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RESUMEN EJECUTIVO

INVERSIONES AVIMETAL SAC es una empresa que fabrica e importa
equipos agropecuarios para la venta en el mercado nacional e internacional y
sustenta su posicionamiento con la innovacion, disefio y fabricacion de nuevos
productos que permitan una mejor productividad en la crianza de animales para los

clientes.

La empresa busca colaborar con el éxito de sus clientes, ofreciéndoles
productos innovadores con un servicio posventa que respalde la calidad del

producto

En la busqueda de la mejora del servicio al cliente, el proceso de ventas
resulta ser critico para la empresa. Este proceso involucra tareas que van desde la
cotizacion (proforma) de productos al cliente, aprobacion mediante la emision de
orden de compra del mismo, la emision del documento de la orden de produccion
para su fabricacion, confirmacion de los productos en almacén, la impresion de la
guia de remision y factura, y finalmente la entrega de los productos al cliente. El
proceso actual es soportado por un procedimiento manual tanto para la elaboracion
de documentos y la informaciéon de productos en stock dando como resultado
procedimiento lentos y engorrosos debido a la informacion tardia en el proceso de
ventas, fallas en la generacion de documentos a la entrega de productos y esto a su

vez da como resultado reclamos por parte del cliente



Debido a estas circunstancias se ha generado documentos en Excel que suplantan
el reporte de productos en stock y la impresion de documentos, dando efectos de
retrabajo en las diferentes areas como produccion, almacén, contabilidad y como

resultado se genera costos innecesarios.

En el presente informe se brinda solucidén al problema descrito en el parrafo
anterior y consiste en el diseno del sistema de ventas, permitiendo que el flujo de
atencion al cliente sea configurado por reglas de negocio estandar, eliminando

riesgos de cambios a los procesos criticos del sistema y la reduccion de costos.



DESCRIPTORES TEMATICOS

. Diagrama de Ishikawa

Metodologia RUP

uML

. Casos de Uso

. Mejora de Procesos



INTRODUCCION

Toda organizacion esta en constante cambio debido al entorno tanto interno
y externo, las organizaciones buscan facilitar la administracién de los datos, con el
propésito de tomar las mejores decisiones gerenciales, y las Pymes no escapan de
este movimiento mas aun si existe una competencia, estan obligadas a ser mas
competitivas y entre estos movimientos la implementacion de un sistema de
informacion permite obtener grandes ventajas sin embargo, existen pymes que
tienen recelo en la posible implementacion debido a los enormes cambios en la
estructura organizacional, pero es importante mencionar que toda implementacion
debe estar siempre acompanada con los proceso definidos y estandarizados. Los
proyectos de sistema de informacién no fallan por un tema tecnolégico si no por
visiones culturales opuestas.

Por ello los sistemas de informacién permiten un mejor manejo de la
informacion afectando a la administracion y a los empleados creando una
plataforma acorde a las responsabilidades y esta a su vez permitira ser mas

competitivo.

La mayoria de las Pymes, no cuentan con un sistema informatico para sus
procesos y menos para el proceso de ventas. La mayoria hace uso del Excel como
herramienta de trabajo la cual no existe una trazabilidad de la informacion.

La empresa Inversiones Avimetal es una empresa en crecimiento, debido a
la demanda del mercado como también a la fidelidad de los clientes. En el presente
caso se enfoca como una empresa requiere y se disena un sistema de ventas para

la agilizacién en el proceso de la misma.



En la seccién de pensamiento estratégico del presente informe se detalla la
situacion actual de la empresa y de las de lineas de productos y servicios que
brinda, como también se muestra un analisis FODA de la situacién actual de la
organizacién, para luego pasar a los conceptos basicos y las metodologias que se
usa de esta forma se identificara el problema dando alternativas de solucion y
seleccionando el mas adecuado; para luego dar paso al desarrollo de la solucion.
Finalmente se desarrollara una evaluaciéon de resultados desde la perspectiva de

integracion del proceso y evaluaciones financieras.
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CAPITULO |

PENSAMIENTO ESTRATEGICO

1. DIAGNOSTICO FUNCIONAL

1.1 BREVE RESENA DE LA EMPRESA

Inversiones Avimetal fue constituida en Septiembre del 2004. Es una de las
empresas productoras de granjas y equipos para la crianza de animales con
material metalico. Se dedica a brindar el servicio de implementacion y construccion

de galpones para la industria avicola principalmente.

Para el desarrollo de sus actividades realiza 'a importacion de algunos de sus
productos y otros se producen dentro de sus instalaciones, ademas implementa
equipos avicolas como también disena y construye granjas totalmente equipadas,

de tal forma que puede ofrecer a sus clientes un servicio integral de llave en mano.
La empresa se caracteriza por la alta concentracion de las decisiones a nivel de la

gerencia. Asimismo, es de destacar el prestigio y reconocimiento que goza antes

sus principales clientes.
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1.2 LINEA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

1.2.1 Implementacion de galpones

La implementacion de galpones constituye un 50% de los ingresos de Avimetal,
este servicio de tipo integral es la actividad que arrastra a los otros rubros
indirectamente, ya que permite la fabricacion de todos los componentes vy

accesorios necesarios para el sector avicola principalmente

1.2.2 Productos y equipos de granja

La fabricacion de productos y equipos diversos como bebederos, comederos,
calefactores, silos de almacenaje, galpones metalicos, jaulas, cajas industriales,
etc.

Es importante mencionar que la compania se enfoca en dos rubros: avicola y

porcino

Productos para el rubro avicola:

Bebederos metalicos y plasticos para pollo y pavo
e Comederos metalicos y plasticos para pollo y pavo
e Jaulas para gallina de postura

¢ Nidales para reproductoras

e Jaulas plasticas para gallina domesticas

e Calefactores grandes

e Sistema automaticos de bebederos

e Sistema automatico de comederos

e Galpones metalicos

-12 -



Productos para el rubro porcino:

Pisos plastico de recria

e Pisos plastico de marrana

e Jaulas de engorde y marrana

e Sistema automético de alimentacion

e Comederos inoxidables de engorde, etc.

1.3 CLIENTES

Entre los clientes mas representativos se encuentra:
< Redondos S.A.

% San Fernando

< Don Pollo

** Rico Pollo

* Avinka

% El Rocio

** Yugoslavia

** Agropecuaria Chimu

% San Blas

*¢* Agropecuaria Fafio

¢ Granja Los Huarangos

- 13-
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Figura 1 Clientes de Inversiones Avimetal

1.4 PROVEEDORES

Proveedores clasificados por:

Insumos Metalicos
e SiderPeru

e Tradisa

e Aceros Arequipa
e Tubisa

e Miromina

e Polialuminio

e Bohler

e Monoflo (EE.UU)

* Robustec (Brasil)
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Insumos plasticos

e Dispercol

Polinplast
e Mastercol
e Corplast
e Full SAC

e Giordano Poultry Plast (ltalia)

1.5 PROCESOS

Se ha podido identificar las principales actividades que se lleva acabo para atender
las necesidades de sus clientes y las acciones que se realizan internamente en los
aspectos administrativos y de produccion

A continuacién se describe los procesos

1.5.1 PROCESO DE PRODUCCION

Se realizan actividades relacionadas con el disefio de productos y la produccion de
productos. Ambas actividades principales se realiza como parte de un mismo
macro-proceso. Estos procesos estan inmersos en una serie de actividades que se
relacionan en forma rutinaria. A continuaciéon los procesos que involucran el
proceso de produccion:

a) Proceso de Revision de Productos existentes

b) Proceso de Diseno de Nuevos Productos

c) Proceso de Produccion de Plastico

d) Proceso de Produccion de Metal Mecanica
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1.5.2 PROCESO DE VENTAS

Esta relacionada con la venta y comercializacion de productos, asi como la
construccion integral de un galpon de crianza de aves o porcino. Este proceso
incluye las actividades de la propia venta, la facturacion respectiva, la cobranza de
la misma y hasta el registro en los estados financieros propias de la actividad de
ventas.

Los procesos que involucran este proceso son:

a) Proceso de ventas de productos
b) Proceso de facturacion y cobranza

c) Proceso contable

1.5.3 PROCESOS DE RELACIONES CON CLIENTES

Este proceso es realizado actualmente por el gerente y propietario de la empresa,
debido a las relaciones de confianza, con los diferentes clientes. Avimetal procede
realizar un analisis de la capacidad de implementacion necesitada para cumplir con

las expectativas de crecimiento de sus clientes

1.5.4 PROCESOS LOGISTICO

Este proceso esta relacionado y coordinado con el area de producciéon y obedece a

los compromisos asumidos con los clientes y a las prioridades definidas por la

gerencia.

El plan de compras es realizado por una persona quien consolida las necesidades
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y requerimientos en la produccion: asimismo el proceso involucra la administracion
del almacén; que involucra en enlace con los proveedores en la entrega de
materias primas y sus cronogramas para establecer programas de produccion

acorde a las necesidades de los clientes.

Proceso de Inversiones Avimetal

| Proceso de relaciones con Clientes |

A4

I_Proceso de Produccion f¢——————3>p4  Proceso de ventas |

| ~ Proceso Logistico |

PROCESO

Figura 2 Procesos de Inversiones Avimetal

(Fuente: Inversiones Avimetal)
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2. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

2.1 VISION, MISION Y VALORES

2.1.1 VISION

Ser reconocida como una empresa lider a nivel nacional y en los paises en donde
tiene presencia internacional, a través de la eficiencia operativa y la alta calidad de

servicios para la industria pecuaria

2.1.2 MISION

Nuestra Mision es proporcionar una variedad de servicios innovadores de
infraestructura pecuaria, satisfaciendo con dedicacion y confiabilidad las
necesidades de nuestros clientes, utilizando tecnologia de punta para el

mejoramiento de nuestros procesos y el aporte valioso de nuestros empleados.

2.1.3 VALORES

Los valores de Inversiones Avimetal, son los siguientes:
e Innovacion
e Confianza
e Responsabilidad
e Eficiencia

e Honestidad
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2.2 ANALISIS INTERNO: FORTALEZAS Y DEBILIDADES

2.2.1 FORTALEZAS:
o Cuenta con clientes lideres del sector avicola
e Prestigio y experiencia reconocida entre sus clientes
e Presencia nacional
e Infraestructura propia con capacidad de produccion y de almacenaje
e Maquinaria productiva de tecnologia moderna

e Capacidad innovadora de la gerencia

2.2.2 DEBILIDADES:
¢ No cuenta con una planificacion y control de la producciéon formal
e Las decisiones y direccion concentradas en el gerente general
e No cuenta con proceso estandarizados orientado a la certificacion de la
calidad de los productos
e No cuenta con una estrategia comercial definida.

¢ Ausencia de una politica de recursos humanos que valore la participacion de

los trabajadores

2.3 ANALISIS EXTERNO: OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

2.3.1 OPORTUNIDADES:

e Crecimiento del sector agropecuario
e Alternativas de apalancamiento en el sistema financiero

e La industria avicola se esta orientando a mantener estandares de alta
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calidad por factores de salud y alta calidad

2.3.2 AMENAZAS:

Debido al mercado globalizado, el ingreso de competidores extranjeros que
atiendan a sus clientes.

Acceso de productos importados con menores precios y de similares
caracteristicas

Integracion vertical hacia atras de sus clientes.

Competidores con estrategia de diferenciacion

2.4 OBJETIVOS ORGANIZACIONALES

Posicionar a Inversiones Avimetal como el proveedor principal de las
empresas pecuarias nacionales (principalmente aves) en la crianza de sus
animales, a través del aprovisionamiento de galpones que aumenten la
eficiencia en su cadena productiva

Mantener un crecimiento sostenido de las ventas de servicio y productos de
granja, a través del uso de equipamiento de ultima generacién tecnolégica
Afianzar las relaciones de confianza con nuestros principales clientes
Asegurar un adecuado aprovisionamiento de insumos y materiales a través

de relaciones de largo plazo con los principales proveedores.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO Y METODOLOGICO

2.1 LOS RECURSOS DE LA ORGANIZACION

Los recursos de las organizaciones son todos aquellos elementos que estan bajo el
control de una organizacion, y que potencialmente pueden contribuir al logro de sus
objetivos.

Uno de los recursos mas importantes son los intangibles. A diferencia de los
recursos materiales, los recursos intangibles pueden valorarse con el uso de los
mismos. El posicionamiento de una marca entre los consumidores puede mejorar
con el paso de los anos. El conocimiento de un proceso productivo se perfeccionara
mientras mas tiempo la organizacion utilice ese proceso. Las relaciones con los
proveedores se afianzaran con el paso del tiempo. Del mismo modo, ante cambios
en el entorno, como cambios tecnoldgico, es decir el tener un sistema informatico

de la organizacion.
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2.2 LAS NECESIDADES DE INFORMACION DE LOS USUARIOS

Las actividades de manejo de informacion deberan estar basadas enteramente en
las necesidades de los usuarios. Dentro de cada categoria de usuario existen
diferentes necesidades de informacidon dependiendo de sus funciones,
responsabilidades y tareas. Los grupos de usuario incluyen a los empleados de la
organizacion.

Las necesidades y los recursos tienen que acoplarse segun la valoraciéon cuidadosa
de las necesidades de informacion. El uso de la informacién, el comportamiento en
la recuperacion, las necesidades expresas, las deficiencias en el suministro, los

requerimientos de informacion segun la variedad de usos.

2.3 DEFINICIONES DEL DISENO DE SISTEMAS

El diseno puede definirse como el acto de delinear, planear, bosquejar y disponer
muchos elementos separados, reuniéndolos en un conjunto viable y unificado.
Mientras que en la fase de analisis de sistemas se responde a preguntas tales
como ¢;qué esta haciendo el sistema? Y ;qué deberia hacer para satisfacer las
necesidades de los usuarios?, La fase de diseno se ocupa de ;como debe
desarrollarse el sistema para que pueda satisfacer esas necesidades?. Durante el
proceso de disefio, el analista plantea soluciones alternativas y finalmente
determina cual es la mejor. La fase de disefio es de naturaleza técnica, hasta el
punto de que el analista debe responder esta pregunta "; Como vamos a hacerlo?".
Por otra parte, el diseno también es un arte creativo, hasta el punto de que el

analista se pregunta continuamente: ;qué ocurrira si...? y ¢ por qué no?

-22



El disefo es una solucion: la conversion de los requerimientos en formas que los

satisfagan.

El diseno determina el éxito del sistema. A través del diseno, los analistas de
sistemas pueden tener gran influencia sobre la efectividad del usuario, ya sea para
el manejo de transacciones o par la administracion de la organizacion. Algunos

disenos son mas efectivos que otros.

Mientras que analisis de sistemas describe lo que un sistema debe hacer para
satisfacer los requerimientos de informacion, el disefio de sistemas muestra cémo
el sistema debe de satisfacer este objetivo. El disefo de sistemas de informacion es
el plan general o modelo para ese sistema. Como el plano de un edificio o una
casa, tiene todas las especificaciones que dan al sistema su forma y estructura, el
diseno de los sistemas de informacion es una tarea creativa que requiere de

imaginacion, sensibilidad al detalle y habilidades.

2.4 DEFINICION DE LENGUAJE UNIFICADO DE MODELADO (UML)

Es el lenguaje de modelado de sistemas de software mas conocido y utilizado en la
actualidad; esta respaldado por el OMG (Object Management Group). Es un
lenguaje grafico para visualizar, especificar, construir y documentar un sistema.
UML ofrece un estandar para describir un "plano” del sistema (modelo), incluyendo
aspectos conceptuales tales como procesos de negocio, funciones del sistema, y
aspectos concretos como expresiones de lenguajes de programacion, esquemas de

bases de datos y compuestos reciclados.
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Es importante remarcar que UML es un "lenguaje de modelado” para especificar o
para describir métodos o procesos. Se utiliza para definir un sistema, para detallar
los artefactos en el sistema y para documentar y construir. En otras palabras, es el

lenguaje en el que esta descrito el modelo.

Se puede aplicar en el desarrollo de software gran variedad de formas para dar

soporte a una metodologia de desarrollo de software (tal como el Proceso Unificado

Racional o RUP), pero no especifica en si mismo qué metodologia o proceso usar..

2.5 DIAGRAMA CAUSA EFECTO (ISHIKAWA)

La finalidad de esta herramienta es ayudar a los equipos de mejora a detectar los
diferentes tipos de causas que influyen en un problema, seleccionar los principales

y jerarquizarlos.

A este diagrama se le conoce también como: “espina de pescado” o Ishikawa. Para

hacer un analisis basico de las causas y efectos de los problemas se realizan los

siguientes pasos:

PASO1: Definicion del Problema.

Este se inscribe en el cuadro que representa la cabeza del pescado.

PASO2: Determinacion de los conjuntos de causas.

Sobre la linea que va al recuadro del problema, coloque como flechas Mano de
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obra, Maquinaria, Método, Materiales, Medio ambiente.

PASO 3. Participacion de los integrantes del grupo en una sesion de lluvia de

ideas.

Cada persona debe indicar exactamente a qué conjunto de causas pertenece su

idea. El esquema final de la sesion de lluvia de ideas debe reflejarlas debidamente

agrupadas; de esta forma se facilitara su analisis

PASO 4: Revision de Ideas.

Se identifica la “espina” con las causas mas recurrentes, y posteriormente, se

priorizaran las causas de esa espina de acuerdo a su recurrencia.

2.6 DEFINICION DE PROCESO DE DESARROLLO UNIFICADO (RUP)

RUP realiza un levantamiento exhaustivo de requerimientos.
e Busca detectar defectos en las fases iniciales.

e Intenta reducir al numero de cambios tanto como sea posible.
e Realiza el Analisis y diseno, tan completo como sea posible.
e Diseno genérico, intenta anticiparse a futuras necesidades.

e Las necesidades de clientes no son faciles de discernir.

e Existe un contrato prefijado con los clientes

RUP define nueve disciplinas a realizar en cada fase del proyecto:
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Modelado del negocio
Analisis de requisitos
Analisis y diseno
Implementacion

Test

Distribucion

Gestion de configuracion y cambios

Gestion del proyecto

Gestion del entorno
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CAPITULO Il

PROCESO DE TOMA DE DECISIONES

3. IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

Inversiones Avimetal es una empresa en crecimiento que por ende esta obligado a
mejorar sus procesos acompanado con un sistema de informacion acorde a sus
necesidades; de esta manera busca constantemente mejorar su procesos
concernientes a la produccidén y servicio, sin embargo se detectaron diferentes
problemas relacionados al proceso de ventas la cual involucra costos y tiempo
generados por los errores de facturacion, informaciéon errénea del stock, tiempos
tardios de entrega y la no existencia de comunicacién en el proceso de ventas

generando malestar a los clientes.

3.1 ESTADO ACTUAL DEL PROCESO DE VENTAS

Como se vio anteriormente se puede apreciar las causas mediante el diagrama de
Ishikawa. A continuacion se conocera el proceso de Ventas, para tener una mejor

perspectiva del evento en mencion.

En el proceso de ventas involucra a diferentes entes como podemos apreciar en el
diagrama de funciones, de esta manera con el diagrama de Ishikawa, se mostrara

los problemas expuestos en el presente capitulo.
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Fase

CLIENTE

Soldta cotzacian
de productos
meda e lamada
telafonka o correo

Recibe cotadon o3

REPRES. DE VENTAS

Recibe solcitad de
cotizanon

Cosulta a alma cen
sobre el estado de
productos

Registra e estado
de producos

Genera cotzaaan
Eammmm— detzlia ndo fecha de
entegs

Recibe orden de
compra

|

-

Envia i3 orden de
compr &
fa ctura con

FROCESO DE VENTAS

JEFE DE ALMACEN

Recibe iamada de
reprasentante de
ventas

Venfica sise tene
&l producio en
stock medante un
axcall

Consulm tiempo de

faricacion a
Produccion

informm del es@do
dal productoc

flecbhe gua de
remson, facua y
la ordan de compra

Ernrvia productos a
chente

JEFE DE PRODUCCION

Informa fecha de
fabriacion

COORDINA DE FACTURA

Recie la orden de
compra con el
2@ do dal
producto

Ganera Orden de
produccion (OP)

Envia 2l documento
OP a Almacan y
produccion

Genera Guia de
remsony Factura

Envia factura, gua
deramision y orden
decompra a pie
daaimacen

Figura 3 Proceso de ventas de Inv. Avimetal
Fuente: Elaboracion propia
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Se identifica el problema en el proceso de ventas, la cual es un proceso principal
del negocio, es importante mencionar que la empresa no cuenta con algun sistema

informatico

Mediante el proceso de ventas descrito podemos apreciar el problema que se
presenta y utilizando el método de Ishikawa, se detecta las causas que conllevan al

problema.

HOMBRE TRASLADO

Demoras en la entreg Age

guia de remision 3 almalg
Falta de conocimiento de los procesos

No hay sistema de ventas

Retrabajo en errores de faczuracion Entragaen destino errone?

Ineficiencia enel
praceso de

Generacion de ordenes de

Fallas en el uso del Excel paraimpresién de facturas produccon nnecesarias

Demoras en las consultas

| k al jef Imacé
No se ziene informacion correcta del stock . delstockal jeredeaimagen

NO existe ravision periodic

Figura 4 Diagrama de Ishikawa
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3.2 ACOTANDO EL PROBLEMA

Para ser mas conciso si relacionamos el diagrama de Ishikawa y el flujo de proceso
de ventas vemos que la principal causa es la integracion entre los actores del
proceso de ventas. De esta forma podemos resumir que las debilidades entre la

integracion entre los actores es:

1. No se disponga con la lista correcta de stock de productos en almacén

2. La preparacion de cada guia de remision y factura no esta conceptualizado
en alguna base de datos

3. Con el actual proceso, el cuello de botella es el proceso de facturacion ,
debido a la lentitud en el desarrollo de documentos en forma manual

4. Existen problemas en el proceso de envios por datos incorrectos en los

documentos (guia y factura)

Resumiendo:

Existen problemas desde el momento que el cliente solicita la cotizacion, pues las
actividades son ejecutadas en forma manual y por ende deja como resultado
problemas de envio que a la vez repercuten en el cliente por la demora de la

atencion.

3.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

El problema principal es la ineficiencia en el proceso de ventas dando como

resultado costos y tiempos innecesarios producidos por la organizacion
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Las causas son:

¢ No hay una norma principal o un proceso bien definido para el proceso de

ventas

¢ El manejo incorrecto del uso de Excel

¢ Reglas de negocio propias para cada cliente, alterando el proceso principal

de ventas

e La falta de un diccionario estandar de clientes en donde involucre los datos

correctos con una estructura de acuerdo al negocio de la empresa

e Existencia de duplicidad de procesos o actividades generando sobre

tiempos afectando el envio de productos

Las consecuencias son:

e Clientes insatisfechos

e Sobre costos por redundancia de actividades

e Generacion de documentos erréneos (guias y facturas)

e Tiempos innecesarios para las correcciones dadas
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3.4 ALTERNATIVAS DE SOLUCION

De acuerdo al analisis realizado, se observo el problema existente en el proceso de
ventas; las casuistica encontradas por el diagrama de Ishikawa nos ha permitido
encontrar el problema central, de tal manera que se decididé que la mejor solucion
es implementar un sistema de ventas, basa en la reglas principales del negocio, de
tal forma que el cliente se adapte al flujo de ventas obteniendo como resultado la
satisfaccion del cliente.

De acuerdo a lo planteado se plasmé 2 posibles soluciones y estas seran

evaluadas de acuerdo a ciertos criterios

3.4.1 ALTERNATIVA I: MEJORA EN EL PROCESO DE VENTAS EN BASE
AL DESARROLLO DE NUEVO SISTEMA DE VENTAS, LA CUAL

INCLUYE LAS REGLAS DEL NEGOCIO

VENTAJAS
e Estandarizacion del proceso de ventas
e Configuracion y parametrizacion de reglas de negocio para el proceso de
ventas
e Reduccion de un 50% del tiempo y costo en la implementaciéon de un

sistema de ventas

DESVENTAJA
e Funcionalidades limitadas en el proceso logistico.

e Limitacion en el manejo total del proceso de negocio
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3.4.2 ALTERNATIVA Il: MEJORA EN EL PROCESO DE VENTAS EN BASE

A LA COMPRA DE UN SISTEMA SAP BUSINESS ONE

VENTAJAS

e Mejora considerable en la optimizacion de la eficiencia y ejecucion de las
actividades propias del proceso del negocio

e Eliminacion de costo de actividades innecesarias, por no tener
estandarizado los procesos operativos.

e Reduccién de las incidencias o problematicas en el negocio

DESVENTAJA
e Tiempo prolongado en la decision de compra del SAP BUSINESS ONE
e Tiempo no determinado en la implementacion del sistema.

e Costo elevado con respecto al presupuesto asignado.

3.5 SELECCION DE LA ALTERNATIVA DE SOLUCION

3.5.1 EVALUACION DE LOS CRITERIOS

Se presenta una evaluacion desde diferentes criterios para tomar la solucion mas

asertiva (adecuado)
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3.5.1.1 CRITERIO 1: COSTO DE IMPLEMENTAR LA SOLUCION

Para este criterio se recopild los datos de costos por rol y hora hombre, que

interviene en el actual flujo de procesos

COSTO DE IMPLEMENTACION

1 Construccion/Compra de Software 11,250 62,500 B cuesta 51 250
mas que A
B ta 3,000
2 Licenias por Tecnologia 750 3,750 cuesta 3
mas que A
3 Costo Horas Hombre |n\ennd9' 7.500 31250 B cuesta 23.750
en Proyecto de implementacion mas que A
4 Materiales 500 1,500 B cuesta 1,000
mas que A
7
5  |Arquitectura de Tl empleada 625 10,000 B cuesta 9,375
mas que A
6 |Consultoria Extema 1,500 5,000 p cuesta 3,500
mas que A
Total 22,125 114,000 B cuesta 91,875
mas que A

Figura 5 Cuadro de Costo de Impiementacion

3.5.1.2 CRITERIO 2: TIEMPO DE IMPLEMENTACION

En este criterio la evaluacion consiste en tiempos estimados, de acuerdo a las

actividades del proyecto tanto para el nuevo sistema o el SAP Business
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TIEMPO DE IMPLEMENTAR LA SOLUCION

Alternativa A

Altemativa B

Hro Diferencia
. . B se demora Z semanas
1 Pre Factibilidad de Implementacion 1.0 3.0 > . ?
mas aue &
- ~ a
2 |Analisis de Implementacion 2.0 40 P se demora 2 semamas
m as Jue &
. . - By & toman el
3 Ciseno de Implementacion 1.5 1.6 y 2 .
mismo fiemgo
4 Cesarollo de Implementacion 2.0 10.0 p sa demc‘ara < semanas
mas gue &
Impiementacion de Mejoras - B se demora 1 semanas
5 2.0 3.0 .
del Proyecto mas Jue =
- -
6 Cocumentacion de Proyecto 0.5 1.0 pi 3 uem?ra 0.2 semana
mas gue A
B se demora 8
Total 15 23 semanas

{2meses) masque A

Figura 6 Tabla de tiempo de implementar la solucion

3.5.1.3 CRITERIO 3: SOPORTE TECNOLOGICO

En este criterio se evalua el numero de personas que dara el soporte necesario

SOPORTE TECNOLOGICO

Actividades

| Alternativa A

Alternativa B

# Personas # Personas kil
1 Soporte de Instalacion 1 1
2 Soporte de Incidencias 1 1 O
3 Soporte Capacitacion 3 2
Total 5 4 A tiene 1 personas

mas de soporte que B

Figura 7 Tabla de soporte tecnologico
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3.5.1.4 CRITERIO 4: FACILIDAD DE USO PARA LOS USUARIOS

En este criterio se analizara que tan amigable es el sistema, de cdmo el usuario se
comporta y entiende el manejo del sistema por defecto. Como podemos apreciar
en las alternativas 1 el desarrollo de un propio sistema de ventas me permitira tener
unas pantallas acorde a las necesidades del negocio y por ende mas faciles de usar
a comparacion de la alternativa 2 en donde viene preestablecido las pantallas que

usa el usuario final

3.5.1.5 CRITERIO 5: FACTIBILIDAD DE IMPLEMENTACION

En este criterio se evalua la factibilidad o el nivel de riesgo de la implementacion del
proyecto ademas se puede apreciar que la implementacién de un sistema SAP
BUSINESS ONE, el nivel de riesgo de implementacién es menor a comparacion de

un sistema propio que se implementa por primera vez.
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3.6 TOMA DE DECISIONES

De los criterios anteriores, se desarroll6 el cuadro donde podemos apreciar los
resultados, en ella el Nuevo Sistema de Ventas es mas beneficioso; el puntaje que
se obtiene segun el cuadro es de 3.8 puntos a comparacion del 2.9 obtenido de la

alternativa 2 , por lo tanto tomaremos la alternativa A (Nuevo Sistema de Ventas)

TOMA DE DECISIONES

COSTO DE IMPLEMENTACION 0.3 4 1.2 2 0.6
TIEMPO DE IMPLEMENTACION 0.25 4 1 3 0.75
SOPORTE TECNOLOGICO 0.1 4 0.4 3 0.3
FACILIDAD DE USO 0.15 4 0.6 3 0.45
FACTILIDD DE IMPLEMENTACI

e 0.

Figura 8 Matriz ponderada para la toma de decisiones

3.7 DESARROLLO DE LA SOLUCION ELEGIDA

Como la propuesta es la parte del disefio de un sistema de ventas, entonces,

abarcaremos solo el disefo.
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3.7.1 MODELO DE CASOS DE USO DEL NEGOCIO

A continuacion se presenta el caso de uso del negocio

= Atendsr cedide % -
Clierta -

Jefe de almacen

Varificacion de stock

Caspacho de productas

Facturadce

Verifica forma de page

CGenera orden de produccion

Registre de clienta

Genere Guia de Remisicn

Genera Factura

Figura 9 Casos de Uso del Negocio

Fucnte: Elaboracion propia

3.7.2 MODELO DE CASOS DE USO DEL SISTEMA

Los casos de usos me va permitir definir los limites del sistema y describe bajo la
forma de acciones y reacciones, el comportamiento de un sistema desde el punto
de vista del usuario por ende, el resultado se muestra el esquema del modelo de

casos de uso del sistema.
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Imprmir Factura

Imprmir Guia de Remison

Imprime Orden de Produccion
Registra factura

Registra guia de remision Sonaultadoventas

Genera Orden de Produccion

Ingreso al sstema

Madificar registro del produclo

Crear Registro del Cliente

Ingresar nuevo producto

Modificar Registro del cliente

Registro de venta

Consulta stock

Eliminar Registro del Cliente

Figura 10 Modelo de casos de uso
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7.3 MODELO GRAFICO

CATALAGO COMPRA/NENTA

Cata_Vend e Cata_Pers
Codi_Cata_Vend ¥ Responde &———— godi_%ata_F;ers —h Respor\de’
Descri_Cata_Vend T‘eSC_D ata_P — e~
Tipo_Cata_Vend PN RO Bescarers
Suel_Vend A Vende
7 Cata_Clie
Codi_Cata_Clie
w Compra <4 7 =
|Cata Inst Pago , Desc_Cata_Clie
=L ___——_ € Comp/Vent — Tipo_Cata_Clie
Codi_Cata_Inst_Pago ;
Tipo_Cata_Inst_Pago Sgg(n:_%%nr;‘%%z:‘l‘ -
Desc_Cata_Inst_Pago Tipo. Comp/Vent Cumple
s = - Cata_Regl
[ Codi_Cata_Regl
. S e Tipo_Cata_Regl
: 2 SRR Desc_Cata_Regl
Solicita Detalla Eniaza Desencadenan &
T y— TR T~ B S — B .
Ejecuta
_ Condicion I
Producto Cata_Sucu Codi Cond
= Desc_Cond Inst_Mand
Codi_Prod » Proviene 4 Codi_Cata_Sucu Para_Cond
%O'gbﬁforgd ~_ Tipo_Cata_Sucu Acci_Verd_Cond Codi_Inst_Mand
Pr%c:Prod Desc_Cata_Sucu Acci_Fals_Cond Desc_Inst_Mand
Figura 11 Modelo Grafico
Cata_Pers_Recl
s ~ . Comp/Vent
( Responde )¢—————— Codi_Cata_Pers_Recl
= Desc_Cata_Pers_Recl Codi CompiVent
Tipo_Cata_Pers_Recl Desc_Comp/Vent
\ = Tipo_Compisvent
f M
Cata_Pers B Y
| codi_Cata_pPers @)
Desc_Cata_Pers ) __,.-/ Atiende { Comprueba ‘J\
Tipo_Desc_Pers e
Cata_C lie Cata_Recl
godl_%atla_%h“e Solicita b —1 ggglc_ccaat‘aa_l-';'?eeccll
esc_Cata_Clle . - -
Tilpo_Cata_Clle Tipo_Cata_Recl
Cata_Regl /__L\
/’—\\4__———’” Codi_Cata_Regl ———-—N‘_" Cumple ~.,‘.
{ Desencadenan Tipo Cata Regl T
Desc_Cata_Regl
Condicidén Inst_M and

Cond
Cond
Cond
Verd_Cond
Fais_Cond
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EVENTO RECLAMO

Pers_Recl
Codi_Pers_Recl 3 E
Fech_Inco_Pers_Rec! | | Existencia
Cliente Cant_Aten_Pers_Recl
] ' | Codi-Exis
= Desc_Exis
Codi_Clie i Canti_Inic_Exis
Sald_Disp_Clie [ Atiende ) Cant_Actu_Exis
Sald_Inic_Clie \ Cant_Disp_Exis
Sald_Actu_Clie v Cant_Pedi-Exis ‘

| ;
| /1\ Reclamo Sy

 Solicita 4 Codi_Recl » Sobre )
S Desc_Recl i ST

| Fech _Recl

Figura 12 Evento “Reclamo”

CONDICIONES
| ESTA Pers Recl
[ Activo ]
[ Inactivo ]
'ESTA_PRODUCTO T Reclamo

5 {.» CONDICIONES ¢ | A
[OPTIMO ] ] SL’?J—EZS
[ DEFECTUOSO] a Fech_Recl

ESTA CLIE

[SATISFECHO]
(INSATISFECHO]

Figura 13 Condiciones del evento
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TABLA DE VERDAD

CONDICIONES EV1 |EV2 [EV3[EV4 [EV5 [EVE[EVT7 [EVS
ESTA_PRODUCTO

OPTIMO v [ [ [+

DEFECTUOSO vV |V [V | ¢
ESTA_CLIE

SATISFECHO v | ¢ v [ ¢
INSATISFECHO J | ¢ v | ¢
ESTA_PERS_RECL

ACTIVO v v v v
INACTIVO v v v v
OPERACIONES

CACTURA DE DATOS DEL EVENTO v |V [ [ [ [ [v ][V
ACT-RECLAMO v v
CREAR INSTANCIA (CLIENTE + RECLAMO) Vv [v [ [ [V
CREAR INSTANCIA (EXISTENCIA + RECLAMO, CANTIDAD) v
CREAR INSTANCIA (COMPRA/VENTA + RECLAMO) v v
CREAR INSTANCIA (VENDEDOR + RECLAMO) v
CREAR INSTANCIA (PERSONAL DE RECLAMO + RECLAMO) v
CALCULA_MONTO: VALORA IMPORTE DEL RECLAMO v
MOSTRAR MENSAJE DE ERROR |V [ |V |¢ |V v

Figura 14 Tabla de eventos
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OPERACIONES Y METODOS

OPERACION 01: CAPTURAR DATOS DEL EVENTO
Método 01: LECTURA DE D ATOS

OPERACION 02: ACT-RECLAMO
Método 21: ACTIVARECLAMO (Codi_Recl)
Select Acti Recl
De Reclamo
Donde Reclamo. Codi_Recl= Codi_Recl

OPERACION 03: CREAR INSTANCIA (CLIENTE + RECLAMO)

Método 31: GRABA-RECLAMO (Codi_Clie, Codi_Recl)

Select Codi_Recl, Codi_Clie

De Solicita

Donde Reclamo.Codi_Recl= Codi_Recl&Cliente. Codi_Clie= Codi_Clie

Método 32: GRABA-FECHA-RECLAMO (Codi_Recl, Fech_Recl)
Select Fech Recl

De Reclamo

Donde Reclamo.Codi_Recl = Codi_Recl

Método 32: ACT-RECORD-RECLAMO (Codi_Recl, Num_Recl)
Select Num Recl

De Reclamo

Donde Reclamo.Codi_Recl = Codi_Recl

Método 33: GRABA-CLIENTE (Codi_Clie)
Select Acti Clie

De Cliente

Donde Cliente. Codi_Clie = Codi_Clie

OPERACION 04: CREAR INSTANCIA (EXISTENCIA + RECLAMO, CANTIDAD)

Método 41: GRABA-SOBRE (Codi_Recl, Codi_Exis)

Select Codi_Recl, Codi_Exis

De Sobre

Donde Recl.Codi_Recl= Codi_Recl&Exist.Codi_Exis=Codi_Exis

Método 42: ACT-STOCK-EXISTENCIA (Codi_Exis, Cant_Disp_Exis)
Select Cant_Disp_Exist

De Existencia

Donde Existencia.Codi_Exis = Codi_Exis

Método 43: BUSCA PRECIO_PRODUCTO (Codi-Prod, Prec_Prod)
Select Prec Prod
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De Producto
Donde Producto.Codi-Prod= Codi-Prod

OPERACION 05: CREAR INSTANCIA (COMPRA/VENTA + RECLAMO)
Método 51: GRABA_COMP/VENTA (Codi_ Comp/Vent)

Método 52: MET_COMPRUEBA_COMP/VENT(Codi_Comp/Vent,
Codi_Recl)

Método 53: MET_CONSIGUE_FECHA _COMP/VENT (Codi_Comp/Vent
Fech_Comp/Vent)

Método 54: BUSCO_UNIDADES_VENDIDAS_DETALLA (Codi_Comp/Vent,
Codi_Exis, Nume_Unid)

OPERACION 06: CREAR INSTANCIA (VENDEDOR + RECLAMO)

Método 61: MET_COMPRUEBA_VENDEDOR (Codi_Vend,
Codi_Comp/Vent)

Método 62: GRABA_VENDE (Codi_Vend, Codi_Comp/Vent)
OPERACION 07: CREAR INSTANCIA (PERSONAL DE RECLAMO + RECLAMO)

Método 71: GRABA-ATIENDE (Codi_Pers_Recl, Codi_Recl)

Select Codi_Pers_Recl, Codi_Recl

De Atiende

Donde .Pers_Recl.Codi_Pers_Recl = Codi_Pers_Recl & Reclamo.Codi_Recl
= Codi Recl

Método 72: ACT-RECORD-PERS-RECLA (Codi_Pers_Recl,
Cant_Aten_Pers_Recl)

Select Cant_Aten_Pers_Recl

De Pers Recl

Donde Pers_Recl.Codi_Pers_Recl = Codi_Pers Recl

OPERACION 08: CALCULA_MONTO: VALORA IMPORTE DEL RECLAMO

Método 81: CONSIGUE-MONTO (EXISTENCIA, RECLAMO)

Método 43: BUSCA_PRECIO_PRODUCTO (Codi_ Exis, Codi-Prod,
Prec_Prod)

Método 54: BUSCO_UNIDADES_ VENDIDAS DETALLA
(Codi_Comp/Vent, Codi_Exis, Nume_Unid)

Select Nume Unid
De Detalla

- 44 -



donde Comp/Vent.Codi_Comp/Vent = Codi_Comp/Vent &
Existncia.Cod_Exis = Cod_Exis

MONTO = MONTO + Nume_Unid * Prec_Prod

OPERACION 09: MENSAJE DE ERROR

Método 91: MUESTRA MENSAJE DE ERROR

2. EVENTO PEDIDO

Recepcionista

Codi_Rece
Desc_Rece
Cant_Aten_Rece

,/’\
Atiende
I | Cliente
Existencia Codi_Clie
Pedido Fech_Clie
Codi-Exis Cred_Disp
Desc_Exis : H = Cant_Com
Cant_Actu_Exis —b  Verifica 4 ggg::—f;,?éi > Solicta 4 Canl:Repr
Cant_Disp_Exis “Peadi Cant_Pedi
— P Fech_Pedi — .
Cant_Pedi-Exis Esta Pedi Cant_No_Sati
Cant_Recl-Exis - Sald_Disp_Clie
Cant_No_Sati_Exis Sald_lInic_Clie
Sald_Actu_Clie
-
Desencadena
F
Comp/Vent

Nume_Comp/Vent
Desc_Comp/Vent
Esta_Comp/Vent
Fech_Comp/Vent

CONDICIONES
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Pedido

CANT _DISP_EXIS A
e 1 DICIONES OGk Heds
[> CANT_PEDI_EXIS ) i conoic o E:gﬁ_g:g!
< CANT_PEDI_EXIS — !
: — — ; T Esta_Pedi

ESTA CLIE
[ACTIVQ]
[INACTIVO]
TABLA DE VERDAD

Condiciones EV1|EV2[EV3|EV4
ESTA_CLIE
ACTIVO | v
INACTIVO J | v
CANT_DISP_EXIS
>CANT_PEDI v v
<CANT_PEDI v v
OPERACIONES
CAPTURA DATOS V2 VI IV )

CONSIGUE CANT_DISPONIBLE

Q
Q
Q
Q

ACT_PEDIDO

OPER_CLIE_PEDI

OPER_EXIS_PEDI

OPER_RECE_PEDI

AN NENE VRN

ACTUCANT_DISP

ACTUALIZA CANT_NO_SATI v

MOSTRAR RESULTADOS

Q
Q
Q

MOSTRAR ERROR v | ¢

OPERACIONES Y METODOS

OPERACION 01: CAPTURAR DATOS DEL EVENTO
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Método 01: LECTURA DE D ATOS

OPERACION 10: VERIFICA EXISTENCIA

Meétodo 42: ACT-STOCK-EXISTENCIA (Codi_Exis, Cant_Disp_Exis)
Select Cant_Disp_Exist

De Existencia

Donde Existencia.Codi_Exis = Codi_Exis

METODO 101: VALIDA_EXISTENCIA (Codi_Pedi)
Select Codi Exis

De: Verifica
Donde: Pedido.Codi_Pedi = Codi_Pedi

METODO 102: VERIFICA DISPONIBILIDAD (Codi_Exis, Ind, Cant_Pedi)
IND= (SELECT Cant_Pedi
De Existencia

Donde Existencia.Codi_Exis = Codi_Exis &
Existencia.Cant_Disp_Exis>Cant_Pedi)

ESPECIFICACION DE METODOS

METODO » FORMULA ¢« VARIABLE
METODO | S VAR1 OPRDR VAR?2 RES
METO71 | O CANT_DISP - CANT_PEDI CANT_DISP
METO81 | 0 | CANT_NO_SATI + CANT_PEDI | CANT_NO_SATI
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CAPITULO IV

EVALUACION DE RESULTADOS

4. EVALUACION OPERATIVA

4.1 EVALUACION ECONOMICAY FINANCIERA

A continuaciéon se mostrara un cuadro que me permitira un estimado de los costos

del proyecto para la implementacion del Nuevo Sistema de Ventas

ey

o
0.00

0.00

0.00
0.00
1875 0

COSTOS DEL PROYECTO

' --fl-l:ago ] _‘Ol-sep_ O_Ioct 'dl-n.ov_ 01d|c 01-é;|e 01-feb Ol-rﬁar _ Olabr
Construccion/Compra de Software 281250 | 281250 | 281250 81250 000 00 0® 00 00
Licenciaspor Tecnologia 75000 | 000 | 000 00 00 00 000 000  0®
Costo Horas Hombre invertido
enProjectode implementacion  1g7500 | 167500 187500 850 000 000 | 0® 000 0W
Materiales 00| 1500 | 1500 | 1500 ] |1
MoibcuradeTiompleate 6500 | 00 0M 00 00 0m 0% 0w 00
Consloria Externa W0 ¥S0 | S0 W0 00 00 00 00 0w
Costo despues e a |_mp|eme|1tac|m 00 | 00 | O® 00 550 850 8500 850 18550
COSTOTOTAL | 650 | S0 | SIS0 SIS0 | w700 | 16500 | 850 | IS0 | M7S00 7500

Figura 15 Tabla de Costos del Proyecto
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01-jun
0.00
0.00

0.00

0.00
0.00
1875,00

e An

OLul
000
00

0.00

000
000
| 8750
"m0



4.2 ANALISIS DESCONTADO DEL FLUJO DE CAJA

En esta tabla se presenta estimaciones que refleja la organizacion, la cual voy a obtener el valor Tasa Interna de Retorno (TIR) vy el

Retorno de Inversion (ROI)

INGRESO PROMEDIO
lRedondos S.A.

Avicola Rocio S.A.
Yugoslavia

Rico Pollo S.A.

Avinka

Chimu agropecuria
M8 Galeb

Tecnica Avicola

TOTAL INGRESO X MES

INGRESO ACUMULADO
COSTO ACUMULADO

VNA (VALOR NETO ACTUAL)}
TIR ( 8 MESES)

TIR ( 12 MESES)
ROI

IPRESUPUESTO.  01-ago

1600.00

1600.00
11090
2000
6562.5

-4562.5
10%

28%
753.02%

01-sep

1600.00
2500.00

4100.00

6100.00
11750.00

-5650

-

ANALISIS DE FLUJO DE CAJA DESCONTADO

01-oct

1600.00

2500.00
1200.00

5300.00

11400.00
16937.50

-5537.5

01-nov

1600.00

2500.00

1200.00

1400.00

6700.00

18100.00
22125.00

-4025

01-dic

1600.00

2500.00
1200.00

©1400.00

800.00

7500.00

ol it

25600.00
24000.00

1600

Figura 16 Tabla de Analisis de Flujo de Caja
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Ol-ene | 01-feb 01-mar
|
}
~1600.00 | 1600.00 | 1600.00 |
2500.00 | 2500.00 | 2500.00 |
~1200.00 | 1200.00 1200.00
~1400.00 I 1400.00 1400.00
© 800.00 | 800.00 | 800.00
~ 1500.00 | 1500.00 | 1500.00
| 1000.00 1000.00
| | 1400.00
9000.00 | 1000000 | 10000.00
34600.00  44600.00  54600.00
25875.00  27750.00  29625.00
8725 16850 24975

01-abr

11600.00

2500.00
1200.00

1400.00

800.00

~ 1500.00

1000.00
1400.00
10000.00

64600.00
31500.00

33100

01-may

1600.00
2500.00
1200.00
1400.00
800.00
1500.00
1000.00
1400.00

" 10000.00

74600.00
33375.00

41225

01-jun

1600.00
2500.00
1200.00
1400.00
800.00
1500.00
1000.00
1400.00

10000.00 (.

84600.00
35250.00

49350

0l-jul

1600.00
2500.00
1200.00
1400.00
800.00
1500.00
1000.00
1400.00
10000.00

94600.00
37125.00

57475



Como podemos apreciar en la Figura 16, el Retorno sobre la Inversion es de 753%;
esto se entiende que por cada sol invertido, se obtiene 7.53 soles; este valor es

beneficioso para la organizacion.

Adema de ello tenemos que la Tasa Interna de Retorno (TIR), es de 10%, en el
octavo mes; por lo tanto se concluye que el valor TIR a los 12 meses se
incrementara en un 28% por lo tanto generara ganancias mayores a una entidad
financiera y de esta manera se concluye que la propuesta justifica la inversion del

proyecto
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CONCLUSIONES

Las herramientas de causalidad son perfectas para el analisis exhaustivo de la
esencia del problema y de esta manera encontraremos cuales con las causas que

ocasionan los problemas-

Es importante mencionar que el presente trabajo esta basada en el disefo, pero se
da estimaciones a nivel de implementacion para encontrar los resultados

financieros que respalden el proyecto.

La posible implementacion se basara en el desarrollo de un nuevo sistema de
ventas que permitira una mejor atencién al cliente en tiempos, menos errores e

informacion oportuna.

Los resultados financieros avalan que es un proyecto beneficioso para la

organizaciéon
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RECOMENDACIONES

Se recomienda usar otras herramientas de analisis causales aparte del método de

Ishikawa, como la metodologia de sistemas blandos

Es importante tener indicadores para dar seguimiento y control al proceso de ventas

y ver los resultados de la mejora de procesos

Para hacer una buena mejora de procesos tenemos que evitar los procesos que no

generan valor, y en lo posible automatizar todas las actividades
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