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CAPITULO I: DISENO

1. Ambito de investigacion

a. Laempresa:

El presente proyecto se realizard en las &reas de ventas y compras de la empresa
Gamel S.R.L, la cual es una compafiia dedicada a la venta de consumibles médicos

de alta rotacion para los servicios de rayos x a nivel nacional.

Tabla 1:

Datos generales GAMEL SRL.

Numero de RUC 20333483395 - GAMEL S.R.L

Tipo de Contribuyente SOC.COM.RSPONS. LTDA

Fecha de Inscripcién 25/09/1996

Estado de Contribuyente Activo

Condicién de Contribuyente Habido

Direccion del Domicilio Fiscal Av. Petit Thouars Nro. 2488 Lima -
Lima - Lince

Sistema de Emisidn de Comprobantes Manual

Sistema de Contabilidad Manual

Representante Legal -Gerente Mera Castro Genebrardo Rene

Cantidad de trabajadores 2014 - 07 16 Trabajadores

Fuente: Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria - SUNAT

b. Presentacion:

Fundada en 1996, Gamel S.R.L inicia sus operaciones como una empresa dedicada a la venta
de consumibles médicos de alta rotacion para el servicio de rayos X. Actualmente Gamel
S.R.L ha crecido considerablemente en sus ventas, dedicandose a la importacion y
comercializacién de equipos médicos y consumibles para el diagnostico por imagenes,
ofreciendo productos confiables, contribuyendo con la solvencia y satisfaccion de sus

clientes a través de productos de calidad y avanzada tecnologia.



Gamel es consciente que el cuidado de la Salud contribuye directamente en el desarrollo de
un Pais y la deteccion temprana de las enfermedades en los pacientes es un factor principal
que permite tomar acciones correctivas inmediatas, es por ello que se preocupa en contribuir
tecnoldgica, colaborativa y emocionalmente con el desarrollo de nuestro pais desde el Area

de Diagndstico por imagenes.

Los colaboradores son personal ampliamente capacitado en planta con afios de experiencia
en el Mercado, para brindarle las mejores soluciones médicas, segin sus necesidades y

requerimientos.

El fiel compromiso con la salud alienta a Gamel S.R.L a innovar en busca de los mejores
productos y soluciones que le permitan contribuir gracias a la confianza de sus clientes, en

un acertado diagnostico en beneficio de la salud de la poblacion del Perd.

c. Mision:

Somos una empresa que se esfuerza dia a dia por brindar soluciones médicas de diagndstico

adecuadas para las necesidades y beneficio de nuestros clientes.

d. Vision:

Seremos una empresa lider en la venta de consumibles y equipamiento médico de
diagnostico por iméagenes a nivel nacional, logrando cubrir el mercado con productos de
calidad e innovacion tecnoldgica que permitan optimizar los recursos de nuestros clientes,
donde nuestros colaboradores se sientan orgullosos de trabajar y en unién brindemos a la

poblacién un acertado diagndstico de su salud en beneficio de todos los peruanos.

La siguiente figura nos muestra la cadena de valor de la empresa Gamel, ya que para llevar

a cabo el proyecto se necesita enfocar el problema a una de las areas.

Para el desarrollo de este proyecto nos centraremos en el area de ventas.



e. Cadena de Valor:

Recursos Humanos: se encarga de la gestion del talento humane y personal capacitado

en la empresa.

Finanzas: se encargan de la obtencién de dinero, préstamos y gestion de activos de la

empresa

Asesoria Juridica: encargados de las bases legales, precauciones y acciones juridicas en

el sistema legal del entorno a tomar en cuenta.

Gestion Administrativa: encargados de administracion en la empresa.

Compras:

Parte principal
de la cadena de
valor, puesto que
las ventas
dependen de la
obtencidn de
buenos
productos.

Almacén y
logistica:

El tiempo de
distribucion y la
obtencidn a
tiempo es de
vital importancia
para las ventas

Importaciones:

La mayoria de
nuestros
productos
proceden de
mercados y
productores
extranjeros.

Figura 1: Cadena de Valor de Gamel S.R.L
Fuente: Elaboracion propia

Ventas:

Encargados de captar
clientes y generar ventas
para las ganancias y el
crecimiento empresarial

A continuacion se muestra la matriz FODA de la empresa Gamel con la finalidad de poder

apreciar las debilidades y fortalezas de la empresa, asi como las oportunidades y amenazas

que pueda tener.

f. Matriz de Analisis FODA:

Fortalezas

Potencial humano

Personal calificado con experiencia
técnico-profesional en temas de
tecnologias de la informacion
Conocimiento cientifico de nuevas
tecnologias

Predisposicion y disponibilidad para
implementar nuevas tecnologias para la
mejora de la calidad del servicio

Interaccion social

Se cuenta con instalaciones 'y
tecnologias  adecuadas para la
capacitacion del personal en el manejo
de las herramientas tecnoldgicas

Oportunidades

Institucional
Incrementar
clientes.
Aumentar la participacion en el mercado
apoyandose en estrategias de marketing.
Apoyo de la gerencia general para
implementacion y desarrollo de nuevas
tecnologias de informacion.

Adquirir conocimiento sobre
Inteligencia de negocios e
implementacion de un Data Warehouse

la preferencia de los




Debilidades

Infraestructura

No se cuenta con equipos modernos y
adecuados para el desarrollo de
actividades que demanden una alta
performance en vanguardia tecnolégica
Institucional.

Los sistemas no estan integrados vy
estandarizados

No se cuenta con un sistema de
inteligencia de negocios para apoyar la

Amenazas

Mejores propuestas econémicas a
nuestros profesionales en busca de
mejoras laborales por parte de nuestros
competidores

La falta de capacitacion al personal con
relacion al avance tecnoldgico
Disminucion de clientes debido a
promociones de la competencia.
Incremento de empresas del mismo rubro
que cuentan con sistemas informaticos

toma de decisiones de la gerencia. modernos.
e Retrasos en atencion de pedidos debido

al gran nimero de clientes

Figura 2: Matriz FODA de la empresa Gamel S.R.L
Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente figura se puede apreciar como han disminuido las ventas en los Gltimos 5
anos.

Ventas totales por afio Gamel SRL

S/. 80.000 S/.71.560
S/.70.000
S/. 60.000
S/. 50.000
S/. 40.000
S/. 30.000
S/.20.000
S/. 10.000

S/.0

S/.64.380 S/.62.820

S/.59.860

S/.53.275

Total de Ventas

2009 2010 =2011 ®2012 12013

Figura 3: Reporte de ventas por afio en Gamel S.R.L. Periodo 2009 —2013

Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, la siguiente figura muestra una disminucion en la rentabilidad de la empresa

en los ultimos 4 afos.



Historial de rentabilidad por aio - Gamel

0,15

m2009 w2010 m2011 m2012 @ 2013

Figura 4: Reporte de rentabilidad por afio Gamel S.R.L. Periodo 2009 — 2013
Fuente: Elaboracion propia

g. Estructura organica/ Organigrama de la empresa

La siguiente figura muestra como estd organizada la empresa Gamel, asi como sus

respectivas areas. En el presente proyecto nos centraremos en el area de ventas.

Direccion General

Departamento Departamento
Aprovisionamiento Administracion y Finanzas

Departamento Comercial
y Marketing

y

y

Figura 5: Organigrama de Gamel S.R.L.
Fuente: Elaboracion propia




h. Actividad econdmica

La empresa Gamel S.R.L se dedica a la importacién y comercializacion de equipos

médicos y consumibles para el diagnostico por imagenes.

i. Evolucion historica y situacion actual

La Empresa Gamel S.R.L, es una empresa ubicada en la ciudad de Lima, con direccion
Jr. Justo Vigil 464 - Magdalena del Mar y Av. Petit Thouars 2488 — Lince.

Fundada en 1996, inicia sus operaciones como una empresa dedicada a la venta de

consumibles médicos de alta rotacidn para el servicio de rayos X.

La Empresa Gamel S.R.L se dedica a la importacion y comercializaciéon de equipos
médicos y consumibles para el diagnostico por iméagenes, ofreciendo productos
confiables, contribuyendo con la solvencia y satisfaccion de los clientes a través de

productos de calidad y avanzada tecnologia.

Debido al crecimiento de la empresa, esta requiere conocer el movimiento actual del
mercado a nivel local como internacional para lograr transcender fronteras a traves de
sus servicios, ya que actualmente se viene registrando una baja considerable en las ventas

y se conoce que los competidores mantienen sus margenes de ventas.

Por tal motivo se ha decidido implementar una solucion que permita proveer de
informacion confiable y oportuna para la toma de decisiones de la alta gerencia y poder
generar una mayor rentabilidad, la cual sera obtenida gracias al estudio del mercado y

preferencias del cliente.

2. Situacioén probleméatica

Para definir claramente cual es la situacion problematica de la empresa Gamel se opt6 por
aplicar el modelo de investigacion para el desarrollo del sistema (adoptado de Nunamaker et

al. (1990 - 91), el cual se desarrollara a continuacion:



CONSTRUCCION DE MARCO DE TRABAJO CONCEPTUAL

Indique una pregunta de investigacion significativa.

¢Como aumentar la rentabilidad del area de ventas en la empresa Gamel S.R.L?

Investigar las funcionalidades y los requerimientos del artefacto solucion.
Medir los egresos e ingresos de manera detallada y por periodos para realizar un
analisis historico de la data y en base a ello, tomar decisiones.

Crear indicadores claves que permitan conocer la situacién actual del area de
ventas y su progreso a través de los afios.

Realizar un mapeo de procesos detallado para poder plasmar y organizar el
proceso de negocio de la empresa y asi buscar la manera de optimizarlo con una
mejor estructura y organizacion.

Definir claramente los requerimientos clave de la empresa para conocer que
debera cumplir la solucion planteada.

Definir objetivos estratégicos de acuerdo a la matriz FODA para conocer qué es

lo que se quiere lograr a largo plazo.

Entender los procesos y procedimientos de construccion del sistema.

Realizar un plan de proyecto que permita tener un orden y un cronograma de las
actividades a realizar.

Llevar a cabo una reunion con los directivos de las areas involucradas en el
proceso de negocio con el fin de conocer los requerimientos y probleméticas
actuales.

Crear un PEI (PLAN ESTRATEGICO INSTUCIONAL), con el fin de definir la
vision, mision, los objetivos estratégicos, asi como las estrategias a llevar a cabo
para su cumplimiento.

Estudiar las disciplinas pertinentes para nuevos enfoques e ideas.
Conociendo la problematica la tecnologia propuesta es la elaboracion de un
Sistema de Informacion Gerencial acorde a las necesidades de la empresa, en

base a la Inteligencia de Negocios.



DESARROLLO DE LA ARQUITECTURA DEL SISTEMA
En el ambito de investigacion tenemos la siguiente problematica:

e Los reportes solicitados por la alta gerencia tienen un tiempo de demora de 1
hora.

¢ No se han definido objetivos estratégicos adecuados sobre lo que se quiere lograr
a corto, mediano y largo plazo.

e La empresa presenta retrasos entre 45 y 60 minutos en los procesos de venta y
compra.

e Los sistemas no estan integrados y estandarizados.

e Existen retrasos de 1 hora en la atencion de los pedidos, generando insatisfaccion
por parte del cliente.

o Falta de competitividad en el mercado actual.

e Los procesos internos de la empresa no han sido mapeados por lo que no existe
un estandar para los trabajadores, generando confusiones y retrasos.

A continuacion se presenta el Diagrama Ishikawa en funcion al problema principal

encontrado en la empresa Gamel S.R.L.

Informacion Procesos

Mala gestion de la Falta de un Sistema
N— & Mo existe un mapeo —
informacion. — potente y moderno.
de procesos.
Informacion "
desordenada y confusa. Procesos poco claros
— Poco uso de

para los empleados. -
tecnologias de

informacion.

Disminucion en las
ventas anuales de
la empresa.

Retrasos en los Los sistemas no estan Metas a largo plazo
procesos de wventas y integrados ¥ poco claras.
compras. — estandarizados

No existen objetivos

las Zreas no estdn estratégicos definidos.

integradas.

Integracion y Ohbjetivos y

Estandarizacion Metas

Figura 6: Diagrama de Ishikawa de la empresa Gamel
Fuente: Elaboracion propia



3. Formulacion del problema.

En la actualidad, la empresa Gamel presenta una disminucion en sus ventas anuales, ya
gue no cuenta con una solucién que le brinde informacion relevante en tiempo real, y
que a su vez le permita a la alta direccién hacer planificaciones a futuro y definir
estrategias de negocio de forma maés efectiva y en menor tiempo con la finalidad de

incrementar la rentabilidad de la empresa.

Ante la problematica referida anteriormente se plantean las siguientes interrogantes:

a. Problema Principal:

e PG: (Como aumentar la rentabilidad del area de ventas en la empresa Gamel
S.R.L?

b. Problemas Secundarios:

e P1l: (En qué medida afecta a la empresa, no tener objetivos estratégicos
adecuadamente definido?

e P2:;Qué impacto tiene en la empresa, una mala gestion de la informacion?
e P3: (Como afecta el no tener los procesos de la empresa mapeados

adecuadamente?

A continuacion se presenta la matriz de consistencia en donde se definen claramente

los objetivos y las hipotesis formuladas para los problemas planteados



c. Matriz de consistencia:
PROBLEMAS | OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES | DIMENSION | INDICADOR | METODOLOGIA
Principal General General Independiente
OG: Disefiar :_r|nGI:eIr_r?entacién de
PG: ¢Coémo [ un artefacto unpSistema de ) )
aumentar  la | que permita Informacion X1=Rentabili Tipo de estudio:
rentabilidad del | incrementar la erencial incrementa dad de la Investigacion
area de ventas | rentabilidad en ?a rentabilidad en el | €mPresa tecnologica
en la empresa | la empresaa area de ventas de la Gamel S.R.L
Gamel S.R.L? | través de las
ventas empresa Gamel
SRL
Secundarlo ESpecifiCO Dependiente
Pl: (En qué H1: Definir
medida afecta a| O1: Definir objetivos o
la rentabilidad | claramente los | estratégicos o I1: Nivel de Modalidad:
de la empresa, | objetivos adecuados permite _ Objetivos | efectividad en | i o el
i Y1=Proceso estratégicos | la definicion e
no tener | estratégicos de | proyectarse y tomar de venta i Disefio
objetivos laempresaa | medidas de accion a de objetivos
estratégicos corto y largo tiempo para cumplir
adecuadamente | plazo. y obtener la
definidos? rentabilidad deseada.
H2: Gestionar
P2: :Qué | O2: Gestionar ?:%ﬁ‘ﬁggrgﬁfgn'al‘a
impacto tiene [ adecuadamente Ue cuenta la
en la | la informacién |9 _ _ . 12: Nivel de
rentabilidad de | para poder empresa, permitira Y2=Gestion . . efectividad
hacer inteligencia de | de la informacion
la empresa, una | aprovecharla y . : . . de la
-, negocios y realizar | informacién . -
gestion de la | formular estrateqias informacion
informacion estrategias 9
poco efectiva? | comerciales comerciales para Técnicas e
. . aumentar la instrumentos:
rentabilidad L,
Encuestas, revision
P3 Como H3: Realizar un bibliografica
afe.cta al iiempo Mapeo _de procesos
de atencion al permitira definir
cliente. no tener 02: Realizar detalladamente las 13- Tiemoo
’ un mapeo de tareas y accionesa | Y3=Procesos . - Lemp
los procesos de del I | q Tiempo de atencién al
la empresa procesos de la | realizar por los mapeados cliente
empresa. usuarios,
mapeados ermitiendo
adecuadamente permit
n optimizar los

tiempos de atencion.

Figura 7: Matriz de consistencia
Fuente: Elaboracion propia
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d. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

Variable Indicador Técnica Instrumento Fuente
Proceso de Para determinar objetivos . Pla}n_ Inforr_namon
- A Observacion | estratégico | historia de la
venta estratégicos efectivos RIS
institucional empresa
Gestion de la | Para determinar la efectividad - Encuestas y [ Empleados y
) g ., . .. | Observacion ) .
informacion | de la gestion de la informacion Entrevistas Clientes
Procesos Para determlmar el _tlempo de Observacion Encues'tas y Emp!eados y
mapeados atencion al cliente Entrevistas Clientes

Figura 8: Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Fuente: Elaboracion propia

e. Alcance

El presente estudio esta delimitado en las areas de ventas y compras de la empresa
GAMEL, donde se realizara

solucion de un sistema de informacion gerencial.

la implementacion y puesta en produccion de la

4. Revision de literatura y/o praxis.

Desde que las organizaciones comenzaron a guardar los datos de sus operaciones en
medios de almacenamiento fisico, con el fin de permitirles una mayor administracion
y control de la informacion, ha existido de la mano una necesidad de utilizarla para

atender las necesidades propias de la organizacion y tomar mejores decisiones.

En la Era de la Informacién que abarca desde el afio 1980 en adelante, la informacion
era un recurso escaso Yy su capturay distribucion generaba ventajas competitivas. Este
término se utilizo para el periodo donde la informacion rapidamente se propago y
esta propagacion sigue continuando hasta la fecha. Arrubias (2000) afirmé que “la
informacion es un recurso estratégico en la empresa, quiero decir que la informacion
es vital. Las empresas empiezan a darse cuenta de que el verdadero objetivo de las
tecnologias de la informacién debe ser el aprovechamiento estratégico de la

informacion”.
De acuerdo a Soto (2001), los actuales sistemas de informacion presentan maltiples

problemas debido a la falta de integracion de los datos. Los usuarios de estos sistemas

de informacidn se enfrentan a problemas relacionados con el elevado tiempo que
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tienen que dedicar a la obtencion de informacidn, en detrimento del que le deberian
dedicar al analisis de la misma. En este contexto surge la necesidad de modificar los
sistemas actuales de recogida y tratamiento de la informaciéon. Se trata de
proporcionar a los directivos de las empresas unas herramientas adecuadas para la
explotacion y analisis de los datos que les permitan obtener el conocimiento

necesario en el proceso de toma de decisiones estratégicas.

Segun Kielstra (2007), los ejecutivos de las pequefias y medianas empresas toman
decisiones de negocio importantes todos los dias con la informacién que tienen a su
disposicion. Esta informacién puede proceder de varias fuentes: opiniones de
compafieros y colegas, un sentido personal de intuicidn o criterio empresarial, o bien

datos de procedencia interna o externa a la organizacion.

Cuadro de Mando Integral (Balance Scorecard):

Un Cuadro de Mando Integral es una herramienta que nos permitird medir las
actividades de la empresa en términos de vision y estrategia, la cual proporciona la
estructura necesaria para un sistema de gestion y medicion, para ello se trabaja con
cuatro perspectivas principales , tales como perspectiva financiera; la cual tiene
como objetivo responder a las expectativas de los accionistas, perspectiva del cliente;
es donde cubre la satisfaccion del cliente en cuanto a la calidad, precio e imagen,
perspectiva interna; aqui depende de la satisfaccion del accionista y de los clientes,
por ultimo tenemos a la perspectiva de innovacion aprendizaje; se refiere a los
objetivos e indicadores como motor del desempefio futuro de la empresa, y reflejan
su capacidad para adaptarse a nuevas realidades, cambiar y mejorar.

Segun Amo Baraybar, F. (2010) “Podemos definir el Cuadro de Mando Integral,
como una metodologia o técnica de gestion, que ayuda a los organizaciones a
transformar su estrategia en objetivos operativos medibles relacionados entre si,
facilitando que los comportamientos de las personas clase de la organizacién y sus

recursos se encuentre estratégicamente alineados”. (Pag.10-11).

Por otro lado Curto, J. y Conesa, J. (2010) sostiene que “Se entiende por Balance

Scorecard al método de planificacion estratégica basado en métricas y procesos
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ideado por los profesores Kaplan y Norton, que relacionan factores medibles de

procesos con la consecucion de objetivos estratégicos”. (Pag. 186).

Con el respaldo de Amo y Curto se sustenta que la construccién de un BSC para la
empresa GAMEL seria una herramienta muy potente, ya que permitird definir
claramente nuestros indicadores clave alineados a los objetivos estratégicos que se
han propuesto, al estar relacionados se podrd tener un control histérico de la
informacion, lo que permitird a la gerencia tomar decisiones agiles y hacer

planificaciones a futuro para el bienestar y crecimiento de la empresa.

Inteligencia de Negocios (Business Intelligence):

Es la habilidad para transformar los datos en informacion, y la informacion en
conocimiento, de forma que se pueda optimizar el proceso de toma de decisiones en

los negocios.

Segun Curto, J. y Conesa, J. (2010). “Se entiende por Business Intelligence al
conjunto de metodologias, aplicaciones, practicas y capacidades enfocadas a la
creacion y administracion de informacion que permite tomar mejores decisiones a

los usuarios de una organizacion”. (Pag. 18).

Por otro lado Cano J. (2007) nos dice que “El objetivo basico de la Business
Intelligence es apoyar la forma sostenible y continuada a los organizaciones para
mejorar su competitividad, facilitando la informacion necesaria para la toma de

decisiones”. (Pag. 22).

Curto y Cano respaldan la idea de implementar un Sistema de Informacion Gerencial
en base a BI, ya que nos permitira sacar el maximo provecho a la gran informacién
con la que cuenta la empresa GAMEL, pudiendo expresarla de forma resumida en
reportes dindmicos que apoyaran y respaldaran la toma de decisiones de la empresa.

Beneficios de un Sistema de Inteligencia de Negocios:

Algunos de los beneficios que podemos resaltar son:
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Facilita la toma de decisiones empresariales al contar con informacion integrada y
jerarquizada.

Brinda reportes con filtros dindmicos (Dashboard) flexibles y de facil acceso en la
web.

Brinda informacion detallada sobre el estado actual del negocio ya sean resultados
positivos 0 negativos.

Mejora la eficiencia y calidad de las decisiones tomadas por la gerencia.

Permite hacer planificaciones y proyecciones a futuro de forma mas efectiva y en
menor tiempo.

Mejorar las relaciones con los proveedores y los clientes

Curto, J. y Conesa, J. (2010). Dijeron que: “La implantacion de estos sistemas de

informacion proporciona diversos beneficios, entre los que podemos destacar:

e Crear un circulo virtuoso de la informacion (los datos se transforman en
informacion que genera un conocimiento que permite tomar mejores
decisiones que se traducen en mejores resultados y que generan nuevos
datos).

e Permite la vision Unica, conformada, historica, persistente y de calidad de
toda la informacion.

e Crear, manejar y mantener métricas, indicadores claves de rendimiento
(KPI, Key Performance Indicator) e indicadores claves de metas (KGlI,
Key Goal Indicator) fundamentales para la empresa.

e Aporta informacién actualizada tanto a nivel agregado como en detalle.

e Reducir el diferencial de orientacidn entre el departamento de Tl y la

organizacion”. (Pag. 20).

Almacén de Datos (Data Warehouse):
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Se puede definir como una base de datos corporativa que se caracteriza por integrar
y depurar informacién de una o mas fuentes distintas, para luego procesarla
permitiendo su andlisis desde infinidad de perspectivas y con grandes velocidades de
respuesta.

Los principales aportes de la data warehouse a la empresa son los siguientes:

> Generar informacion para la toma de decisiones tacticas y estratégicas en base
a informacion de tipo integrada y global.

» Lainformacion generada registra hechos histéricos, gracias a lo cual se puede
tomar correcciones, asi como predecir hechos ciclicos.

> Facilitael analisis posterior de informacién mediante la aplicacion de técnicas
estadisticas y de simulacion.

> Permite a la empresa reaccionar rapidamente ante los cambios del mercado.

» Simplifica la implementacion de sistemas de gestion integral de la relacion
con el cliente.

» Mejora la calidad de la informacién proporcionada.

» Otorga competitividad en el mercado.

Segun Curto, J. y Conesa, J., (2010). “Es un repositorio de los datos que proporcionan
una vision global, comdn e integrada de los datos de la organizacion-
independientemente de como se vayan a utilizar posteriormente por los
consumidores o usuarios, con las propiedades siguientes: estable, coherente, fiable y
con informacién historia, el volumen de datos puede ser muy grande (centenas de
terabytes)”. (Pag. 30).

Con el sustento de Curto podemos afirmar que un Almacén de Datos nos permitira
integrar toda la informacion con la que cuenta la empresa y transformarla con el fin
de analizarla y obtener reportes detallados que permitiran realizar estrategias de

negocio.

A continuacion se muestra un cuadro comparativo de metodologias para la

construccion de almacén de datos.
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Enfasis DWH y DataMarts DataMarts Data Mining
Utiliza modelos | El modelo | La sucesion de fases no es
conceptuales y | dimensional de | necesariamente  rigida.

Disefio I6gicos, los cuales | datamarts, usa | Cada fase es estructurada

son sencillos de
interpretar y analizar.

esquema de estrella

en varias tareas generales
de segundo nivel

Arquitectura

Es independiente de
las estructuras fisicas
que contengan el DW
y de su respectiva
distribucion.

Area de interés vy
datamarts

Dividida en 4 niveles de
abstraccion organizados
de forma jerarquica en
tareas que van desde el
nivel mas general, hasta
los casos mas especificos
y organiza el desarrollo de
un proyecto de Data
Mining

Operacién

Se basa en los
requerimientos  del
usuario, por lo cual
su estructura es capaz
de adaptarse con
facilidad y rapidez
ante los cambios en el
negocio.

Identifica secuencia
de tareas ordenadas y
actividades
principales que deben
suceder
concurrentemente

Las tareas generales se
proyectan a  tareas
especificas, donde
finalmente se describen
las acciones que deben ser
desarrolladas para
situaciones especificas.

Figura 9: Cuadro comparativo Metodologias Almacén de Datos
Fuente: Elaboracién propia

Procesos:

Los procesos son secuencias de pasos que enfoca a lograr un resultado, disefiados por

los hombres para mejorar la productividad de algo, para establecer un orden o

eliminar algun tipo de problema.

Segiin Heredia, A. (2001). “Un proceso es un conjunto 16gico de actividades

relacionadas y conectadas que toma entradas de proveedores, les afiade valor y

produce unas salidas para sus clientes”. (Pag. 41).
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En el presente proyecto hemos visto de suma importancia realizar un mapeo de
procesos de la empresa con el fin de poder entender y plasmar claramente los
procesos de las areas comerciales. De esta manera todos los miembros de las areas

involucradas tendran un estandar que los guiara en las actividades del negocio.

Kpi o Indicador clave de desempefio:

Maldonado, S. (2012). Sostiene que son “Aquellas métricas capaces de transmitir
informacion valiosa acerca del estado de situacion en la consecucion de un

determinado objetivo”. (Pag. 48).

Los KPIs nos permitiran obtener informacion puntual sobre el estado actual de la
empresa, por ello son necesarios en el presente trabajo. Los indicadores definidos
para laempresa Gamel S.R.L seran definidos de acuerdo a sus necesidades y el sector

comercial al que pertenece.

ROI o Retorno de Inversion:

Segln Maldonado. S. (2012). “Es una métrica de uso comun en multitud de

disciplinas que muestras los ingresos obtenidos a partir de la inversion realizada”.

(P4g. 58).

Para poder tomar decisiones adecuadas el sistema tendra que contar con indicadores
clave de desempefio alineados a las necesidades de la empresa. Estos permitiran
medir si se esta cumpliendo el objetivo establecido a través de un tablero de control.
Como toda empresa privada GAMEL busca aumentar su rentabilidad, por ello un
indicador financiero clave para este sistema es el ROl el cual nos permitira medir que

tal rentable esta siendo el negocio y como ha ido evolucionando.

Toma de Decisiones:
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Segin Fernando. L. (1998).”Decidir significa elegir entre varias alternativas. Para
poder tomar una decision se requiere pues, que existan diversas opciones de cursos
de accion, aunque sean las dos méas elementales o primarias: si 0 no, actuo, dejo las

cosas como estan o hago un cambio”. (Pag. 324)

Segun Tirso G. (1986).”Es la funcién clave de la administracion de empresas; es
inatil planificar las actividades productivas de una empresa, organizar racionalmente
sus recursos y controlar los bienes y personas, si no se cuenta con una direccién
eficaz, la que se realiza a través de decisiones”. (Pag. 30)

Segun Monllor J. (1994).”Una de las caracteristicas fundamentales de la gestion
empresarial es la de utilizar la informacion que obtiene la empresa para seleccionar
aquellas acciones que produzcan resultados éptimos de acuerdo con algln criterio
de optimizacidn. A ese procesos de conversion de la informacion en accion es lo que

se denomina Toma de Decisiones.”(Pag. 96)

Rentabilidad:

Segun Lawrence J. & Michael D. (2004). “la rentabilidad es el nivel de beneficio de

una inversion, esto es, la recompensa por invertir.” (Pag. 90)

Segun Ronnie de C. & Muller S. (1991):”la rentabilidad es una expresion econémica
de la productividad que relaciona no los insumos con los productos, sino los costos

con los ingresos. Es la productividad del capital invertido”. (Pag. 23).

Sistema de Informacion Gerencial

Segun Kenneth C. & Jane P. (2012).” Podemos planear la definicion técnica de un
sistema de informacion como un conjunto de componentes interrelacionados que
recolectan (o recuperan), procesan, almacenan y distribuyen informacion para apoyar
los procesos de toma de decisiones.la coordinacion y el control, los sistemas de
informacion también pueden ayudar a los gerentes y trabajadores del conocimiento
a analizar problemas, visualizar temas complejos y crear nuevos productos.” (Pag.
15).
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A continuacion se muestra una comparacion entre el Software Libre y el Software

licenciado, con el fin de conocer las ventajas y desventajas de cada uno.

Software Libre
Ventajas
Tiene un codigo libre.
Puede ser copiado y distribuido.
Menor costo 0 en todo caso gratuito.
Requisitos de hardware menores.
Independencia del proveedor.
Libertad de uso con cualquier fin.
Multiplataforma (Windows, Linux MAC).

Desventajas

Crea riesgos legales.
No tiene ningln
proveniente del autor.
Son en su mayoria incompatibles con el
software licenciado.

Curva de aprendizaje mayor.

tipo de garantia

Se necesita dedicar recursos a la
reparacion de errores.
La mayoria de configuraciones de

hardware no es intuitiva.
Diversidad de distribuciones puede crear
confusion.

Metodologia Kimball:

Software Licenciado
Ventajas
Cuenta con méas opciones de software de
terceros y soporte general de la industria.
Ofrece beneficios en construccion de
aplicaciones a medida.
Control de calidad
Personal altamente capacitado.
Uso comun por los usuarios.
Facilidad de adquisicion.
Interfaces graficas mejor disefiadas.
Mayor compatibilidad con el hardware.

Desventajas

Tiene un codigo cerrado.

Es ilegal hacer copias del software sin
antes haber adquirido licencias.
Dependencia de proveedores.

En algunos casos menos seguras.

Figura 10: Cuadro comparativo Software Libre y Software Licenciado
Fuente: Elaboracion propia

Segln Rivadera G. (2010).” Proporciona un enfoque de menor a mayor, muy versatil,

y una serie de herramientas practicas que ayudan a la implementacion de un DW. Es

acorde a nuestras empresas porque se pueden implementar pequefios datamarts en

areas especificas de las mismas (compras, ventas, etc.) con pocos recursos y de poco

irlos integrandolos en un gran almacén de datos.” (Pag. 57).
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Disefio De La Seleccion de
arquitectura Productos e
técnica Implementacion Crecimiento

Disefio e
Implementacién
del Subsistema

de ETL

Definicion de
Requerimientos del
Negocio

Planificacion Modelado

Dimensional

Disefio Fisico Implementacion

- Administracion del Proyecto de DW/BI I

Figura 11: Tareas de la Metodologia de Kimball
Fuente: La metodologia de Kimball para el disefio de almacenes de datos (Data
Warehouse)

del Proyecto

Desarrollo de
aplicaciones de
Bl

Metodologia Crisp:

Segun IBM Knowledge Center (S/F).” Como metodologia, incluye descripciones

de las fases normales de un proyecto, las tareas necesarias en cada fase y una
explicacion de las relaciones entre las tareas. Como modelo de proceso, CRISP-DM

ofrece un resumen del ciclo vital de mineria de datos”

Comprensién =3 Comprensién
del negocio ——— de los datos

N\

Preparacion
de los datos

Distribucion

Figura 12: Modelos de Procesos CRISP-DM
Fuente: Manual CRISP-DM de IMD SPSS Modeler

20


https://www.ibm.com/support/knowledgecenter/es/

Metodologia Hefesto:

Segun Bernabéu, R. (2010). “Hefesto es una metodologia propia, cuya propuesta
esta fundamentada en una muy amplia investigacion, comparacion de metodologias
existentes, experiencias propias en procesos de confeccion de almacenes de
datos.”(pag.83).

En el presente proyecto, se utilizara esta metodologia con la finalidad de poder
elaborar el producto basado en la inteligencia de negocios, esta metodologia nos
permitird a través de preguntas, obtener los hechos y perspectivas relevantes para la
problemética de la empresa, asi como el modelo multidimensional para

posteriormente crear nuestra base de datos y elaborar nuestro Cubo OLAP.

(1) ANALISIS DE REQUERIMIENTOS

@ [ﬂ} Identificar preguintas

@ [b} Identiticar indicadores v perspectivas

@ [ﬂ} Modeln Conceptual

e e e

| 2) ANALISIS DE LOS OLTP

@ [a} Canformar indicadores

@ [b} Establocer carrespondoncias
@[ﬂ} Mival de granularidad
@ [d} Medela Conceplual ampliados

. S A Ao S NEE

() MODELO LOGICO DEL DW

@(ﬂ] Tipo de Modelo Lagics dal DW
@(b] Tablas de dimansiones
@[ﬂ} Tablas de hechos

@[d] Uniones

[4} INTEGRACION DE DATOS ]
@ [ﬂ} Carga Inicial ]
@ [b} Actualizacion J

A S S N

Figura 13: Pasos de la Metodologia Hefesto
Fuente: Almacén de datos: Investigacion y Sistematizacion de Conceptos-HEFESTO:
Metodologia para la Construccion de un Almacén de Datos
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5. Alternativas de solucion.

a. lraalternativa: Implementacion de un Sistema de Informacion Gerencial
Se implementaria un sistema de informacidn gerencial acorde a las necesidades de la
empresa, que brinde informacion integrada y jerarquizada la cual sera presentada a
través de reportes flexibles con filtros dinamicos (Dashboard) en la web, de tal
manera que se pueda encontrar informacion relevante para llevar a cabo
planificaciones y proyecciones a futuro de forma maés efectiva y en menor tiempo,

aumentando la rentabilidad de la empresa.

b. 2da alternativa: Implementacion de un CRM
Se implementaria un CRM, basado en la relacion con los clientes, ya que es un
modelo de gestion de toda la organizacion basado en la satisfaccion del cliente y
orientacion al mercado, ventas y marketing. Este sistema permitira tener un control
organizado sobre las ventas y sus movimientos en tiempo real brindando reportes
detallados e informes estadisticos sobre el progreso de estas, permitiendo asi conocer
al detalle el nivel de satisfaccion del cliente y los puntos fuertes y débiles del core

del negocio.

c. 3raalternativa: Implementacion de un ERP
Sustituir el sistema actual por un ERP que integre las areas de negocio de la
organizacion permitiendo optimizar tiempo y recursos en los procesos comerciales y
administrativas que son el entorno del core de negocio de la empresa, con ello se
contara con médulos fundamentales para la empresa como logistica, inventarios y
contabilidad o finanzas. Esto incrementara el retorno de inversion, reduciendo los
costos de gerencia, ademas de estandarizar y agilizar los procesos internos de la

empresa.

d. Anélisis de alternativas
1) Si elegimos la alternativa A (Implementar un sistema de informacion gerencial),
la empresa contard con un sistema que le brindara informacion integrada y
jerarquizada a traves de reportes dinamicos que permitiran a la gerencia tomar
decisiones y llevar a cabo estrategias de mercado, incrementando la rentabilidad
de la empresa. Por otro lado se elaborard un Balance Scorecard a medida que
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contendré los indicadores clave de rendimiento, y de esta forma poder tener un
control y hacer planificaciones o proyecciones a futuro. Este sistema al ser a
medida no tendra un costo muy elevado y el tiempo es mas corto con respecto a

las otras alternativas.

Inversion:

Para implementar este Sistema a medida se necesitan los siguientes recursos tanto de

software como de hardware:

Tabla 2:

Costos de requisitos de Sistema de Informacion Gerencial
Software Precio
SQL Server 2012 Standard $ 14,344
SharePoint Server Standard $ 4926
Microsoft Office 2013 $539
Hardware Precio
Procesador: Intel i7 4Gen
RAM: 12 GB $ 3500
Disco Duro: 2 TB
Servidor de Base de Datos $1500
Servidor Web $1500
Total $ 26,039

Fuente: Elaboracion propia.

Costo de Operacion:
Costo $ 14084.00
Beneficios:

e Facilita la toma de decisiones empresariales al contar con informacién
integrada y jerarquizada.

e Brinda reportes con filtros dindmicos (Dashboard) flexibles y de facil
acceso en la Web.

e Brinda informacién detallada sobre el estado actual del negocio ya sean
resultados positivos o negativos.

e Mejora la eficiencia y calidad de las decisiones tomadas por la gerencia.

e Permite hacer planificaciones y proyecciones a futuro de forma mas

efectiva y en menor tiempo.
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e Mejorar las relaciones con los proveedores y los clientes

Duracion:
El tiempo estimado para la implementacion del sistema es de 5 meses y 19 dias.

2) Si elegimos la alternativa B (Implementar un CRM), la empresa contara con un
sistema de gestion total sobre los datos de sus clientes, como por ejemplo
informacion historica sobre sus compras, preferencias, informacion demografica
y de contacto. Esto permitird a la empresa conocer el grado de satisfaccion del
cliente, asi como cudles son los puntos débiles que hay que reforzar, poniendo
planes de marketing en marcha y haciendo planificaciones a futuro. Algunas

ventajas que traeria su implementacion:

v’ Establecer un dialogo continuo con sus clientes utilizando diversas soluciones
tecnoldgicas para comunicarse con ellos directamente.

v' Conocer mejor las necesidades de sus clientes y ofrecerle soluciones
personalizadas.

v' Integrar toda la informaci6n en una Unica base de datos, y asi poder conectar
departamentos, permitiéndoles acceder a la misma informacion actualizada,
en tiempo real.

v’ Dirigirse al cliente de un modo coherente desde cualquier punto de la

estructura de la empresa.

Inversion:

Tabla 3:

Costos de implementacion de un CRM

Microsoft Dynamics CRM 2013 Microsoft Dynamics CRM Server 2013
Business Ready Licensing

Servidor (por instancia) $4999

Cal usuario $999

Conector externo( por instancia de $4999

servidor)

Garantia de software (asistencia y 25%

mantenimiento)
Fuente: Coste total de propiedad de CRM: tarifas, suscripciones y costes ocultos.
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Tabla 4:

Modulos de implantacion ERP

Areas Modulos Cantidad

Administracion y Finanzas  Contabilidad 2

Tesoreria 2
Departamento de compras 2
aprovisionamiento Almacén 2
Departamento Comercial y  Ventas 2
Ventas Vendedores 2
Direccion General Gerente General 1

Fuente: Elaboracion propia.

El costo total del proyecto seria de $51,589.25 que se distribuyen en $10,543.33 para

software y equipos y $41589.25 en inversion de recursos.
Costo de operacion:

El costo de mantenimiento de la implementacion viene incluido en la inversién del

producto.
Beneficios:

e Aumento del indice de fidelizacion de los clientes.

e Ahorro de tiempo, el software permite la automatizacion de los procesos,
eliminando la necesidad de realizar tareas rutinarias y repetitivas.

e Capacidad de respuesta, los datos recogidos por el software CRM
permiten analizar los problemas comunes y facilitan una vision global de
las incidencias.

e Aumento los ingresos.

e Descubrir nuevos clientes.

e Ayuda a cerrar las ventas més rapido.

o Simplifica los procesos de marketing y ventas.

Duracion:
El tiempo estimado para la implementacion del sistema es de 12 meses.

3) Si elegimos la alternativa C (Implementar un ERP) la empresa contara con un

sistema que integre las areas principales, mostrando la informacion mas
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organiz

ada y permitiendo consultarla de manera eficaz y veloz, optimizando los

procesos de negocio e incrementando de esta manera el retorno de inversién

(ROI),

ademas de reducir los costos de gerencia. El sistema también permitirg

integrar la informacion de los pedidos de los clientes, asi como estandarizar y

agilizar

benefic

v
v

Inversion:

los procesos de manufacturacion. Este sistema brindara los siguientes

ios a la empresa:

Integracion entre las areas de la empresa.

Un mayor ahorro a largo plazo.

Mayor eficiencia en los procesos de negocio, reflejandose en una mejor
calidad de servicio.

Mayor productividad para los empleados

El costo total del proyecto seria de $47,452.23 que se distribuyen en $7,543.33 para

software y equipos y $39,908.90 en inversion de recursos.

Costo de operacion:

El costo de

producto.

Beneficios:

e Mej

mantenimiento de la implementacion viene incluido en la inversion del

ora la eficiencia y efectividad de la organizacién por la buena adaptacion

a las necesidades del mercado.

o Mej

ora las relaciones con los proveedores, al hacerlos participes de la

filosofia de la calidad.

e Minimiza los indices de errores, incrementa los beneficios econdémicos y

reduce sustancialmente los costos de no calidad.

e Obt

iene una disminucion en los costos de garantia del servicio y en el namero

e importancia de los reclamos del cliente.

e Incr

ementa el rendimiento, competencias y el entrenamiento de los miembros

de la organizacion, como individuos y equipo.
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e Mejora la moral y la motivacién del personal, por sentirse participes y

hacedores de la mejora continua de su organizacion.

Duracién:
El tiempo estimado para la implementacion del sistema es de 18 meses.

6. Seleccién de alternativas

1) Segun la inversion:
Tabla 5:

Evaluacion de alternativas segun la inversion.

N° Alternativa Inversion
1 Implementar un sistema de informacion gerencial. $40,393.00
2 Implementar un sistema CRM. $51,589.25
3 Implementar un sistema ERP. $47,452.23

Fuente: Elaboracion propia.
Por la inversion, la mejor alternativa es la N° 1 (Implementar un Sistema de Informacion

Gerencial).

2) Segun el costo de operacion:

Tabla 6:

Evaluacion de alternativas segun el costo de operacion.

N° Alternativa Costo de operacion
1 Implementar un sistema de informacion gerencial $14,084.00
2 Implementar un sistema CRM. $51,589.25
3 Implementar un sistema ERP $47,452.23

Fuente: Elaboracion propia.
Por el costo de operacion, la mejor alternativa es la N° 1 (Implementar un Sistema de

Informacion Gerencial).

3) Segun la duracion:
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Tabla 7:

Evaluacion de alternativas segun la duracién del proyecto.

N° Alternativa Duracion

1 Implementar un sistema de informacion gerencial e 5 meses y 19 dias
inteligencia de negocios

2 Implementar un sistema CRM. 12 meses

3 Implementar un sistema ERP 12 meses

Fuente: Elaboracion propia.
4) Alternativa elegida:

Tabla 8:

Alternativa final elegida.

Factor de comparacion Alternativa elegida
Inversion lera alternativa
Costo de operacion lera alternativa
Duracién lera alternativa

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo al analisis de los aspectos anteriores la alternativa elegida es la A

(Implementar un Sistema de Informacion Gerencial).

En la siguiente figura podemos apreciar cuales serian las funcionalidades que un
Sistema de Informacion Gerencial brindaria a la empresa. Para ello se ha agrupado
las funcionalidades de acuerdo a las principales areas de una organizacion y el

objetivo que deben cumplir dentro de la empresa.

Area Objetivo Funcionalidades

Marketing Investigacion de Mercado
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Figura 14: Funcionalidades Sistema de Informacion Gerencial
Fuente: Elaboracién propia.




7. Planeamiento del disefo

a. Flujograma del disefio

TN

IDENTIFICACION DE LA NECESIDAD / PROBLEMA

RECOPILACION DE INFORMACION

PLANEAMIENTO DEL DISENO

DISENO PRE LIMINAR

ANALISIS Y AJUSTES

DISENO DEFINITIVO

EVALUACION

APROBACION

FINANCIAMIENTO

PRODUCCION DEL ARTEFACTO

INSTALACION /

IMPLANTACION

OPERACION NORMAL

EVALUACION DE RESULTADOS
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8. Disefno del artefacto

a. ldentificacion de las necesidades o problema

La empresa GAMEL cuenta con un gran mercado objetivo, pero tiene problemas en el

control de los procesos de compra y venta, reflejandose en una disminucion de ventas y

demora en respuesta a los requerimientos de los clientes, al no contar con reportes

detallados que muestren la informacién integrada y relevante del core del negocio, existe

dificultad y retraso en la toma de decisiones, lo que causaba una falta de competitividad

en el mercado global actual.

b. Recopilacion de informacién

SIPOC:

El Diagrama SIPOC, por sus siglas en inglés Supplier — Entradas- Process- Salidas —

Customers, es un método para identificar todos los elementos o caracteristicas

relevantes de un determinado proceso. Se presta especial atencion a la entrada utilizada

y a la salida que se obtiene.

Proveedor Entrada Proceso Salida Cliente
Almacén Requerimiento  Recepcionar Orden de salida  Particulares
interno del cliente requerimientos del de producto

cliente
Cliente externo  Orden de Consultar stock en Informe de Clinicas
consulta almacén confirmacion de
stock
Jefe de Ventas  Cotizaciones Confirmar orden de  Orden de Hospitales
de producto compra entrega de
productos
Jefe de Ficha de tienda Validar origendela  Ficha detalle de
Almacén tienda del vendedor  pedido
Ficha de Emitir factura de Factura de
compra compra Venta
Orden de Entrega del pedido Satisfaccién del
entrega cliente

Figura 15: Matriz SIPOC del &rea de ventas de la empresa Gamel S.R.L
Fuente: Elaboracion propia
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Proveedor Entrada Proceso Salida Cliente
Solicitante Solicitud de ~ Recepcionar Orden de compra Proveedor
compra solicitud de
compra
Proveedor Precios de Autorizar solicitud  Informe de Jefe
productos de compra presupuesto por
centro de costo
Supervisor Presupuesto  Aprobacion de Informe de compras  Solicitante
solicitud de
compra
Comprador Cotizaciones  Notificar Reporte de Comprador
aprobacién o cotizaciones
rechazo.
Jefe de Solicitud de Informe de estado
Finanzas cotizacion. de solicitud de
compra
Seleccionar Reporte de precios y
proveedor proveedores

Aprobar orden de
compra

Autorizar orden de
compra

Factura de Compra

Figura 16: Matriz SIPOC del area de compras de la empresa Gamel S.R.L

Fuente: Elaboracion propia

e Como paso inicial se realizé un mapeo de procesos de las areas de ventas y compras,

con la finalidad de establecer en un documento todas las tareas llevadas a cabo para

realizar estos procesos.

e Gestion de Compras

e Gestion de Ventas

c. Planeamiento del disefio

Mapeo de procesos (Entradas y Salidas)
e Identificacion de GAPS

e Identificacion de métricas

Identificacion de objetivos estratégicos
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o Definicion del mapa estratégico

e Disefio del Balance Scorecard

o Especificaciones de los requerimientos funcionales y no funcionales

e Disefio y Modelamiento de base de datos (Conceptual, ldgico, fisico y
multidimensional)

e Aplicacion de la Metodologia Hefesto

e Extraccién, Transformacion y Carga de data

e Creacion del cubo OLAP

e Creacion de Dimensiones

e Creacion de Campos Calculados

e Creacion de Jerarquias

e Creacion de Indicadores clave de rendimiento

e Disefio y Modelamiento de la aplicacion Web

d. Disefo preliminar

Para la implementacion del Sistema de informacion gerencial, se han definidos los
objetivos estratégicos de la empresa GAMEL siguiendo las buenas practicas de los
objetivos SMART.

Estos objetivos han sido elegidos en base a la matriz de analisis FODA de la empresa

y serén fundamentales para llegar a tener un proyecto exitoso.
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NO

Objetivos

Vender un 30% méas de unidades para el 2016,
determinando el grado de satisfaccion de los clientes por
tipo y ubicacion geografica para conservar e incrementar
la fidelidad y preferencia por la marca.

Incrementar en un 20% el niumero y tamafio de los
pedidos mensuales, optimizando los procesos de compra
y cotizacién para mejorar la atencion al cliente.
Incrementar la participacion en el mercado nacional en
un 30% para el 2016, elaborando un plan de marketing
estratégico, implementando las nuevas publicidades y
promociones de la empresa.

Incrementar la velocidad de entrega de los pedidos en un
20% para el 2016, mejorando el tiempo en los procesos
de transporte y atencién de solicitudes.

Incrementar la rentabilidad de la empresa en un 25% para
final del afio 2016, atrayendo a nuevos clientes y
realizando promociones de compra segun el tipo de
cliente y su ubicacion geogréfica.

Reducir los costos de compras en un 15% para el 2016,
llevando a cabo acuerdos con los proveedores actuales y
buscando nuevas alternativas de menor costo.

Especifico

<

Si

Si

Si

Si

Si

Medible

Si

Si

Si

Si

Si

Alcanzable

<8

Si

Si

Si

Si

Si

Relevante

<

Si

Si

Si

Si

Si

Acotado en
Tiempo

2]

Si

Si

Si

Si

Si

Accionable

<8

Si

Si

Si

Si

Si

Figura 17: Objetivos estratégicos propuestos a la empresa GAMEL
Fuente: Elaboracion propia

Una vez definidos claramente los objetivos estratégicos de la empresa se paso a construir el
Balance Scorecard indicando los objetivos, responsables y los rangos que tendran los

indicadores.
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BALANCED SCORECARD DE COORPORACION GAMEL
OBJETIVOS RESPONSABLES RANGOS

' © Incrementar la Rentabilidad. ' g <10 >10<25 =125
‘% E Incrementar las Ventas. ﬁ Gerente de Ventas :g"n <10 »10<30 =30
g E Reduccion de los Costos. g_ Gerente de Compras 5 <5 bl b Gl
& incremento de la Cuota de g <10 »10<30 >=30
Mercado
-
=
5]
3
B g <10 310€20 =20
§  lefede Marketing £
3
E‘ <10 310420 =20
=
L} g ]
': & Incrementar el rendimiento % <10 21025 2=25
‘1'}' £ Logistico. 8 Jefe de Logistica En
2 © Incrementar el control de g g <10 »10<30 >=30
£ 4 jnventario.
g &
g
[l
g
% a <10 »10<20 =>=20
£  Gerente de RRHH. g
e
g = <10 »10<20 »>=20
&

Figura 18: Balance Scorecard propuesto a la empresa Gamel S.R.L
Fuente: Elaboracion propia

Se realiz6 un catalogo de requerimientos, para definir claramente lo que necesita el cliente

y determinar los requerimientos funcionales y no funcionales.
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e. Analisis

En este proceso se procedio a elaborar los casos de uso necesarios para un correcto disefio

del sistema.

En primer lugar se definieron los objetivos estratégicos alineados al objetivo general, el cual

es incrementar la rentabilidad.

—
B

Vender un 3li?x£~
mas de unidades‘.\

n

.-,

Incrementar en un 20% el
tamario de los pedidos

Incrementar I'.;ﬁpalticipaciun
en el mercade nacional en

il
Redutir los costos de
. compra en un 15%
un 30% .

-
-
-
x

a* Incrementar la
velocidad de entrega
de los pedidos en un

20%

Incrementar la
rentabilidad de la
Empresa en un 25%

Figura 19: Objetivos del Negocio del Sistema de Informacion Gerencial ofrecido a

la empresa Gamel S.R.L

Fuente: Elaboracion Propia
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W

Reducir los costos de

Gestion de Compras
P compra en un 15%

Incrémentar la velocidad
entrega de los pedidos
en un 20%

* Incrementar la
participacion en el

mercado nacional en un
30%

Gestion de Venitas «

*

Yender un 30% mas
de unidades

©

Incrementar en un 20%
el tamaiio de los
pedidos

Figura 20: Objetivos del Negocio vs Casos de Uso del Negocio
Fuente: Elaboracion Propia
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Reducir los costos de mhhd{%

S~ Proveedor

@ Gestion de Compras

Incrementar la participacion en el mercado
nacional en un 30%

@

Recepcionista

;
X

Incrementar en un 20% el timafio de Almacenero /Tesorero
los pedidos
"~
@L Cliente

Incrementar la velocidad de -
entrega de los pedidos en un 20%

Gestion de Ventas

Vendedor

Vender un 30% mas de unidades

Figura 21: Diagrama General de Casos de Uso del Negocio
Fuente: Elaboracion Propia
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Ficha de detallemeﬂ pedido
N,

olicitud de compra

- Gener

*

- Solicita

*
Vendedor

Informe de confirmacion

Almacenero

de stock
- Genera
*
R i '/_>I - Emite e imprime
Orden de entreg‘;\de%duﬂu - RECEpLiOna S
AN .
Caji Factura
- Recepdiona  _ Aprue

I/_>' @ - Analiza

* 0.1
Jefe de Almacen M
- Genera

s

Reportes de Yentas

W

Q

Orden de salida de producto

Figura 22: Diagrama de Realizaciones del Negocio — Gestion de Ventas

Fuente: Elaboracion Propia
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Reporte &‘rla.m:ieru

- Analizar

Informe de Presupuesto

- Genera

Q

Report¥ de Compras

- Analiza
0.1

'r,_>' - Genera Q

* 0.
Jefe de Coampras

*

Orden de Compra

4 Solicita
0.1

{

Praveedor

- Recepciona

A4

0.1
- Generar

Informe de estado de compra Sulicitud)cf

ligCompra

- Emite

*

@

Supervisor

=
0.1

Reporte de Cotizaciones

Figura 23: Diagrama de Realizaciones del Negocio — Gestién de Compras

Fuente: Elaboracion Propia
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Soliqitui"i)roforma de compra

fgﬂfé}’]d»

L » Consultar stoji( en almacen
Solicitar catalogo de productos

Realizar solicitud de compra

Cliente Entregat pedido

«<inclutde»

Almacenero

TEmitirinforme de confirmacién de stock

- -

Solicitar informgﬂe confirmacion de stock

«include»

obar orden de er'!tr\e'g‘a de producto
i R Jefe de Ventas

«inglude»

Vendedor b
Generar orden de entrega de producto “'n‘?!Ude”
N g ™
g -.-\\ I‘\ p
include» - ~_ Analizar reporte de ventas
L R 3 - _-"‘\_ Confirmar orden de compra
Generar orden de salida de S - 7
Jefe de Almacen producto cionar orden de entrega

de producto

Emitir factura de compra

Cajero

Figura 24: Diagrama General de Casos de Uso — Gestion de Ventas
Fuente: Elaboracion Propia
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e de Presupuesto ppalizarInforme de Presupuesto :

«nclude»

Analizar Reporte Financiero
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Seleccionar proveedor
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{
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~" Analizar Reporte de Compras

Generar orden de compra.&,mdgge»

Solicitar Reporte de Cotizacion

Generar Reporte de Cotizacién

enerarInforme de Estado de
Compra

Proveedor

Recapdionar Solléitud Emitir solicitud de Compra

de Compra

Supervisor

Figura 25: Diagrama General de Casos de Uso — Gestién de Compras
Fuente: Elaboracion Propia
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Derivaciéon Hefesto

Analisis de Requerimientos

Elaboraciéon del Modelo Entidad Relacién:

RZN_Soacal
FLG_Estado
Fec_reghtro

r

~

Usuario_Reg

&

1

Figura 26: Modelo Entidad Relacion
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Elaboracion del Modelo Conceptual de la Base de datos:
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Figura 27: Modelo Conceptual de la Base de datos
Fuente: Elaboracion propia

Elaboracion del Modelo Légico de la Base de datos:
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Figura 28: Modelo Ldgico de la Base de datos
Fuente: Elaboracion propia

Elaboracién del Modelo Fisico de la Base de datos:
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TBL_PRODUCTO

. Wi C0D_PRODUCTO: nege
- TBL PROMOCION
COD_MARCA: cha(16) R — — DESCRIPCION: varchar(50) =
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Figura 29: Modelo Fisico de la Base de datos
Fuente: Elaboracion propia

Identificacion de preguntas:

Paso 1: Preguntas obtenidas:
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Lo primero que se hard serd identificar los requerimientos de los usuarios a través de

preguntas que expliciten los objetivos de su organizacion. Luego, se analizaran estas

preguntas a fin de identificar cuales seran los indicadores y perspectivas que seran tomadas

en cuenta para la construccion del DW. Finalmente se confeccionara un modelo conceptual

en donde se podra visualizar el resultado obtenido en este primer paso.

N° Usuario Preguntas Obtenida Medio
1 Jefe de Ventas ¢Cuél es el mont.o total de ventas por producto Entrevista
trimestralmente?
5 Jefe de Ventas ¢Cudl es el Monto total de ventas por ubicacion Entrevista
mensualmente?
3 Jefe de Ventas ¢En qué departamento se tienen mas ventas Entrevista
mensualmente?
4 Jefe de Ventas (',Cual_ es_la fo”!’a de pago mas usada por Entrevista
distritos y tipo de cliente al mes?
5 Jefe de Logistica ¢Cual es el almacén con mayor salida de Entrevista
productos por distrito al mes?
5 Jefe de ventas ¢Cuédl es la Cantidad d;ﬁ\égntas por promocion al Entrevista
7  Jefe de Compras ¢Cual es el_tlgmpo promedio en I? z?lt('enmo_n de Entrevista
un requerimiento de compra de inicio a fin?
8 Jefe de Ventas ¢En qué sucursal se realiza la mayor cantidad de Entrevista
ventas por mes?
9 Jefe de Compras ¢Cudl es la cantidad de productos adquiridos por Entrevista
proveedor mensualmente?
10 Jefe de Compras ¢Qué proveedor I(?s _ha ver}dldo maés productos en Entrevista
el Gltimo trimestre?
11 Jefe de Compras ¢Cuél fue el mayor montg ggstadq en compras, Entrevista
por proveedor en el Gltimo trimestre?
12 Jefe de Compras ¢Cuél es el mes en el que se genera mas gasto Entrevista
por concepto de compra por producto?
13 Jefe de Ventas ¢Cual es el producto rr::‘zj:ovendldo por marca al Entrevista
14 Jefe de Marketing ¢Qué productos tlepen mayor demanda en el Entrevista
mercado por tipo trimestralmente?
15 Jefe de Sisteras ¢Cudl es la mayor cantidad de clientes Entrevista
registrados, por mes?
16 Jefe de Ventas ¢Cuél es la marca que genera mayor cantidad de Entrevista
ingresos en ventas mensualmente?
17 Jefe de Compras ¢Cuél es la cantidad promedio de 6rdenes de Entrevista
compra generadas por mes?
18 Jefe de Compras ¢Qué proveedor registra la mayor cantidad de Entrevista

ordenes de compra trimestralmente?
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¢Cudl es el Monto total en compras por

19  Jefe de Compras Entrevista
proveedor mensualmente?
20 Jefe de Compras ¢Cual es el Monto total en compras por Entrevista
empleado mensualmente?
a) Paso 2: Preguntas Formuladas:
N°  Usuario Preguntas Obtenida Medio Preguntas
Formuladas
Jefe de ¢Cuél es el monto total de ventas por . Monto total de ventas por
1 . Entrevista P
Ventas producto trimestralmente? producto trimestralmente
Jefe de ¢Cudl es la ganancia promedio obtenida . Ganancia por ventas
2 . Entrevista .
Ventas por las ventas trimestralmente? trimestralmente
Jefe de ¢Cuél es el Monto total de ventas por . Monto tOta.‘I de_ yentas
3 Ventas ubicacion mensualmente? Entrevista por ubicacion
' mensualmente
o~ . Tipo de pago por
4 Jefe de chal. es_la forn_na de pago mas usada por Entrevista  distrito y tipo de cliente
Ventas distritos y tipo de cliente al mes?
al mes
Jefede  ¢Cuadl es el almacén con mayor salida de . Almacen con mayor
5 i o Entrevista  salida de productos por
Logistica productos por distrito al mes? mes
Jefe de ¢Cuél es la Cantidad de ventas por . Cantidad de ventas por
6 S ~ Entrevista - ~
ventas promocion al afio? promocion al afio
Jefe de ¢Cual es el tiempo promedio en la Tiempo promedio por
7 atencién de un requerimiento de compra  Entrevista requerimiento de
Compras A .
de inicio a fin? compra
Jefe de ¢En qué sucursal se realiza la mayor . Cantidad de ventas por
8 . Entrevista
Ventas cantidad de ventas por mes? sucursal mensualmente
¢Cuél es la cantidad de productos Cantldad_d_e productos
Jefe de . . adquiridos por
9 adquiridos por proveedor Entrevista
Compras proveedor
mensualmente?
mensualmente
L . , Proveedor con mayor
10 Jefe de ¢Que proveedor I?S _ha "ef!d'do mas Entrevista cantidad de ventas
Compras productos en el Gltimo trimestre? .
trimestralmente
¢Cual fue el mayor monto gastado en Monto de compra por
Jefe de P .
11 compras, por proveedor en el Gltimo Entrevista proveedor
Compras . .
trimestre? trimestralmente
Jefe de ¢Cudl es el mes en el que se genera mas _ Monto de compras por
12 gasto por concepto de compra por Entrevista
Compras producto mensualmente
producto?
Jefe de ¢Cual es el producto més vendido por . Producto mas vendido
13 Entrevista por marca
Ventas marca al mes?
mensualmente
Jefe de ¢Qué productos tienen mayor demanda . Productos con mayor
14 . - . Entrevista
Marketing  en el mercado por tipo trimestralmente? demanda en el mercado
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por tipo
trimestralmente

Cantidad de clientes

Jefe de ¢Cudl es la mayor cantidad de clientes . .
15 . . Entrevista registrados
Sistemas registrados, por mes?
mensualmente
¢Cuél es la marca que genera mayor
16 Jefe de cantidad de ingresos en ventas Entrevista Importe de ventas por
Ventas marca mensualmente
mensualmente?
Jefe de ¢Cual es la cantidad promedio de . Cantidad de 6rdenes de
17 . Entrevista
Compras  oOrdenes de compra generadas por mes? compra por mes
¢Qué proveedor registra la mayor Cantidad de 6rdenes de
Jefe de . . .
18 cantidad de 6rdenes de compra Entrevista ~ compra por proveedor
Compras . X
trimestralmente? trimestralmente
Jefe de ¢Cudl es el Monto total en compras por . Moo total en compras
19 Entrevista por proveedor
Compras proveedor mensualmente?
mensualmente
Jefe de ¢Cudl es el Monto total en compras por . Monto total de compras
20 Entrevista por empleado
Compras empleado mensualmente?

mensualmente

e Paso 3: Alineacion con los Objetivos estratégicos y nivel de informacion inicial:

T ol T Q
N -3 F £ 20
N° Usuario Preguntas Obtenida Medio reguntas S52f{508° 3%
Formuladas EZigQ o=
F81E° O
¢Cual es el monto total de Monto total de
1 Jefe de ventas por producto Entrevista ventas por Si Si 05
Ventas . producto
trimestralmente? .
trimestralmente
Jefe de ¢Cuél es la ganancia promedio Ganancia por
2 Ventas obtenida por las ventas Entrevista ventas Si Si No
trimestralmente? trimestralmente
¢Cual es el Monto total de Monto total de
Jefe de o . ventas por
3 ventas por ubicacion Entrevista o Si Si 01
Ventas ubicacion
mensualmente?
mensualmente
Jefe de ¢Cudl es la forma de pago méas Tipo de pago por
4 Ventas usada por distritos y tipo de Entrevista  distrito y tipo de Si Si 03
cliente al mes? cliente al mes
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¢Cudl es el almacén con mayor

Almacén con

5 Jef? o_Ie salida de productos por distrito  Entrevista mayor salida de Si Si 04
Logistica productos por
al mes?
mes
Cantidad de
6 Jefe de ¢Cual es la Canyplad de~ventas Entrevista ventas_por si si 03
ventas por promocidn al afio? promocion al
afio
oz . . Tiempo
Jefe de ¢Cual es el tiempo promedio en . promedio por .
7 la atencién de un requerimiento  Entrevista L No Si 04
Compras Lo . requerimiento de
de compra de inicio a fin?
compra
_ ) | liza | Cantidad de
Jefe de ¢En qué sucursal se realiza la _ ventas por _ _
8 mayor cantidad de ventas por Entrevista Si Si 05
Ventas sucursal
mes?
mensualmente
Cantidad de
Jefe de ¢Cual es la cantidad de productos
9 Compras productos adquiridos por Entrevista adquiridos por Si Si 06
P proveedor mensualmente? proveedor
mensualmente
¢Qué proveedor les ha vendido Proveedor con
Jefe de . o . mayor cantidad . .
10 maés productos en el Gltimo Entrevista Si Si 06
Compras . de ventas
trimestre? .
trimestralmente
¢Cuél fue el mayor monto Monto de
11 Jefe de gastado en compras, por Entrevista compra por si si 06
Compras proveedor en el ultimo proveedor
trimestre? trimestralmente
Ny Monto de
Jefe de ¢Cual es el mes en el que se _ compras por _ _
12 Combras genera mas gasto por concepto  Entrevista roducto Si Si 06
P de compra por producto? P
mensualmente
Producto méas
Jefe de ¢Cudl es el producto méas . vendido por . .
13 Ventas vendido por marca al mes? Entrevista marca Si Si 05
mensualmente
Productos con
Jefe de ¢Qué productos tienen mayor mayor demanda
14 Marketin demanda en el mercado por Entrevista en el mercado Si Si 03
g tipo trimestralmente? por tipo
trimestralmente
Cantidad de
15 J_efe de ¢Qual esla mayor cantidad de Entrevista cl_lentes No No No
Sistemas clientes registrados, por mes? registrados
mensualmente
Jefe de ¢Cudl es la marca que genera Importe de
16 Ventas mayor cantidad de ingresos en  Entrevista  ventas por marca Si Si 03
ventas mensualmente? mensualmente
Jefe de ¢Cudl es la cantidad promedio Cantidad de
17 Compras de 6rdenes de compra Entrevista ordenes de Si Si 06

generadas por mes?

compra por mes
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Cantidad de

Jefe de ¢Qué proveedor registra la Ordenes de
18 Combras mayor cantidad de 6rdenes de Entrevista compra por Si
P compra trimestralmente? proveedor
trimestralmente
Jefe de ¢Cual es el Monto total en hﬂgmor;()stalotarn
19 compras por proveedor Entrevista pras p Si Si 06
Compras proveedor
mensualmente?
mensualmente
e Informacion Final:
S <
T oS ks o. o _8
Preguntas SSE22. 23
N° Usuario Preguntas Obtenida Medio =0 E o2 2v
Formuladas 9 % S 59 9%
SCELC1°4
LL
¢Cual es el monto total de Monto total de
Jefe de . ventas por . .
1 ventas por producto Entrevista Si Si 05
Ventas . producto
trimestralmente? .
trimestralmente
Jefe de ¢Cudl es la ganancia Ganancia por
2 Ventas promedio obtenida por las  Entrevista ventas Si Si 02
ventas trimestralmente? trimestralmente
¢Cudl es el Monto total de Monto total de
Jefe de o . ventas por . .
3 ventas por ubicacion Entrevista L Si Si 01
Ventas mensualmente? ubicacion
' mensualmente
Jofe de ¢Cual es el almacén con Almacén con
Logistica  Mayor salida de productos  Entrevista mayor salida de Si Si 04
g por distrito al mes? productos por mes
Jefe de ¢Cual es la Cantidad de Cantidad de
5 ventas ventas por promocién al Entrevista ventas por Si Si 03
afio? promocién al afio
Jefe de ¢En qué sucursal se realiza C\:/aer;]ttlslsagc?re
6 Ventas la mayor cantidad de Entrevista sucursal Si Si 05

ventas por mes?

mensualmente

51



Cantidad de

Jefe de ¢Cual es la cantidad de productos
7 Combras productos adquiridos por Entrevista adquiridos por Si Si 06
P proveedor mensualmente? proveedor
mensualmente
ftods _JQ rovestor s
8 vendido mas productos en  Entrevista y Si Si 06
Compras . . ventas
el ultimo trimestre? .
trimestralmente
¢Cuél fue el mayor monto Monto de compra
Jefe de gastado en compras, por . . .
9 s Entrevista por proveedor Si Si 06
Compras proveedor en el Gltimo .
. trimestralmente
trimestre?
¢Cudl es el mes en el que Monto de
10 Jefe de Se genera mas gasto por Entrevista compras por si si 06
Compras concepto de compra por producto
producto? mensualmente
s ) Producto mas
Jefe de ¢Cual es el producto mas : vendido por . .
11 Ventas vendido por marca al Entrevista marca Si Si 05
mes?
mensualmente
o . Productos con
¢QUué productos tienen
mayor demanda
Jefe de mayor demanda en el . . .
12 . . Entrevista  en el mercado por Si Si 03
Marketing mercado por tipo tino
trimestralmente? . P
trimestralmente
¢Cudl es la marca que Importe de ventas
Jefe de genera mayor cantidad de . P . .
13 : Entrevista por marca Si Si 03
Ventas ingresos en ventas
mensualmente
mensualmente?
Jefe de rg%liazligsdlg g?c?t?n%idde Cantidad de
14 P Entrevista 6rdenes de Si Si 06
Compras compra generadas por
N compra por mes
mes”
¢Qué proveedor registra la Qantldad de
i A oOrdenes de
Jefe de mayor cantidad de 6rdenes . . .
15 Entrevista compra por Si Si 06
Compras de compra
. proveedor
trimestralmente? .
trimestralmente
Jefe de ¢Cual es el Monto total en I\ggpr'][or;ostaloin
16 compras por proveedor Entrevista pras p Si Si 06
Compras proveedor
mensualmente?
mensualmente
Jefe de ¢Cual es el Monto total en I\ﬂgpr‘:or;c;talocie
17 compras por empleado Entrevista pras p Si Si 06
Compras empleado

mensualmente?

mensualmente

e Paso 4: Andlisis de preguntas repetidas Informacion inicial:
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T2 8 o
z5 & 8 3
- 88 6 & §
N°  Usuario Preguntas Obtenida Medio reguntas s T 4 8
Formuladas S T o c
= = 2 =)
2o 2'8 ¢
S° ¢ @ o
LL LL O
Jefe de ¢Cual es el monto total de Monto total de
1 Ventas ventas por producto Entrevista  ventas por producto Si Si 05
trimestralmente? trimestralmente
¢Cudl es la ganancia .
2 Jefe de promedio obtenida por las  Entrevista Gan_anma por ventas Si Si 02
Ventas . trimestralmente
ventas trimestralmente?
Jefe de ¢Cual es el Monto total de Monto total de
3 Ventas ventas por ubicacion Entrevista  ventas por ubicacion Si Si 01
mensualmente? mensualmente
Jefe de ¢Cudl es el almaceén con Almacén con mayor
4 Logistica ~ Mayor salida de productos  Entrevista  salida de productos Si Si 04
g por distrito al mes? por mes
Jefe de ¢Cual es la Cantldg(,j de . Cantidad de ventas . .
5 ventas por promocién al Entrevista - ~ Si Si 03
ventas afi0? por promocion al afio
Jefe de ¢En qué sucursal se realiza Cantidad de ventas
6 Ventas la mayor cantidad de ventas  Entrevista por sucursal Si Si 05
por mes? mensualmente
¢Cual es la cantidad de Cantidad d_e_
Jefe de . . productos adquiridos . .
7 Compras productos adquiridos por  Entrevista oor proveedor Si Si 06
?
proveedor mensualmente? mensualmente
Jefe de ¢Qué proveedor les ha Proveedor con mayor 9
8 vendido més productos en  Entrevista  cantidad de ventas Si Si 06 Y
Compras L . . 10
el altimo trimestre? trimestralmente
¢Cudl fue el mayor monto Monto de compra
Jefe de gastado en compras, por . . .
9 Compras oroveedor en el dltimo Entrevista por proveedor Si Si 06 8
. trimestralmente
trimestre?
Jefe de (;Cuzzlneesr: Imrgis er]tgl q:re * Monto de compras
10 9 g P Entrevista por producto Si Si 06 8
Compras concepto de compra por
mensualmente
producto?
Jefe de ;Cudl es el producto mas Producto mas
11 S P Entrevista  vendido por marca Si Si O5 13
Ventas vendido por marca al mes?
mensualmente
¢Qué productos tienen Productos con mayor
Jefe d_e mayor demanda_en el Entrevista demanda en gl si si 03
Marketing mercado por tipo mercado por tipo

trimestralmente?

trimestralmente
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¢Cuél es la marca que

Importe de ventas

13 Jefe de genera mayor cantidad de Entrevista por marca Si Si 03 11
Ventas ingresos en ventas
mensualmente
mensualmente?
¢Cuél es la cantidad . )
14 Jefe de promedio de érdenes de Entrevista Cantidad de ordenes Si Si 06
Compras de compra por mes
compra generadas por mes?
N . Cantidad de 6rdenes
Jefe de Qué prove_edor reqlstra la _ de compra por _ _
15 mayor cantidad de 6rdenes  Entrevista Si Si 06
Compras de compra trimestralmente? proveedor
P ' trimestralmente
o Monto total en
Jefe de ¢Cual es el Monto total en _ compras por _ _
16 compras por proveedor Entrevista Si Si 06
Compras proveedor
mensualmente?
mensualmente
Jefe de ¢Cudl es el Monto total en I\ﬂgnmtor;ostalotie
17 compras por empleado Entrevista pras p Si Si 06
Compras mensualmente? empleado
' mensualmente
e Informacién Final:
© © o £
Preguntas Preguntas ;_:: 8. E -E:
o H H L - L o 5 -
N Usuario Obtenida Medio Formuladas 538. 8. 5§
(4] - @© [OR%
LL ‘LW L
¢Cual es el monto Monto total de
Jefe de total de ventas por . . .
1 Ventas producto Entrevista ven@as por producto Si Si 05
trimestralmente? trimestralmente
¢Cuél es la ganancia .
. . Ganancia por
Jefe de promedio obtenida . . .
2 Ventas por las ventas Entrevista ventas Si Si 02
! trimestralmente
trimestralmente?
;Cual es el Monto Monto total de
3 Jefe de total dg ver]t’as por Entrevista ventas por si si o1
Ventas ubicacion ubicacion
mensualmente? mensualmente
¢Cudl es el almacén .
Jefe de con mayor salida de . Almacen_ con . .
4 Logistica oroductos por Entrevista mayor salida de Si Si 04
distrito al mes? productos por mes
¢Cual es la Cantidad Cantidad de ventas
5 Jefe de ventas de ventas por Entrevista por promocion al Si Si 03

promocion al afio?

ano
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¢En qué sucursal se

Cantidad de ventas

6 Jefe de rea!lza la mayor Entrevista por sucursal Si Si 05
Ventas cantidad de ventas
mensualmente
por mes?
¢Cual es la cantidad Cantidad de
Jefe de de productos productos
7 adquiridos por Entrevista adquiridos por Si Si 06
Compras
proveedor proveedor
mensualmente? mensualmente
¢Qué proveedor les Proveedor con
8 Jefe de ha vendido mas Entrevista YO cantidad de Si si 06
Compras productos en el ventas
Gltimo trimestre? trimestralmente
¢Cuél es el producto Producto mas
Jefe de . ; . . . .
9 maés vendido por Entrevista  vendido por marca Si Si 05
Ventas
marca al mes? mensualmente
¢Q_ue productos Productos con
Jefe de tienen mayor . mayor demanda en . .
10 . demanda en el Entrevista . Si Si 03
Marketing - el mercado por tipo
mercado por tipo .
. trimestralmente
trimestralmente?
¢Cual es la cantidad .
Jefe de promedio de érdenes . ) Cantidad de . .
11 Entrevista  drdenes de compra Si Si 06
Compras de compra generadas
por mes
por mes?
aistra I mayor Cantidad de
Jefe de 9 nay . 6rdenes de compra . .
12 cantidad de 6rdenes  Entrevista Si Si No
Compras q por proveedor
e compra .
. trimestralmente
trimestralmente?
¢Cuél es el Monto Monto total en
13 Jefe de total en compras por Entrevista compras por si si 06
Compras proveedor proveedor
mensualmente? mensualmente
¢Cuél es el Monto Monto total de
Jefe de total en compras por . compras por . .
14 Compras empleado Entrevista empleado Si Si 06

mensualmente?

mensualmente

e Paso 5: Factibilidad de la informacion:
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T o O c c © C
SS 595 8£3F
N°  Usuario Preguntas Medio Preguntas 52 cBiBIGE
Obtenida Formuladas = Z = '5‘§ '5‘§ 55
F8 EOUCLEE
¢Cual es el monto Monto total de
Jefe de  total de ventas por . . . .
1 Entrevista  ventas por producto  Si Si 05 Si
Ventas producto .
. trimestralmente
trimestralmente?
¢Cual es la
2 pre Entrevista ventas Si Si 02 No
Ventas obtenida por las .
trimestralmente
ventas
trimestralmente?
¢Cual es el Monto Monto total de
3 Jefede  total de. ver.\t,as POT " Entrevista ventas por Si Si o1 Si
Ventas ubicacion ubicacién
mensualmente? mensualmente
¢Cual es el
Jefe de almacén con Almacén con
o mayor salida de Entrevista mayor salida de Si Si 04 No
Logistica
productos por productos por mes
distrito al mes?
¢Cual es la
Jefe de Cantidad de Cantidad de ventas
5 ventas ventas por Entrevista por promocion al Si Si 03 Si
promocion al afio
ano?
¢En qué sucursal
Jefe de se realiza la Cantidad de ventas
mayor cantidad Entrevista or sucursal Si Si 05 Si
Ventas Y P
de ventas por mensualmente
mes?
"’C“f’“ es la Cantidad de
cantidad de
Jefe de productos . prqd_uctos . . .
. Entrevista adquiridos por Si Si 06 Si
Compras  adquiridos por
roveedor proveedor
P mensualmente
mensualmente?
¢Que provee_dor Proveedor con
Jefe de I?S ha vendido i mayor cantidad de . .
8 mas productos en  Entrevista Si Si 06 No
Compras e ventas
el ultimo .
. trimestralmente
trimestre?
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¢Cual es el

Producto méas

9 Jefe de produ_cto mas Entrevista  vendido por marca  Si Si O5 Si
Ventas vendido por
mensualmente
marca al mes?
(;Q_ue productos Productos con
Jefe de tienen mayor mavor demanda en
10 Marketin  demandaen el Entrevista Y . Si Si 03 No
. el mercado por tipo
g mercado por tipo :
. trimestralmente
trimestralmente?
¢Cual es la
Jefe de rg?r?élddi?)dde Cantidad de
11 P Entrevista  Ordenes de compra  Si Si 06 No
Compras oOrdenes de
por mes
compra generadas
por mes?
¢Qué proveedor
registra la mayor Cantidad de
12 Jefe de c,antldad de Entrevista ordenes de compra Si si 06  Si
Compras ordenes de por proveedor
compra trimestralmente
trimestralmente?
¢Cual es el Monto Monto total en
13 Jefede  total en compras Entrevista compras por Si si 06  Si
Compras por proveedor proveedor
mensualmente? mensualmente
¢Cual es el Monto Monto total de
14 Jefede  total en compras Entrevista compras por si si 06  Si
Compras por empleado empleado
mensualmente? mensualmente
Informacion Final:
% C C
T o€ ks o o8 ks <
CSoS ¢ B >T 2o 2 ¢
N°  Usuario Preguntas Medio Preguntas 23 E ZBEBE B E
Obtenida Formuladas 22:5of o BE
ESIfOC0 £t
LL
¢Cual es el
monto total de Monto total de
1 Jefe de ventas por Entrevista ventas por Si si 05 S
Ventas producto producto
trimestralmente trimestralmente
?
¢Cual es el
2 Jefe de Monto total de  Entrevista Monto total de Si Si o1 Si
Ventas ventas por

ventas por




ubicacion ubicacion
mensualmente? mensualmente
¢Cual es la
Cantidad de Cantidad de ventas
Jefe de . ., . . .
ventas ventas por Entrevista  por promocion al Si Si 03 Si
promocion al afio
afo?
¢ENn qué
sucursal se Cantidad de ventas
Jefe de . . . . .
realiza la mayor Entrevista por sucursal Si Si 05 Si
Ventas .
cantidad de mensualmente
ventas por mes?
¢Cual es la .
cantidad de Cantidad de
Jefe de productos . prc_)d_uctos . . .
. Entrevista adquiridos por Si Si 06 Si
Compras  adquiridos por
proveedor
proveedor
mensualmente
mensualmente?
Jefe de régjuuacltgsrﬁ;s Producto mas
produ Entrevista vendido por marca Si Si 05 Si
Ventas vendido por
mensualmente
marca al mes?
¢Qué proveedor
registra I_a Cantidad de
Jefede MAYOr cantidad . ordenes de compra . . .
de ordenes de Entrevista Si Si 06 Si
Compras por proveedor
compra .
. trimestralmente
trimestralmente
?
¢Cual esel Monto total en
Jefe de Monto total en . compras por . . .
compras por Entrevista Si Si 06 Si
Compras proveedor
proveedor
mensualmente
mensualmente?
¢Cual es el Monto total de
Jefe de Monto total en . compras por . . .
compras por Entrevista Si Si 06 Si
Compras empleado

empleado
mensualmente?

mensualmente

A.- ldentificacion de indicadores y perspectiva de analisis
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N° Descomposicion de la pregunta Indicador Perspectiva Hecho
Monto total de ventas por producto Monto total de Producto
1 . . Ventas
trimestralmente ventas Trimestre
Monto total de ventas por ubicacion Monto total de Ubicacion
2 Ventas
mensualmente ventas Mes
. L . Cliente
3 Cantidad de venta§ por promocion al Cantidad de Distrito Ventas
afio ventas -
Ao
Cantidad de ventas por sucursal Cantidad de Sucursal
4 Ventas
mensualmente ventas Mes
. - Cantidad de
5 Cantidad de productos adquiridos por productos Proveedor Compras
proveedor mensualmente . Mes
adquiridos
Cantidad de productos vendidos por Cantidad de Marca
6 productos Ventas
marca mensualmente . Mes
vendidos
7 Cantidad de 6rdenes de compra por %?Qgg:f ddee Proveedor Compras
proveedor trimestralmente Trimestre P
compra
Monto total en compras por Monto total en Proveedor
8 Compras
proveedor mensualmente compras Mes
Monto total en compras por producto Monto total en Producto
9 . . Compras
trimestralmente compras Trimestre
10 Monto total de compras por empleado  Monto total de Empleado Compras
mensualmente compras

B.-Elaboracién del Modelo conceptual

En esta etapa, se construird un modelo conceptual a partir de los indicadores y perspectivas

obtenidas en el paso anterior.

A través de este modelo, se podré observar con claridad cuales son los alcances del proyecto,

para luego poder trabajar sobre ellos, ademas al poseer un alto nivel de definicion de los

datos, permite que pueda ser presentado ante los usuarios y explicado con facilidad.
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Monto total de
ventas
Cantidad de
ventas

Cantidad de
vendidos )

Sucursales

Figura 30: Modelo Conceptual - Ventas
Fuente: Elaboracion propia

Producto

Cantidad de
Ordenes de Compra

Proveedores

Monto total en

Compras compras

Cantidad de
productos

Empleado adquiridos

Figura 31: Modelo Conceptual - Compras
Fuente: Elaboracion propia

1) Anadlisis de los OLTP
En el OLTP de la empresa, los procesos comerciales estan representado por los diagrama de

entidad relacion de la siguiente figura. Diagrama de Entidad Relacion: representa la

informacion a través de entidades, relaciones, claves, atributos y jerarquias de generalizacion.
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mUbigeo )

3

DEPARTAM
PROVINCIA
DISTRITO
REPRE
REPRESENTAMNTE

DlmProd ucto

¥ CooeRoTOCTO
NOMERE

DlmProveedo\

@ COD_PROVEEDOR
NOMBRE
RANTING
TELEFOND
FLG_FSTADD
PAGINA

Ubicacion

Producto

Clientes

Tiempo

PRECUNITARIO

nESCUENTD
IMPUESTO
TatfL |
TI=9P0
TOOFUMENTD
o0 PROMOCION

Ventas

Figura 32: Diagrama de correspondencia

Fuente: Elaboracion propia

.

DESCRIPCION
DESCUENTO

(CATEGORIA
THICTO
FIN

M onto total de
ventas

Cantidad de
ventas

Cantidad de
productos
vendidos

DimEmpleado

HOMERE
CARGD
AREA
INGRESD
SALTDA
SALARIO
SE0E
TURND

¥ CODEMPLEADD

Identificacidn de los niveles de granularidad del modelo conceptual
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A continuacién se definen los niveles de granularidad, los cuales nos permitiran establecer
jerarquias en cada una de nuestras perspectivas, con la finalidad de tener un mayor analisis

de los datos y poder tener reportes mas detallados.

. Categoria

| Cantidad de Ordenes
de Compra

Proveedores Tipo

.\Rating . e

Monto total en

Trimestre COTREES

e @
Dia .
~

/

. Sucursal

Empleado

Cantidad de
productos adquiridos

Departamento

\ _—

\ Marca |
. . Provincia Monto Total de

Ventas

Distrito
Dia Mes

Promocion

/

Trimeske

Cantidad de Ventas

Cantidad de
productos vendidos

Figura 33: Diagrama de niveles de granularidad
Fuente: Elaboracion propia

Modelo de DW Final
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Luego de haber definido previamente nuestros modelos, se procedid a construir el modelo de
nuestra Base de Datos Multidimensional para la construccion de nuestro Sistema de

Informacién Gerencial.

DimTiempo
r
Pk DimCliente
DimUbigeo iy ¢ CoD.CusTE
[ ¢ e = RUC
| omarmavamo trimestrs RZ_SOCIAL
PROVINCIA I FEC_REGISTRO
DISTRITO USUARIO_REG
== § 8
REPRESENTANTE FactVenta
COD_VENTA |
COD_PRODUCTO
o] cop_cusmE DimPromocion
UBIGED ¥ (COD_PROMOCION
FPAGD DESCRIPCION
COD_EMPLEADD ECTETES
DimProducto VEHICULD e
¥ COD_PRODUCTO CANTIDAD CATEGORIA
NOMSBRE PRECUNITARIO INICIO
costo DESCUBNTO o™
PRECIO IMPUESTO po——
FASRICACION TOTAL
ALMACEN TI2w0
CATEGORIA TDOCUMENTO
MARCA COD_PROMOCION
DimEmpleado
- 9 coo_=wEao
= I NoMERE
FactCompra B s | B
" copomom i)
= INGRESD
_DimProveedor L o cf:'ma RO A—C sama
§ COD_PROVEEDOR
i COD_PRODUCTO SALARIY
e PRECTOUNIT e
TEEFON TOTAL i
FLG_ESTADD FLEESTADD
i COD_EMPLEADD
o S—- COD_PROVEEDOR
T2

Figura 34: Diagrama de Base de Datos Multidimensional

Fuente: Elaboracion propia

Creacion del Cubo OLAP en la herramienta de Analysis Services
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Para el desarrollo del Sistema de Informacion Gerencial, se utilizé la herramienta de Analysis
Services que viene con el paquete de SQL Server, en ella definimos nuestro vista de la BD

como se muestra a continuacion:

] Compra —L.,
COD_ORDEM = _] Empleado
dTempn |, | paco 0 ) COD_EMPL... 4]
} idfecha ) CANTIDAD NOMERE
mes = COD_PRODU.., CARGO
s PRECIQUNIT AREA
trimestne TOTAL INGRESOD
nembremes FLG_ESTADO SALIDA
rimestre.., 2 COD_EMPLEA,.. SALARIC
COD_PROVE... SEDE
TIEMPO . " TURNO
TurnoDesg i
¥
] Producto
) COD_PRODUC.., I
NOMERE | Ventz ] Provesdar
COSTO COD_VENTA = -

k ] - =
PRECIC COD_PRODU.., J ﬁgﬁ{:&m&n
FABRICACION COD_CLIENTE RANTING
ALMACEN UBIGED TELEFONG
CATEGORIA FPAGC FG ESTADO
MARCA COD_EMPLE... DAGiNA
STOCK VEHICULO

CANTIDAD
PRECUNITAR...
DESCUENTO  + 7 Ubig=o
? UBIGEQ
7 Promacion . DEPARTAMENTO
7 COD_PROMOCI... PROVINCIA
DESCRIPCION —3 DISTRITO
DESCUENTO 3 Clene REPRE
TIPO ___ REPRESENTANTE
CATEGORIA ! EEE—CLE” Bl
i:.‘r;lc'ﬂ RZN_SOCIAL
: FEC_REGISTRO
USUARIC_REG
UBIGED
TIPO

Figura 35: Vista de origen de Base de Datos en Analysis Services

Fuente: Elaboracion propia

Una vez construida nuestra vista, pasamos a elaborar nuestro Cubo OLAP como se muestra
a continuacion, se puede apreciar los hechos de Ventas y Compras en color amarillo y las

perspectivas en color azul.

64



{ COD_PROMOCCL.,
DESCRIPCION
CESCUENTO
TIPO
CATEGORIA
INICIO
FIM

3 vera -
COD_PRODUC... COD_VENTA = .

‘ NOMBRE COD_PRODU... 7 ¥ _fecha
COsSTO COD_CLIENTE mes
PRECIO UBIGEQ :ﬁ
FABRICACION [* FRAGC mmmbrema
ALMACEN COD_EMPLE... - =
CATEGORIA WEHICLLO & TrimesweAiio
MARCA CANTIDAD
STOCK PRECUNITAR...

DESCUENTO =

L,

COD_EMPLEA...

MOMERE
COD_CLIENTE CARGO
RUC UBIGEC AREA
RZM_SCCIAL DEPARTAMENTO [NGRESCH
FEC_REGISTRO PROVINCIA SALIDA
USUARIO_REG DISTRITO SALARIC
UBIGED REPRE SECE
TIPO REPRESENTANTE TURNOD

) TwnoDescp

§ COD_PROVEED...
NOMBRE
RANTING

TELEFONO
FAG_ESTADO
PAGINA

T Compra
} COD_PRODUC... COD_ORDEM =
NOMERE PAGO
COSTO CANTIDAD
PRECIO COD_PRODU...
FABRICACION [* PRECIOUMIT
CATEGOR Fe esrano
CATEGORIA | _ s
MARCA COD_EMPLE... F TrimesreAfio
STOCK COD_PROVE...
TIEMPO =

{ COD_EMPLEA...
NOMERE
CARGO
AREA
INGRESC
SALIDA
SALARIC
SEDE
TURNC

3 TunoDescp

Figura 36: Cubos OLAP generados en Analysis Services
Fuente: Elaboracion Propia

En lasiguiente ilustracion se puede apreciar las dimensiones generadas por la herramienta

con sus campos correspondientes.
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Grupos de medida [+]

Dimensiones [*] | [aal] venta

& cliente COD CLIENTE
&' Empleado COD EMPLEADO
[_Ki: FPromocion COD PROMOCIOMN
&' Producto COD PRODUCTO
& Tiempo (TIEMPO) Id Fecha

Figura 37: Dimensiones Generadas en Analysis Services

Fuente: Elaboracién Propia

Finalmente se procedio a elaborar los KPI o Indicadores Clave de Rendimiento en la

herramienta de Analysis Services.

Mostrar estructura Valor Objetivo Estado Tendencia Peso {
0,09

= Benefio Bruto ﬂ 1‘
= Costos 100474477,77 ﬂ ,],
S 0,08 ﬂ 1‘
= Ventas 109646361,42 ﬂ 1‘

Figura 38: Indicadores Generados en Analysis Services

Fuente: Elaboracién Propia

f. Disefo definitivo

La primera pantalla del sistema mostrara una breve descripcion de la empresa para que los

usuarios estén mas alineados a ella.
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SharePolnt Suministro cle noticlas  SkyDrive  Sitios  STTUPRTIRIFTTIPESIN - S 4

NAVEGAR  PAGINA ) COMPARTIR i SEGUIR 2 EDITAR ()

m Sitio de Inteligencia Empresarial BIGAMEL

Reportes Buscar este sitio 2|

Inicio
Gamel empresa lider en comercializacion de maquinarias médicas Nu

.
5 { a i’
I"‘ \ Y flables,
J_ !— J / e nuestros clientes a través de productos de

“a n o

Figura 39: Pantalla de bienvenida del sistema

Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente interface se mostraran claramente la vision y mision de la empresa que todo

empleado debe conocer para llevar a cabo con esmero y dedicacién sus actividades .

SharePoint. Suministro de noticias  SkyDrive  Sitios. Cuenta del sistema~ £ 2
NAVEGAR  PAGINA &) COMPARTIR Yy SEGUR I,
m Sitio de Inteligencia Empresarial BIGAMEL
*""  nido  Nosotros  Estrategias  Perspectivas  Indicadores  Reportes Bivarieate 2|

Nosotros

Mision
Somos una empresa que se esfuerza dia a dia por brindar soluciones médicas de diagn éstico adecuadas para
las necesidades y beneficio de nuestros clientes.

Vision

Seremos una empresa lider en la venta de ¥ médico de dstico por imagenes
anivel nacional, logrando cubrir el mercado con p de calidad eii i6 bgica que permitan
optimizar los recursos de nuestros clientes, donde nuestros colaboradores se sientan orgullosos de trabajar y
en unién brindemos a la poblacion un acertado diagnéstico de su salud en beneficio de todos 10 peruanos.

Figura 40: Pantalla de Mision y Vision de la empresa GAMEL

Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente interface se presenta el mapa estratégico de la empresa GAMEL con sus

respectivas perspectivas y sus indicadores relacionados.
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naveGaR  phGiuA & comparTR Yy SEeUR ]

A Mapa Estratégico

[ ASIRENAISIO  ACTUALIZAR  INFORMACICH DE LA FORMA, Page-1

Mapa Estratégico GAMEL

(ROI 25%) i

Perspectiva
Financiera

Perspectiva de los porcesos
internos

Figura 41: Pantalla de Mapa Estratégico de la empresa GAMEL

Fuente: Elaboracién propia

En la siguiente interface se presenta los tableros de control, mostrando cada una de las
perspectivas y sus indicadores, de acuerdo al estado de ellos se definiran el color para saber

si se esta cumpliendo el objetivo propuesto.

Indicadores
C ti Finan 1
Oetive ¥y estaco
mo o g O
Eenefioo Brto T g TTS
— T O
comos e g e
s>« tiva I "
Rea Objetive
Preferenca del Cliente a2 SEY 1 S
Satisfaccion el Cliente Q2 SRy 1T

Figura 42: Pantalla de Tableros de Control de la empresa GAMEL
Fuente: Elaboracion propia

Por Gltimo se tienen las interfaces de los reportes mostrados en la web, al ser dinamicos el

usuario puede expandir los reportes para ir mas a fondo y conocer més detalles.
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SharePoint

Cuenta del sistema~ &x 2

€3 coMPARTIR SEGUR L

~

Reporte Total de Ventas por almacen y ano

ordenar par ALMACEN = asc ¥

SOl vx

TOTAL por ALMACEN y afio

=
280

2om

DEFOSTO BREFA DEFOSTO CHOSICA. DEPCSITO INDEPENDENGIA

Figura 43: Pantalla de reporte de ventas totales con graficos dindmicos
Fuente: Elaboracién propia

SharePoint Suministro de noticias  SkyDrive  Sitios  [RETCLIEXS BT CL ERAE o B4

NAVEGAR  PAGINA ) COVPARTR ¥ SEGUR (O,
Filtros

f - VISTA -
wWNOMEL ..  Reporte ROI por Ubicacion 1 oo

et b [Toco)
ALTERNATIVA MEDICA

[7] ffodos)
[] 2001
[ 2002
AMAIONAS | HUANUCC ICA ININ A LIBERTAD LAMBAYEQUE LIMA LORETO 200
[ 2004
ordenar por DEPARTAMENTO + asc Y

® -0.24 AMAIONAS Clinicas Privadas

Esoda de R0 70 O ARTAMENTO w0

® 022 AMAIONAS Consorcios

Eoda de 20 %0 DEATIAMENO w0

[ 032 AMAZONAS Hospitales Publicos

Sfodo de 80! 20 DEATAIBTO 0

® 035 AMAIONAS Mayoristas

Stod de 70l %0 DERARTAMENTO w0

® 023 AMAIONAS Minoristas

Eoda de 20! %0 DEATIMIENG w0

Figura 44: Pantalla de reporte del estado del ROI por ubicacién y cliente
Fuente: Elaboracion propia
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SharePoint Suministro de noticias  SkyDrive  Sitios  eTCLEH SEECLERANE o M4

NAVEGAR  PAGINA ) COMPARTR ¥y SEGUR [T,
I | \ | ||
[ om | 1196374641967 € | 403041019700 €| 016|016 | o~
Reporte de Ventas por tiempo Reporte ROI por tiempo

3.500mil millones
2001 - 2002 - 2003 <

020
3.000mil millones

2.500mil millones
015

2.000mil millones /

— Ventas Netas

1.500mil millones — Ventas Netas Esperad... 010
1,000mil millones s
0,05 '———/____!
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Omil millones T T T T 1 000 }
2001 2002 2003 2004 ROI

Figura 45: Pantalla de reportes de ventas y ROl segun el tiempo de la empresa

Fuente: Elaboracion propia

SharePoint Suministro de noticas  SkyOrive  Sitios e FTC BT PR o

NAVEGAR  PAGINA Q) COMPATR Y SEGUR

Cuadro Resumen Indicadores por tiempo y productos

[MEMPO JerarquiaTiem._. Ventas Netas [ BeneficioBr. | Margen Opera... RO |
« Al
v Al [15511.678151747.60 €| 937190365150 €| 009|009
» 2001
Al 7455700082430 €| 138957850440 € | 012|012,
b Al 806.584268.911,63 € | 1185387.26360 € 004/ 004
- | saad
o Al | 2510.18656796104 € 275652759650 €| 007/ 07|
2004
P A 10saasuasTTE ABInNT0e| 016036

Figura 46: Pantalla mostrando el cuadro resumen de indicadores clave de la empresa
de acuerdo al tiempo

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO II: PROGRAMACION

1. Cronograma del proyecto

El

cronograma del proyecto Gamel nos permite organizar, monitorear y ejecutar sus

estrategias de forma eficiente, y planificar de acuerdo a los recursos disponibles. El

cronograma establece las responsabilidades necesarias y fases de accion del proyecto y ayuda

a controlar su progreso a lo largo del tiempo.

EDT Nombre de tarea Duracion Comienzo  Fin
1.1 Proyecto BIGAMEL 100 dias mar 21/10/14 jue 19/02/15
Definicion preliminar del producto 5 dias mar 21/10/14 sab 25/10/14
Instalacion y comparacion de equipos 2 dias mar 21/10/14 mié 22/10/14
Instalacion y configuracion 2 dias jue 23/10/14 vie 24/10/14
1.2 Desarrollo de lista de exigencias 1 dia sab 25/10/14 sab 25/10/14
1.2.1 Aplicacion de la Metodologia RUP 95dias  lun 27/10/14 jue 19/02/15
1.2.1.1 Inicio 11dias  lun 27/10/14 sab 08/11/14
Vision General del Proyecto 4 dias lun 27/10/14 jue 30/10/14
Definicion del Alcance del proyecto 1 dia lun 27/10/14 lun 27/10/14
Definicion de suposiciones y restricciones 1 dia mar 28/10/14 mar 28/10/14
Aprobacién del alcance del proyecto 1 dia mié 29/10/14 mié 29/10/14
Elaboracién del cronograma de 1 dia jue 30/10/14  jue 30/10/14
entregables del proyecto
1.2.1.2 Elaboracion del plan de desarrollo de 1 dia jue 30/10/14  jue 30/10/14
software
Organizacion del Proyecto 3 dias vie 31/10/14 mar 04/11/14
Definicion del canal autorizado y 1 dia vie 31/10/14 vie 31/10/14
miembros del equipo de trabajo
Definicion de roles 1 dia lun 03/11/14 lun 03/11/14
1.2.1.3 Definicion de responsabilidades 1 dia mar 04/11/14 mar 04/11/14
Gestion del Proceso 4 dias mié 05/11/14 sab 08/11/14
Elaboracion de las estimaciones del 1 dia mié 05/11/14 mié 05/11/14
proyecto
Elaboracion del plan de fases 1 dia jue 06/11/14  jue 06/11/14
Elaboracién del calendario del Proyecto 1 dia vie 07/11/14 vie 07/11/14
1.2.2 Crear cronograma de seguimiento y 1 dia s&b 08/11/14 séab 08/11/14

control del proyecto
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1.2.2.1 Elaboracién 38 dias lun 10/11/14 vie 26/12/14
Identificacion de procesos 2 dias lun 10/11/14 mar 11/11/14
Mapeo de procesos (Entradas y Salidas) 1 dia lun 10/11/14 lun 10/11/14
Identificacion de GAPS 1 dia mar 11/11/14 mar 11/11/14
1.2.2.2 Identificacion de métricas 1 dia mar 11/11/14 mar 11/11/14
Documentacién de Analisis 7 dias mié 12/11/14 mié 19/11/14
Especificaciones de los requerimientos 2 dias mié 12/11/14 jue 13/11/14
funcionales
Especificaciones de los requerimientos no2 dias mié 12/11/14 jue 13/11/14
funcionales
Elaboracion de la matriz de procesos vs 2 dias vie 14/11/14 sab 15/11/14
requerimientos
Elaboracién de los casos de uso del 2 dias lun 17/11/14 mar 18/11/14
negocio
Definicion de los casos de uso del 2 dias lun 17/11/14 mar 18/11/14
negocio (especificaciones)
Elaboracion de los casos de uso del 2 dias lun 17/11/14 mar 18/11/14
sistema
Elaboracidon de los prototipos del Sistema 2 dias lun 17/11/14 mar 18/11/14
1.2.2.3 Aprobacidn de los documentos de la fase 1 dia mié 19/11/14 mié 19/11/14
de Analisis
Andlisis de requerimientos ETL 5 dias jue 20/11/14 mar 25/11/14
Identificacion de Preguntas 2 dias jue 20/11/14 vie 21/11/14
Identificacion de indicadores y 1 dia sab 22/11/14 sab 22/11/14
perspectivas de Analisis
1.2.2.4 Elaboracion del modelo conceptual 2 dias lun 24/11/14 mar 25/11/14
Anélisis del OLTP 5 dias mié 26/11/14 lun 01/12/14
Determinacion de indicadores 1 dia mié 26/11/14 mié 26/11/14
Elaboracion de correspondencias 1 dia jue 27/11/14 jue 27/11/14
Nivel de Granularidad 1 dia vie 28/11/14 vie 28/11/14
1.2.25 Elaboracidn final del modelo conceptual 2 dias sab 29/11/14 lun 01/12/14
Disefio y Modelamiento de base de datos 8 dias mar 02/12/14 jue 11/12/14
Disefio Conceptual 2 dias mar 02/12/14 mié 03/12/14
Disefio Légico 1 dia jue 04/12/14  jue 04/12/14
Disefio Fisico 1 dia vie 05/12/14 vie 05/12/14
Diccionario de Datos 2 dias sab 06/12/14 mar 09/12/14
1.2.2.6 Disefio multidimensional 2 dias mié 10/12/14 jue 11/12/14
Disefio y Modelamiento de la aplicacion 7 dias vie 12/12/14 vie 19/12/14
Web
Diagrama de clases 2 dias vie 12/12/14 sab 13/12/14
Diagrama de componentes 2 dias lun 15/12/14 mar 16/12/14
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Diagrama de clases de analisis 2 dias mié 17/12/14 jue 18/12/14
1.2.2.7 Diagrama de secuencias 1 dia vie 19/12/14 vie 19/12/14
Documentacion de arquitectura 4 dias sab 20/12/14 vie 26/12/14
Documento de andlisis (Arquitectura 1 dia séb 20/12/14 séb 20/12/14
Web y DataWareHouse)
Documento de analisis 1 dia lun 22/12/14 lun 22/12/14
Documento de Arquitectura OLAP 1 dia mar 23/12/14 mar 23/12/14
1.2.3 Documento de Arquitectura WEB 1 dia vie 26/12/14 vie 26/12/14
1231 Construccion 35dias  sab 27/12/14 vie 06/02/15
1.23.1.1 Fases del ETL 24 dias  sab 27/12/14 sab 24/01/15
Primera Iteracion de extraccion, 4 dias sab 27/12/14 mié 31/12/14
Transformacion y Carga
Preparacion del Ambiente de Hardware 2 dias sab 27/12/14 lun 29/12/14
Identificacion de tablas en Modelado 1 dia mar 30/12/14 mar 30/12/14
1.23.1.2 Diccionario de Datos 1 dia mié 31/12/14 mié 31/12/14
Segunda Iteracion de Extraccion, 5 dias vie 02/01/15 mié 07/01/15
Transformacion y Carga
Creacion de paquetes de Dimensiones 3 dias vie 02/01/15 lun 05/01/15
1.2.3.1.3 Creacion de paquetes para Tablasde 2 dias mar 06/01/15 mié 07/01/15
Hechos
Tercera Iteracion de Extraccion, 6 dias jue 08/01/15 mié 14/01/15
Transformacion y Carga
Correccion de ETL 2 dias jue 08/01/15 vie 09/01/15
Creacion de Campos Calculados 2 dias s&b 10/01/15 lun 12/01/15
1.2.3.1.3 Creacidn de Jerarquias 2 dias mar 13/01/15 mié 14/01/15
1.2.3.1.3. Fase de Explotacion 9 dias jue 15/01/15 sab 24/01/15
1
Primera Iteracion de Explotacion 5 dias jue 15/01/15 mar 20/01/15
Conexion ODBC a base de datos 1 dia jue 15/01/15 jue 15/01/15
multidimensional
Creacion de Repositorio 2 dias vie 16/01/15 sab 17/01/15
Creacion de Esquema légico y de 1 dia lun 19/01/15 lun 19/01/15
Presentacion
1.2.3.1.3. Definicion de KPIs Principales 1 dia mar 20/01/15 mar 20/01/15
2
Segunda Iteracion de Explotacion 4 dias mié 21/01/15 sab 24/01/15
Definicion de Jerarquias Finales 2 dias mié 21/01/15 jue 22/01/15
1.2.3.1.2 Ajustes de Metadata de Repositorio 2 dias vie 23/01/15 sab 24/01/15
1.2.3.1.2. Fases de la aplicacion WEB 11dias  lun 26/01/15 vie 06/02/15
1
Primera Version del Sistema 2 dias lun 26/01/15 mar 27/01/15
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proyecto

Maodulo de consultas de importe 2 dias lun 26/01/15 mar 27/01/15
Modulo de consultas de pedidos 2 dias lun 26/01/15 mar 27/01/15
1.2.3.1.2. Modulo de consultas de solicitudes 2 dias lun 26/01/15 mar 27/01/15
2
Segunda Version del Sistema 2 dias mié 28/01/15 jue 29/01/15
Madulo de consulta de clientes. 2 dias mié 28/01/15 jue 29/01/15
1.2.3.1.2. Mddulo de consulta de servicios 2 dias mié 28/01/15 jue 29/01/15
3
Tercera Version del Sistema 2 dias vie 30/01/15 sab 31/01/15
Madulo de reportes de clientes 2 dias vie 30/01/15 s&b 31/01/15
Maodulo de reportes de solicitudes 2 dias vie 30/01/15 sab 31/01/15
Maodulo de reportes de ventas 2 dias vie 30/01/15 sab 31/01/15
Maodulo de reportes de importe 2 dias vie 30/01/15 sab 31/01/15
Mddulo de reportes de stock. 2 dias vie 30/01/15 sab 31/01/15
1.2.3.1.2. Modulo de reportes de servicios 2 dias vie 30/01/15 sab 31/01/15
4
Cuarta Versién del Sistema 1 dia lun 02/02/15 lun 02/02/15
Modulo de Analisis de Graficas 1 dia lun 02/02/15 lun 02/02/15
1.2.3.1.2. Modulo de Analisis de Tendencias 1 dia lun 02/02/15 lun 02/02/15
5
Testeo del sistema 4 dias mar 03/02/15 vie 06/02/15
Validacion de Interfaces 2 dias mar 03/02/15 mié 04/02/15
1.2.4 Identificacion de Riesgos 2 dias jue 05/02/15 vie 06/02/15
Transicién 7 dias sab 07/02/15 sab 14/02/15
Elaboracion de manuales del Sistema 2 dias vie 13/02/15 sab 14/02/15
Elaboracion de manuales del ETL 2 dias mar 10/02/15 mié 11/02/15
Instalacion del Sistema en las pc'S del 1 dia jue 12/02/15 jue 12/02/15
cliente
Capacitacion del sistema 2 dias vie 13/02/15 sab 14/02/15
1.25 Verificaciones de las espeficaciones y 2 dias sab 07/02/15 lun 09/02/15
requisitos del Sistema
Cierre del proyecto 4 dias lun 16/02/15 jue 19/02/15
Elaboracion del informe del cierre del 2 dias lun 16/02/15 mar 17/02/15
proyecto
2 Elaboracion del informe interno del 2 dias mié 18/02/15 jue 19/02/15

2. Diagrama de actividades

La ruta critica es la secuencia de actividades que deben ser completadas de acuerdo al

cronograma del proyecto de manera que concluya de acuerdo a las fecha establecidas, segin
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muestra el grafico el inicio de las actividades empieza con la actividad 1.1 donde se define

el producto, y teniendo como actividad final la 1.2.5 la cual se elabora el informe interno del

proyecto.
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2 1224
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T 1213 1221 1223 22
T —_— 1.2.2.6
/ T
taes 12322 T
\.1.2.3.1.4 / \ / \12323/ 1:,1,5 —= e
Duracion del Proyecto 5 meses y 19 dias habiles
Costo del Proyecto: $40,393.00
3. Estimacioén de riesgos.
Valor
RIESGO Probabilidad |Gravedad| del | Nivel del
(Ocurrencia) | (Impacto) | Riesgo| Riesgo
Area comercial de la empresa no brinde la
adecuada informacion para realizar el analisis |3 5 Muy grave
del proyecto.
Cambios en requerimientos y especificaciones | 3 5 Muy grave
Falta de comunicacion entre los miembros del :
2 4 8 Apreciable

equipo
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Falta de una adecuada infraestructura para la :
. 2 3 6 Apreciable
elaboracion del proyecto
Falta de una cultura organizacional adecuada :
1 3 3 Apreciable
para los recursos humanos
Requerimientos poco claro, incompletos o
. ) 3 5 Muy grave
mal definidos por parte del cliente.
Dificil identificacion del personal clave con
o ) 2 3 6 Importante
dominio del negocio y de procesos
Deficiencia de recursos 1 3 3 Apreciable
Cambios de personal clave para el proyecto 1 3 3 Apreciable
Tardanza en la obtencion de informacion :
2 4 8 Apreciable
clave
Revisién de los costos fuera de tiempo 1 5 5 Apreciable
Falta de un Equipo de Soporte 1 2 2 Marginal
Los componentes tecnoldgicos no podran
) . 3 3 9 Importante
integrarse con facilidad
Tiempos de entrega planificados de forma :
) 2 4 8 Apreciable
inadecuada
Leyenda GRAVEDAD (IMPACTO)
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MUY
BAJO | BAJO | MEDIO
1 2
MUY
ALTA
5 5 10
ALTA
4 4 8
MEDIA
3 3 6
BAJA
2 2 4 6 8 12
MUY
PROBABILIDAD [BAJA 1 1 2 3 4 5

Riesgo muy grave. Requiere medidas preventivas urgentes. No se
debe iniciar el proyecto sin la aplicacion de medidas preventivas
urgentes y sin acotar sélidamente el riesgo.

Riesgo importante. Medidas preventivas obligatorias. Se deben
controlar fuertemente las variables de riesgo durante el proyecto.

Riesgo apreciable. Estudiar econdmicamente si es posible
introducir medidas preventivas para reducir el nivel de riesgo. Si
no fuera posible, mantener las variables controladas.

Riesgo marginal. Se vigilara aunque no requiere medidas
preventivas de partida.
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Riesgo Si

Area comercial de
la empresa no

Posible resultado

(entonces)

Sintoma

Probabilidad

Impacto (A/M/B)

Respuesta

Exigir con anticipacion
y revisar

Responsable
de la accion
de respuesta

. Constantes .
brinde la Desarrollo de un . rigurosamente la .
. cambios en . . L . Director de
adecuada sistema poco Media | Alto informacion brindada
. S - desarrollo de la . - Proyecto
informacion para | eficiente. solucion por el &rea comercial
realizar el analisis ’ para validar su
del proyecto. importancia.
Demora en
Retraso en las
. desarrollo del .
Cambios en . fechas Realizar un plan de .
. sistema, aumento . . - Director de
requerimientos y - establecidas en | Baja Alto Gestion de
P de duraciény o Proyecto
especificaciones el cronograma Requerimientos.
costos del
del proyecto.
proyecto.
Falta de Puede impactar en
comunicacion el cronograma de | Retraso en la Realizar un plan de Director de
entre los actividades debido | actividades Baja Alto Gestion de la
. . . L Proyecto
miembros del a que se hardn re | establecidas Comunicacion
equipo procesos.
Falta de una
adecuada Dificultad para . .

. Retrasos y Realizar un analisis .
infraestructura . desarrollar . . . Director de
posibles costos Media | Bajo interno sobre la

para la o correctamente . Proyecto
i adicionales. . infraestructura.
elaboracion del el sistema.
proyecto
Requerimientos Desarrollo de un Realizar una reunion
poco claro, sistema que no Cambios en la de alta importancia Director de
incompletos o mal | cumpla con los definicion del Baja Medio para definir claramente Proyecto
definidos por parte | requerimientos del | proyecto. los requerimientos con
del cliente. cliente. el cliente.
Dificil . . L
. g . Dificultad del Realizar una reunién
identificacion del | Un sistema poco . o
-, proyecto para para identificar al .
personal clave eficiente y h . . Director de
L satisfacer los Media | Bajo personal clave para el
con dominio del demoras en g Proyecto
. . L requerimientos desarrollo del
negocio y de implementacion. -
de los usuarios proyecto.
procesos
Tardanza en la Retrasos en Extension del . .
2 . . Realizar un Plan de Director de
obtencion de desarrollo de los cronograma del | Baja Medio .
. L - Mejora de Procesos Proyecto
informacion clave | requerimientos. proyecto.
Los componentes | Dificultad y Retrasos en el Realizar
tecnoldgicos no demoras en uso de la . . anticipadamente un Director de
L . Baja Medio P .
podran integrarse | desarrollo del infraestructura analisis al area de Tly | Proyecto
con facilidad, sistema de desarrollo. su infraestructura.
Tiempos de Extensién en .
P Aumento de costos ; Realizar un Plan de .
entrega - los tiempos de . - Director de
o y duracién del Baja Alto Gestion del
planificados de desarrollo de Proyecto
proyecto. Cronograma

forma inadecuada

las actividades.
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CAPITULO I11: EVALUACION

1. Evaluacion técnica.

a. Factibilidad econ6mica

El monto de la inversion para el disefio, construccion e instalacion del artefacto es de
$40,393.00 equivalente a S/. 116,331.84 al tipo de cambio de S/. 2.88.

Tabla 9:

Resumen de la Inversion total en Recursos y Equipos

Costo Total del Proyecto

Inversion Inicial en Software y Equipos $26,309.00
Inversion en Recursos $14,084.00
Inversién Total $40,393.00

Fuente: elaboracion Propia.

En vista que las ventas anuales de la empresa ascienden a la suma de S/. 1°046,520 y
el monto de la inversion en el artefacto es de S/. 116,331.84 se tiene que este
representa el 11.116% de las ventas anuales, por lo cual la empresa podria con mucha

facilidad cubrir esta inversion.

Después del andlisis efectuado, podemos afirmar que el disefio, construccion e

instalacion del artefacto desde el punto de vista econdmico es factible.

b. Factibilidad financiera

Para el desarrollo del proyecto se realizara una inversion por parte de fuente interna
que es la empresa Gamel SRL de la suma de S/. 50.000,00 y por parte de la fuente
externa que en este caso se trabajard con el Banco BCP con un préstamo de de
S/.66.331,84 a un interés de 18%.
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Tabla 10:

Resumen de Fuentes de Inversion Interna y Externa

Fuente Monto Costo
P.P C.P
Fuente Interna: S/.50.000,00 30% 0.4298 12.89%
GAMEL S.R.L
Fuente Externa S/.66.331,84 18% 0.5702 8.55%
Banco BCP
Monto Total S/.116,331.84 1.000 21.45%

Fuente: elaboracion Propia.

c. Factibilidad tecnoldgica

Para la instalacion y operacién del sistema de informacion gerencial BIGAMEL
sera necesario contar con los recursos tangibles e intangibles que permitan el

desarrollo del mismo.

1) Factibilidad tecnoldgica tangible

Tecnologia tangible

e El desarrollo del sistema de informacion gerencial BIGAMEL se llevara a
cabo en el area de informatica de la empresa GAMEL S.R.L, se utilizara los
equipos brindados por la empresa, los cuales son: 3 computadoras, cada una
con el software necesario previamente instalado por la empresa y con las

licencias necesarias para su funcionamiento.

e Cabe indicar que el area de informatica cuanta con los componentes de
hardware requeridos para la implementacion del sistema de informacion

gerencial.

Tabla 11:
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Resumen de Tecnologia tangible

Tipo Equipos Cantidad
Hardware Servidor de Base de Datos 1
Servidor Web 1
Estaciones de Trabajo + SO 3
Sub Total Hardware 5

Fuente: Elaboracion Propia.

2) Factibilidad de tecnologia intangible

Tecnologia intangible

e La gestion del proyecto se basara en la guia del PMBOK.

e Para el analisis, desarrollo e implementacion del sistema de informacion
gerencial BIGAMEL se utilizara la metodologia RUP y la metodologia
HEFESTO.

e Para el desarrollo del sistema de informacion gerencial BIGAMEL se realiz6
el andlisis del sistema con el que trabaja actualmente el Departamento
Comercial de laempresa Gamel, luego se procedio6 a formular la solucion que
se requiere y por ultimo se realizo el disefio del sistema para lo cual se necesitd
herramientas de software como el MS Project, MS Excel, MS Visio, Share
Point, IBM Architect Software y Bizagi Procees Modeler.

e EIl sistema de informacion gerencial se basard en el analisis del Area
Comercial de la empresa Gamel que actualmente maneja los procesos de
gestion de Ventas y Compras, ademas el sistema brindara reportes dinamicos
que alimentaran la toma de decisiones de la alta direccion.

Después del analisis efectuado podemos afirmar que la ejecucién y operacion del
artefacto desde el punto de vista de la tecnologia tangible e intangible es factible.
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d. Factibilidad ambiental

f.

Para la ejecucion y operacion del artefacto, sera necesario analizar si es que el sistema

a implantar va a tener algun impacto en el medio ambiente.

La elaboracion del sistema de informacidn gerencial desde la fase de inicio hasta el
cierre no generaré ningun riesgo o impacto negativo en el medio ambiente, asi como
tampoco lo serd en su proceso de uso. Ademas con la implementacion del sistema

BIGAMEL se considera una disminucién de papel.

Después del analisis efectuado, podemos afirmar que la ejecucion y operacion del
artefacto desde el punto de vista ambiental es factible.

Factibilidad social

Para la ejecucion y operacion del artefacto, sera necesario analizar si es que el sistema

a implantar va a tener algun impacto en la sociedad.

Al ser un software, este no genera consecuencias negativas a la sociedad ni a la
persona, ya que no afectara directamente a un sector de la sociedad o poblacién y no
atentara contra los derechos de las personas, ya que es un producto intangible, el cual

funcionara en equipos existentes en la empresa.

Después del analisis efectuado, podemos afirmar que la ejecucion y operacion del
artefacto desde el punto de vista social es factible.

Factibilidad del periodo de ejecucion
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Para la ejecucion y operacion del artefacto, serd necesario analizar si es que el
software a implantar va a efectuarse en periodo determinado para su uso dentro de la
empresa.

Para establecer el tiempo y el periodo de ejecucion del artefacto se realizé el desglose
de trabajo (EDT) con el objetivo de definir los paquetes de trabajo y los entregables
del proyecto que se realizaran, cada actividad a realizar se establecié en las reuniones
que se tuvieron, concluyendo que el sistema se realizara en un plazo de 5 mesesy 19

dias que fueron establecidos al realizar el cronograma del proyecto.

Después del anélisis efectuado, podemos afirmar que la ejecucion y operacion del

artefacto desde el punto de vista de tiempo de ejecucién es factible.

g. Factibilidad de recursos humanos

En la empresa existen recursos humanos en cantidad y de calidad capaces de operar

el sistema de informacion gerencial.

Tabla 12:

Resumen de recursos Humanos

Cargo Cantidad Perfil
Jefe del Area de 1 Ing. De Sistemas y cabeza del area de Tl con
Sistemas una amplia experiencia profesional.
Analista de Sistemas 2 Ambos analistas son Ing. de Sistemas con

amplia experiencia en Bussiness Intelligence.

Operarios de Tl 6 Profesionales en Ing. De Sistemas, capacitados
para resolver inconvenientes y adecuarse a

nuevos sistemas.

Fuente: Elaboracion Propia

Después del analisis efectuado, desde el punto de vista de recursos humanos la ejecucion

del artefacto es factible.
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h. Usabilidad

j.

El sistema que se implementara sera interactivo y amigable con el usuario, el cual
podra obtener reportes dindmicos e informacién oportuna como apoyo para la toma

de decisiones de la alta direccion.

Las ventajas que generara el artefacto son:

e Una web de fécil acceso a los usuarios.

e El sistema sera muy amigable e interactivo para los usuarios por lo que se
podra manejar con mucha facilidad.

e Estard alineado a las configuraciones estandares de la empresa.

e El sistema brindara informacion consolidada y jerarquizada para un mejor

analisis en menor tiempo.

Después del analisis efectuado, desde el punto de vista de Usabilidad la ejecucion

del artefacto es factible.

Adaptabilidad

BIGAMEL estard disefiado para ser un software adaptable a cualquier empresa
comercializadora de equipos médicos que requiera de un software para toma de
decisiones que le permita aumentar su rentabilidad a través de la inteligencia de
negocios.

Después del andlisis efectuado, desde el punto de vista de Adaptabilidad la ejecucion

del artefacto es factible.

Conclusién de la evaluacion técnica
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Después de haber realizado el analisis de la evaluacion técnica mencionado

anteriormente concluimos que se recomienda ejecutar el artefacto porque es

técnicamente factible.

2. Evaluacién econémica

a. Resumen de la informacion econémica

1) Tasa de corte

27.30%

2) Flujo de caja econdmico

Tabla 13:

Resumen de Flujo de Caja Econdmico de la Empresa Gamel

Ano 0 Afno 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5
Concepto

INGRESOS
Ingreso por ventas S/. 71.700,00 S/.78.900,00 S/.80.100,00 S/.81.300,00 S/.88.500,00
Otros ingresos S/.0,00 S/.0,00 S/.0,00 S/. 0,00 S/.0,00
Total de ingresos S/. 0,00 S/. 71.700,00 S/. 78.900,00 S/.80.100,00 S/.81.300,00 S/.88.500,00
EGRESOS
Materiales directos S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00
Mano de obra directa S/.1.656,67 S/.1.726,67 S/.1.796,67 S/.1.866,67 S/.1.936,67
Costos indirectos de S/.10.250,00 S/.9.800,00 S/.9.350,00 S/.8.900,00 S/.8.450,00
fabricacion
Gastos de administracion S/.1.676,00 S/.1557,00 S/.1.438,00 S/.1.319,00 S/.1.200,00
Gastos de ventas S/.2.665,00 S/.2.405,00 S/.2.14500 S/.1.885,00 S/.1.625,00
Inversion total S/. 116.331,84
Total de egresos S/.116.331,84 S/. 16.247,67 S/. 15.488,67 S/.14.729,67 S/.13.970,67 S/.13.211,67
Flujo neto econdémico S/.-116.331,84 S/.55.452,33 S/. 63.411,33 S/.65.370,33 S/.67.329,33 S/. 75.288,33

Fuente: Elaboracion Propia.

b. Criterios de evaluacion econdmica aplicables

85



1) Valor actual neto economico (VANE)
2) Tasa interna de retorno econémico (TIRE)
3) Coeficiente de beneficio costo econémico (BCE)

4) Periodo de recupero econémico (PRE)

c. Resultados de los criterios de evaluacion aplicados

1) Valor actual neto econémico (VANE)

Tabla 14:

Cuadro de Valor actual Neto Econdmico

27,30%
Afo Beneficio neto FSA Beneficio Neto
Actualizado
0 -S/.116.331,84 1,00 -S/. 116.331,84
1 55.452,33 0,79 S/. 43.560,35
2 63.411,33 0,62 S/. 39.130,02
3 65.370,33 0,48 S/. 31.688,05
4 67.329,33 0,38 S/. 25.638,39
5 75.388,33 0,30 S/. 22.550,81
Valor actual neto econémico S/. 46.235,77

Fuente: elaboracion Propia.

2) Tasa interna de retorno economico (TIRE)
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Tabla 15:

Cuadro de Tasa Interna de Retorno Econdmico

44% 45%
Ao Beneficio neto FSA Beneficio Neto FSA Beneficio Neto
Actualizado Actualizado
0 -S/.116.331,84 1,00 -S/.116.331,84 1,00 -S/.116.331,84
1 S/. 55.452,33 0,69 S/. 38.508,56 0,69 S/. 38.242,99
2 S/. 63.411,33 0,48 S/. 30.580,31 0,48 S/. 30.159,97
3 S/. 65.370,33 0,33 S/. 21.892,39 0,33 S/. 21.442,56
4 S/. 67.329,33 0,23 S/. 15.658,65 0,23 S/. 15.231,14
5 S/. 75.288,33 0,16 S/. 12.159,49 0,16 S/. 11.745,94
S/. 2.467,56 S/. 490,75
Tasa interna de retorno econémico ( %) 45,25%
Fuente: elaboracion Propia.
3) Coeficiente de beneficio costo econémico (BCE)
Tabla 16:
Cuadro de Coeficiente de beneficio costo econémico
27%
ARo Beneficio Costo Factor de Beneficio Costo Actualizado
Actualizac Actualizado
i6n
0 S/. 0,00 S/. 116.331,84 1,00 S/. 0,00 S/. 116.331,84
1 S/. 71.700,00 S/. 16.247,67 0,79 S/. 56.323,64 S/. 12.763,29
2 S/. 78.900,00 S/. 15.488,67 0,62 S/. 48.687,81 S/. 9.557,79
3 S/. 80.100,00 S/. 14.729,67 0,48 S/. 38.828,20 S/. 7.140,16
4 S/. 81.300,00 S/. 13.970,67 0,38 S/. 30.958,29 S/.5.319,90
5 S/. 88.500,00 S/. 13.211,67 0,30 S/. 26.472,88 S/. 3.951,99

Coeficiente de beneficio costo econdmico

S/.201.270,83

S/. 155.064,97

1,30

Fuente: elaboracion Propia.

Tabla 17:

Cuadro de Periodo de recupero econémico

4) Periodo de recupero econémico (PRE)
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27%

Aio Beneficio neto FSA Beneficio Neto Beneficio Neto
Actualizado. Actualizado
Acumulado
0 -S/.116.331,84 1,00 -S/. 116.331,84 -S/. 116.331,84
1 S/. 55.452,33 0,79 S/. 43.560,35 -S/.72.771,49
2 S/. 63.411,33 0,62 S/. 39.130,02 -S/. 33.641,47
3 S/. 65.370,33 0,48 S/. 31.688,05 -S/.1.953,42
4 S/. 67.329,33 0,38 S/. 25.638,39 S/. 23.684,96
5 S/. 75.288,33 0,30 S/. 22.520,89 S/. 46.205,86
Periodo de recupero economico (Afos) 3,08

Fuente: elaboracion Propia.

5) Cuadro resumen de resultados

Tabla 18:

Cuadro Resumen de Resultados

Criterio Resultado
Valor actual neto econémico (VANE) S/. 46.235,77
Tasa interna de retorno economico (TIRE) 45.25%
Coeficiente de beneficio costo econémico (BCE) 1.30
Periodo de recupero econémico (PRE) 3.08 afios

Fuente: elaboracion Propia.

d. Andlisis

Como se observa en la evaluacion econdémica, podemos decir que:

a. VANE:
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El VANE del proyecto es S/. 46.235,77 > 0 lo cual indica que el proyecto debe

ejecutarse ya que agrega valor econdmico a la empresa.

b. TIRE:

El TIRE del proyecto es 45,25%, > COK lo cual indica que el proyecto debe
ejecutarse ya que el rendimiento sobre el capital que este genera es superior al

minimo aceptable para la realizacién del proyecto, por lo cual debe ejecutarse.

c. BCE:

El BCE del proyecto es 1.30 > 1. Esto significa que por cada unidad monetaria
(costo) al proyecto se obtiene 0,30 Por tanto el proyecto debe ejecutarse.

d. PRE

El PRE es 3.08, lo cual significa que la inversion se recuperara en 3 afios y 0.9

meses y 21 dias aproximadamente.

e. Conclusién

Después de haber analizado todos los criterios de evaluacion concluimos que se

recomienda aceptar el artefacto desde el punto de vista economico es factible.

3. Evaluacién financiera.

a. Resumen de la informacion financiera

1) Tasa de corte

22 %
2) Flujo de caja financiero
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Tabla 19:

Cuadro de Flujo de Caja Financiero

Concepto Afo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
INGRESOS
Ingreso por ventas S/. 71.700,00 S/.78.900,00 S/.80.100,00 S/. 81.300,00 S/. 88.500,00
Otros ingresos S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/.0,00
Total de ingresos S/.0,00 S/.71.700,00 S/. 78.900,00 S/. 80.100,00 S/. 81.300,00 S/. 88.500,00
EGRESOS
Materiales directos S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00
Mano de obra directa S/. 1.656,67 S/.1.726,67 S/.1.796,67 S/.1.866,67 S/.1.936,67
Costos indirectos de S/. 10.250,00 S/.9.800,00 S/.9.350,00 S/.8.900,00 S/.8.450,00
fabricacion
Gastos de administracién S/. 1.676,00 S/.1.557,00 S/.1.438,00 S/.1.319,00 S/.1.200,00
Gastos de ventas S/. 2.665,00 S/.2.405,00 S/.2.145,00 S/.1.885,00 S/.1.625,00
Inversion total S/.116.331,84
Total de egresos S/.116.331,84 S/. 16.247,67 S/. 15.488,67 S/. 14.729,67 S/. 13.970,67 S/. 13.211,67
Flujo neto econémico S/.-116.331,84 S/. 55.452,33 S/. 63.411,33 S/. 65.370,33 S/. 67.329,33 S/. 75.288,33
(+) Préstamos S/. 66.331,84
(-) Amortizacién del S/. 30.698,47 S/. 34.912,67
préstamo
(-) Intereses del préstamo S/. 7.896,05 S/. 2.959,07
Flujo neto financiero S/.-50.000,00 S/.16.857,81 S/. 25.539,59 S/. 65.370,33 S/. 67.329,33 S/. 75.288,33

Fuente: Elaboracion Propia.

b. Criterios de evaluacion financiera aplicables

1) Valor actual neto financiero (VANF)
2) Tasa interna de retorno financiero (TIRF)

3) Coeficiente de beneficio costo financiero (BCF)

4) Periodo de recupero financiero (PRF)

5) Coeficiente de beneficio neto inversion (BNI)
6) Indice de rentabilidad anual (IRA)
7) Flujo anual equivalente (FAE)
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c. Resultados de los criterios de evaluacién aplicados

1) Valor actual neto financiero (VANF)

Tabla 20:

Cuadro de Valor actual neto financiero

22,00%
ARo Beneficio neto FSA Beneficio neto
Actualizado
0 -S/. 50.000,00 1.00 -S/. 50.000,00
1 S/. 16.857,81 0.82 S/.13.817,88
2 S/. 25.539,59 0.67 S/.17.159,09
3 S/. 65.370,33 0.55 S/. 35.999,89
4 S/. 67.329,33 0.45 S/.30.392,40
5 S/. 75.288,33 0.37 S/. 27.856,63
Valor actual neto financiero S/. 75.225,88
Fuente: Elaboracion propia
2) Tasa interna de retorno financiero (TIRF)
Tabla 21:
Cuadro de Tasa interna de retorno financiero
64% 65%0
Afo Beneficio neto FSA Beneficio neto FSA Beneficio neto
Actualizado. Actualizado.
0 -S/. 50.000,00 1,00 -S/. 50.000,00 1,00 -S/. 50.000,00
1 S/. 16.857,81 0,61 S/.10.279,15 0,61 S/.10.216,85
2 S/. 25.539,59 0,37 S/. 9.495,68 0,37 S/.9.380,93
3 S/. 65.370,33 0,23 S/. 14.820,03 0,22 S/. 14.552,21
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4 S/.67.329,33 0,14 S/.9.307,41 0,13 S/.9.083,82
5 S/. 75.288,33 0,08 S/. 6.346,12 0,08 S/. 6.156,13
S/. 248,40 -S/. 610,05
Tasa interna de retorno financiero ( %) 64,29%
Fuente: Elaboracion propia
3) Coeficiente de beneficio costo financiero (BCF)
Tabla 22:
Cuadro de Coeficiente de beneficio costo financiero
22,00%
Afo Beneficio Costo FSA Beneficio Costo Actualizado
Actualizado
0 S/.66.331,84 S/.116.331,84 1,00 S/. 66.331,84 S/.116.331,84
1 S/.71.700,00 S/.54.842,19 0,82 S/.58.770,49 S/. 44.952 61
2 S/. 78.900,00 S/.53.360,41 0,67 S/. 53.009,94 S/. 35.850,85
3 S/.74.100,00 S/. 14.729,67 0,55 S/.40.111,62 S/.8.111,73
4 S/. 71.300,00 S/. 13.970,67 0,45 S/. 36.698,75 S/. 6.306,35
5 S/. 88.500,00 S/.13.211,67 0,37 S/. 32.744,93 S/. 4.888,31

Coeficiente de beneficio costo financiero

S/.291.8667,58

S/. 216.441,69

1,35

Fuente: Elaboracion Propia

4) Periodo de recupero financiero (PRF)

Tabla 23:

Cuadro de Periodo de recupero financiero

22,00%
ARo Beneficio neto FSA Beneficio neto Beneficio neto
Actualizado. Actualizado
Acumulado.
0 -S/. 50.000,00 1,00 -S/. 50.000,00 -S/. 50.000,00
1 S/. 16.857,81 0,82 S/. 13.817,88 -S/. 36.182,12
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2 S/. 25.539,59 0,67 S/. 17.159,09 -S/.19.023,03
3 S/. 65.370,33 0,55 S/. 35.999,89 S/. 16.976,86
4 S/. 67.329,33 0,45 S/. 30.392,40 S/. 47.369,26
5 S/. 75.288,33 0,37 S/. 27.856,63 S/. 75.225,88
Periodo de recupero financiero (Afios) 2,44

Fuente: Elaboracion Propia.

5) Coeficiente de beneficio neto inversion (BNI)

Tabla 24:

Cuadro de Coeficiente de beneficio neto inversion

22,00%
ARfo Beneficio neto FSA Beneficio neto
Actualizado
Acumulado
1 S/. 16.857,81 0,82 S/.13.817,88
2 S/. 25.539,59 0,67 S/.17.159,09
3 S/. 65.370,33 0,55 S/. 35.999,89
4 S/. 67.329,33 0,45 S/.30.392,40
5 S/. 75.288,33 0,37 S/. 27.856,63
Beneficio neto inversién 1,08
Fuente: Elaboracion Propia.
6) Indice de rentabilidad anual (IRA)
Tabla 25:
Cuadro de Indice de rentabilidad anual
22,00%
Afo Beneficio neto FSA Beneficio neto Actualizado IRA
Acumulado
1 S/.16.857,81 0,81967213 S/.13.817,88 12%
2 S/.25.539,59 0,67186240 S/.17.159,09 15%
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3 S/. 65.370,33  0,55070689 S/. 35.999,89 31%
4 S/. 67.329,33  0,45139909 S/. 30.392,40 26%
5 S/.75.288,33  0,36999925 S/. 27.856,63 24%
Fuente: Elaboracion Propia.
7) Flujo anual equivalente (FAE)
Tabla 26:
Cuadro de Flujo anual equivalente
i 10,00%
n S)
VANF  75.225,88
FRC 0,26379748
FAE 19.844,40
Fuente: Elaboracion Propia.
a. Cuadro resumen de resultados
Tabla 27:
Cuadro resumen de resultados
Criterio Resultado
Valor actual neto financiero (VANF) S/. 75255.88
Tasa interna de retorno financiero (TIRF) 64.29 %
Coeficiente de beneficio costo financiero (BCF) 1.35
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Periodo de recupero financiero (PRF)
Coeficiente de beneficio neto inversion (BNI)
Indice de rentabilidade anual (IRA)

Flujo anual equivalente (FAE)

2.44 anos
1.08

Ao 1= 12%
Afio 2 =15%
Afio 3 =31%
Afo 4 =26%
Ao 5 =24%
S/. 19844.40

Fuente: Elaboracion Propia.

d. Andlisis

a. VANF:
El VANF del proyecto es S/. 75255.88> 0 por lo que el proyecto debe
ejecutarse ya que es rentable para la empresa.

b. TIRF:
El TIRF del proyecto es 64.29% > COK lo cual indica que el proyecto
debe ejecutarse, ya que el rendimiento sobre el capital que este genera es
superior al minimo aceptable para la realizacion del proyecto, por lo cual
debe ejecutarse.

c. BCF:
El BCF del proyecto es 1,35 >1. Indica que se debe ejecutar el proyecto
ya que es rentable.

d. PRF:

El PRF es 2,44 lo cual significa que la inversion se recuperaré en 2 afios y

4 meses aproximadamente.
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e. BNI:
El BNI es 1.08, es decir es que por cada unidad monetaria que se invierte,

se recibe 0.08.

f. IRA:
El IRA indica la rentabilidad obtenida por el proyecto en cada uno de los

periodos que se ha realizado la proyeccion, en este caso son 5 afios, donde

se estima que la rentabilidad sera del 24% en el afio 5.

g. FAE:
Conforme al analisis realizado, El flujo anual equivalente es S/. 19844.40

como es mayor a 1, el proyecto es viable. Asimismo no tenemos un

proyecto alternativo para compararlo con el presente.

CAPITULO IV: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

a. Conclusiones

a) Los sistemas de informacion gerencial sirven como apoyo a la toma de decisiones de
la alta direccién, permitiéndoles plantear estrategias de negocio a corto, mediano o

largo plazo que les permita incrementar su rentabilidad.
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b)

d)

f)

Un sistema de informacion nos proporciona una ventaja competitiva importante
frente a otras empresas, ya que nos permite analizar y gestionar la informacién

respecto a los clientes y proveedores.

Un sistema de informacion gerencial hecho a medida para determinado tiempo de
empresa requiere una menor inversion y tiempo, por otro lado genera grandes

beneficios rentables para la empresa.

En la actualidad la informacion es el principal recurso de las grandes empresas, por
lo que invierten en implementar sistemas de informacion gerencial que les permitan

crecer y generar rentabilidad.

Luego de la implementacion del proyecto, en el primer afio las ventas incrementaran
en un 14.35%.

Con la implementacion del Sistema de Informacion Gerencial, la empresa llegaria a

su objetivo de aumentar su rentabilidad hasta un 0.25.

Recomendaciones

Llevar a cabo la parte de implementacion de la solucion, ya que en este proyecto solo

se esté realizando el disefio del producto.

Hacer estudios en empresas més grandes del mismo rubro, con la finalidad de analizar

si es factible implementar este sistema y conocer que tan eficiente seria.
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c. Utilizar otras tecnologias afines al proyecto para evaluar si son adecuadas para este
tipo de sistema, asi como hacer comparaciones de precios y tiempos de

implementacion.

d. Realizar un analisis comparativo con otros proyectos con la finalidad de conocer las

ventajas y desventajas frente a sistemas similares.

e. Hacer un estudio de mercado para conocer las diversas alternativas de sistemas

similares y poder realizar comparaciones en cuanto a precios y funcionalidad.
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ANEXOS

Anexo 1: Mapa de Macro-Proceso del &rea de compras

A. DEFINICION

Macro Proceso : GESTION DE COMPRAS
NUmero : MP0001

Propietario : Jefe del Area de Compras
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Proposito

Cumplir con los requerimientos de la organizacion en el tiempo acordado y con eficacia,
utilizando las herramientas de software disponibles con el fin de implementar sistemas

que permitan optimizar los procesos, de acuerdo con las directivas y politicas de la

empresa.
Alcance

Desde : Que se genera la solicitud de compra.
Hasta : Que se emite la orden de compra.
Procesos

1. Recepcidén de Solicitud de compra.

2. Autorizar Solicitud de compra.

3. Aprobar Solicitud de compra.

4. Denegar solicitud de compra.

5. Notificar Aprobacion.

6. Notificar Rechazo.

7. Solicitar Cotizacion.

8. Seleccionar Proveedor.

9. Crear Orden de Compra.

10. Autorizar Orden de compra.

11. Generar Orden de Compra

B. OBJETIVOS

Factores Criticos de Exito

Coordinacién y organizacion de los usuarios involucrados.

Definicion clara de los niveles de aprobacion (Perfiles).

Administracion de Gasto en la Organizacion por centro de costo.

Alinear la estrategia de Gestion de compras a la estrategia del negocio.
Contar con las herramientas necesarias para el cumplimiento de su funcion.

Funcionamiento correcto de equipos y sistemas.

N o a b~ w e

Recepcidn oportuna de la cotizacion.
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8. Tiempo de aprobacion de Ordenes de compra.

9. Personal eficiente y eficaz.

Aspecto Grupo Ocupacional | Objetivo Meta
) Contar con toda la
o Fluidez en la| .
Administrativo | Dpto. Compras _ y informacion existente antes
informacion )
de ejecutar compra.
Disponer de los

Administrativo

Jefaturas y Gerencias.

requerimientos segun el

nivel de aprobacion.

Contar con un control de

niveles de aprobacion.

Administrativo

Dpto. Compras

Gestion controlada del

presupuesto.

Minimizar las perdidas por

mala gestion de las O/C.

Administrativo

Dpto. Compras

Alinear la estrategia del
departamento a la

organizacion.

Generar utilidad a Ila

organizacion.

Sistemas

Operacionales

Dpto. Sistemas

Brindar soporte a los

grupos organizacionales.

Brindar herramientas para
el cumplimiento de la

funcién.

C. CONTEXTO - ENTRADA

Origen Entrada

1. Solicitante 1.1. Solicitud de compra.
2. Proveedor 2.1. Precios de productos.
3. Direccion. 3.1. Presupuesto.

4. Comprador. 4.1. Cotizaciones.

D. CONTEXTO - SALIDA
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Destino

Salida

1. Proveedor

1.1.0rden de Compra.

2. Jefe 2.1. Informes de presupuesto por centro de costo.
2.2. Informes de compras.
2.3. Reporte de Cotizaciones pendientes.

3. Solicitante. 3.1. Informe del estado de la solicitud de compra.

4. Comprador.

4.1. Reporte de precios.

E. BRECHA

Brecha Numero :
Origen o Destino
Entrada o Salida
Descripcion

Elemento: Falta de seguimiento a las érdenes de compra, provocando confusion y

Area de Compras

Seguimiento a Ordenes de compra

demoras en el proceso de compra.

Especificacion / Expectativa: Se necesita implementar un sistema que permita hacer un
seguimiento detallado y claro de las solicitudes de compra realizado por la

organizacion.

Desempefio Actual: Se labora de forma manual con los recursos existentes.

Impacto

104




1. Clientes: Molestias debido a posibles fallas y demoras en la atencion a sus

requerimientos.

2. Trabajadores: Molestia por no poder contar con los recursos para sus labores.

3. Administrativas: Retrasos y quejas por parte de los clientes

Brecha Numero D2

Origen o Destino  : Area de Compras

Entrada o Salida : Verificacion del Presupuesto
Descripcion

Elemento: No se cuenta con una verificacion del presupuesto asignado al centro de costo
del solicitante de la compra, lo que puede causar Gastos no proyectados en el
presupuesto.

Especificacion / Expectativa: Se necesita implementar un sistema que permita hacer una
verificacion del monto asignado al centro de costo del solicitante de la compra

para un mejor control del proceso.

Desempefio Actual: Se realizan las compras sin una verificacion del monto o expuesto a

errores administrativos.

Impacto

1. Clientes: Incomodidad y desconfianza debido a que no se verifica el presupuesto

disponible.

2. Trabajadores: Inseguridad al realizar las compras.

3. Administrativas: Posibles retrasos y exceso de gastos en el presupuesto.

Brecha NGmero 03
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Origen o Destino . Area de Compras
Entrada o Salida : Niveles de Aprobacion.
Descripcion

Elemento: No se cuenta con un control de aprobaciones ni una jerarquia para aprobacion

de presupuestos.
Especificacion / Expectativa: Se necesita implementar un sistema que permita controlar
los niveles de aprobacion segun el monto y centro de costo de un

requerimiento de compra.

Desempefio Actual: Se labora de forma manual con los recursos existentes.

Impacto

1. Clientes: Incomodidad y desconfianza debido a que no se verifica correctamente el

impacto del requerimiento al ser aprobado.

2. Trabajadores: Inseguridad al realizar los requerimientos de compra.
3. Administrativas: Posibles retrasos y perdida de dinero, al no haber un adecuado

control.
Brecha NUmero 4
Origen o Destino . Area de Compras
Entrada o Salida :  Registro de requerimientos de Compra.
Descripcion

Elemento: No se lleva a cabo un adecuado registro de los requerimientos de compra, poco

claros y no detallados, provocando confusiones y retrasos.
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Especificacion / Expectativa: Se necesita implementar un sistema de registro de
requerimientos de compra que permita visualizar los datos de manera

ordenada y detallada.

Desempefio Actual: Se labora con un sistema simple de registro.

Impacto

1. Clientes: Molestias por no visualizar clara y detalladamente el registro de sus
compras.
2. Trabajadores: Confusion en la atencion de los requerimientos del cliente.

3. Administrativas: Retrasos en el cumplimiento de los objetivos.

Brecha Numero 5

Origen o Destino . Area de Compras
Entrada o Salida : Control de Presupuesto.
Descripcion

Elemento: No hay un adecuado control del presupuesto, provocando retrasos y pérdidas
para la empresa.

Especificacion / Expectativa: Se necesita implementar un sistema de control de
presupuesto en las compras para su adecuada gestion y control.

Desempefio Actual: No se cuenta con un sistema de control de presupuesto para las

compras.

Impacto

1. Clientes: Insatisfaccién por requerimientos de compra cancelados por falta de

presupuesto.

2. Trabajadores: Molestia y confusion por desorden en la adquisicion de articulos o

bienes.
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3. Administrativas: Pérdida de tiempo en personal y mala gestion de recursos.

Brecha Numero 6

Origen o Destino . Area de Compras

Entrada o Salida . Reporte de presupuesto por centro de costo.
Descripcion

Elemento: No se cuenta con un reporte de presupuesto, las compras son canceladas por

no contar con una adecuada validacion de presupuesto disponible.
Especificacion / Expectativa: Se necesita implementar un sistema que permita generar
reportes detallados sobre el presupuesto asignado a cada centro de costos, el

saldo disponible y los gastos ya efectuados en base al tiempo.

Desempefio Actual: No se tiene ningun control sobre el presupuesto.

Impacto

1. Clientes: Molestia en la cancelacion de requerimientos de compra en etapas

avanzadas.

2. Trabajadores: Poco conocimiento sobre el presupuesto de gasto para el area.

3. Administrativas: No se tiene un control sobre el presupuesto.

Brecha Numero D7

Origen o Destino . Area de Compras

Entrada o Salida - Control de precios de proveedores.
Descripcion
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Elemento: No se realiza un seguimiento detallado de los precios reales que el proveedor

dispone para la organizacion.
Especificacion / Expectativa: Se necesita implementar un sistema que permita hacer un
seguimiento a los precios publicados por los proveedores, para eliminar las

posibles distorsiones en los precios.

Desempefio Actual: No se cuenta con un sistema para la gestion de precios por

proveedores.

Impacto

1. Clientes: Molestia en el proceso de compra por demora y falta de informacion.

2. Trabajadores: Incomodidad en atencion a los clientes por falta de informacion.

3. Administrativas: Falta de informacion detallada sobre los precios de las 6rdenes de
compra de los proveedores.

Brecha Numero : 8

Origen o Destino . Area de Compras

Entrada o Salida : Control de personal autorizado a comprar.
Descripcion

Elemento: No se administra adecuadamente quienes son las personas responsables en el
sistema de aprobar ordenes de compra, y el monto méaximo que tienen

permitido.

Especificacion / Expectativa: Se necesita implementar un sistema que permita hacer un

seguimiento al personal que aprueba 6rdenes de compra.

Desemperio Actual: No se realiza un seguimiento a las 6rdenes de compra
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Impacto

1. Clientes: Molestia en el proceso de compra por falta de orden.

2. Trabajadores: Incomodidad en atencion del departamento de compras.

3. Administrativas: Falta de informacion detallada recursos autorizados.

4. Descripcion del Macro - Proceso
FLUJO de ACTIVIDADES

INICIO

1. Solicitante crea una solicitud de compra.

2. El jefe autoriza la solicitud.

3. El jefe deniega la solicitud.

4. El jefe notifica requerimiento de cambio.

5. Notifica la aprobacion al area de compras.




El departamento de Compras genera la cotizacion.

El departamento de compras selecciona proveedor.

El departamento de compra crea la orden de compra y adjunta la cotizacion.

Jefe administrativo de compras aprueba la orden.

10. Se envia orden de compra al proveedor.

11. Se actualiza el sistema.

FIN
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SOLICITUD DE COMPRA:

Solicitud de Compras
Jefe

Solicitud Y Cofizacion
4
|
[
y ! g g
£ | b Notificar b Notificar
& ' Requerimiento Rech
E Crear Solicitud : de Cambio S
L% de Compra |
|
|
|
|
|
: Se requiers
| realizar
| (ambios
|
Autorizar : %
Solicitud | 4 No
|
|
| Soligitud
| Aprobada
|
T
Requiere
HAprobacion
:Adiciunal §i

Departamento de

i
= Motificar

Aprobacion

Cotizar Generar Orden de Compra

Figura 47: Mapa de procesos — Solicitud de Compra

Fuente: Elaboracion propia
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COTIZACIONES:

(e

Seleccionar Proveedor

Solicitar
Cotizaciones

SR—

Cotizacioneaes
Departamento de Compras

-

Seleccionar
@ g Provesdor

Recibir
Cotizaciones

—

Figura 48: Mapa de procesos — Cotizaciones

Fuente: Elaboracion propia
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GENERAR ORDEN DE COMPRA:

Creacion de Orden de Compra
]
E =
E' Crear Crden de %“‘iﬂf Orden R%ﬂerar Orden] /\
v Compra de Compra yenizrlaal >
v : Proveedor ERP J
3 ‘ ® A
[ Requiere A
t Aprobacian?
[
£
£
%
o :
E |0 i
g |° i Actualizar ED
v g
]
7
£
[}
?
0
£
g
-
E Aprobar Ordzn
E
E Crden
\g Aprobada’
K Madificar
Crden

Figura 49: Mapa de procesos — Generar Orden de Compra

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 2: Mapa de Macro-Proceso del area de ventas

F. DEFINICION

Macro Proceso : GESTION DE VENTAS

NUmero : MP0001
Propietario : Jefe del Area de Ventas
Proposito

Cumplir con los requerimientos de los clientes en el tiempo acordado y con eficacia,
utilizando las herramientas de software disponibles con el fin de implementar sistemas que

permitan optimizar los procesos, de acuerdo con las directivas y politicas de la empresa.

Alcance
Desde : Que se recepciona el requerimiento del cliente
Hasta : Que se emite la factura de la compra
Procesos
12. Recepcionar requerimientos del cliente
13. Revisar stock de almacén
14. Confirmar pedido
15. Validar el origen de tienda del vendedor (empleado)
16. Emitir factura

OBJETIVOS

Factores Criticos de Exito
10. Coordinacién y organizacion de los usuarios involucrados
11. Requerimientos del cliente bien definidos
12. Funcionamiento correcto de equipos Yy sistemas.
13. Recepcion oportuna de la informacion necesaria para las ventas

14. Personal eficiente y eficaz
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Aspecto Grupo Objetivo Meta
Ocupacional
Sistemas Analistas Disefiar modelo de | Actualizar los
Operacionales datos para implementar | sistemas en la
nuevas opciones. fecha acordada
Programadores Elaborar reportes | Terminar los
necesarios. reportes
necesarios en la
fecha acordada.
Administrativo Encargado de | Mantener actualizado el | Registro completo
registro sistema de avances de los
requerimientos.
G. CONTEXTO - ENTRADA
Origen Entrada

2. Almacén interno

4.2. Requerimiento del cliente

4.3. Moto de lo solicitado

4.4. Cotizacion de productos

H. CONTEXTO - SALIDA

Destino

Salida

2. Empresas cliente

2.1.0rden de salida de producto

2.2.Entregar Productos

I. BRECHA
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Brecha NUmero o1

Origen o Destino  : Area de Ventas
Entrada o Salida :  Seguimiento a requerimientos de los clientes
Descripcion

Elemento: Falta de seguimiento a los requerimientos del cliente, provocando confusion y
demoras en el proceso de venta

Especificacion / Expectativa: Se necesita implementar un sistema que permita hacer un
seguimiento detallado y claro de los pedidos realizados por el cliente.

Desempefio Actual: Se labora de forma manual con los recursos existentes.

Impacto

1. Clientes: Molestias debido a posibles fallas y demoras en la atencién a sus

requerimientos.

2. Trabajadores: Molestia por no poder optimizar sus funciones con un sistema adecuado

3. Administrativas: Retrasos y quejas por parte de los clientes

Brecha Numero D2

Origen o Destino  : Area de Ventas

Entrada o Salida . Verificacion del monto del pedido
Descripcion

Elemento: No se cuenta con una verificacion del monto del pedido realizado por el cliente,
lo que puede causar confusion y errores.
Especificacion / Expectativa: Se necesita implementar un sistema que permita hacer una

verificacion del monto del pedido solicitado para un mejor control del proceso.

117



Desempefio Actual: Se realizan las ventas sin una verificacion del monto.

Impacto

1. Clientes: Incomodidad y desconfianza debido a que no se verifica el pago g realizan.

2. Trabajadores: Inseguridad al realizar las ventas a los clientes.

3. Administrativas: Posibles retrasos y perdida de registros de venta.

Brecha Numero : 3

Origen o Destino  : Area de Ventas

Entrada o Salida . Apoyo de proveedor externo para contingencias
Descripcion

Elemento: No se cuenta con un proveedor externo que pueda brindar apoyo en caso de

ocurrir contingencias en el proceso de ventas.

Especificacion / Expectativa: Se requiere la busqueda de proveedores externos, asi como

un sistema de control con los detalles de cada uno.

Desempefio Actual: No se cuenta con ningun proveedor externo para contingencias.

Impacto

4. Clientes: Incomodidad y desconfianza debido a que no se verifica el pago q realizan.

5. Trabajadores: Inseguridad al realizar las ventas a los clientes.

6. Administrativas: Posibles retrasos y perdida de registros de venta.

Brecha NUmero 4
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Origen o Destino . Area de Ventas

Entrada o Salida :  Registro de requerimientos del cliente

Descripcion

Elemento: No se lleva a cabo un adecuado registro de los requerimientos del cliente, poco

claros y no detallados, provocando confusiones y retrasos.

Especificacion / Expectativa: Se necesita implementar un sistema de registro de

requerimientos que permita visualizar los datos de manera ordenada y detallada.

Desempefio Actual: Se labora con un sistema simple de registro.

Impacto

4. Clientes: Molestias por no visualizar clara y detalladamente el registro de sus compras.

5. Trabajadores: Confusion en la atencion de los requerimientos del cliente.

6. Administrativas: Retrasos en el cumplimiento de los objetivos.

Brecha Numero 5

Origen o Destino  : Area de Ventas

Entrada o Salida : Control de stock en el almacén
Descripcion

Elemento: No hay un adecuado control del stock en el almacén, provocando retrasos y

pérdidas para la empresa.
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Especificacion / Expectativa: Se necesita implementar un sistema de control de stock en el

almacén para su mantenimiento.

Desempefio Actual: No se cuenta con un sistema de stock para el almacén.

Impacto

1. Clientes: Insatisfaccion por pedidos cancelados por falta de stock.

2. Trabajadores: Molestia y confusion por desorden del almacén.

3. Administrativas: Pérdida de contratos por falta de stock.

Brecha Numero . 6

Origen o Destino  : Area de Ventas

Entrada o Salida - Reporte de productos defectuosos por estado defectuoso
Descripcion

Elemento: No se cuenta con un reporte de los productos devueltos por encontrarse en estado

defectuoso para tener un control de ellos.

Especificacion / Expectativa: Se necesita implementar un sistema que permita generar
reportes detallados sobre los productos que han sido devueltos por encontrar en
estado defectuoso.

Desempefio Actual: No se tiene ningun control sobre los productos devueltos por estado

defectuoso.

Impacto

1. Clientes: Molestia en la devolucién de productos defectuosos.
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2. Trabajadores: Poco conocimiento sobre productos devueltos por estado defectuoso.

3. Administrativas: No se tiene un control sobre productos defectuosos y sus proveedores.

Brecha Numero D7

Origen o Destino . Area de Ventas

Entrada o Salida : Seguimiento a orden de compra del cliente
Descripcion

Elemento: No se realiza un seguimiento detallado a las 6rdenes de compra de los clientes,
en donde se detalle con claridad todos los datos.

Especificacion / Expectativa: Se necesita implementar un sistema que permita hacer un

seguimiento a las 6rdenes de compra con la finalidad de llevar un control

detallado de estas.

Desempefio Actual: No se realiza un seguimiento a las 6rdenes de compra de los clientes.

Impacto

4. Clientes: Molestia en el proceso de compra por demora y falta de informacion.

5. Trabajadores: Incomodidad en atencion a los clientes por falta de informacion.

6. Administrativas: Falta de informacion detallada sobre 6rdenes de compra de los clientes.

Brecha Numero . 8
Origen o Destino  : Area de Ventas
Entrada o Salida :  Seguimiento a orden de compra del cliente
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Descripcion

Elemento: No se realiza un seguimiento detallado a las érdenes de compra de los clientes,
en donde se detalle con claridad todos los datos.

Especificacion / Expectativa: Se necesita implementar un sistema que permita hacer un
seguimiento a las 6rdenes de compra con la finalidad de llevar un control
detallado de estas.

Desempefio Actual: No se realiza un seguimiento a las 6rdenes de compra de los clientes.

Impacto

5. Clientes: Molestia en el proceso de compra por demora y falta de informacién.

6. Trabajadores: Incomodidad en atencion a los clientes por falta de informacion.

7. Administrativas: Falta de informacion detallada sobre érdenes de compra de los clientes.

Brecha Numero 9

Origen o Destino  : Area de Ventas

Entrada o Salida : Atencidn a quejas de los clientes
Descripcion

Elemento: No se realiza un proceso de atencion a los clientes debido a falta de un sistema

que lo permita, generando insatisfaccion en ellos.

Especificacion / Expectativa: Se necesita un sistema que permita Recepcionar y mostrar un

detalle de las quejas presentadas por los clientes.
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Desempefio Actual: No se atienden quejas de los clientes.

Impacto

1. Clientes: Insatisfaccion al no poder presentar sus quejas a la empresa.

2. Trabajadores: Presion por parte de los clientes.

3. Administrativas: Desconocimiento de las incomodidades del cliente.

Brecha Numero : 10

Origen o Destino  : Area de Ventas
Entrada o Salida . Servicio de post venta
Descripcion

Elemento: No existe un servicio de post venta para la satisfaccidn del cliente debido a falta

de un sistema que lo automatice.

Especificacion / Expectativa: Se necesita un sistema que permita brindar un servicio de post

venta al cliente.

Desempefio Actual: No se realiza el servicio de post venta.

Impacto

1. Clientes: Poca satisfaccion en la compra.

2. Trabajadores: Quejas por parte de los clientes.

3. Administrativas: Disminucién de las ventas.
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Brecha NUmero 11

Origen o Destino  : Areade Ventas
Entrada o Salida :  Retroalimentacion de necesidades y exigencias del cliente
Descripcion

Elemento: No se realiza un procese de retroalimentacion de las necesidades y exigencias

del cliente con el fin de evaluarlas y mejorar.

Especificacion / Expectativa: Se necesita adquirir un sistema de control sobre las
necesidades y exigencias de los clientes que permita llevar un registro y vista de
ellas.

Desempefio Actual: No se hace una retroalimentacion de las necesidades y exigencias de
los clientes.

Impacto

1. Clientes: Poca satisfaccion y disminucion de futuras compras.

2. Trabajadores: Quejas por parte de los clientes.

3. Administrativas: Poco Conocimiento de las necesidades de los clientes.
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Descripcion del Macro — Proceso

FLUJO de ACTIVIDADES

INICIO

1. EIl Area de ventas recepciona los requerimientos del cliente

2. El encargado de almacén revisa la disponibilidad de stock

3. El encargado de almacén genera orden de confirmacion de stock

4. Gerente de Ventas designa a la persona que estard a cargo de la atencion del

requerimiento

5. Elresponsable del seguimiento registra el requerimiento en un archivo de formato Excel

6. Se confirma el pedido y se genera la orden de compra

7. Sevalida el origen de la tienda del vendedor

8. Se genera la factura

FIN
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Proceso de venta:

PROCESO DE VENTA
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Figura 50: Mapa de procesos — Gestion de ventas

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 3: Acta de Constitucion de Proyecto

\CONTROL DE VERSIONES

Version |Hecha por [Revisada por |Aprobada por [Fecha  |[Motivo

1.0 VJ OFO JA 12-01-15 Versién Original
PROJECT CHARTER
NOMBRE DEL PROYECTO SIG

Disefio de un sistema de informacion gerencial para
apoyar la toma de decisiones e incrementar la
rentabilidad en empresas comercializadoras de BIGAMEL

equipos médicos.
DESCRIPCION DEL PROYECTO:

El proyecto BIGAMEL consiste en el desarrollo e implementacion de un Sistema de
Informacion Gerencial, que apoye la toma de decisiones en el area comercial de la empresa,
incrementando su rentabilidad.

BIGAMEL dispondrd de una aplicacion web que permitird disponer de informacion
detallada de las actividades comerciales de la empresa.

El desarrollo del proyecto estara a cargo del Ing. José Luis Aguilar, Ing. Omar Quispe
Francia (Jefes del Proyecto).

El proyecto seré realizado desde el 26 de octubre del 2014 al 26 de Enero del 2015.

La gestion del proyecto se realiza en las oficinas de la empresa GAMEL. EIl analisis

Funcional y la implementacion se llevaran a cabo en las instalaciones de GAMEL. El

El SISTEMA consta de los siguientes modulos:
* Ventas.

* Compras.

Los entregables por etapa considerados son:

1. Etapa 0: Iniciacion

a. Documento de Vision del proyecto

2. Etapa 1: Analisis

a. Documento de andlisis

3. Etapa 2: Disefio
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Etapa 3: Desarrollo

Estandares de programacion

o 2 k&

Programas fuente, ejecutables e instaladores
Resultados de pruebas unitarias

Manuales y materiales de capacitacion
Etapa 4: Estabilizacién

Plan de pruebas

o P oo 0

Casos de prueba
c. Resultado de las pruebas
6 Etapa 5: Implantacion

DEFINICION DE REQUISITOS DEL PROYECTO:

La solucion basada en inteligencia de negocios, nos permita conocer a detalle la evolucion

del mercado de consumibles médicos, ademas integrara en un solo Portal WEB los procesos

bésicos del area de administraciéon de Ventas:

Modulos:
e Ventas

e Compras

El Sistema Permitira:

. Visualizacion de reportes desde cualquier plataforma de informacion.

. Las conexiones entre diferentes bases de datos para centralizar informes

. Unificacion de reportes estadisticos en diferentes formatos

. Reciclar informacion historica para generar cuadros de tendencia para el ingreso de

nuevos productos o el retiro oportuno de mercados inviables.

El Modulo de Ventas Permitird administrar la informacidn necesaria para ayudar a la toma
de decisiones de la Gerencia General, dado la necesidad comercial que presenta la

organizacion por el incremento en su flujo de ventas.

El Modulo de Compras Modulo dedicado al anélisis, control y gestion del Departamento de
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CONCEPTO OBJETIVOS CRITERIO DE EXITO
El esquema de trabajo para el presente | Aprobacion de todos los

proyecto estd dirigido al despliegue, | entregables por parte del
1. ALCANCE implementacion y puesta en produccion | cliente.
de la solucion. de un sistema de

informacion aerencial.
Concluir el proyecto en el plazo | Concluir el proyecto en 5

solicitado por el cliente. meses calendarios, desde el
2. TIEMPO
15 de octubre del 2014 al 15
de Enero.
Cumplir con el presupuesto estimado del | No exceder el presupuesto del
3. COSTO

proyecto. proyecto.

FINALIDAD DEL PROYECTO:

Cumplir con los objetivos estratégicos de la empresa GAMEL: Mejora de proceso.

Para el proveedor: Generar Ingresos.

JUSTIFICACION DEL PROYECTO:

JUSTIFICACION CUALITATIVA JUSTIFICACION CUANTITATIVA

Incrementar la rentabilidad Flujo de Ingresos
$1.585.000.0
Reducir tiempos de respuesta Flujo de Egresos
$900.000.00
Optimizar Procesos criticos VAN $7304.87
TIR 113%

DESIGNACION DEL PROECT MANAGER DEL PROYECTO.

NOMBRE Quispe Francia Omar. NIVELES DE
AUTORIDAD
REPORTA A Aguilar Vargas Jose
Luis Exigir el cumplimiento de los entregables del
Equipo de Proyecto del
SUPERVISA A proyecto.
Proveedor
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CRONOGRAMA DE HITOS DEL PROYECTO.

HITO O EVENTO SIGNIFICATIVO FECHA PROGRAMADA
Inicio del Proyecto Miércoles 21 de Noviembre de 2014
1. Gestion del proyecto Jueves 25 de noviembre 2014

2. Documentos de Analisis y Disefio de: | 15 de diciembre 2014

Mantenimiento General y Evaluacion y Capacitacion

3. Documentos de Andlisis y Disefio de: | 10 de enero del 2015
Administracion de Personal Obrero, Gestion de

Personas, Examenes Médicos

4. SISTEMA V1.0 25 de enero del 2015
5. SISTEMA V2.0 30 de enero del 2015
Fin de proyecto 19 de febrero del 2015

ORGANIZACIONES O GRUPOS ORGANIZACIONALES QUE INTERVIENEN EN

EL PROYECTO.
ORGANIZACION
ORGANIZACIONAL

@) GRUPO | ROL QUE DESEMPENA

El Cliente Demandante del servicio de Desarrollo de
BIGAMEL para el area de Ventas.
EL PROVEEDOR Proveer el servicio de desarrollo e

implementacion del BIGAMEL.
PRESUPUESTO PRELIMINAR DEL PROYECTO:

CONCEPTO MONTO (%)
1. Personal | Jefe de Proyecto 5100.00
Analista Técnico 3168.00
Desarrollador .NET 2312.00
Especialista DB 3504.00
Costo total $14084.00
Servidor de base de datos 1,500.00
Servidor web 1,500.00
2. Software
Procesador Intel 71 3,500.00
y hardware
SQL Server 2012 Standard 14344.00
SharePoint 4926.00
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Microsoft Office 539.00

Costo total $26309.00
TOTAL Presupuesto $40,393.00
NOMBRE EMPRESA CARGO FECHA
Rubén  Alejandro | GAMEL S.R.A.L Gerente Central 15/11/2014

Alguiar Ordinola
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Anexo 4: Enunciado del alcance

CONTROL DE VERSIONES

Version | Hecha por| Revisada por| Aprobada por Fecha Motivo

1.0 QF AV AV 15-11-14 Version original

ENUNCIADO DEL ALCANCE

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS

Disefio de un sistema de informacion gerencial
para apoyar la toma de decisiones e
incrementar la rentabilidad en empresas BIGAMEL

comercializadoras de equipos médicos.

DESCRIPCION DEL ALCANCE DEL PRODUCTO

REQUISITOS: CARACTERISTICAS:

1. Proveer los servicios y la|l. Un sistema estructurado adecuadamente y
infraestructura de informacion a nuestros | flexible a los usuarios.
usuarios para lograr una mayor eficiencia

operativa y ventajas competitivas.

2. Generacion de reportes, informes, | 2. Un sistema con variedad de reportes
cuadros estadisticos como herramientas | disponibles en distintos formatos.

esenciales del sistema a instalar.

3. Evaluacién del sistema de informacion | 3. Un sistema flexible que permita unificar las

con otros departamentos del negocio. diversas ares de la empresa.

CRITERIOS DE ACEPTACION DEL PRODUCTO

CONCEPTOS CRITERIOS DE ACEPTACION
1. TECNICOS Cumplir con los requerimientos de hardware y software.
2. DE CALIDAD Debe cumplir con los estandares requeridos por el cliente.
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Todos los entregables deben ser aprobados por la

3. ADMINISTRATIVOS Oficina Técnica de

4. COMERCIALES Se debera cumplir lo estipulado en el contrato.

ENTREGABLES DEL PROYECTO:

FASE DEL PROYECTO |PRODUCTOS ENTREGABLES
1.0 Gestion del Proyecto. | Proyecto Gestionado.

2.0 Contratos. Contratos de local y de refrigerio firmados.
3.0 Software - Sistema de Inteligencia de Negocios BIGAMEL
4.0 Informes. - Informe sobre el Disefio del sistema BIGAMEL.

- Informe mensual sobre los avances del Proyecto.
- Informe final que incluye todo el material elaborado

durante el proyecto.

SUPUESTOS DEL PROYECTO:

INTERNOS , AMBIENTALES Q EXTERNOS __
BHINiEteRb 3tA ¢labaaIG AMitTadarYNte | El cliente respetard el cronograma del
A LA ORGANIZATION

la fecha de entrega proyecto presentado en la propuesta
Los pagos del cliente, estaran sujetos
El cronograma del proyecto. no sufrira . .
Los engegrggles a8l royecpo debel%er a la revision y aprobacion de los
mo ificagion alﬂuna pu%slo que I%s Las informes presentados Iserém revisados
entregados minimo un dia antés de su exposicion. [ intormes mensuales de avance e
contratos indican las fechas en que se aprobados,par el cliente.
el"proyecto.

%nnnc

1TC O,
forme mensual sobre  10s
avances del proyecto, el cual estara sujetdEhcliente se encargara de seleccionar al
revision y aprobacion por la Oficina TécnRE&/¥RNal que participara en el programa de

GAMEL S.A capacitacion.

@g
o
=]
D
wn
D
>
=t
QD
=
QD
CU’J
S
=}

133




Anexo 5: Documentacién de Requisitos

| CONTROL VERSIONES

Version | Hecha por | Revisada por | Aprobada por Fecha |Motiv

1.0 00 RA RA 16/11/14 | Versién Oridinal.

DOCUMENTACION DE REQUISITOS

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO
Sistema de Inteligencia de Negocios

BIGAMEL
“BIGAMEL”
‘ NECESIDAD DEL NEGOCIO U OPORTUNIDAD A APROVECHAR:

Obtener ingresos para la empresa.
Mejorar el servicio al cliente y los procesos de la empresa.

‘ OBJETIVOS DEL NEGOCIO Y DEL PROYECTO:
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La solucion basada en inteligencia de negocios entregara reportes puntuales y oportunos
para la toma de decisiones a nivel gerencial, por lo que se han considerado los siguientes

aspectos para un beneficio global en la empresa:

e Mejor calidad y precision de la informacion obtenida del area de ventas.

e Una mejor explotacion y aprovechamiento de toda la informacién de la
empresa.

e Reduccion en los tiempos de espera considerables a causa de toda la
informacion recabada durante todo el tiempo en que el negocio inicio
operaciones.

e Facilidad, flexibilidad, y poder de analisis en la navegacion de informacion.

e Reduccion de costos administrativos y de preparacion de informes.

o Fortalecimiento de las capacidades analiticas y de planificacion en las areas
de gestién administrativas (Contabilidad y Finanzas).

e Mejora la relacién con los clientes, proveedores, socios y equipo de trabajo.

e Un retorno de inversion a corto y mediano plazo.

e Compartir informacion entre departamentos.

e Ventajas competitivas al ser mas eficiente en sus procesos.

REQUISITOS FUNCIONALES:

Prioridad
otorgada por el
Stakeholder

Stakeholder REQUERIMIENTO

Buscar informacién de las diferentes

bases de datos que tiene la empresa para
Muy Alto REO1
poder consultar en los reportes.
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GAME

Alto

REO2

El sistema debe de permitir realizar
consultas de las diferentes areas:
control administrativo y operaciones, y

planeacion estratégica.

Alto

REO3

El sistema debe permitir facilidad en
verificacion de la informacién que se
tiene con respecto al control de stock de
productos, a partir de un documento de
Excel virtual y almacenarlo en el

servidor BD.

Alto

REO4

El sistema debera realizar consultas de
data historica de los diferentes servicios
efectuados en un determinado periodo,

por cliente, lugar y fecha.

Alto

REO05

El sistema debe permitir realizar
reportes de las cantidades de productos

vendidos.

Alto

REO6

Adicionar el modelo de Balance Score
Card.

Alto

REO7

El sistema debe permitir realizar cierres
semanales sobre la informacion de

productos entrantes y salientes.

Alto

REO8

El sistema debe permitir mostrar
reportes del estado actual del mercado
con datos de fuentes externas.
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Los reportes deben permitir ser
distribuir en distintos formatos, como
Alto RE09 )
hojas de Excel, documentos PDF, texto,
XML, etc.
El sistema debe permitir realizar un
Muy Alto REO10 analisis multidimensional con
indicadores y generar gréaficos.
El sistema debe permitir generar y
Muy Alto REO11 ) )
exportar reportes a nivel gerencial
El sistema actualizara la informacién
Alto REO012
cada 6 meses
Cada reporte se guardara en una carpeta
Alto REO013 compartida  en el  servidor
automaticamente.
Adicionar el modelo de quejas y/o
Alto REQ014 requerimientos solicitados al area de
sistemas.
CRITERIOS DE ACEPTACION:
CONCEPTOS CRITERIOS DE ACEPTACION
, El dictado de los cursos se debe desarrollar de
1. TECNICOS ) )
acuerdo a los silabos correspondientes.
2.DE CALIDAD Se debe lograr la satisfaccion del cliente a un nivel de 90%.

3. ADMINISTRATIVO | La aprobacion de todos los entregables del proyecto estd a
S cargo de la Oficina

4.COMERCIALES Cumplir los acuerdos del Contrato.

REGLAS DEL NEGOCIO:
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- Comunicacidn constante entre el equipo de proyecto, respecto a la ejecucion del
proyecto.
- Emitir informes periddicos del rendimiento del proyecto, y tomar acciones correctivas

de ser el caso.

- La gestion del proyecto se realiza de acuerdo a la estindar PMBOK

IMPACTOS EN OTRAS AREAS ORGANIZACIONALES

- Ninguno.
IMPACTOS EN OTRAS ENTIDADES:
- Se espera que como resultado del proyecto el personal de GAMEL obtenga el

conocimiento y la capacidad de desarrollar sus proyectos de acuerdo a las

buenas préacticas de Gestién de Proyectos del Guia de los Fundamentos para la

Direccién de Proyectos (Guia del PMBOK®)-Cuarta Edicion, Project Management

Institute, Inc.

REQUISITOS DE SOPORTE Y ENTRENAMIENTO

- Para los trabajos asignados a los participantes en los cursos del programa se les

permitira realizar consultas por medio de correo y/o teléfono.

SUPUESTOS RELATIVOS A REQUISITOS

- El cliente no cambiaré las fechas programadas para el dictado de los cursos.
- Se cuenta con el personal y el material de los cursos ofrecidos en el Programa de

Capacitacion.

RESTRICCIONES RELATIVAS A REQUISITOS

- El dictado de cada curso incluye un minimo de 60 horas lectivas.
- Presentar un Informe Mensual de las tareas realizadas, y un Informe Final de las

memorias, ambos informes deben ser revisados y aprobados por el Comité Técnico

de Constructores Asociados.
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Anexo 6: Lista de Hitos

Titulo del Proyecto: Sistema de Informacion Gerencial.

Hito Descripcion del Hito Tipo
Definicion del | Este producto permite tener completamente
proyecto identificado el proyecto que se tiene que desarrollar.
Obligatorio
terminada. Representa el primer hito del proyecto. Es la primera
meta significativa.
Especificacion | Versién completa de los requisitos y por lo tanto se
de requisitos | puede iniciar el desarrollo de la solucién planteada. | Obligatorio
aprobada
Distribucion de | Una vez recibida la concesion de recursos, se tienen
recursos las necesidades materiales aseguradas, por lo que el
aprobadas proyecto podra empezar a disponer de los recursos | opigatorio
segun la planificacion realizada
Arquitectura del | En este punto ya esta definida la arquitectura del
Sistema definida | sistema; asi como quedan definidas las herramientas | Obligatorio
que se utilizaran durante su desarrollo
Aprobacion del | Una vez que el presupuesto es aprobado comenzara | Obligatorio
presupuesto a contar el tiempo estimado en la estimacion.
Sistema Este hito representa la finalizacion de los productos. | Obligatorio
BIGAMEL
terminado
Sistema Este proceso representa la aceptacion final del | Obligatorio
instalado y | sistema hardware y software una vez instalados.
aceptado
Sistema Producto que representa el hito final del proyecto en | Obligatorio
implantado el cual se instalado el sistema, se ha aceptado,
correctamente monitorizado y finalmente entregado
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Anexo 7: Registro de Interesados

Titulo del Proyecto: Sistema de Informacién Gerencial BIGAMEL.

[72)
S
. S o
L Informacion del 2 ) S
Nombre | Posicién Rol £ Expectativas | @
Contacto s =
> c
o —_
()
@
Adrian Administracié | Gerente de | aalil0@gmail.com R0O01 | Consultar Alta
Ali n Proyectos informacion
Herramientas en el sistema
de aplicacion
Sponsor
Jason Sponsor Gerente de | jrojas@gmail.com R002 | Estimar Media
Rojas Herramientas | Ventas mejoras en las
de aplicacion ventas
Claudia | Administracié | Analista ccisneros1l0@gmail.com | RO03 | Mejorar los | Media
Cisneros | n de procesos de
Herramientas | Negocios negocio
de aplicacion
Juan Gerencia Gerente de | jvasquez@hotmail.com R004 | Optimizar las | Alta
Vasquez Finanzas herramientas

del area
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Poder

Anexo 8: Analisis de Matriz de Interesados

Titulo

Proyecto:

Sistema BIGAMEL Dia:

21/10/13

Participar y consultar area de interés

Trate de aumentar el nivel de interés

Los Interesados son:

Gerardo Flores

Involucrar y consultar a la regularidad
Participar en el gobierno / organismos de toma
de decision.

Los Interesados son:

Adrian Ali

Informard a través de boletines generales de

comunicacion, pagina web, mailings.

Los Interesados son:

Claudia Cisneros

Juan Vasquez

Hacer uso de su interés a través de la
participacion en areas de bajo riesgo
Mantener informado y consultar en el area de

interés.

Los Interesados son:

Jason Rojas

Interés
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Anexo 9: Plan de Gestién del alcance

CONTROL DE VERSIONES

VERSIO |HECH |REVISAD |APROBAD

FECHA MOTIVO
N APOR |APOR A
1 AV A.O Q.F 15/11/2014 | Version Original

PLAN DE GESTION DEL ALCANCE

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

SISTEMA DE INFORMACION
GEENCIAL BIGAMEL BIGAMEL

PROCESO DE DEFINICION DE ALCANCE:

La definicion del Alcance del proyecto Sistema de Inteligencia de Negocio BIGAMEL se

desarrolla de la siguiente manera:
-En reunién de equipo de proyecto, tanto el equipo de proyecto como el sponsor revisaran el

Scope Statement preliminar, el cual servira como base.

PROCESO PARA ELABORACION DEL WBS:

LOS PASOS QUE SE REALIZARON PARA LA ELABORACION DEL WBS SON LOS
SIGUIENTES:
-El EDT del proyecto serd estructurado de acuerdo a la herramienta de descomposicion,

identificAndose primeramente los principales entregables, que en el proyecto actian como faces.
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En el proyecto se identifico 5 fases:

-ldentificando los principales entregables, se procede con la descomposicion del entregable en
paquetes de trabajo, los cuales nos permiten conocer al minimo detalle el costo, trabajo y calidad

incurrido en la elaboracion del entregable.

-La empresa utiliza para la elaboracion del WBS la herramienta WBS Chart Pro, pues permite

una facil diagramacion y manejo de los entregables del proyecto.

PROCESOS PARA LA ELABORACION DEL DICCIONARIO WBS:

Previo a este proceso, el WBS del proyecto debe haber sido elaborado, revisado y aprobado. Es
en base a la informacion de WBS que se elabora al Diccionario WBS, para lo cual se realizaran

los siguientes pasos:

-La elaboracion del Diccionario WBS se hace mediante una plantilla disefiada.

-Se identifica las siguientes caracteristicas de cada paquete de trabajo del WBS.

-Se detalla el objetivo del paquete del trabajo. -
Se hace una descripcidn breve del paquete de trabajo. -
Se describe el trabajo a realizar para la elaboracion del entregable, como son la légica o enfoque
de elaboracion y las actividades para elaborar cada entregable.
-Se establece la asignacién de responsabilidades, donde por cada paquete de trabajo se detalla
quien hace que: responsable, participa, apoya, revisa, aprueba y da informacion del paquete de
trabajo. -
De ser posible se establece las posibles fechas de inicio y fin del paquete de trabajo, o0 un hito

importante.

PROCESO PARA VERIFICACION DE ALCANCE:

Al término de la elaboracidn de cada entregable, este debe ser presentado al Sponsor del Proyecto,
el cual se encargara de aprobar o presentar la observacion del caso. Si el entregable es aprobado

es enviado al cliente.
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PROCESO PARA CONTROL DE ALCANCE:

En este caso se presentan dos variaciones:

- Primero, el Project Manager se encarga de verificar que el entregable cumpla con lo acordado
en la Linea Base del Alcance. Si el entregable es aprobado es enviado al Cliente, pero si el
entregable no es aprobado, el entregable es devuelto a su responsable junto con una Hoja de

Correcciones, donde se sefiala cuales son las correcciones 0 mejoras que se deben hacer.

- Segundo, a pesar que el Project Manager se encarga de verificar la aceptacion del entregable
del proyecto, el Cliente también puede presentar sus observaciones respecto al entregable, para
lo cual requerira reunirse con el Project Manager, y presentar sus requerimientos de cambio o
ajuste. De lograrse la aceptacion del Cliente y de tratarse de un entregable muy importante, se
requerira la firma de un Acta de Aceptacion del entregable.
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