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RESUMEN EJECUTIVO

Actualmente Distribuidora Norte Pacasmayo S.A. (DINO) desarrolla sus
actividades comerciales en el Norte del Peru y ha logrado posicionarse como
lider en la distribucion de Cemento y otros productos para la construccion,
como estrategia de negocio para mantener el liderazgo la empresa ha
identificado que es necesario ofrecer el comercio electronico como una
alternativa para comercializar; optimizar y expandir la red comercial a

lugares marginales.

DINO cuenta con una infraestructura Tecnoldgica para procesamiento de
datos y comunicaciones, que ha permitido implementar soluciones que
facilitan el acceso, analisis y distribucion de informacion con una eficiente
administracion de seguridad. Esto nos permite proponer a DINO la adopcion
de la tecnologia que permita complementar la infraestructura actual para
mejorar los procesos de negocios comerciales flexibilizando la estructura de
costos facilitar las operaciones de los Afiliados, y como extension de
Afiliados los Constructores, asi como un medio de comunicacion al publico

en general del area donde la empresa se desenvuelve.

El presente trabajo desarrolla la propuesta para crear el cuarto canal
comercial de la empresa, para que de acuerdo a la estrategia comercial nos
permita implementar el “Canal de comercio electronico”. Esto permitira
mejorar los procesos de cotizacion, pedidos, consulta de despachos y
registro de pagos, proporcionando valor agregado a la relacion de sus
clientes con la implementacion de servicios de informacion sobre productos,
asesoria en productos y técnicas de construccion. Manteniendo informacion
sobre los participantes de este mercado se elevaran las barreras de entrada

de posible competencia y mejoraran los servicios de pre y post venta.



INTRODUCCION

DINO es una empresa distribuidora de Cemento y otros materiales de

construccion, de propiedad de Cementos Pacasmayo SAA.

DINO fue creada en Marzo de 1995 y a la fecha ha implementado sucursales
para la distribucion de los productos en doce ciudades del Norte y Oriente
del pais. Ha implementado un sistema de alianzas comerciales generando
una creciente incorporacion de Distribuidores Afiliados. A la fecha se cuenta
con 65 distribuidores afiliados, formando la mas grande red comercial del

sector construccion.

Las empresas distribuidoras de materiales de construccion afiliadas a DINO,
cuentan con multiples beneficios, como capacitacion permanente, visitas a
las Plantas de Produccion, asesoria técnica y la ventaja especial de operar

con el respaldo de una marca reconocida bajo una sola imagen Corporativa.

El presente trabajo desarrolla la estrategia seguida para convertir al Portal
de DINO en su Canal de comercio electrénico mejorando los procesos de
cotizacion, pedidos, consulta de despachos y registro de pagos,
proporcionando valor agregado a la relacion de sus clientes con la
implementacion de servicios de informacion sobre productos, asesoria en
productos y técnicas de construccion, manteniendo informacion sobre los
participantes de este mercado: contratistas, arquitectos, trabajadores,

transportistas, etc.



CAPITULO |

ANTECEDENTES

1.1 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

DINO de acuerdo a su objetivo principal de ser el lider en la distribucion

de materiales de la construccion ha planteado como principal estrategia

lograr la fidelizacion de los clientes afiliados para lo cual se ha propuesto

las siguientes metas:

Facilitar el crecimiento de la red comercial a través de mejoras en la
eficiencia de la gestion de los afiliados

'r Incrementar la rotacion de stocks de los afiliados

'y Minimizar la inversion en stock

v Incrementar su participacion en el mercado

Expandir la red de afiliados sin aumentar el costo operativo para la

empresa

Facilitar la comunicacion directa con el mercado en general.

1.1.1 Fortalezas y debilidades

Un punto de vital importancia reconocido e implementado por DINO
es LA DISTRIBUCION de los productos que se comercializan. Una
entrega oportuna y a bajo costo es reconocida; como un valor
agregado, por el cliente y sigue siendo una preocupacion constante

dentro de la empresa.



Fortalezas Debilidades

e DINO a logrado posesionar su e La Red comercial no es densa
marca e El nivel de servicio actual no
e Costo del transporte es bueno

'r Demora en la colocacion
del pedido

r Demora en los despachos

1.1.2 Oportunidades y Riesgos

Oportunidades Riesgos —
e Se tiene un producto fuerte e Latecnologia que permite
(cemento) con lo cual se puede mejorar la atencion y
formar una red comercial solida comunicacion al cliente es
e Se tiene implementada una cada vez mas accesible a la
infraestructura de Tecnologia de competencia
informacidon con capacidad de e Aparicion de un nuevo
crecimiento productor / distribuidor en la
e Se tiene implementados zona.
procesos comerciales de negocio
estandar

1.2 DIAGNOSTICO FUNCIONAL
1.2.1 Productos
DINO, ademas de comercializar los diversos productos fabricados
por Cementos Pacasmayo, también representa un variado
catalogo de productos de marcas lideres en el mercado nacional,
entre 10s que se incluyen productos que por su prestigio y calidad

gozan de amplia preferencia en el sector construccion. Estas




importantes ventajas permiten ofrecer siempre productos de

calidad superior y al mejor precio del mercado.

Algunos de los principales productos son:

Cemento, seis tipos de cementos, con propiedades y ventajas
especiales para cada necesidad.

Ladrillos, en diferentes tamanos y presentaciones, de pared,
de techo, bloques para piso, etc.

Venta de concreto, entregado en obra con supervision
técnica.

Venta de agregados, como piedra base, piedra chancada y
arena

Cal viva prime.

Caliza agricola, Magnecal

Fierro de construccion

Cables eléctricos

Tubos y accesorios de PVC

Linea de soldaduras

Linea de herramientas

Tanques de agua

Alambres, mallas y clavos.

1.2.2 Clientes

DINO ha clasificado sus clientes de la siguiente manera

Distribuidores
Sub-distribuidores

Publico en general

Consumo interno

Industria: Pesqueria, Mineria y Construccion

Gobierno: Municipalidades, Entidades Estatales, Banco de

Materiales



Esto le permite implementar una serie de incentivos, diferenciacion de
precios y diferentes estrategias de asesoria, marketing vy

entrenamiento en manejo de nuevos productos.

1.2.3 Proveedores
Los proveedores son empresas que manejan lineas basicamente
monopolicas por lo que no tiene, por el momento, ningun poder de
negociacion en cuanto a precios frente a ellas, salvo que no sean
monopolicas; la ventaja de precios respecto de su competencia la
obtiene por compra de materiales con pago al contado y por
adelantado. En el siguiente cuadro se muestra al proveedor y la linea

que abastece.

Proveedor Linea de producto
CPSA Cemento
Sider Peru Fierro para la construccion

Plastica S.A. Tubos y accesorios PVC

Indeco Cables

Eternit Coberturas y Tanques
Prodac Conductores eléctricos
Siam Cajas y grapas

Bticino Accesorios eléectricos
Philips Luminarias

Kuresa Cintas adhesivas
Celima Mayolicas (acabados)

Vinduit Tubos y accesorios PVC




1.2.4 Procesos
Los procesos de negocio Administrativos y Financieros de DINO estan
soportados por el Sistema SAP R/3, los principales procesos que se
han identificado son:
e Administracion de cuentas corrientes
e Consulta de catalogo de productos
e Ofertas / cotizacion
e Pedido de venta
e Administracion de despachos
e Facturacion
e Pago

e Seguimiento de pedidos

1.2.4.1 Administracion de cuentas corrientes:
El principal objetivo es mantener centralizada toda la
informaciéon del cliente, referente a su cuenta corriente, que
permita conocer el monto de su crédito disponible antes de

aceptar o colocar un pedido.

1.2.4.2 Consulta de catalogo de productos:

Permite al cliente consultar sobre todos los productos que

comercializa DINO.

1.2.4.3 Ofertas / cotizaciones:
Es el proceso que permite al cliente comunicar su intencion de
compra de determinados productos y a la empresa
manifestar las condiciones de precio y entrega que puede

brindar a la solicitud colocada.



1.2.4.4 Pedido de venta:
A la aceptacion de la cotizacion por el cliente, ésta se
convierte en un pedido de venta. Si la condicién de venta es
al crédito, previa evaluacion de su cuenta corriente, se utiliza
este proceso para el registro del pedido de venta en el

sistema.

1.2.4.5 Administracion de despachos:
Permite al cliente la gestion de la informacion sobre los

despachos realizados por DINO.

1.2.4.6 Facturacion:

Proceso que permite la gestion de la facturacion al cliente

1.2.4.7 Pagos:

Permite la gestion de los pagos del cliente.

1.2.4.8 Seguimiento de pedidos:
Permite gestionar el estado de los pedidos informando sobre

los diferentes estados del pedido de venta.



1.2.5 Organizacion de DINO

Gerencia General

Jefe de Sistemas
<AP

Soporte de Sistemas

Jefe de Ventas
CPRAA

Adminictrativn

- Ahactecimientn

Asistente de
Tecnreria

Asistente de
I noictira

Asistente de Ventas

Auditoria Interna

Secretaria
Asesoria Técnica

Gerencia de Adm.
V Finanzac
Secretaria
Auxiliar de
Archivac
Jefe de Finanzas y Jefe de Logistica Jefe de Marketing Jefe de Ventas Jefe de Ventas
Precunnectnc ClientecCanct Clientec A filiadne
Analista Asistente de Logisti

Asistente de Ventas
CPSAA




CAPITULO I
MARCO TEORICO

El presente trabajo se sustenta en conceptos como:

Economia Digital

Sociedad o Economia del Conocimiento
Comercio Electrénico

Cadena de Valor y el conocimiento organizacional
Gerencia Estratégica de Costos

Reingenieria de Procesos de Negocios

2.1 LA NUEVA ECONOMIA DIGITAL

Virtualidad, economia y conocimiento son los vértices del cambio al
nuevo siglo. En los préximos anos veremos consumarse la transiciéon

de una economia de capital a una economia basada en el

conocimiento.

Los cambios globales desencadenados por el creciente impacto de las
nuevas tecnologias de la informacién y las comunicaciones plantean un
punto de partida obligado en cualquier perspectiva de analisis que
centremos alrededor de la economia en general y del desarrollo

empresarial, en particular, a la luz de los cambios tecnologicos

actuales.
Temas de la Economia Digital.
e Globalizacion

e Conocimiento



e Innovacion

e Digitalizacion

e Virtualizacion

e Convergencia

e Interconexion en red

e Molecularizacion

e OQOrientacién a clientes

e |Inmediatez

e Desintermediacion

e Discordancia

2.1.1 Globalizacion.

Una economia basada en conocimiento, volatiliza las
fronteras.

Los productos y servicios adquieren gran movilidad, buscando
explotar las ventajas comparativas de bloques y regiones.

La globalizacion y la tecnologia actuan como causa y efecto
de un mismo proceso de desarrollo mundial.

El mundo académico y empresarial trabajan en la
conformacion de “empresas virtuales, redes de respuesta

comercial, firmas sin fronteras y organizaciones globales”.

21.2 Conocimiento.

Las ideas de los individuos, la informacion y la tecnologia se
convierten en parte de productos (confecciones, tarjetas,
casas, autos, televisores, teléfonos y otros productos
inteligentes).

Los activos claves de la organizacion radican en los
trabajadores del conocimiento (capital intelectual).

La competitividad de una organizacion esta en la capacidad

de aprender mas rapido que los competidores o lo que es lo



213

21.4

215

mismo, el aprendizaje organizacional permanente se

convierte en la unica ventaja competitiva sostenible.

Innovacion.

= La actividad de innovacidn se compromete con la
renovacion continua de productos, sistemas, procesos,
mercadotecnia y manejo del personal.

= Ciclos de vidas de los productos y servicios muy cortos.

= En una economia de innovacion, la imaginacion vy
creatividad humana es la principal fuente de valor.

= Aprender a comprender las necesidades de los clientes
de sus clientes es innovar y entrar en la cadena de valor

sostenible.

Digitalizacion.

» Los nuevos medios, la autopista de la informacion y la
nueva economia se construyen sobre la base del bit.

» Los medios de transmision, reproduccion, visualizacion y
presentacion de la informacion convergen hacia un mundo
digital.

= Nuevos conceptos de trabajo y capacidades creativas se
desarrollan a partir de la digitalizacion de servicios
profesionales (diseno asistido por computadora, trabajo en
grupo mediado por computadora, laboratorios virtuales,

catalogo electronico de productos, bibliotecas virtuales, etc.)

Virtualizacion.
Al cambiar la informacién de analogo a digital, los elementos
fisicos se tornaran virtuales, cambiando asi el metabolismo de la

sociedad.



2.1.6

Nuevos y vastos campos de la actividad socioecondmica,
donde la informacion es un factor critico, pasan a la
virtualidad como plataforma de desempeno:

¢ Trabajo virtual.

¢ Educacion virtual.

¢ Congreso virtual.

¢ Centro Comercial Virtual, etc.

Convergencia.

El sector econdmico mas importante se sustenta en la

convergencia de las industrias de la informatica, las

comunicaciones y la informacion.

» El desarrollo del hardware y del ancho de banda de las
comunicaciones abre el camino para que las nuevas
ganancias estén en el sector de los servicios de
informacién, donde se <crea valor para los
consumidores.

= La vision hacia la convergencia ofrece nuevas ventajas e
impactara en la aparicion de nuevas empresas y alianzas

estratégicas para la nueva economia.

2.1.7 Interconexion en red

La nueva economia es una economia en red.

Se crea un nuevo modelo operativo de los negocios a través de
la capacidad de segmentacion exclusiva para un mercado de
so6lo un cliente.

La nueva empresa interconectada permite a la Pequena y
Mediana Empresa superar las ventajas (economia de escala y
acceso a los recursos) de las grandes companias y elimina la
burocracia, la jerarquia innecesaria y la incapacidad de

cambiar.



= Se reconfiguran las relaciones de las empresas y se produce

un incremento dramatico del outsourcing.

2.1.8 Molecularizacion

Se desagrega la economia hacia formas moleculares mas

dinamicas y flexibles. Lo masivo se convierte en molecular.

e La reingenieria de procesos: inicio de una transformacion
hacia formas mas productivas de orientacion al cliente.

e El trabajador del conocimiento (molécula de la organizacion)
funciona como una unidad de negocios, creando e
incorporando valor a la produccion.

e Los mercados en masa son sustituidos por un mercado
activo con nichos importantes para la pequena y mediana
empresa con alta funcionalidad y orientacion rapida a los

cambios de los clientes.

2.1.9 Orientacion a clientes

21.10

Las empresas, funciones y personas necesitaran subir a la cadena de

crear valor o desapareceran.

Las actividades cuya esencia esté en la repeticion de senales de
informacion tienden a desaparecer, presionadas por la
interconexion en red entre consumidores y productores de bienes
y Servicios.

La intermediacion de informacion se reconfigura hacia la
agregacion de valor en la transaccion, a través de un profundo

analisis de productores y consumidores.

Inmediatez
Se reduce la brecha entre consumidores y productores.
= Se particulariza el mercado y la produccion masiva se sustituye

por la produccién orientada a clientes.

14



La participacion activa de los consumidores en ambientes de
comunicacion electronica, los hace participes de procesos de
disefo y produccion.

Al aumentar el contenido de informacion y conocimiento de los
productos y servicios, las empresas tienden a convertirse en

productores de infotecnologia.

2.1.11 Desintermediacion

En una economia basada en bits, la inmediatez se convierte en

impulsor y variable clave en la actividad econdmica y de éxito de

las empresas.

La empresa en tiempo real.

Los sistemas just in time cambian la naturaleza de muchos
negocios.

El tiempo de respuesta es una variable critica de supervivencia
en el negocio.

El intercambio electronico de documentos plantea la senal de
una oleada de nuevas formas de hacer comercio y un

metabolismo de los negocios hacia un tiempo real.

2.1.12 Discordancia

Problemas sociales sin precedentes causan traumas y conflictos

masivos.

Fuertes presiones para la descentralizacion del poder econdomico
y politico.

Poca movilidad laboral entre una economia industrial y una
basada en el conocimiento.

Los trabajadores del conocimiento requieren de la motivacion y

una relacion de equipo confiables para ser efectivos.

15



* La tendencia de los que no tengan acceso a la nueva
infraestructura del conocimiento es quedarse cada vez mas a la
saga.

= Se reconfiguran los sistemas educativos.

2.2 SOCIEDAD DEL CONOCIMIENTO
Ya hace tiempo que las organizaciones se dieron cuenta que sus
activos fisicos y financieros no tienen la capacidad de generar ventajas
competitivas sostenibles en el tiempo, y descubren que los activos
intangibles son los que aportan verdadero valor a las organizaciones.
Pero, ¢a qué nos referimos cuando hablamos de activos intangibles?.
Los activos intangibles son una serie de recursos que pertenecen a la
organizacion, pero que no estan valorados desde un punto de vista
contable. También son activos intangibles las capacidades que se
generan en la organizacion cuando los recursos empiezan a trabajar en
grupo, mucha gente en lugar de capacidades habla de procesos, o
rutinas organizativas. En definitiva un activo intangible es todo aquello

que una organizacion utiliza para crear valor pero que no contabiliza.

2.3 CADENA DE VALOR AGREGADO

Las actividades del valor agregado son aquellas que, vistas por el
cliente final, son necesarias para proporcionar los productos que el
cliente esta esperando. Hay muchas actividades que la empresa
requiere, pero que no agregan valor desde el punto de vista de las
ventajas para el cliente (actividades de valor agregado en la empresa).
Ademas, existen otras actividades que no agregan valor alguno, por

ejemplo, el almacenamiento.

La técnica de Cadena de Valor tiene por objetivo identificar las
actividades que se realizan en una empresa, las cuales se encuentran
inmersas dentro de un sistema denominado sistema de valor, que esta
conformado por:

16



e (Cadena de valor de los proveedores

e Cadena de valor de otras unidades del negocio
e Cadena de valor de los canales de distribucion
e Cadena de valor de los clientes.

Se define el valor como la suma de los beneficios percibidos que el
cliente recibe menos los costos percibidos por €l al adquirir y usar un
producto o servicio. La cadena de valor es esencialmente una forma de
analisis de la actividad empresarial mediante la cual descomponemos
una empresa en sus partes constitutivas, buscando identificar fuentes

de ventaja competitiva en aquellas actividades generadoras de valor.

Esa ventaja competitiva se logra cuando la empresa desarrolla e
integra las actividades de su cadena de valor de forma menos costosa
y mejor diferenciada que sus rivales. Por consiguiente la cadena de
valor de una empresa esta conformada por todas sus actividades

generadoras de valor agregado y por los margenes que éstas aportan.

Una cadena de valor genérica esta constituida por tres elementos

basicos:

o Las Actividades Primarias, que son aquellas que tienen que ver
con el desarrollo del producto, su produccion, las de logistica y

comercializacion y los servicios de post-venta.

Las Actividades de Soporte a las actividades primarias, como son
la administracion de los recursos humanos, las de compras de
bienes y servicios, las de desarrollo tecnologico
(telecomunicaciones, automatizacion, desarrollo de procesos e
ingenieria, investigacion), las de infraestructura empresarial
(finanzas, contabilidad, gerencia de la calidad, relaciones publicas,
asesoria legal, gerencia general).



e EIl Margen, que es la diferencia entre el valor total y los costos
totales incurridos por la empresa para desempenar las actividades

generadoras de valor.

2.3.1 El Analisis de la Cadena de Valor como herramienta gerencial

El Analisis de la Cadena de Valor es una herramienta gerencial para
identificar fuentes de Ventaja Competitiva. El proposito de analizar la
cadena de valor es identificar aquellas actividades de la empresa que
pudieran aportarle una ventaja competitiva potencial. Poder
aprovechar esas oportunidades dependera de la capacidad de la
empresa para desarrollar a lo largo de la cadena de valor y mejor que

sus competidores, aquellas actividades competitivas cruciales.

2.4 ADMINISTRACION DE NEGOCIOS ELECTRONICOS
Durante el desarrollo del curso, del programa de titulacion, se han

revisado los siguientes temas:

e El nuevo modelo de negocios e-business

e Los nuevos canales de distribucion

e Tendencias e-business, organizacionales, tecnologicas

e La cadena de valor en los negocios e-business

e Arquitectura de aplicaciones e-business

e Integrando los procesos y la relacion con clientes CRM

e Aplicaciones ERP, Supply Chain y e-procurement

e Comercio electronico y el B2B

El desarrollo del curso se ha orientado a proveer los conocimientos
respecto a los nuevos modelos de negocio y las herramientas
tecnologicas que los sustentan, que requieren los profesionales de hoy

para poder liderar estos cambios dentro de sus instituciones.



CAPITULO lll
PROCESO DE TOMA DE DECISIONES

3.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Con el objetivo de mantener el liderazgo en la distribucion de materiales
DINO ha definido como estrategia de negocio la implementacion de un

Market Place para el sector construccion que le posibilite:

e Generar fidelidad en Afiliados y Constructores.

e Elevar las barreras de entrada de posible competencia y mejorar la
capacidad de negociacion con los Proveedores.

e Implantar el comercio electronico que facilite un canal de
comercializacion que pueda satisfacer las necesidades del mercado
con un adecuado respaldo de servicios al cliente.

e Facilitar el crecimiento de la red comercial a través de mejoras en
la eficiencia de la gestion de los Afiliados.

e Incrementar la rotacion de stocks de los Afiliados
e Minimizar la inversion en stocks
e Mejorar el nivel de servicio.

e Incrementar su participacion en el mercado.

e Expandir la red de Afiliados sin aumentar el costo operativo para
DINO.



Para DINO, implementar una sucursal, promedio, tiene la siguiente

estructura de costos:

Costos de instalacion 20,000

e Infraestructura, instalaciones, cableado eléctrico, de 7,000

datos, teléfono

e Mobiliario 5,000
e Equipo de computo, PC's, impresoras, UPS 8,000
Costos de operaciéon mensual 6,500
e Local 800
e Personal (1 Administrador, 1 cajero,2 vendedores, 1 4,500

almacenero, 2 asistentes, 1 vigilante)
e Comunicaciones 700

e \Varios, luz, agua, mantenimiento 500

e Facilitar la comunicacion directa con el mercado en general,
proporcionando valor agregado a la relacion de sus clientes con la
implementacion de servicios de informacion sobre productos, asesoria
en productos y técnicas de construccién. Manteniendo informacion
sobre los participantes de este mercado se elevaran las barreras de
entrada de posible competencia y mejoraran los servicios de pre y

post venta.

3.2 ALTERNATIVAS DE SOLUCION
3.2.1 Solucion propuesta
La alternativa identificada es que DINO pueda ofrecer el comercio
electronico como una alternativa para comercializar; optimizar y
expandir la red comercial a lugares marginales con costos que la
solucion de Portales le permite lograr y aprovechar la
infraestructura administrativa instalada centralmente.
e EI Market Place esta concebido como un canal de

comercializacién que se dirige a facilitar las operaciones de la

20



empresa con los Afiliados y, como extension los Constructores
y clientes de CPSAA; asi como un medio de comunicacion al
publico en general del area donde la empresa se desenvuelve.

e EIl Market Place estara organizado por zonas, que son paginas
dirigidas a un grupo especifico de usuarios; se considera la
zona publica, zona de Afiliados, zona de Constructores y una
zona de uso interno para personal de la empresa.

e En cada zona se definen un conjunto de servicios y
aplicaciones que pueden ser accesados por los usuarios
autorizados que comprenden:

v Transacciones
'r Consultasy
'y Servicios de Informacion.

e Costos estimados para el desarrollo y operacion del portal

Costos de instalacion 156,000
o Costo de desarrollo 120,000
e Equipamiento 25,000
e Entrenamiento 5,000
e Implementacion 6,000
Costos de operacion mensual 2,200
e Personal (soporte, administracion y mantenimiento de 1,500
contenidos del portal)
e Linea dedicada 700

3.2.2 Requerimientos considerados en la solucion
a) Administracion de cuenta corriente de Contratistas, Afiliados
y Clientes de CPSAA
b) Consulta de catalogo de productos, presentando informacion

técnica y caracteristicas del producto, precio, stock, etc.
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c)

d)

Ingreso de solicitudes de oferta, disponible para todos los
clientes

Registro de informacion de pagos, permite al cliente informar
sobre los pagos que ha realizado y solicitar el despacho
respectivo.

Pedidos y despachos de concreto, disponible solo para
contratistas.

Seguimiento de pedidos, muestra el estado de un pedido.
Servicios publicos, permite disponer de informacion
relacionada al sector construccion, relevante e importante para
los clientes de DINO, por ejemplo: licitaciones, alquiler de
maquinaria pesada, directorio de contratistas, ingenieros
Civiles, maestros de obras, bolsa de practicas, bolsa de

trabajo, referencias a bibliotecas de informacion, etc.

3.3 METODOLOGIA DE SOLUCION

3.3.1 Identificacion del diagrama de colaboracion para el sector

construccion
El primer paso desarrollado fue identificar los participantes en el
negocio de DINO y se ha considerado el siguiente esquema de

colaboracion para el sector construccion

DIAGRAMA DE COLABORACION PARA EL SECTOR CONSTRUCCION
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3.3.2 Analisis de la cadena de valor

La metodologia de la cadena de valor de Porter nos plantea tres

estrategias para el analisis

El liderazgo en costos totales bajos: consiste en mantener el
costo mas bajo frente a los competidores y lograr un volumen

alto de ventas.

La solucion considera el concepto de empresa extendida para
fijar el alcance del sistema, es decir la solucion debe incluir
todos aquellos elementos que faciliten el negocio dentro de la
cadena de valor de LA EMPRESA en el lado de clientes, asi el
sistema debe lograr mejorar la eficiencia y ventas no sélo de
DINO sino de sus clientes. Bajo el concepto de empresa
extendida, se privilegia la relacion Afiliados, Constructores y
Clientes de CPSAA.

La diferenciacion: es crear valor agregado a través de una
estructura innovadora, bajo la premisa de que el producto
deberia ser unico o debe poseer caracteristicas que lo
diferencien de la competencia.

Actualmente DINO desarrolla productos pensando en el
mercado al cual tiene acceso y se encarga de proporcionar la
informacion técnica de dichos productos y también proporciona
el soporte para su utilizacion brindando capacitacion para
asimilar las técnicas necesarias para el uso de los productos
que ofrece.

El enfoque o la focalizacion: consiste en especializarse en un
grupo especifico de clientes, con esta premisa aparece mas
formalmente la llamada “segmentacion de mercados”.

DINO desarrolla sus actividades comerciales en el norte del
Peru lo cual le da acceso a tres diferentes mercados: costa,

sierra 'y selva, que por las caracteristicas geograficas,
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climaticas y de acceso de estas regiones ha desarrollado y

sigue desarrollando productos especificos para cada mercado.

La figura 1 muestra la cadena de valor identificada para la
solucion, el alcance inicial considera a DINO e integra a sus
clientes y a los clientes de sus clientes, esto nos ha permitido

determinar los requerimientos mencionados en el punto 3.2.2

La figura 2 muestra en resumen el diagrama de bloques que se

utilizara para construir la solucién
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Figura 1: CADENA DE VALOR DE LA SOLUCION
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Figura 2: DIAGRAMA DE BLOQUES DEL SISTEMA
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3.3.3 Arquitectura funcional de la solucion

3.3.3.1 Premisas consideradas en el diseno:

Las aplicaciones que corresponden a las operaciones
comerciales se deben realizar en SAP R/3 para que
operen en un ambiente de Internet, donde el usuario
sin intervencion de terceros registra, genera vy
consulta operaciones.

Las interfaces que se deben hacer para que la
informacion que se requiera fluya, en ambos sentidos,
entre Internet y el SAP R/3, con las medidas de
autorizacion y control de acceso que asegure la
proteccion necesaria, bajo las reglas de autorizaciones
establecidas por SAP R/3.

3.3.3.2 La existencia de SAP plantea exigencias en la solucién

gue son determinantes en el diseno y se han definido los

siguientes criterios:

a)

Se reconoce a SAP como el unico motor transaccional
y la ruta de acceso y registro de la base de datos de
todos los procesos estructurados de negocio, para
evitar la duplicacion de reglas de negocio y datos
porque se perderia la integridad en la informacioén que
debe ser procesada tanto por Internet como a traves
de la intranet.

Otro criterio estratégico es que la informacion
desplegada desde el Portal debe estar suficientemente
protegida para garantizar que no pueda ser alterada
en su viaje desde SAP al cliente.

La solucion debe ser portable, es decir que pueda ser
migrada de una plataforma tecnoldgica a otra sin tener

que rehacerla.
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La figura 3 muestra el diagrama de la propuesta funcional
3.3.4 Arquitectura Técnica de la solucion
La propuesta técnica se basa principalmente en la utilizacion de
herramientas proporcionadas por DOMINO de Lotus.
La figura 4 muestra el diagrama de la propuesta técnica

3.3.5 Arquitectura e-business de la solucion

La figura 5 muestra el diagrama de la propuesta e-business
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Figura 3: ARQUITECTURA FUNCIONAL DE LA SOLUCION
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Figura 4: DISENO TECNICO DE LA SOLUCION
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3.4 TOMA DE DECISIONES
DINO espera que este modelo de negocios le permita reforzar las
relaciones de los participantes de la red de colaboracion del sector
donde desarrolla su actividad econdémica, para ayudar a la toma de
decisiones se analizo el mercado de consumo de cemento, producto que
representa el 80% de las ventas totales de DINO, se han considerado

los siguientes puntos:

1. Participacion en el mercado regional

DINO comercializa el cemento producido por Cementos Pacasmayo
y Cementos Selva, dicha produccion representa el 20.5% de
participacion en el mercado nacional y su participacion en el
mercado regional es de 94%, el 6% restante es atendido por
Cemento Andino en la frontera con Cajamarca y Cemento Caribe en
Loreto, en el cuadro siguiente podemos observar que el consumo
para la AUTOCONSTRUCCION, con el 51%, representa un

componente de la demanda muy importante.

PRODUCTORES COMPOSICION DE LA DEMANDA
Cemento 691 Mercado Sector
Pacasmayo 87% Total Region publico
- 751 | Norte
94% | 25%
Cemento 60 - = 800 mil TM
Selva T% Sector
rivado
2% a granel 2
e oommnonnoe . 24%
Cemento | ! Cajamarca | 19 98% <
Andino 1 ' 1.4% embolsado
R | } Autoconstru
ccion
Cemento  Loreto Y 51%
Caribe T_:'_aﬁ = :r 4.6%
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Durante el ano 2001 se ha detectado la incursion de Cementos Lima
en los departamentos de Chimbote, Tumbes, Chiclayo, Rioja, Trujillo
y una mayor presencia de Cementos Caribe en Iquitos, Yurimaguas y

Tarapoto.

Determinantes de la demanda — Autoconstruccion

El maestro/albanil aparece como una figura importante en las
decisiones de compra de materiales. El desconocimiento de los jefes
de hogar de los tipos de cemento implica que no es facil identificar la

“calidad del cemento”, el siguiente cuadro explica esta aseveracion

.LQUIEN DECIDIO QUE MATERIALES ADQUIRIR?

El mismo con

recomendacion El maestro El mismo Decidio solo

del maestro decidio solo decidi6 solo con familiares
NSE C 52% 26% 9% 6%
NSE D 45% 27% 16% 5%
NSE E 51% 1% 14% 13%

.DONDE ADQUIRIO LOS MATERIALES?

Ferreteria Deposito Mercado
NSE C 52% 26% 9%
NSE D 45% 27% 16%
NSE E 51% 11% 14%

El analisis de estos dos puntos, (participacion en el mercado regional,

determinantes de la demanda), nos permiten determinar la importancia de

contar con una estrategia para el sector de autoconstruccion, actualmente

DINO tiene implementadas estrategias para el sector publico y sector

privado pero no cuenta con una estrategia para el sector autoconstruccion,

siendo este el sector que esta mas expuesto a la influencia de la

competencia.
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La compania ha decidido desarrollar el proyecto para implementar la

propuesta, considerando que esta solucion le permitira aprovechar sus

fortalezas y atacar frontalmente sus debilidades, también se reconoce que

este proyecto es estratégico para que DINO pueda contar con la alternativa

de comercializar los productos a través de Internet y le dara capacidad para

virtualizar sus canales de venta y lograr una expansion a costos marginales

e incrementar la fidelizacidon de los clientes al percibir estos un valor

agregado en la forma de ejecutar las transacciones comerciales y el acceso

a informacion relevante para su negocio.

3.5 ESTRATEGIAS ADOPTADAS

1.

Desarrollar el Portal tomando como base ia infraestructura actual
que se tiene implementada para los procesos internos de la
compania: correo, intranet y seguridad para comunicacion con
Internet.

Se ha identificado el desarrollo del Portal como la mejor forma de
implementar la interface de comunicacion del cliente con el sistema,
que le identifica y valida y que le facilita la informacion de manera
simple y segura, y gracias a la difusion de internet, cada vez mas
accesible al sector de autoconstructores, permitira implementar

estrategias de comercializacion especificas para este sector.

Ademas de las transacciones comerciales procesadas por SAP, la
solucién considera un conjunto de servicios de informacion que le
dan valor agregado a la relaciéon comercial basada en el comercio

electronico.

Apoyar y asesorar a los clientes que no cuenten con acceso a

Internet
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Con el objetivo de mejorar la comunicacion en el mercado, tanto en
cantidad, calidad, direccion y velocidad de transmision de la
informacion entre DINO vy los clientes de esos clientes, se ha
preparado informacion sobre Hardware y Software que permita a los
clientes de DINO inicialmente tener acceso a Internet y estar
preparados para un posible crecimiento de su negocio que
redundaria en un incremento de transacciones comerciales que

beneficiaria a ambas partes.

Complementar y desarrollar contenidos relevantes para el negocio.

Dentro de su organizacion DINO, ha implementado un proceso de
recopilacion de informacion relevante para los participantes,
identificados en el diagrama de colaboracion del sector

construccion.

El objetivo de esto es facilitar la colaboracion entre los participantes
en el mercado, al establecer canales de informacion para los
clientes: maestros de obra, propietarios de obras, estudiantes de
carreras afines con la construccion, entidades del gobierno central y
locales.

La informacion que se proporciona se basa en el registro, y facilidad
de acceso de referencias relevantes para el mercado, que esta
dirigido a mejorar los niveles de venta, y el conocimiento de los

productos u oportunidades de aplicacion.
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CAPITULO IV
EVALUACION DE RESULTADOS

4.1 Resultados esperados, el proyecto propuesto estd en su fase de

desarrollo por lo que los resultados esperados son:

1.

Durante el 2002 se estima un incremento de cobertura equivalente a
cuatro sucursales propias, con el proyecto del portal esto significa un
costo inicial de implementacion de USD 156,000 y un costo operativo
mensual de USD 2,200. De la forma tradicional significaria un costo

inicial de USD 80,000 y un costo operativo mensual de USD 26,000.

El equilibrio de ambas alternativas se alcanza en 3.5 meses y a partir de
ese momento se tendria un ahorro de USD 23,800 mensuales quedando
DINO con la capacidad instalada para una mayor cobertura a un costo

marginal.

. Generar mayores barreras de entrada a potenciales competidores a

través de la fidelizaciéon de los clientes:

Los afiliados, al recibir una mejor atencién y percibir un mayor valor

agregado en la relacion comercial.

Los autoconstructores, al recibir informacion sobre productos
desarrollados especificamente para la region asi como la asesoria

necesaria para tu utilizacion.

3. Facilitar el crecimiento de la red comercial a través de mejoras en la

eficiencia de la gestion de los Afiliados.

36



e |ncrementar la rotacion de stocks de los Afiliados

Se espera incrementar la rotacion de stocks de Afiliados en no
menos de 50%, lo que redundara en una mejora diferencial respecto
a los no afiliados. La rotacion se eleva pues la atencion de pedidos de

Afiliados, se reducira de 1 dia a menos de 1 hora.

e Minimizar la inversion en stocks
e Mejorar el nivel de servicio.

e Incrementar su participacion en el mercado.

4. Se estima que con la infraestructura de distribucion actual, se puede
expandir la red de Afiliados en un 20% sin aumentar el costo operativo
para DINO, independientemente del valor estratégico de estos beneficios
(dificil de cuantificar), desde un punto de vista de costo, ofrecer un nivel
de servicio equivalente a los Afiliados sin contar con esta tecnologia
implicaria emplear una persona ADICIONAL por cada localidad, lo que
significaria un incremento en la planilla mensual de DINO equivalente a
USD 500

5. Facilitar la comunicacion directa con el mercado en general, el portal
contara con informacién relevante para los participantes identificados en
el diagrama de colaboracion privilegiando la informacion relevante para el
sector autoconstruccion que de acuerdo al analisis desarrollado

representa el 51% de la demanda regional.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES
v La virtualizacion de los procesos de negocio

La implementacion del “Market Place para el sector construccion”
basado en el incremento de las facilidades de comunicaciones y el
creciente impacto de las nuevas tecnologias de informacion, apoya
la virtualizacion de los procesos de negocio y permitird una
expansion de la red comercial al facilitar las relaciones comerciales
eliminando la necesidad de la presencia fisica para concretar una
transaccion comercial.

El costo de implementacion del “Market Place” comparado con los
costos de implementar cuatro sucursales, incremento de 20% de
cobertura estimado para el 2002, de la forma tradicional alcanza su
punto de equilibrio en 3.5 meses y a partir de ese momento
cualquier incremento de cobertura de mercado se obtiene a un

costo marginal.

v' DINO, desde su creacion ha incrementado su catalogo de
productos, tomando como base la informacion filtrada por los
distribuidores afiliados, con quienes comercializa el 62% de sus
productos, el portal permitira captar informacion directamente de
los consumidores finales, lo que permitira desarrollar productos
acordes con estas necesidades y estar en mejor posicion frente a la
competencia aprovechando su liderazgo y su capacidad para
desarrollar e implementar proyectos que beneficien a los clientes y

consoliden la relacion de negocio, actualmente la competencia tiene
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el 6% del mercado regional y el portal ayudara a mantener dicha

participacion y en el mejor de los casos a disminuirla.

v El e-commerce

Es una transformacion radical de las reglas de negocio, precipitadas
principalmente por la convergencia entre la informatica, las
comunicaciones y el conocimiento, decididamente abre nuevas
formas de interactuar con clientes, proveedores y socios de
negocio, redisena los mercados actuales y la manera de
comercializar.

El portal de DINO utilizado como un canal de comercio electronico
optimizara los tiempos en los diferentes momentos de la transaccion
comercial y permitira simplificar el proceso de consulta de
informacion sobre la transaccion en proceso y al agilizarse el

proceso permitira incrementar la rotacion de stock en un 50%.

5.2 RECOMENDACIONES
v Adoptar el Cuarto Canal de Comercio
Tradicionalmente los compradores y vendedores realizaban sus
transacciones a través de tres canales: el contacto personal, el
correo y el teléfono, Internet se ha constituido en el cuarto canal de
comercio y esta creciendo a pasos agigantados, las companias que
poseen canales de comercializacion bien establecidos deben ser
cuidadosos a la hora de lanzar sus negocios en linea porque
podrian producirse conflictos con los canales ya existentes, Internet
puede servir de apoyo en el proceso de pedidos entre productores,

distribuidores y consumidores finales.

v Reconocer y mantenerse alerta a los factores que inciden en la
Economia Digital
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Existen varios factores que inciden en la economia digital y que
modifican el entorno de Internet constantemente. Las exigencias de
los clientes estan cambiando; desde el momento en que un sitio
ofrece un valor agregado a sus servicios y productos, los clientes
esperan el mismo valor agregado de todos los demas vy, si no lo
obtienen, dejan de usar un determinado sitio web. La globalizacion
creciente tambiéen es un factor de impulso en Internet y tiene un
efecto reciproco. Cuanto mas globalizada es la economia, mas se
utiliza Internet para hacer transacciones comerciales, y viceversa
todo esto provoca cambios en las condiciones en las que trabajan

las companias.

El negocio en linea debe ser una estrategia corporativa

Todos los departamentos de DINO deben estar incluidos al
implementar los negocios en linea, este nuevo sistema transformara
la forma de hacer negocios, por ende, es necesaria la participacion
total. Hace falta que todos apoyen la iniciativa de Internet y que
también apoyen el rediseno necesario para los procesos de
negocio. Todos los departamentos tienen que participar durante las
tres fases mas importantes: el disefo, el desarrollo y la
implementacion — para poder comprender el impacto que tendra
Internet en su rutina diaria. Si se implementa correctamente, se
beneficiaran los departamentos de marketing, ventas, servicio al

cliente, ingenieria, operaciones y tecnologia de la informacion.
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Anexo 1.- Requerimientos evaluados para el proyecto

Servicios del portal

VARIOS

37. Preguntan por la competencia desleal de otros comerciantes para la venta de cemento
(mas bajo). CV14

IREQUERIMIENTOS (verpp. 3vd4) |
PRODUCTOS

1. Precios de productos? CV04 C2
2. Nuestros precios de fletes, el mas bajo. CV12 ’

3. Piden stock de un producto, con la finalidad de preparar sus pedidos. CV07 C1
4. Caracteristicas de los productos. CV08 C3
5. Pesos y medidas de determinados productos (cemento, ladrillos) CV09 C3
6. Especificacion técnica y certificado de aprobacion de productos. CV11 C3
7. En qué se usa el producto C3
8. Conozca obras con nuestros productos S1.S11
9. Condiciones de almacenamiento C3
10. Condiciones de compra: cantidad minima recomendada S11
11. Soporte de DINO y/o fabricante S8
CLIENTES

12. Que requisitos se necesitan para ser afiliado. CV10 S11
13. Suscripcion de nuevos clientes S1S2 S9
14. Costeo de obras S12
15. Puntos de venta: propios y de afiliados S11
16. Otros servicios en el mercado S12
17. Informacion de concursos y licitaciones publicas S1.S6
18. Relacion de profesionales del lugar, especialidad con y sin calificacion S1 S6
19. Apoyo a otros de medios de comunicacién: Dinoticias impreso. S4
20. Ofertados y demandados: obras y servicios de construccion S1 S6
VENTAS

21. Piden ofertas. CV05 T2
22. Ofertas T2
23. Pedidos T
24. Cancelacion de facturas T4
25. Orden de recojo T3
CREDITOS Y COBRANZAS

26. Disponibilidad linea de crédito. CV06 Cca
27. Requisitos para otorgar crédito S11
28. Tramites para lograr, p.e: carta de crédito S1 S6
29. Algunos clientes son de otros departamentos y desean comprar en Dino Pacasmayo y no .
en su lugar de origen. CV13

DESPACHOS

30. El transportista pregunta si su orden fué emitida y porque la demora. CV01 C5
31. La hora de ingreso y salida del camion? CV02 CSs
32. Rectificacion Orden de Recojo mal emitida. CV03 T3
Seguimiento del despacho:

33. Que Planta/DINO reciba O/R producto del registro del cliente y validacion DINO. T3
34. Cliente comunica en O/R tiempo estimado de llegada, T3
35. DINO/Planta hace el seguimiento y avisa la llegada 6 tardanza de llegada del camion. C5
36. Planta comunica al cliente el tiempo estimado de atencién basado en la longitud de la

cola existente. CS

(*) estos requerimientos por su naturaleza no estan incluidos en este Proyecto
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Anexo 2.- Planeamiento del proyecto
La implementacion de la solucidon se plantea en 2 fases:

Primera Fase: que comprende la construccion de los servicios y aplicaciones
que se encuentran anotadas como fase 1 en las paginas 3 y 4. En escencia
son las consultas y transacciones que estan directamente relacionadas a los
requerimientos minimos que los Afiliados han determinado. En esta fase se
hace el diseno funcional, la arquitectura del Portal y el desarrollo de la
funcionalidad en SAP que es requerida.

Segunda Fase: comprende la construccion del resto de servicios, consultas y

transacciones que completan los requerimientos contenidos en las paginas 3
y 4.

El Proyecto Total tiene una duracion de 59 semanas, con 34 semanas para
la primera fase y 25 semanas para la segunda. El trabajo se lleva a cabo con
un equipo de trabajo conformado por personal de DINO, personal del area
de Sistemas y personal del contratista tercero que desarrollara la solucion.

La fase primera debe generar los siguientes entregables:

. Arquitectura funcional del Portal

. Arquitectura Técnica del Portal

. Diseno de la solucion funcional

. Lograr requerimientos minimos de Afiliados

. Desarrollo en SAP de requerimientos minimos de Afiliados
. Preparacion, carga y validacion de datos

. Construccion del Portal: servicios de primera fase

. Documentacion del Modelo de Negocio

. Puesta en marcha de la primera fase del Portal

O©COoONOOAOASLWN-—-

La segunda fase genera los siguientes entregables:

1. Desarrollo en SAP del resto de requerimientos

2. Preparacion, carga y validacion de datos

3. Construccion del Portal: servicios de segunda fase
4. Documentacion del Modelo de Negocio

5. Puesta en marcha del Portal, segunda fase.

Las actividades que se planean realizar para construir el Portal estan en el
Anexo 3 donde se incluyen los recursos, tiempos y secuencia de las
actividades a realizar. La organizacion del Proyecto en el Anexo 4.
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Anexo 3. — Plan de trabajo y actividades planeadas

Plan de Trabajo -1ra. Fase

Roles equipo trabajo Durac Semanas
Actividades DDOIDT|C M |SAISP{PA]JPP| Dias 1 2 3 4 5 6 7 8 91011 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 .. 36
PREPARACION
Organizacion del Proyecto A R E 2
Divuigacién de metodologia A R E 2
DEFINICION
Definicién Funciona! A |E R |E E 25
Revisién del Plan y Alcance A R E 5
DISENO DE LA SOLUCION
- Arquitectura Funcional A R E 10
- Arquitectura Técnica A R E |E 10
- Disefio de Servicios 1ra fase * A R E |E 15
CONSTRUCCION
Desarrollo en SAP A |E R |E |E |R 20
Preparacion, carga y validacion datos A |E R E |R |E 20
Primer Prototipo
Construccion de Prototipo A R E |E 20
Pruebas unitarias A |E R R |[E 18
Entrenamiento del uso Prototipo A |E |E |R E |E 5
Uso del Prototipo A |E |E R E |E 18
Evaluacién del Prototipo A R E |E 18
Sequndo Prototipo
Ajuste del Prototipo A R E |E 10
Pruebas unitarias A |E R R |[E 8
Entrenamiento del uso Prototipo A |E |E |R E |E 2
Uso del Prototipo A |E |E |R E |E 10
Evaluacion del Prototipo A R E |E 8
Tercer Prototipo
Ajuste del Prototipo A R E |E 10
Pruebas unitarias A |E R R |E 8
Entrenamiento del uso Prototipo A |E |[E |R E |E 2
Uso del Prototipo A |E |E IR E |E 10
Evaluacion del Prototipo A R E |E 8
Prueba de esfuerzo A |E |E |R E |E 5
DOCUMENTACION MODELO NEGOCIO |A |E R E |E 10 I
REVISION Y APROBACION FINAL A |E R E 5
CAMBIOS ORGANIZATIVOS A |E R R 5 5
CARGA Y VALIDACION DATOS FINAL A |E R R |E 15
PUESTA EN MARCHA A |E |E [R E |E| 60 ‘
" Verpp3y4 A=Aprobar E=Ejecutar R=Revisar

Roles: DD=Dino decisor DT=Dino trabajo

C=Cliente

M=Informacién

SA=SAP Analista SP=SAP Programador
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Plan de Trabajo - 2da. Fase

Roles equipo trabajo |Durac Semanas
Actividades pdp1c ]M SA]SF‘PNPP Dias |27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48 ... 52 53 54 55
'DISENO DE SOLUCION
Disefo de Senicios de 2da. Fase A R E[E] 15
CONSTRUCCION
Desarrollo en SAP A |E R |E [E R 20
Preparacion, carga y validacién datos A |E R EIRIE| 20
Primer Prototipo
Construccioén de Prototipo A R E|E| 20
Pruebas unitarias A |E R RIE]| 18
Entrenamiento del uso Prototipo A |E |[E IR E [E 5
Uso del Prototipo A |E [E |R E[E| 18
Ewvaluacion del Prototipo A R E[E| 18
Segundo Prototipo
Ajuste del Prototipo A R EE]| 10
Pruebas unitarias A |E R R |E 8
Entrenamiento del uso Prototipo A |E |E IR E |E 2
Uso del Prototipo A |[E |[E |IR E[E| 10
Ewvaluacion del Prototipo A R E |E 8
Tercer Prototipo
Ajuste del Prototipo A R EE] 10
Pruebas unitarias A |E R R |E 8
Entrenamiento del uso Prototipo A [E |[E R E |E 2
Uso del Prototipo A |E |E R EI|E] 10
Ewvaluacion del Prototipo A R E |E 8
Prueba de esfuerzo A |E |[E R E |E 5
DOCUMENTACION MODELO NEGOCIO (A [E | |R EE] 15 e
REVISION Y APROBACION FINAL AlE| IR E 5
CAMBIOS ORGANIZATIVOS A |E R R 5 ‘
CARGA Y VALIDACION DATOS FINAL |A |E R RIE| 15
PUESTA EN MARCHA A [E [E |R E|E]| 60 h

* Verpp3y4 A=Aprobar E=Ejecutar R=Revisar Roles: PP=Portal Programador
Roles: DD=Dino decisor DT=Dino trabajo C=Cliente M=Informacion SA=SAP Analista SP=SAP Programador PA=Portal Analista
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Anexo 4.- Organizacion del proyecto

ORGANIZACION DEL PROYECTO

Comité Directivo % dedicacion
en todo el
Gerente Ge neral Personal de DINO asignado al Proyecto Proyecto
Gerente de Sistemas
Gerente de Proyecto 20%
. . . 0,
Gerenciroel Proyecto Adnministracion Proyecto 50%
H 0,
Gerente Administrativo Jefatura Comercial 30%
Administracion Proyecto
Usuario Lider
Jefe de Proyectos de Sistemas
Jefe de Proyectos del Contratista
Otros Afiliados Constructores CPSAA
DINO Jefe de Vtas de Jefe de Vtas de Jefe de Vtas de
Afiliados Sector Construccion CPSAA
CLIENTE CLIENTE CLIENTE CLIENTE

Arquitecto Portal
Analista Portal

Anal-Prog Portal
Program. Portal
Diagram. Portal

Analista SAP
Programador SAP

Arquitecto Portal
Analista Interfase
Program. Interfase

Arquitecto Portal
Analista Interfase

Program. Interfase
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Anexo 5.- Principales consultas identificadas que estaran disponibles en el

portal

PROCESO DE CONSULTA DE OFERTAS

COMO UN LISTA ORDENADA

Cliente Web .
Servidor Domino Servidor SAP

( INICIO )

Y

| Mostrar Lista de (.)I'c.?q"lalri |

Evento .
Cod. cliente . — = Busca y selecciona ofertas
Desde la linea n Y

# de lineas

v

Lista de Ofertas
Oferta ABC ... ... ... - - - — Envia una linea por oferta

Mos.tr.ar.pégin 1 23 335

FIN

A PARTIR DE UNA BUSQUEDA

INICIO

v

( [ i | Huﬁgnl]
Evento ...
Clave = = = - Busca y selecciona ofertas
Desde la linea n
# de lineas

——— e

v

Lista de Ofertas
Ofertas ABC ... ... ... - —t— Envia una linea por oferta

Mostr-ar pagina : 1 23 4
FIN

EL PEDIDO COMPLETO EN PANTALLA

INICIO

A 4
Lista de Ofertas
Oferta AQC ... ... ...

| - Evento .
—* _Clave - — Busca y selecciona oferta

‘ Oferta ABC v
—{ Cliente : ........ ———————— —_——— - Envia una linea por oferta

Fecha : ........
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PROCESO DE CONSULTA DE PEDIDOS

COMO UN LISTA ORDENADA

Cliente Web
Servidor Domino

Servidor SAP

v
[ Mostrar Lista de Ped;,&' ios ]

‘ - Evento ...
- Cdd. cliente

- Desde la linea n
- # de lineas

Lista de Pedidos
Pedido 123 ... ... ...

Mostrar pagina : 1 234 ...

e E—
FIN

A PARTIR DE UNA BUSQUEDA

( INICIO )
v
( [ ] Busgar]
| - Evento ...
| - Clave
-_— —

| - Desde la linea n
- # de lineas

Lista de Pedidos
1 5 Pedido 123 ... ... ...

Mostrar pagina : 1 23 4 ...
|

FIN

EL PEDIDO COMPLETO EN PANTALLA

[ Lista de Pedidos ]

Pedido 1!"|3
[
| - Evento ...
“ - Clave
Pedido 123
—{ Cliente : ........
Fecha : ........
v
FIN

49

- i

& Busca y selecciona pedidos

A\

— — Envia una linea por pedido

———— —» Busca y selecciona pedidos

|
v

Envia una linea por pedido

—_———— Busca y selecciona pedido
|

v
Envia una linea por pedido



PROCESO DE CONSULTA DE FACTURAS

COMO UN LISTA ORDENADA

Cliente Web
Servidor Domino

Servidor SAP

A A
[ Mostrar Lista de I‘acl\!ras J

! - Evento ...

| . -Cod.cliente
© - Desde lalinea n
- # de lineas

Lista de Facturas
Factura 123 ... ... ...

FIN

A PARTIR DE UNA BUSQUEDA

vy

Buscar
[ ' ’ ‘t‘]

| - Evento ...
- Clave
- Desde la linea n
- # de lineas

Lista de Facturas
[ Factura 123 ... ... ... : B

Mostrar pagina : 1 234 ...
|

FIN

EL PEDIDO COMPLETO EN PANTALLA

( INICIO )
|

\ 4
[ Lista de Factura J

Factura 1,1]‘3 .........

_ - Evento ...
| ~ -Clave
|

Factura 123

L Cliente : ........
Fecha : ........
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= Busca y selecciona facturas

v

Envia una linea por factura

- Busca y selecciona facturas

v

— Envia una linea por factura

# Busca y selecciona factura

¥

Envia una linea por factura



PROCESO DE CONSULTA DE PAGOS

COMO UN LISTA ORDENADA

Cliente Web
Servidor Domino

Servidor SAP

v
[ Mostrar Lista de l’a).r.*vs_ ]

- Evento ...

_ - Cod. cliente

" - Desde lalinean
- # de lineas

Lista de Facturas
Pago 123 ... ... ...

Mostrar pagina : 1234 ...

FIN

A PARTIR DE UNA BUSQUEDA

v

[ [ ] lills%}

- Evento ...

. -Clave

"~ -Desde lalinean
- # de lineas

Lista de Pagos
Pago 123 ... ... ...

FIN

EL PEDIDO COMPLETO EN PANTALLA

' INICIO )

A 4
Lista de Pagos
Pago l?,lT
L - Evento ...
[ - Clave
Pago 123
~—1 Cliente : ........ - ————n
Fecha : ........
I
FIN
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Busca y selecciona pagos

v

Envia una linea por pago

Busca y selecciona pagos
|

v

Envia una linea por pago

Busca y selecciona pagos

|
v

Envia una linea por pago



PROCESO DE CONSULTA DE ORDENES DE RECOJO

COMO UN LISTA ORDENADA

Cliente Web
Servidor Domino

Servidor SAP

Y
[ M ostrar Lista de O/R J
Ao

Evento ...

Ccdod. cliente
Desde la linea n
# de lineas

—— —

Lista de O/R
Orden ABC ... ... ...

Mostrar pagina : 1 2 3 4

FIN

A PARTIR DE UNA BUSQUEDA

h 4

C o]

| - Evento
- Clave
- Desde la linea n
- # de lineas

rej

Lista de O/R
Orden ABC ..

Wi

Mostrar pagina : 1 2 34 ...

FIN

EL PEDIDO COMPLETO EN PANTALLA

Lista de O/R
Orden ABRC ... ... ..s

- Evento
- Clave

B Orden O/R
Cliente © ........ -
Fecha : ........

FIN

‘I

:

52

Busca y selecciona O/R

v

Envia una linea por O/R

Busca y selecciona O/R

v

Envia una linea por O/R

Busca y selecciona O/R

v

Envia una linea por O/R



