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INTRODUCCION

El proyecto de suficiencia se realiz6 para obtener el titulo de ingeniera de sistemas
e informatica por la Universidad Alas Peruanas — Lima. Este proyecto tiene como
principal propoésito mejorar la eficiencia del proceso de ventas de calzado de la
Empresa JOB Asociados SAC.

Resulta imperante la necesidad de investigar una manera mas adecuada y efectiva
de realizar este proceso mediante la utilizacion de tecnologias de informacion, dado
gue estas podrian agilizar el proceso, incrementar la disponibilidad y la exactitud de
la informacion y en consecuencia mejorar el servicio al cliente e incrementar las

ventas.

Actualmente una gran cantidad de empresas desarrollan y mantienen sus tareas por
medio de hojas de célculo, lo cual provoca que una gran probabilidad que se
generen errores, por falta de una Optima actualizacion en sus sistemas de

informacién y procesos internos.

Por lo tanto, el objetivo del proyecto, se basa en la implementacién de un sistema
web para la mejora del proceso de ventas, la cual permite controlar los pedidos de
los clientes, obteniendo asi mejores resultados en la adquisicion de materia prima
para lograr tener el producto solicitado al tiempo establecido y evitando asi

devoluciones de mercaderia, pérdida de tiempo y dinero.

Durante los siguientes capitulos se abordaran temas acerca de la estructura la
organizacién, asi como la implementacién de un sistema web para la mejora del

proceso de ventas.

CAPITULO |: Generalidades de la empresa o entidad - En este capitulo,

comprendera los temas como Antecedentes, Perfil, Actividades y Organizacion

actual de la empresa o entidad.



CAPITULO IlI: Realidad problematica - En este capitulo se realiza la descripcion y
analisis de la problematica y resultados esperados, con la finalidad de entender a la

empresa y a su entorno de negocio.

CAPITULO lII: Desarrollo del proyecto - En este Capitulo se realiza la descripcion y
desarrollo del proceso a estudiar, se presentan las conclusiones y recomendaciones

del proyecto de investigacion.

CAPITULO IV: Referencias Bibliogréaficas - En este Capitulo se elabora la referencia
bibliografica haciendo uso de la NORMA APA — 2016

CAPITULO V: Glosario de Términos - En este Capitulo se elabora el glosario de

términos

CAPITULO VI: Anexos
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RESUMEN

El presente proyecto consiste en el andlisis, disefio e implementacion de un sistema

Web para la mejora del proceso de ventas en la empresa JOB Asociados SAC.

Para ello se ha contado con el apoyo de la gerencia general y del personal
administrativo que en todo momento brindaron su colaboraron para el planteamiento

de mejoras en este proyecto

En la actualidad, en el area de ventas no existe un control adecuado en las érdenes
de venta, lo cual genera un valor no exacto de la cantidad de calzados a producir,
ocasionando una mala toma de decision al momento de solicitar la materia prima a
los proveedores. Esta problematica viene de muchos afios atras debido a que las
tareas que realiza el personal de la empresa son manuales en un 80% Yy el restante

es manejado mediante hojas de calculo.

El sistema web que se propone como alternativa de solucion permitira que el
registro de pedidos y orden de venta sea de manera mas rapida, previa seleccion de
items del catdlogo de modelos; asimismo generar reportes que permitan aprovechar
la informacién para mejorar la toma de decisiones, como por ejemplo el reporte de
los modelos mas y menos solicitados para poder decidir gue modelos permaneceran

en el catalogo y cuales serian retirados.

Enfatizamos que el presente proyecto web permitira que la informacién sea exacta y
a la vez esté disponible para los usuarios, logrando una mejora en el servicio de

atencion al cliente y por lo tanto la mejora del proceso de venta de la empresa.

Palabras Claves: Mejora de procesos, Aplicaciones web, MVC, Web Service.
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ABSTRACT

The present project consists in the analysis, design and implementation of a web
system of order registration for the improvement of the sales process in the company
JOB Asociados SAC.

For this, it has had the support of the general management and the administrative
staff that at all times offered their collaboration to propose improvements in this

project

At present, in the sales area there is no adequate control in the sales orders, which
generates a non-exact value of the quantity of shoes to be produced, causing a bad
decision making when requesting the raw material to the suppliers. This problem
comes from many years ago because the tasks performed by the company's staff
are 80% manual and the rest is handled through spreadsheets.

The web system proposed as an alternative solution will allow the order registration
to be made more quickly, after selecting items from the model catalog; also generate
reports that allow the use of information to improve decision making, such as
reporting the most and least requested models to decide which models will remain in

the catalog and which ones would be removed.

We emphasize that this web project will allow the information to be accurate and at
the same time be available to users, achieving an improvement in customer service

and therefore  improving the sales process of the company.

Key words: Process improvement, Web applications, MVC, Web Service.
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CAPITULO I
GENERALIDADES DE LA EMPRESA O ENTIDAD
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Empresa de Calzado Job Asociados SAC

Job

Fuente: Empresa Job Asociados SAC

1.1 Antecedentes

La fabrica de calzados Job Asociados SAC, fue fundado en el afio 2009 por
Yovana Maricela Vasquez Menzala y desde sus inicios se ha preocupado por
brindar un producto de calidad para lo cual realiza inversiones en maquinarias y
tecnologia para poder mantenerse al dia en las tendencias de la moda, todo esta
para satisfacer al maximo las necesidades de sus clientes y de los usuarios

finales.

La compafiia se especializa en la produccion de calzados de cuero para damas y
nifos, en variedad de colores y tallas. El disefio de los calzados estan a cargo
modelistas nacionales quienes les dan a nuestro producto una variedad que va

desde lo clasico hasta lo moderno en lo que moda se refiere.

Cada calzado pasa por un adecuado control de calidad al final de cada etapa del

proceso productivo, para luego ser encajado y enviado al area de despacho.

La produccion se realiza segun el requerimiento de los clientes, quienes eligen el
modelo, color y cantidad de los calzados que estan dentro de nuestro catalogo,

considerando que la produccion minima es a partir de una docena de calzados.
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Perfil de la empresa o entidad
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JOB Asociados SAC es una empresa que se encarga de la fabricacion y

comercializacion de calzado para damas y nifios, brindando productos con

disefios innovadores. Nos dedicamos al confort y a la calidad de nuestros

productos.

* RUC: 20512583122
* Razobn Social: JOB ASOCIADOS S.A.C.
« Tipo Empresa: Sociedad Anonima Cerrada

* Fecha Inicio Actividades: 23 / Octubre / 2009

+ Actividad Comercial: Fab. de Calzado.

« ClIU: 19208

+ Direccion Legal: Fco.Bolognesi Nro. 435 Zona Cercado
« Distrito / Ciudad: Villa Maria del Triunfo

» Departamento: Lima

» Representante Legal de la organizacion:

Gerente General: Vasquez Menzala Yovana Maricela.

Gréfico 1 - Ubicacion Geogréfica
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1.3

Actividades de la empresa

Dentro de las principales actividades tenemos:

Fuente: Empresa Job Asociados SAC

Compras: La empresa cuenta con proveedores de insumos fijos los cuales

abastecen constantemente con materia prima para la fabricacion de los

calzados.
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- Recepcion y Almacenaje: Proceso de recepcion y almacenamiento de
materias primas, tales como; cueros, suelas, cordones, pegamentos e
insumos, ademas de gestionar la documentacion y dirigirla a las éareas
administrativas correspondientes.

- Produccion: Comprende las siguientes actividades:

- Cortado: Este es el proceso de cortar el cuero.

- Aparado: Aqui varias partes de la capellada son cosidas.

- Armado y emplantillado: La capellada o parte superior, es forzada sobre la
horma, y unida al interior del zapato en los extremos y costados del
zapato.

- Pulido: EI pulido final, que incluye encerado, obtencion de lustre y pulido
son operaciones totalmente manuales y que toman un tiempo
considerable.

La empresa solo fabrica en base a las ordenes de pedido de los clientes,

teniendo en cuenta que los pedidos son al por mayor a partir de 12 pares de

calzados.

- Ventas y distribucién: En la preventa se presenta a los clientes el catalogo
de los modelos de calzados para luego generar una orden de venta en base
a la eleccion del cliente; posterior a ello se prepararan para luego ser

distribuidos, ya sea al local de venta o directamente al cliente.
1.3.1 Misién

JOB Asociados SAC es una empresa dedicada a la fabricacion y
comercializacibn  de calzado para damas y nifios, con disefios
innovadores. Nos dedicamos al confort y a la calidad de nuestros

productos.
1.3.2 Vision

Ser una empresa lider, de reconocimiento y de excelente imagen, ya que
contamos con un equipo de gran desempefio y productividad, dispuesto a
brindar calidad en los procesos y productos, para satisfacer las
necesidades y preferencias del cliente.
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1.3.3 Objetivos

A continuaciéon, se presenta una relacion de los objetivos

estratégicos de la empresa JOB Asociados SAC:

- Mejorar el servicio de atencion al cliente
- Mejorar las Satisfaccion del cliente.

- Mejorar la exactitud de la Informacion

- Ampliar nuestra cartera de clientes

- Mejorar la eficiencia en la produccion

- Mejorar la exactitud de la Informacion

- Mejorar la exactitud de las compras

- Incrementar las ventas

- Mantener un buen clima laboral

- Incrementar la disponibilidad de informacion
- Innovar en herramientas tecnoldgicas

- Mejorar la Rentabilidad de la empresa

De la lista anterior de objetivos estratégicos concernientes a la
organizaciobn, se seleccion6 a aquellos que se encuentren
directamente relacionados con el presente trabajo de investigacion,

los cuales son:

- Mejorar el servicio de atencion al cliente

- Mejorar las Satisfaccion del cliente.

- Mejorar la exactitud de la Informacion

- Incrementar las ventas

- Incrementar la disponibilidad de informacion

- Innovar en herramientas tecnologicas
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1.3.3.1 Objetivos Estratégicos
Grafico 2

Objetivos Estratégicos “JOB ASOCIADOS SAC”
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Fuente: Elaboracién Propia
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Organizacion actual

Grafico 3

Organigrama “JOB ASOCIADOS SAC”
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Fuente: Elaboracion propia
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Descripcion de las Areas funcionales

. Gerencia General

Es la maxima autoridad ejecutiva de la empresa encargada de administrar,
coordinar, controlar y supervisar el accionar de la empresa en si ver las
politicas de produccion.

Es quien sabe hacia donde va la empresa y establece los objetivos de la
misma, se basa en su plan de negocios, sus metas personales y sus

conocimientos por lo que toma las decisiones en situaciones criticas.

. Gerencia Administrativo

Su funcion es la atender y realizar el trdmite administrativo interno y externo
de la empresa, se subdivide en dos:
- Area de Recursos Humanos

- Area de Logistica

. Gerente Comercial

Es el encargado de establecer el contacto con el cliente, con el fin de realizar
la venta.

Entre las funciones de mercadeo podemos mencionar: la investigacion de
mercados, el presupuesto de mercadeo, la determinacion de empaque,
etiqueta, la distribucion y venta de los productos, la determinacién del precio

de los articulos la publicidad y la promocion.

. Gerente de Produccion

Es el encargado de Planificar, organizar, dirigir coordinar, controlar y evaluar

las operaciones de su area

Funciones:

- Supervisar el proceso de produccion, en todas las fases.

- Vigilar que el proceso en la elaboracion del calzado cumpla con la
planificacion prevista.

- Establecer el control de calidad de cada lote de produccion

- Verificar que el embalaje se realice en las mejores condiciones.

- Y las demas funciones que sean causa y /o efecto de las misma
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1.6.1 Las 5 Fuerzas de Porter

Descripcién del entorno

24

El analisis de entorno permite determinar las 5 fuerzas que interactdan con la

empresa y que influyen directamente en ella y sus competidores. Es

necesario determinar como se va a defender de estas fuerzas para utilizarlas

a favor de la organizacion

Grafico 4

Fuerzas Competitivas de Porter

-~

Toda la materia prima que obtiene la empresa es

PODER DE NEGOCIACION CON LOS
PROVEEDORES

igual a la de nuesttros competidores, pero nuestro
producto final ofrece una diferencia competitiva , por

su disefio lo cual da un estilo unico.

lograr diferenciarnos del resto.

NUEVOS INGRESQOS AL MERCADO
Barreras de entrada:

Se necesita mucha maquinaria especializada, asi que
los requerimientos de capital son altos, lo
que aumenta las barreras de entrada y de salida

Nuestra empresa intenta satisfacer tanto las
necesidades como las expectativas del cliente,
entregandoles un productos de calidad, confort y con

disefios exclusivos

RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES EXISTENTES

Job Asociados entra a un mercado fuerte y dificil y es por esto que la
empresa siempre busca nuevos disefios por lo que la rivalidad es
mediana, siempre cabe la posibilidad de que la nueva linea de calzado
sea mejor que la anterior. La empresa se enfoca al disefio, produccion
y venta del calzado, con una gran parte de la inversion en disefios para

~

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Los clientes tienden a ser muy exigentes en cuanto a
precio y calidad, es por eso que nuestra empresa
posee un alto nivel de negociacion donde prima la

economia .

BIENES O SERVICIOS SUSTITUTOS

La industria de calzado es muy explotada por lo cual
es muy facil que imiten nuestros productos . A
diferencia de nuestra empresa, nosotros buscamos

brindarle un toque de elegancia y exclusividad a

/

nuestros clientes .

Fuente: Elaboracion Propia
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A. Rivalidad entre los competidores existentes

Para una empresa serd mas dificil competir en un mercado o en uno de sus
segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy
numerosos, pues constantemente estara enfrentada a guerras de precios,
campafias publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos
productos.

Job Asociados entra a un mercado fuerte y dificil y es por esto que la
empresa siempre busca nuevos disefios por lo que la rivalidad es mediana.
La empresa se enfoca al disefio, produccién y venta del calzado, con una

gran parte de la inversion en disefios para lograr diferenciarnos del resto.

B. Amenaza de nuevos competidores

El mercado o el segmento no son atractivos dependiendo de si las barreras
de entrada son faciles o no de franquear por nuevos participantes que
puedan llegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una
porcién del mercado.

Se necesita mucha maquinaria especializada, asi que los requerimientos de
capital son altos, lo que aumenta las barreras de entrada y de salida

Nuestra empresa intenta satisfacer tanto las necesidades como las
expectativas del cliente, entregandoles un productos de calidad, confort y con

disefnos exclusivos

C. Amenaza de servicios sustitutos
Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos o servicios
sustitutos reales o potenciales. La situacion se complica si los sustitutos
estdn mas avanzados tecnolégicamente o pueden entrar a precios mas bajos
reduciendo los margenes de utilidad de la corporacion y de la industria.
La industria de calzado es muy explotada por lo cual es muy facil que imiten
nuestros productos. A diferencia de nuestra empresa, nosotros buscamos

brindarles un toque de elegancia y exclusividad a nuestros clientes.
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D. Poder de negociacion de los Clientes

Un mercado o0 segmento no sera atractivo cuando los clientes estan muy bien
organizados, el producto o servicio puede tener varios 0 muchos sustitutos,
por la actualidad del mercado y la competitividad esto da lugar a que el
cliente pueda hacer sustituciones por igual o por muy bajo costo. A mayor
organizacion de los compradores mayores seran sus exigencias en materia
de reduccién de precios, de mayor calidad.

Los clientes tienden a ser muy exigentes en cuanto a precio y calidad, es por
€S0 que nuestra empresa posee un alto nivel de negociacién donde prima la

economia.

E. Poder de negociacion de los proveedores

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los
proveedores estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes
recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y tamafio del pedido.
La situacion serd aun mas complicada si los insumos que suministran son
claves para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y de alto costo.

Toda la materia prima que obtiene la empresa es igual a la de nuestros
competidores, pero nuestro producto final ofrece una diferencia competitiva,

por su disefio lo cual da un estilo Gnico.
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1.6.2 Analisis PESTEL

Tabla 1
Analisis PESTEL
ECONOMICOS Y POLITICOS
Cambios en la valoracion del délar americano
Tratado de Libre Comercio con China
Normalizaciones que requieren que ciertas instituciones se encuentren
debidamente certificadas para seguir en funcionamiento.
SOCIO-CULTURALES
Imagen corporativa por seguir estandares y certificaciones
Resistencia al cambio.
Actitud favorable de los clientes ante la calidad del calzado hecho de cuero
natural.
TECNOLOGICOS
Las redes sociales como gran fuente de informacién de clientes
Nuevos productos y herramientas tecnolégicas salen al mercado
constantemente
Las tecnologia y las telecomunicaciones a través de Internet generan una
oportunidad para el comercio electronico
ECOLOGICOS
Contaminacién de Curtiembre son un ejemplo de industrias con alto
potencial de impacto ambiental, debido al uso de compuestos quimicos
para el curtido, solventes, pigmentos, etc.
Contaminacién ambiental sonora debido al uso de maquinarias que pasan
de los 80 decibeles (DS. N° 085- 2003-PCM).
LEGALES
FONCODES: Programa nacional del Ministerio de Desarrollo e Inclusion
Social (MIDIS) que trabaja en la generacién de mayores oportunidades
econdmicas sostenibles de los hogares rurales pobres extremos.

Fuente: Elaboracion propia
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1.6.3 Anélisis FODA

Fortalezas

- F1: Alta calidad de sus productos

- F2: Diversidad e innovacion en disefios de calzado
- F3: Cartera de clientes estable

- F4: Disposicion al cambio y mejora continua

- F5: Cumplimiento total en pagos a proveedores

- F6: Personal Capacitado.
Oportunidades

- O1: Mercados exigentes de moda y disefio
- 0O2: Existe un mercado no satisfechos
- 083: Precios mas altos de la competencia.

- 04: Nuevas Herramientas Tecnologicas
Debilidades

- D1: Deficiencia en publicidad y promocion.

- D2: Demora en atencién de pedidos al cliente.

- D3: Perdida de materias primas por falta de comunicacién entre
diversas areas

- D4: Demora en el procesos internos de la organizacion
Amenazas

- Al: Mayor organizacion por parte de la competencia.

- A2: Empresas similares ofreciendo el mismo calzado a menor precio.
- A3: Altas inversiones de la competencia en publicidad.

- A4: Empresas de calzado mas competitivos

- Ab: La entrada de nuevas empresas en el Mercado
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Matriz FODA

Tabla 2
Matriz FODA “JOB ASOCIADOS SAC”

Fortalezas

Debilidades

F1: Alta calidad de sus productos

F2: Diversidad e innovacion en disefios
de calzado

F3: Cartera de clientes estable

F4: Disposicion al cambio y mejora
continua

F5: Cumplimiento total en pagos a
proveedores

F6: Personal Capacitado.

D1: Deficiencia en publicidad y
promocion.

D2: Demora en atencién de pedidos al
cliente.

D3: Perdida de materias primas por
falta de comunicacion entre diversas
areas

D4: Demora en el procesos internos de la

organizacion

Oportunidades

Amenazas

O1: Mercados exigentes de moda y
disefio

02: Existe un mercado no satisfechos
0O3: Precios més altos de la
competencia.

O4: Nuevas Herramientas Tecnoldgicas

Al: Mayor organizacion por parte de la
competencia.

A2: Empresas similares ofreciendo el
mismo calzado a menor precio.

A3: Altas inversiones de la competencia
en publicidad.

A4: Empresas de calzado mas
competitivos

A5: La entrada de nuevas empresas en

el Mercado

Fuente: Elaboracion propia
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Matriz DOFA

Tabla 3

30

Matriz DOFA “JOB ASOCIADOS SAC”

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1: Alta calidad de sus productos
F2: Diversidad e innovacion en
disefios de calzado

F3: Cartera de clientes estable
F4: Disposicion al cambio y
mejora continua

F5: Cumplimiento total en pagos
a proveedores

F6: Personal Capacitado

D1: Deficiencia en publicidad y
promocion.

D2: Demora en atencion de
pedidos al cliente.

D3: Perdida de materias primas
por falta de comunicacion entre
diversas éareas

D4: Demora en el procesos

internos de la organizacién

OPORTUNIDADES

FO

DO

O1: Mercados exigentes de
moda y disefio

O2: Existe un mercado no
satisfechos

03: Precios mas altos de la
competencia.

O4:Nuevas Herramientas

Tecnoldgicas

(F2, F1, O1, 02): Contando con
productos de mejor calidad y
diversidad en modelos, podremos
cubrir parte del mercado exigente
en moda y disefio de calzados,
asi como también parte del
mercado no satisfecho.

(D1, O2): Desarrollando diversas
formas publicitarias y ofreciendo
promociones de nuestros
productos podremos cubrir a una
gran parte del mercado no
satisfecho.

(O4, D4): Aprovechar las
nuevas herramientas
tecnoldgicas paralograr la
eficiencia en los procesos

internos de la organizacion.

AMENAZAS

FA

DA

Al: Mayor organizacion por
parte de la competencia.

A2: Empresas similares
ofreciendo el mismo calzado a
menor precio.

A3: Altas inversiones de la
competencia en publicidad.
A4:Empresas de calzado més

competitivos

(F4, F6, Al): Teniendo un
personal capacitado y una
aceptacion al cambio y mejora
dentro de la empresa podremos
alcanzar una mayor organizacion
a diferencia de otras empresas.
(F4, A3): Contando con la
aceptacion al cambio y mejora
también podremos desarrollar
diversos medios publicitarios para
poder incrementar nuestras

ventas.

(D1, A2): Realizando distintas
promociones podremos competir
con otras empresas que ofrecen

el mismo producto.

Fuente: Elaboracién propia
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1.6.4 Analisis de la cadena de valor

El analisis de la cadena de valor permite optimizar el proceso productivo, ya
gue puede apreciarse, al detalle y en cada paso, el funcionamiento de la
institucién. Lareduccién de costosy la busqueda de eficiencia en el
aprovechamiento de los recursos suelen ser los principales objetivos de la

institucion a la hora de revisar la cadena de valor.
- Actividades primarias

Las actividades primarias se refieren a la creacion fisica del producto,
disefio, fabricacion, venta y el servicio posventa. El modelo de la cadena
de valor distingue cinco actividades primarias detalladas a continuacion de

la empresa JOB Asociados SAC.

- Logistica de Entrada
- Recibir Orden de Pedido
- Asignar Recursos Humanos
- Asignar Materia Prima
- Operaciones
- Elaborar Calzado
- Realizar Control de Calidad
- Logistica de Salida
- Distribuir Productos
- Entrega de Productos
- Emitir Factura
- Post-Venta
- Atencion de Reclamos
- Devolucion de Productos Fallidos
- Analizar Satisfaccion del Cliente.
- Actividades de Soporte
- Mantener Infraestructura
- Gestionar Recursos Humanos
- Abastecer Materiales
- Gestionar el Desarrollo Tecnoldgico

- Capacitar al Personal



Adquirir herramientas y equipos modernos

Utilizar Sistema de Informacion

Gestidn Financiera

Proceso Estratégico

Planear estrategia de Marketing

Revisar metas

Monitorear el
Evaluar Com

Cumplimiento de las Metas

petidores

Definir Objetivos Estratégicos

Grafico 5

Cadena de Valor
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Descripcion de la realidad problematica

Durante la etapa de analisis de la empresa JOB Asociados S.A.C se pudo
identificar diversos problemas en sus distintas areas, entre ellas el area de
ventas. Los problemas identificados en el proceso de ventas surgen durante
las actividades llevadas a cabo en los subprocesos de pre-venta y venta.
Ambos subprocesos tienen como salida el pedido de los clientes y las

ordenes de venta respectivamente.

Las 6rdenes de venta son consideradas como parte critica de la organizacion
ya que son el punto de partida para poder llevar a cabo la produccion de
calzados y abastecimiento de insumos, esto debido a que la empresa

produce bajo pedido (demanda) de los clientes y no de forma serial.
El control inadecuado del proceso de ventas genera problemas como:

- Tiempo excesivo en el proceso.
- Cantidad inexacta de calzados a producir.
- Compra inexacta de insumos.

- Gastos excesivos en la adquisicion de materia prima

La forma de trabajo de la empresa genera de que no se cuente con la
informacion oportuna para tomar las decisiones correctas al momento de
realizar la orden de pedido al proveedor para la obtencién de materia prima y
a la vez iniciar con la elaboracion del producto, lo que a su vez repercute en
los clientes que al no estar satisfechos en la entrega a tiempo de sus pedidos

y busquen otro empresas que cumplan con sus expectativas.
Diagrama del Proceso

En esta seccion se detallara las actividades del proceso de Ventas que se
llevan a cabo en la Empresa JOB Asociados SAC, para tal efecto se realizo el
levantamiento de informacién in situ con el apoyo del personal involucrado en

dicho proceso.

El siguiente diagrama contiene el flujo de actividades que se toma en cuenta

actualmente para realizar la orden de venta.



35

Grafico 6

Diagrama de Proceso de Venta (AS-IS)
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Fuente: Elaboracion propia

TIEMPO DE PROCESO ACTUAL 11,8 H

El Proceso de Ventas Inicia con el envio de informacion del cliente mediante
correo electronico y/o llamada telefonica al administrador, en base a esta
informacion se programa una cita entre el cliente y el agente de ventas
durante la cual se mostrara el catalogo de los modelos y las muestras de

calzados para la eleccion de los modelos a fabricar.

El cliente definira aspectos como color, tallas y cantidad, tomando en cuenta
como regla de negocio que la cantidad minima de produccion es de una
docena. Una vez definido estos aspectos, el agente de ventas procede a
elaborar el pedido utilizando una hoja de célculo para luego enviarlo por
correo 0 de manera personal al area administrativa donde se verificara el
pedido y generar una nota de pago para el cliente. El cliente debera depositar
el 50% del total del pedido y adjuntar el comprobante de pago via correo
electronico al administrador, quien finalmente procedera a generar la orden

de venta.
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Esta orden de venta servirdA como input para el area de produccion,

abastecimiento y finanzas.

2.2 Analisis del problema
Gréfico 7

Diagrama Causa Efecto
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Fuente: Elaboracion Propia

2.3 Objetivos del proyecto
A. Objetivo General

Implementar un sistema web para el control adecuado y la mejora del

proceso de ventas.

B. Objetivos Especificos
- OEL: Determinar la manera en la cual el incremento en la exactitud de
la informacion de las ordenes de pedido, mejorara la posibilidad de

realizar las compras de forma oportuna en la empresa Job Asociados
SAC.

- OEZ2: Demostrar la forma en la cual al tener mayor disponibilidad de la
informacion en el sistema web, incrementara las posibilidades de las

ventas en la empresa Job Asociados SAC.
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- OE3: Comprobar que al incrementar la satisfaccion del cliente,
mejorara la posibilidad de ampliar la cartera de clientes en la empresa
Job Asociados SAC.
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3.1 Descripcion y disefio del proceso a desarrollar

3.2 Marco teérico del Negocio

La empresa de calzados Job Asociados se especializa en la fabricacion y
comercializacion de calzados de cuero para damas y nifios, nos dedicamos al
confort y a la calidad de nuestros productos, la cual le permite contar con una

amplia cartera de clientes.

Dentro de las principales actividades tenemos:

Compras: La empresa cuenta con proveedores de insumos fijos los cuales

abastecen constantemente con materia prima para la fabricaciéon de los

calzados

- Recepcion y Almacenaje: Proceso de recepcion y almacenamiento de
materias primas, tales como; cueros, suelas, cordones, pegamentos y otros
insumos necesarios, ademas de gestionar la documentacion y dirigirla a las
areas administrativas correspondientes.

- Produccion: Comprende las siguientes actividades:

1. Cortado: Este es el proceso de cortar el cuero.

2. Aparado: Aqui varias partes de la capellada son cosidas.

3. Armado y emplantillado: La capellada o parte superior, es forzada sobre
la horma, y unida al interior del zapato en los extremos y costados del
zapato.

4. Pulido: EIl pulido final, que incluye encerado, obtencion de lustre y pulido
son operaciones totalmente manuales y que toman un tiempo
considerable.

- Ventas y distribucion: El proceso de ventas comprende una preventa y
posterior a ello la conclusion de la venta. Durante la preventa se presenta a
los clientes el catalogo de los modelos de calzados de manera
personalizada durante una reunion pactada, para luego en base a la
seleccién del cliente generar un pedido que finalmente junto con el
comprobante de pago necesario pasa a ser validado como una orden de
venta. Posterior a ello se programa la produccion del pedido que finalmente
es preparado y entregado al cliente segun las condiciones del acuerdo, ya

sea al local de venta o directamente al cliente.
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3.3 Marco tedrico del Proyecto
3.3.1 Ingenieria del Proyecto
1. RUP

Para el desarrollo del presente proyecto se empleara la metodologia RUP
(Proceso Unificado de Desarrollo de Software), que es un marco de trabajo
extensible que puede ser adaptado a organizaciones o proyectos especificos,
junto con el Lenguaje Unificado de Modelado (UML), la cual constituye la
metodologia estandar mas utilizada para el analisis, implementacién y
documentacion de sistemas orientados a objetos. Ademas, UML nos permite

comunicar claramente los requisitos, arquitecturas y disefios.
Las principales caracteristicas de RUP son:

- Forma disciplinada de asignar tareas y responsabilidades (quién hace qué,
cuando y como).

- Pretende implementar las mejores practicas en Ingenieria de Software.

- Desarrollo iterativo e incremental.

- Administracion de requisitos.

- Uso de arquitectura basada en componentes.

- Control de cambios.

- Modelado visual del software.

- Verificacion de la calidad del software.

El RUP se divide en Fases:

- Concepcion (o inicio), el objetivo es determinar la vision del proyecto.

- Elaboracion, el objetivo es determinar la arquitectura optima.

- Construccion, el objetivo es llevar a obtener la capacidad operacional
inicial.

- Transicién, el objetivo es llegar a obtener las mejoras del proyecto.
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Ciclo de vida del RUP
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Tabla 4
Disciplinas de RUP
DISCIPLINAS ENTREGABLE

Vision del proyecto.

o Requerimientos del sistema.
Requerimientos _
Diagrama de casos de uso y

Especificacion de casos de uso.

. Diagrama de clases.
Analisis _
Diagrama de estados.

Diagrama de clases de disefio.

Disefio Diagrama de componentes.
Modelo entidad relacion.

Interfaz.

Diagrama de secuencia de sucesos.

Implementacién Diagrama de despliegue.

Prueba Pruebas del sistema.
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Tabla 5
Fases de RUP

FASE ENTREGABLES

Requerimientos — Vision del proyecto.
Inicio Requerimientos del sistema.

Requerimientos — Diagrama de casos de uso.

Requerimientos — Diagrama de casos de uso —
Especificacion.

Analisis — Diagrama de clases.

Andlisis — Diagrama de estados.

Elaboracion Disefio — Diagrama de clases de disefio.
Disefio - Diagrama de secuencia de sucesos.
Disefio — Diagrama de componentes.

Disefio — Prototipos.

Disefio - Modelo entidad relacion.

Construccion Implementacion — Diagrama de despliegue.

Transicion Pruebas — Pruebas del sistema.

2. Metodologia BPM

Para el desarrollo del presente proyecto se empleara también la
metodologia va a contar con un sistema basado en herramientas BPM
(Business Process Management) que automatice y monitoree los
procesos referidos a la gestion de ventas.

Un proceso de negocio se puede definir como una secuencia de
actividades relacionadas en un orden especifico, con el fin de agregar
valor a los productos o servicios de una organizacion. Para implementar
un proceso se debe tener claro las tareas, las personas involucradas, los
sistemas utilizados para cumplir la tarea y los pasos a seguir, la estructura
jerarquica del negocio, la informacién necesaria para cada tarea, etc. por
este motivo BPM (Business Process Management) es un recurso
importante para lograr la implementacion y ejecucion de los procesos

dentro de la organizacion.
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Un sistema BPM estd en la capacidad de realizar las siguientes

operaciones:

- Modelamiento de procesos de negocio.

- Integracion de informaciones proveniente de otros sistemas de
negocio

- Convierte modelos en acciones reales

- Despliegue de aplicaciones que soportan el proceso en condiciones
tales que no se requiere mayor conocimiento y experiencia de un
usuario final.

- Monitoreo de las actividades del negocio

- Respuesta rapida a eventos de procesos

3.4 Descripcion de la Solucion

3.4.1 Requerimientos y Analisis
El objetivo de este flujo de trabajo es mostrar una breve introduccion al
sistema, presentando las principales caracteristicas que contendra la
herramienta propuesta, asi como el andlisis realizado para el presente
proyecto. Se utilizara UML (de las siglas en inglés Unified Modeling
Language) como lenguaje estandar para la construccion de los artefactos del

software.

3.4.1.1 Vision del Proyecto

El propésito de éste documento es recoger, analizar y definir las
necesidades de alto nivel y las caracteristicas del sistema de gestion de
una empresa dedicada a la produccion de calzados para mujeres y nifios
bajo pedido o demanda de los clientes. El documento se centra en la
funcionalidad requerida por los participantes en el proyecto y los usuarios

finales (Ver Anexo 1).
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3.4.1.2 Identificacion de los Requerimientos

34.1.2.1

Requerimientos Funcionales

A continuacion se muestra los requerimientos funcionales que el sistema

(SWVC) contemplara, se considera el estado de aceptacion respectivo:

3.4.1.2.2

El sistema permitird el registro de producto

El sistema permitira el mantenimiento de los datos del producto
El sistema permitira el registro de Cliente

El sistema permitira el mantenimiento de los datos del Cliente
El sistema permitir4 el registro de pedido

El sistema permitira verificar estado de pedido

El sistema permitira buscar pedidos emitidos

El sistema permitira generar Ordenes de ventas

El sistema permitirh generar Reportes

El sistema permitira el mantenimiento del catédlogo de productos.

Requerimientos no Funcionales

A continuacion se muestra los requerimientos no funcionales que el

sistema (SWVC) tomard en cuenta para su desarrollo.

El sistema sera accesible desde cualquier dispositivo que cuente con
un Servicio de internet.

La construccién del producto se realizard en la propia empresa
(Cliente).

El sistema ser4 compatible con cualquier navegador.

El idioma predeterminado sera el espafiol

El sistema responde a las peticiones de funcionalidad en un tiempo no
mayor de 5 segundos.

El sistema requiere Php como entorno de desarrollo PostgreSQL como
gestor de base de datos.

Los distintos tipos de usuario podran acceder Unicamente a la

funcionalidad e informacion que les concierne.
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Estudio de Factibilidad

El estudio y elaboracion de un sistema implica una serie de estudios para

determinar que la solucidbn sea factible utilizando los recursos y

restricciones de la Empresa. Estos estudios de factibilidad se encuentran

divididos en tres areas principales:

- Factibilidad técnica: Si la solucion puede ser implantada con el
software, hardware y recursos técnicos disponibles.

- Factibilidad operativa: Si la solucién propuesta es deseable con el
marco administrativo organizacional existente.

- Factibilidad econdmica: Si los beneficios de la solucion propuesta son

mayores que los costos.

A continuacién, se realiza el estudio de las tres areas principales de la

factibilidad para esta investigacion.

3.4.1.3.1 Factibilidad Técnica

El proyecto de investigacion es técnicamente factible porqué los
requerimientos tecnolégicos se encuentran en vigencia y en el mercado

local.

Para la realizacion del estudio de factibilidad técnica, es necesario
corroborar la existencia de los requerimientos basicos de la empresa
donde se implantar& el prototipo del presente trabajo de investigacion, la

cual se detalla a continuacion.
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Hardware
Tabla 6
Requerimientos de hardware
. - : Por
Requerimiento Descripcion Cantidad o
Adquirir

Core i7 Intel — 3.4 GHz.

Computadoras para la :
y Disco Duro 1 TB. 2 -

elaboracion del proyecto :

Memoria RAM 8GB.

Core i7 — 3.0 GHz.

_ Disco duro 1 TB.
Servidor de datos y :
L Memoria RAM 8 GB. 1 -

aplicacion

Disco duro 1 TB.

Memoria RAM 8 GB.

Fuente: Elaboracion Propia
Software
Tabla 7
Requerimientos de software
Requerimiento Descripcién Cantidad
_ _ Apache Tomcat 1

Sistema operativo :

Windows 10 1
Motor de base de datos PostgreSQL 1
Herramientas Case Rational Rose 2007 1
Programacion PHP 1
Ofimética Microsoft Office 2013 1

Fuente: Elaboracion propia



47

Personal
Tabla 8
Requerimientos del personal
o . _ Meses
Descripcion Desempefio Cantidad _
Requeridos
Planificar, organizar, dirigir,
Jefe de . o
coordinar, controlar y administrar 1 3
proyecto _ .
el proyecto informatico.
. Verificara los requisitos del
Analista de _ ]
. sistemay elaborara el plan de 1 3
Sistema y .
elaboracion del sistema.
Responsable de programar todo
Desarrollador | los requisitos del usuario para el 1 1
proyecto.

Fuente: Elaboracion propia

3.4.1.3.2 Factibilidad Operativa

El sistema web ser& disefiado con una interfaz intuitiva y facil de utilizar,
contara con controles de validacion de datos y de usuarios para mayor
seguridad.

Los usuarios son conscientes de los beneficios que se logran al utilizar
esta aplicacion. Por este motivo, se considera que se cuenta con el apoyo
necesario para garantizar la vigencia de este software. Asimismo, los
meétodos del sistema propuesto se ajustan a los requerimientos de los
usuarios, asi como a los objetivos que persiguen las empresas de este
rubro, cumpliéndose las funciones de una manera eficaz y eficiente e

incrementando la productividad.

Por lo tanto es factible de realizarse operacionalmente, ya que se cuenta
con el apoyo de todo el personal de la empresa, las mismas que

colaboran y facilitan sin inconvenientes la informacion que se requiere.
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3.4.1.3.3 Factibilidad Econdmica
Tabla 9
Costo de software
Software
_ Costo x Unidad
Producto Cantidad Total(S/.)
(S/.) al afo
Base de Datos: PostgreSQL 1 0 0
Lenguaje de Programacion PHP 1 0 0
Rational Rose 2007 1 150 150
Total S/. 150
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 10
Costo de recursos humanos
Nombre del o Capacidad Tasa Tasa horas
Iniciales o ) Costo
recurso maxima estandar extra
Jefe de
JC 100% S/. 50/hora | S/. 0,00/hora | S/. 24000
Proyecto
Sponsor JV 100% S/. O/hora | S/. 0,00/hora S/.0
Analista de
_ AP 100% S/. 30/hora | S/. 0,00/hora | S/. 14400
Sistemas
Desarrollad
D 100% S/. 20/hora | S/. 0,00/hora | S/. 9600
or
Total S/. 48000

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 11
Costo de Capacitacion y Mantenimiento
Software
Producto Cantidad Costo x Unidad (S/.) | Total(S/.)
al afio
Mantenimiento 12 100 1200
Capacitacion 2 500 1000
Total S/. 2200

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 12

Resumen de costos

Resumen de Costos
Recursos Costo Inversion
Total(S/.)
Software 150
Recursos Humanos 48000
Mantenimiento y Capacitacion 2200
Total S/. 50350

Fuente: Elaboracion propia

Los costos de inversion estan prorrateados en todos los meses, siendo 3 meses la

duracion del proyecto.

El costo total de inversiéon del proyecto es de: S/. 50,350.00 (Nuevos Soles).
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Flujo de Sistema
Aqui se define en un alto nivel las actividades realizadas en el sistema en

el proceso de ventas.

Grafico 9

Diagrama de Proceso de Venta (TO-BE)

VENTAS

Fase

Cliente

INICIO

0014 005H 1H H 001H

iniciar Sesion en el ngresar al catalogo Seleccionar Definir Cantidad y Enviar
Sistema Web de modelos modelos Calor Guardar Pedido AL »| Comprobante de
A Pago por correo

Si

swvc

v 001K
001H SRS
L. B N Almacenar Pedido
Generar Costos \\QOﬁ'orm& enlaBD

No

001H

Guardar
temperalmente

Administrador

025H 001H

015H Recibir
comprobante de [—»{ Verificar Pecido  —|
pago

Generar Orden de
Venta

( FIN

N2 ACTIVIDADES: 13 TOTAL = 2,5 HORAS

Fuente: Elaboracion Propia

El Proceso de Ventas Inicia con el ingreso del cliente al sistema web,
guien utiliza sus accesos para iniciar sesion. Luego accede al catalogo de

modelos para la eleccién de los modelos a fabricar.

El cliente definira aspectos como color, tallas y cantidad, tomando en
cuenta como regla de negocio que la cantidad minima de produccion es
de una docena. Una vez definido estos aspectos, el sistema genera los
costos y el cliente guardara el pedido, la cual es almacenada por el
sistema en la base de datos. El cliente debera depositar el 50% del total
del pedido y adjuntar el comprobante de pago via correo electrénico al
administrador luego se procede a la validacion y finalmente se generara la

orden de venta.
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Grafico 10
Andlisis de la Mejora del Proceso de Venta
AS IS

VENTAS
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Fuente: Elaboracion propia
TIEMPO DE PROCESO TIEMPO DE PROCESO
REDUCCION EN MINUTOS REDUCCION EN %
ACTUAL PROPUESTO

11,8H 25H 9,3H 78.8%
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3.4.1.5 Caracteristicas de la Herramienta Propuesta
A continuacibn se menciona las caracteristicas particulares de la
herramienta propuesta:
- El sistema permite el mantenimiento del Producto
- El sistema permite el mantenimiento de Clientes
- El sistema permite realizar verificacion del estado de pedido
- El sistema permite generar cita personalizada
- El sistema permitira consultar los pedidos emitidos
- El sistema permite generar 6rdenes de venta
- El sistema permite generar reportes

- El sistema permite gestionar un catalogo de productos

3.4.1.6 Especificacion de Actores

Se denomina actor a un usuario del sistema, que necesita o usa alguno
de los casos de uso. Un usuario puede jugar mas de un rol. Un solo actor
puede actuar en muchos casos de uso, reciprocamente un caso de uso
puede tener varios actores. Los actores no necesitan ser humanos,
pueden ser sistemas externos que necesitan alguna informacion del
sistema actual.

Tabla 13
Actores del Sistema

ACTOR DESCRIPCION

o Entidad responsable de realizar las ordenes de
Administrador o )
ventas y mantenimientos generales del sistema.

. Entidad que se encarga de generar los pedido
Cliente
para generar la venta

(SWVC) Entidad que representa el sistema a desarrollar

(Sistema web de ventas de calzado)

Fuente: Elaboracion propia
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Grafico 11

Diagrama de actores del sistema

A_Administrador A_Cliente

{from Ac... (from Ac...

Fuente: Elaboracion Propia

3.4.1.7 Paquetes del Sistema
Los paquetes son mecanismos conceptuales que sirven para organizar
elementos en grupos. Los paquetes pueden ser anidados dentro de otros
paquetes.
Paguete de Ventas
El presente paquete permitira al cliente registrarse, visualizar el catalogo
de modelos, seleccionar los modelos y registrar su pedido. El
administrador podra visualizar la lista de pedidos de los clientes, dar
mantenimiento al catdlogo de modelos, asi como generar la orden de
venta en base al pedido del

Gréfico 12

Paquete de Ventas

1]

Paguete de ‘ientas

Fuente: Elaboracion Propia



3.4.1.8

54

Casos de Uso

Es una técnica que captura los procesos del negocio desde la perspectiva
del usuario. Direccionan el trabajo desde el andlisis hasta las pruebas,

establece los requisitos funcionales del sistema.
Tabla 14

Casos de Uso

CODIGO NOMBRE ACTOR DESCRIPCION
CuUSO01 Reqgistrar producto Administrador | Permite registrar un producto
CuUSs02 Editar producto Administrador | Permite editar un producto
Cuso03 Eliminar producto Administrador | Permite eliminar un producto
) ) . Permite registrar un nuevo
CuUso04 Registrar Cliente Cliente ]
cliente
CUSO05 Editar cliente Cliente Permite editar un cliente
CUS06 Eliminar Cliente Administrador | Permite eliminar un cliente
Cuso7 Registrar pedido Cliente Permite registrar pedido
Verificar estado de . Permite verificar estado de
CuUs08 ] Cliente )
pedido pedido
Buscar pedidos o Permite buscar pedidos
CUS09 N Administrador -
emitidos emitidos
Generar Orden de o Permite Generar Orden de
Cusio0 Administrador
venta venta
Generar Reporte de o Permite generar reporte de
Cus1i1 ) Administrador )
pedido pedido
Generar Reporte de o Permite generar reporte de
Cus12 i Administrador | |
ordenes de venta ordenes de venta
o Permite agregar producto al
Cusi3 Agregar producto Administrador i
catalogo de modelos
] o Permite quitar producto
Cusi4 Quitar producto Administrador )
catalogo de modelos

Fuente: Elaboracion Propia
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3.4.1.8.1 Diagrama de casos de uso
El diagrama de casos de uso es un diagrama que muestra un conjunto de
casos de uso, actores y sus relaciones dentro de un sistema; los
diagramas de casos de uso muestran los casos de uso de un sistema

desde el punto de vista estatico
Gréfico 13

Diagrama de caso de uso
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co Edtar Clients “
SWG e A_Clente
. o U S}

i '_j Regitrar Fedido é

Genarar Reports de padido (e U Cospons Ragitrar Clients

{fram Uss Came) {fran U=z Camer)

Fuente: Elaboracion Propia
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3.4.1.9 Diagrama de Actividades

Gréfico 14
CUS Registrar producto

Administrador : A_ Administrador Sistema : SWVC

Crea Muevo Generar Codigo de
Producto Producto
Definir Nombre del Validar Mombre

Modelo del Modelo

& Ya existe el Modelo?

Definir
Categora
@ Mo >
( Definir Colores ) Si
Cancelar
. - ( operadon )
Definir Serie de
Tallas

Definir Costo

Ingresar
Imagen

Guardar nuevo
registro

Fuente: Elaboracion Propia

El caso de uso Registrar Producto inicia con el Administrador el cual crea un nuevo
producto, el sistema autogenera el codigo, luego se define el nombre del modelo, se
verifica mediante el sistema la existencia del nombre del modelo ingresado, se
prosigue con definir la categoria, colores, serie de tallas, costos y se adjunta la

imagen; una vez ingresada toda la informacion se finaliza guardando el registro.
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Gréfico 15
CUS Editar producto

Administrador : A_ Administrador SWvC

Editar Datos
del Producto
cambio

Fuente: Elaboracion Propia

El caso de uso Editar Producto inicia con la busqueda del producto a editar luego
se selecciona el producto deseado, se edita los datos del producto y se finaliza
guardando los cambios.
Grafico 16
CUS Eliminar producto

Administrador SWVC

Buscar Mostrar Lista
Producto de Productos

Seleccionar Produdo a
Eliminar
Elimirar
Producto

i Cambiar estado a
DESACTIVADO

Fuente: Elaboracion Propia

El caso de uso Eliminar Producto inicia con la blusqueda del producto a eliminar, el
sistema muestra la lista de productos, se selecciona el producto a eliminar, cambia

de estado ha Desactivado y se finaliza guardando los cambios.



Gréfico 17
CUS R