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RESUMEN

Inmobiliaria de interiores y acabados “TRIBECA S.A.C”, empresa dedicada a la
venta de articulos inmobiliarios de interiores como escritorio, cortinas,
alfombras, sillas, paneles, pisos laminados y servicios de mantenimiento de los
mencionados en oficina y hogares en general.

La empresa cuenta con una infraestructura moderna, ambiente cémodo y
amplio, donde se puede apreciar mejor la gama de articulos de venta, los
proyectos realizados y los proyectos por realizar también cuenta con una lista
de precios comodos y accesibles y también con facilidades de pago.

El area de computaciéon e informética es pequefia ya que cuenta con un
sistema integrado y el encargado de ésa area soy yo, pero con muchas
responsabilidades y sobre todo con funciones establecidas.

Por ello se desea transmitir por medio de este sistema, los conocimientos
adquiridos en nuestra facultad de ingenieria de Sistemas mezclados con la
experiencia laboral adquirida en todos estos afios.

En esta oportunidad tratare en forma especifica sobre la implementaciéon de un
SIOGC, tomando como referencia la empresa. Viendo la forma de implementar
el “Como”, nuestro sistema apoye y controle el registro de las compras y las
ventas de todos los articulos.

Los beneficios serdn consultar con rapidez, eficiencia y ofrecerdn un mejor

servicio al cliente lo cual le permitird incrementar su atraccion y confiabilidad de
los clientes y porque no también la rentabilidad y competitividad en el mercado.



ABSTRACT

Property interior and finishes "TRIBECA S.A.C" company dedicated to the sale
of real estate items interior desk, curtains, carpets, chairs, panels, laminate
flooring and maintenance services listed in office and homes in general.

The company has a large modern infrastructure, comfortable environment,
where you can better appreciate the range of items for sale, the projects and
projects to realize also has a list of comfortable and affordable prices and easy
payment terms.

The area of computing and information technology is small because it has an
integrated and in charge of that area I'm system, but with many responsibilities
and especially with established functions.

Therefore be conveyed through this system, the knowledge acquired in our
faculty of engineering mixed with work experience gained over the year’'s
systems.

This time will try specifically on the implementation of a SIOGC, with reference
to the company. Seeing the way to implement the "Like" our system support
and monitor the record of purchases and sales of all items.

The benefits will consult quickly, efficiently and provide better customer service
which will allow you to increase your attraction and reliability of customers and
why not also the profitability and competitiveness in the market.



INTRODUCCION

En el mercado inmobiliario van creandose pequefios negocios que con el
transcurso del tiempo cobran importancia, haciendo cada vez mas necesaria el
manejo de la informacién, flujo y control de datos mas representativos. Muchas
veces estos negocios llegan a ser de regular envergadura y se necesita el uso
de la tecnologia, es decir tomar el control de todo lo computacional y los
sistemas de informacion, cuando se maneja: mercaderias, precios, codigos,
nombres, stock, costeos, entre otros. La necesidad de orden, rapidez,
precision se hace mas grande para la atencién al cliente, mejorar la calidad de
servicio de esta manera cobrar ventaja. Es por ello surge la necesidad de
sistematizar los procesos de venta y control de los articulos creando un sistema

informatico.

Por ello el andlisis de informatica juega un papel muy importante y es evidente
en cada una de las empresas, industrias e instituciones de nuestros dias, los
sistemas computacionales nos dan la posibilidad de lograr una mejor
administracion de los diversos procesos y etapas que ocurren dentro y fuera de
ellas, permitiendo asi obtener una mayor productividad. A través de un sistema
informatico podemos solucionar las necesidades de toda empresa, en base a
un determinado y minucioso analisis de los requerimientos, los cuales pueden
ser obtenidos y plasmados mediante el uso de diversos recursos, métodos y
tecnologias.

Inmobiliaria “TRIBECA”, empresa dedicada a la venta de articulos inmobiliarios
de interiores y acabados, que desde su inauguracion ha experimentado un
incremento considerable en el volumen de sus ventas, llegando asi a que
ciertas tareas, como la busqueda, consultas, actualizacion y procesos de
registro de ventas requieran mas dedicacion de tiempo, generando asi cierta
deficiencia en la atencion al cliente, “TRIBECA” en la actualidad cuenta con un
sistema integrado de informacién automatizada, realizando todos los procesos
de venta y control por lo que se necesita realizar un puente o conexion
mediante un portal web para que nuestros clientes puedan acceder de forma
sblo visual a la informacion de ventas, stock, record de ventas, tablas

estadisticas realizadas y de més a nuestra empresa.
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CAPITULO I: ANALISIS DE LA ORGANIZACION

1.1 Fines de la Organizacion
TRIBECA como empresa brinda a sus clientes el mejor servicio supliendo
sus necesidades y actuando con la seriedad del caso para satisfacer

siempre sus necesidades marcando siempre la diferencia.

1.1.1 Visién

Ser la mejor empresa a nivel nacional para el 2017 con respecto a
nuestro rubro inmobiliario, obteniendo solidez econémica, gracias a la
preferencia y captacion de clientes por medio de la mejora de nuestros

procesos apoyados con capacitaciones a nuestros colaboradores.

1.1.2 Mision
Somos una empresa dedicada al asesoramiento y disefio inmobiliario
enfocado a las necesidades de nuestros clientes con una gama de

productos a diferentes precios.

1.1.3 Valores

o Puntualidad: en este caso se hace referencia a este
valor para exigir a los empleados el respeto de los
tiempos de llegada y salida.

o Justicia: este concepto tiene una mayor orientacion
para sus trabajadores. Se hace referencia a otorgar a
cada uno lo que le corresponde, no solo desde el punto
de vista salarial sino que también en cuanto se refiere a
las actividades que a cada uno le tocara desempenar.

o Comunicacion: en tanto se toma la comunicacion
como un valor fundamental se intenta que las relaciones y
conexiones dentro de los miembros de la empresa y con
los clientes sea fluida y sincera.

o Responsabilidad: Se hace referencia a los
trabajadores a que la empresa se compromete a la
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estabilidad y buenas condiciones laborales. En cuanto a
los clientes, la empresa se compromete a entregar bienes
y servicios de calidad.

o Trabajo en equipo: Desde éste se intenta la
integracion de cada uno de miembros de la empresa al
grupo laboral, que sean promovidos mejores resultados
gracias a un ambiente positivo.

o Honestidad: orientado tanto para los miembros de
la empresa entre si, como con los clientes. Se promueve
la verdad como una herramienta elemental para generar

confianza y la credibilidad de la empresa.

1.1.4 Objetivos Estratégicos

A.

Objetivos RRHH

Mejorar el clima laboral

Incrementar la formacion y desarrollo del personal.

Mejorar la comunicacion (vertical y horizontal).

Mejorar la seguridad ocupacional.

Objetivos de Mercado
Desarrollar la diversificacion de clientes.

Elevar la satisfaccion de los clientes actuales.

Objetivos Financieros
Elevar la produccion.
Mejorar el ingreso financiero.

Incrementar el circulante

Objetivos de Procesos

Mejorar el planeamiento y control de las operaciones.

Optimizar la gestion de materiales.

17



1.1.5. Unidades Estratégicas de Negocios

La Unidad de distribucién para las tiendas en el entorno de la
ciudad de Lima es la distribuidora lider en la industria de los
articulos inmobiliarios. La Unidad de distribucion de la empresa
TRIBECA les brinda a nuestros clientes una completa gama de
productos de arquitecténicos (desde Alfombras, Cortinas,
Mobiliario nacional e importado, Silloneria nacional e importado,
Pisos Foto laminado, Fieltros, Paneles 3Form y accesorios de
oficina) por otro lado también brindamos servicios de la manera
mas confiable y rentable. El negocio abarca ventas, compras,
almacenamiento, transporte y administracion.

Entre las areas funcionales representativas se encuentran:

e Compras
« Ventas
e Administracion de almacén

o Transporte

1.2 Andlisis externo
1.2.1 Anélisis del entorno general

El entorno es algo que puede influir en las acciones que llevemos a
cabo. Por eso habra gue tenerlo en cuenta si queremos asegurar
gue esas acciones tengan una alta probabilidad de alcanzar el
éxito. Resulta fundamental analizar el entorno en el que nos

vamos a mover.

A. Factores econdmicos

Permite saber si la empresa cuenta con recursos
econdémicos para poder cumplir con el proyecto

informatico.

Se utilizaran los recursos humanos y tecnoldgicos

del que esta implantando el proyecto.
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Nota: El Jefe de Sistemas realiza las labores de
Jefe de Proyecto y Analista Funcional.

Para evaluar la factibilidad econémica se esta
utilizando los ingresos y egresos de la empresa
del periodo 2012.

En este cuadro nos indica el costo de software a

utilizar.
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(soovl y seprineeta

Encontramos un incremento anual en los
ingresos de 5.50%, por lo que se espera que con

el proyecto la rentabilidad se incremente a 7.50%

B. Factores tecnoldgicos
La empresa TRIBECA cuenta con la siguiente tecnologia:
Hardware: Todas las maquinas estan enlazadas en red.

e 26 computadoras personales. Entre Pc’s y portatiles

e Servidor de correos
C. Factores politicos

En el Perd como en cualquier otro pais el sector de las TIC’s

(Tecnologia de la Informaciéon y la Comunicacion) se ha
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caracterizado por su fuerte vinculacion al estado debido a la gran
necesidad de financiamiento para desplegar la infraestructura
inicial.

D. Factores sociales

La empresa TRIBECA cuenta con empleados con experiencia en
el area arquitecténico, gerenciales, administrativos y contables,
asi mismo técnicos capacitados en el manejo de instalaciones de

los articulos a instalar.
E. Factores demograficos

Tiene una planta principal en la ciudad de Lima en donde realiza
sus operaciones. Con respecto a la distribucion del producto:
cuenta con 1 movil en la cual se realizan los despachos diarios de
los articulos, a su vez se esta aperturando una sucursal en

Arequipa.
1.2.2 Analisis del entorno competitivo

Un Estudio de Mercado es la primera parte de la investigacion
formal del estudio, el objetivo de esta investigacion es verificar la
posibilidad real de penetracion de un producto o servicio en un
mercado determinado™; con el estudio bien realizado el
investigador podra sentir el riesgo que corre y la posibilidad de
éxito. El objetivo aqui es estimar las ventas. Lo primero es definir
el producto o servicio: ¢Qué es?, ¢Para qué sirve?, ¢Cual es su
"unidad": piezas, M2, ML, etc.?, después se debe ver cual es la
demanda de este producto, a quien lo compra y cuanto se compra

en la ciudad, o en el area donde esta el "mercado".

Una vez determinada, se debe estudiar la OFERTA, es decir, la
competencia ¢ De donde obtiene el mercado ese producto ahora?,
¢, Cuantas tiendas o talleres hay?, ¢Se importa de otros lugares?,
se debe hacer una estimacion de cuanto se oferta. De la oferta y

demanda, definird cuanto sera lo que se oferte, y a qué precio,
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este serd el presupuesto de ventas. Un presupuesto es una

proyeccién a futuro.

Hoy mas que nunca es una prioridad realizar investigaciones de
mercado, el medio cambia con vertiginosa rapidez. La economia,
la tecnologia, las leyes, la ecologia y la cultura que prevalecen en
cada pais. Estan en constante evolucion, debido tanto a la
investigacion y desarrollo de productos y servicios, como al
intercambio comercial y cultural que se da hoy en dia entre todos

los paises del mundo.

El primer paso o fase en la investigacion de mercados es
especificar los objetivos de la investigacion. Esta fase consistiria
en tratar de plantear el problema de toma de decisiones como una
pregunta que ha de ser contestada al final de la investigacion. La
segunda fase seria establecer las exigencias de informacion. En
esta segunda fase se suele elaborar un listado de la informacién
relevante necesaria para cumplir o satisfacer los objetivos que se
han establecido en la etapa anterior. La tercera fase es determinar
el valor estimado de la informacion a obtener, y decidir si el coste
gue tiene la informacion es menor o no que el valor que ésta nos

aporta.

La cuarta fase seria definir el enfoque de la investigacion, es
decir, a que fuentes de informacién se van a acudir: primaria o
secundaria. La quinta fase es el desarrollo especifico del enfoque
de investigacion. En esta quinta fase se realizan las siguientes

tareas o actividades:

Determinar o disefiar los procedimientos que nos permitiran
obtener los datos necesarios para llevar a cabo la investigacion.

Estos procedimientos son, fundamentalmente, tres:

1. Investigacion Exploratoria: Se disefa para producir ideas,
formular de forma mas precisa y familiarizarse con los problemas,
plantear hipotesis, identificar informacion relevante para detallar

objetivos. Son estudios  preliminares, cualitativos, flexibles,
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vinculados a la creatividad, al sentido comun y a la intuicion

del investigador.

2. Investigacion Descriptiva: Se trata de describir las
caracteristicas (demograficas, socioeconomicas, etc.) de un
problema, cuantificar los comportamientos, explicar actitudes. El
procedimiento usual de la investigacion descriptiva es el de

realizacion de encuestas o paneles.

3. Investigacién causal: Su propdsito es conseguir establecer
relaciones causa-efecto. Aunque la investigacion descriptiva
puede ser utilizada en estos casos, el mejor método para analizar

causalidades es la experimentacion comercial.

Elaborar o desarrollar un Plan de Muestreo que contempla tres
decisiones: a quién entrevistar, a cuantos y la forma de

seleccionarlos. Se trataria de hacer una especie de ficha técnica.

Establecer los Métodos de Contacto, es decir, como se va a
contactar con el objeto de estudio. Seleccionar a los

investigadores y elaborar un Presupuesto del Estudio de Mercado.

La sexta fase es la recogida y andlisis de la informacién que
comprende actividades como la recoleccion de datos, el trabajo
de campo, la codificacion y tabulacibn de los datos, el
procesamiento de los datos y el andlisis e interpretacion de la
informacion obtenida. La séptima y ultima fase es la interpretacion
de resultados y presentacién de conclusiones. Se debe presentar
un resumen comprensible de los principales resultados derivados

del estudio que se ha llevado a cabo.

Todo estudio de investigacion de mercados ha de fundamentarse
en fuentes de informacion de las que pueden obtenerse los
conocimientos o datos necesarios para la adopciéon de decisiones
comerciales en el seno de una organizacion. Las fuentes de
informacion pueden clasificarse de acuerdo con diferentes

criterios siendo el mas generalizado el que hace referencia a su
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disposicion por la entidad que busca la informacién. De esta
forma, al examinar el proceso de investigacion conviene dividir la

informacion en dos tipos: informacion primaria y secundaria.

La informacion secundaria es la que estd disponible en el
momento de realizar la investigacion de mercados, y la
informacion primaria es la que se realiza por primera vez para
cubrir las necesidades especificas que se necesiten para realizar
la investigacion de mercados. La informacion secundaria puede
estar dentro de la empresa y se llama entonces datos internos, o
puede estar fuera, en cuyo caso se llamara datos externos. Las
ventajas de la informacion secundaria interna son las siguientes:
el costo de obtencidbn es muy bajo desde el punto de vista
monetario y es facilmente disponible desde el punto de vista del
tiempo. Los inconvenientes de la informacion secundaria interna
serian que este tipo de informacion es una aportacion bastante
parcial, es decir, se trata de una visidbn muy parcial ya que sélo
nos aporta datos sobre lo que sucede dentro de nuestra empresa.
Sin embargo, no nos aporta datos sobre las empresas del
entorno, es decir, sobre las empresas competidoras. En cuanto a
la informacion secundaria externa (revistas, censos, catalogos),
estos datos externos pueden haber sido elaborados tanto por
entidades privadas como publicas. Las ventajas de la informacién
secundaria externa son que su costo es reducido y puede servir
de punto de referencia para el estudio que se va a realizar porque
aporta ideas, metodologia. Los inconvenientes son que esta
informacion no tiene por qué ajustarse perfectamente a las
necesidades del estudio, otro inconveniente seria la fiabilidad de

la fuente.

Si vemos que con estos datos no es suficiente para cubrir todas
las necesidades para el estudio se pasara a recopilar informacion
primaria. A continuacion, vamos a centrarnos en la informacién
secundaria. Lo primero que habra que hacer sera realizar un

analisis documental, también llamado investigacion de despacho
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o gabinete. El analisis documental tiene como punto de partida la
informacién que ya esta disponible a la hora de realizar la
investigacion de mercados, es decir, la informacion secundaria, y
esta técnica se suele utilizar conjuntamente con técnicas de
obtencion de datos primarios, es decir, se utliza como
complemento de otras técnicas. El andlisis documental no suele

permitir completar una investigacion de mercados.

Las herramientas mas utiles a la hora de realizar el analisis
documental son la creatividad y el sentido comdn del individuo
que realiza la investigacion de despacho. Las areas de estudio
donde puede ser mas util o adecuado el analisis documental son

las siguientes:

o Conocer o estudiar las caracteristicas de un producto a
través de catalogos, anuncios, folletos, revistas, prensa
diaria, visitando escaparates, etc.

o Estudio o analisis del marco econémico y legal aplicable
a un determinado producto.

o Evaluar la estructura y el tamafio del mercado al que se
va a dirigir un producto.

o Recogida de informacion sobre empresas del sector: su
sistema de financiacion, los canales de distribucién que
utilizan, su organigrama, etc.

o Seleccion de una muestra a traveés de listados de
personas, empresas que nos proporcione la camara de
comercio, y a partir de esos listados se podra

determinar el tamafio de la muestra que se va a utilizar.

Disefio del Cuestionario, es el instrumento material de recogida de
la informacion y, ademas, es un medio de garantizar que se van a
plantear las mismas preguntas a todos los encuestados. A pesar
de lo importante que es para que la informacion recogida para una
encuesta sea valida hay que decir que para elaborar un

cuestionario no existen recetas universales o comuUunmente
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aceptadas. Pero si se pueden sefialar una serie de orientaciones
generales para la elaboracion del cuestionario. Concretamente,
antes del disefo se suele recomendar tres pasos para garantizar

gue el cuestionario sea adecuado:

o Tener muy claro cudl es el problema a investigar.

o Formular de forma precisa y clara las hipétesis de
trabajo.

o Especificar adecuadamente las variables y las escalas

de medida que se van a utilizar.

Una vez que se comienza a disefiar el cuestionario hay otra serie
de normas béasicas que es conveniente seguir para el disefio del

cuestionario:

o Un cuestionario tiene que ser lo mas breve posible.

o Tiene que ser comprensible, de forma que las
preguntas tienen que ser sencillas y claras y, ademas,
las preguntas tienen que tener o mantener un orden

l6gico.

En un cuestionario tienen que aparecer las siguientes cosas Yy,

ademas, en el siguiente orden:

o Poner los datos de identificacion del encuestador o
investigador.

. Peticion de colaboracién en el estudio.

o Preguntas de introduccién, por ejemplo, realizar
preguntas de opinion.

o Preguntas que sean sencillas e interesantes y que
estén relacionadas con el tema que se va a tratar.

o Preguntas que constituyan el nicleo de la investigacion.
Dentro del ndcleo de la investigacion aquellas
preguntas que sean mas dificiles o las mas dificil de

configurar se dejaran para el final del cuestionario.
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o Variables de clasificacion, que pueden ser de tipo
demografico, socioecondémicas como, por ejemplo, el
nivel de estudios, el nivel de ingresos, la edad, etc.

o El agradecimiento por haber participado en el estudio y

si se puede unas lineas para posibles observaciones.

Los tipos de preguntas que se pueden realizar en un cuestionario,

segun la clasificacién mas tradicional, son las siguientes:

o Preguntas abiertas: Son aquellas preguntas que dejan
opinar libremente al encuestado y son, por ello,
adecuadas para investigaciones exploratorias o0
situaciones en las que no se conoce bien las posibles
respuestas. La ventaja de este tipo de pregunta es que
va a haber una alta gama de respuestas, es decir, se va
a tener una informacion muy rica en contenido. Por el
contrario, el inconveniente es que los datos obtenidos
con las preguntas abiertas son dificiles de tratar
estadisticamente. Otro inconveniente es que en este
tipo de preguntas es mas facil que el encuestador
influya en los encuestados, es decir, que introduzca
sesgos.

o Preguntas cerradas: Son aquellas preguntas que van
acompanfas de una relacion exhaustiva de las posibles
respuestas, luego este tipo de preguntas son
adecuadas cuando se ha realizado un estudio previo o
cuando se ha hecho un pre test de la encuesta. Las
principales ventajas de las preguntas cerradas son que
exigen un menor esfuerzo por parte del encuestado y el
tratamiento estadistico de los datos obtenidos es
sencillo. El inconveniente es que las preguntas cerradas
son mucho mas dificiles de elaborar.

o Preguntas semi abiertas o semi cerradas: Son aquellas
preguntas en las que se recoge una lista de posibles

respuestas y se deja una opcion abierta, que seria la
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opcion “otros/as”. Este tipo de preguntas tendria una
combinacién de las ventajas e inconvenientes de las

dos anteriores tipos.

Otros tipos de preguntas que se podrian realizar en un

cuestionario serian las siguientes:

o Preguntas de introduccidn: Son preguntas muy sencillas
gue solicitan la opinion del encuestado sobre un temay
gue tratan de disponerlo favorablemente para que
conteste a las preguntas. Es decir, este tipo de
preguntas se utilizan para crear un clima de confianza.

o Preguntas en bateria: Son preguntas que se realizan de
manera concatenada, es decir, unas detrds de otras,
para obtener mucha informacion sobre un determinado
tema.

o Preguntas filtro: Son aquellas preguntas que permiten
seleccionar al entrevistado segin se manifieste a favor
0 en contra de un determinado tema, problema o
situacion.

o Preguntas de relleno o de cambio de tema: Son
preguntas muy sencillas cuyo objetivo es que el
encuestado se relaje después de haber respondido a un
ndcleo importante de preguntas dentro de la
investigacion.

o Preguntas de tarjeta: Son preguntas cerradas en las
gue se le entrega al encuestado las posibles respuestas
por escrito.

o Preguntas de control: Son preguntas que tienen como

objetivo verificar la veracidad de las respuestas.
Determinacién del Tamarfio de la Muestra

Muestra.- Una muestra es un conjunto de elementos de una
poblacién o de un universo del que se quiere obtener o extraer

informacion. Se trabaja con muestras para realizar una
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investigacion de mercado por el ahorro tan grande que suponen
en tiempo y en dinero. Ahorro que es mucho mayor que la pérdida
de precision en la informacién conseguida. Para que la
informacion sea valida esa muestra tiene que ser representativa

de la poblacioén objeto de estudio.

Procedimientos.- Hay dos procedimientos o tipos de muestreo
basicos: probabilisticas y no probabilisticas. La diferencia entre
los dos seria la siguiente: Los procedimientos no probabilisticas
son aquellos en los que no conocemos la probabilidad de que un
elemento de la poblacion pase a formar parte de la muestra ya
gue la seleccién de los elementos muéstrales dependen en gran
medida del criterio o juicio del investigador. La muestra, en este
caso, se selecciona mediante procedimientos no aleatorios. Hay
tres tipos: muestreo de conveniencia, muestreo discrecional,

muestreo por cuotas.

Los métodos probabilisticas son procedimientos de muestreo en
los que todos los elementos de la poblacion tienen la misma
probabilidad de pasar a formar parte de la muestra y ademas
nosotros conocemos esa probabilidad. La seleccion de los
elementos muéstrales se realiza mediante procedimientos
aleatorios. Estos métodos no son mejores que los anteriores sino
gue simplemente nos permiten calcular el error muestral que se
estd cometiendo. Dentro de los métodos probabilisticas podemos
sefalar los siguientes: muestreo aleatorio simple,

muestreo  aleatorio sistematico, muestreo estratificado,

muestreo por conglomerados.
Procedimientos No Probabilisticas

o Muestreo de Conveniencia, el investigador decide que

elementos de la poblacién pasan a formar parte de la
muestra en funcion de la disponibilidad de los mismos
(proximidad con el investigador, amistad, etc.). Este tipo

de muestreo sélo es adecuado en investigaciones de
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tipo exploratorio, es decir, para obtener una idea
general sobre el tema objeto de estudio.

. Muestreo Discrecional, en el muestreo discrecional la

seleccion de los elementos de la muestra la realiza un
experto que indica al investigador que elementos de la
poblacién son los que mas pueden contribuir al estudio.
Este muestreo es adecuado cuando existen lideres de
opinibn dentro de la poblacion objeto de estudio,
sabemos quiénes son esos lideres y no queremos que
se nos escapen por utilizar un método totalmente
aleatorio o de conveniencia.

o Muestreo por cuotas. Lo primero que tiene que hacer el

investigador en este caso es estudiar las caracteristicas
del universo de estudio. A continuacion, se determina el
tamafo de la muestra y se deja que el investigador elija
libremente los elementos de la muestra respetando
siempre ciertas cuotas por edad, sexo, nivel de renta,

profesion, zona geografica en la que vive, etc.

Procedimientos Probabilisticas

o Muestreo aleatorio simple. En este tipo de muestreo se
asigna un numero a cada elemento de la poblacion y se
eligen aleatoriamente tantos elementos como indique el
tamafio de la muestra. En principio, este es el método
mas perfecto a la hora de obtener una muestra
representativa pero tiene algunos problemas o
inconvenientes.

o El método es impracticable con muestras muy grandes.
o Su aplicacion requiere siempre de un listado completo
gue incluya todos los elementos de la poblacion.

o Pueden existir lideres de opinion o elementos de la
poblacidbn mas representativos que otros pero que con

este procedimiento queden fuera de la muestra. Para
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solucionar este problema existe un caso particular que
es el denominado muestreo aleatorio o pinatico.

o Muestreo Aleatorio sistematico. El investigador calcula

un coeficiente de elevacion o avance que es igual al
cociente entre el numero total de elementos de la
poblacién y el nUmero total de elementos de la muestra.
De esta manera, el investigador determina cada
cuantos elementos de la poblacion hay que elegir uno
para que componga la muestra. Ejemplo:

N, n° elementos he la poblacion 1.000

n n® elementos de la muestra 100

De cada 10 elementos de la poblacion se escoge 1 para que pase
a formar parte de la muestra, es decir, 10 es el intervalo entre dos
elementos muéstrales. El problema de este método es que

existan comportamientos ciclicos en la poblacion que distorsionen

la representatividad de la muestra.

o Muestreo Estratificado. Este tipo de muestreo consiste

en dividir los elementos de la poblacion en distintos
segmentos o estratos formados por elementos que sean
lo mas homogéneos posibles entre si. Pero, eso si,
tiene que haber heterogeneidad entre los distintos
segmentos. Una vez que se han establecido esos
grupos, se reparte la muestra entre los distintos estratos
siguiendo un determinado criterio de afijacion.

° Muestreo por conglomerados. Consiste en extraer

dentro de una poblacion grupos de elementos al azar y
después dentro de esos grupos se eligen al azar grupos
MAas pequenos, y a su vez dentro de este grupo se elige

al azar grupos mas pequefios y asi sucesivamente
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hasta que el investigador decida parar. Al muestreo por

conglomerados también se le llama muestreo por areas.

Un tipo particular de procedimiento probabilistica es el muestreo
por rutas aleatorias o RANDOM ROUTE. Este tipo de
procedimiento se utiliza para encuestas a domicilio no
personalizadas donde se proporciona al entrevistador un sistema
para la eleccion del individuo o entidad a entrevistar. En este
procedimiento  se utilizan tres elementos materiales

fundamentales.

o La hoja de ruta: al encuestador o entrevistador se le
entrega un mapa con un punto de partida en la que
empieza su trabajo y la ruta que debe seguir para
localizar a los encuestados, por ejemplo, caminar por
calles en zig-zag y realizar encuestas en todos los
portales o edificios pares.

o La tablila de seleccion: es un cuadro o tabla de
nameros aleatorios de doble entrada, donde por filas se
indica el nimero de plantas del edificio o de viviendas
en cada planta y por columnas el nUmero de orden de
la encuesta a realizar.

o Las normas de sustitucion: son criterios a seguir cuando
la persona selecciona no se encuentra en el domicilio o
se niega a contestar, hay plantas con oficinas y otras
con viviendas.

Tamano De La Muestra, El tamanio de la muestra esta

condicionado por el método de muestreo utilizado, pero en este
caso para simplificar el célculo del tamafio de la muestra vamos a
determinar dicho tamafio para un muestreo aleatorio simple ya
gue, generalmente, ese muestreo aleatorio simple exige muestras
superiores (para un mismo grado de fiabilidad o nivel de
confianza) al resto de procedimientos. La expresion a utilizar para
calcular el tamafio de la muestra es diferente segin sea la

poblacion finita o infinita. Se considera que una poblacion es

31



infinita cuando es mayor o igual a 100.000 individuos. Mientras
gue se considera que una poblacion es finita cuando la poblacién
es menor de 100.000 individuos. Para el caso en que la poblacién

es infinita la expresion a utilizar es la siguiente:

Z2 P (1-P)

Kl

Por el contrario, para el caso en que la poblacién es finita la
expresion a utilizar para determinar el tamafio de la muestra es la

siguiente:

ZFN,-P-(1-P)

(Np—1)-E*+Z*-P - (1-P)

n=(500- [0,5] 72 [-2,58] ~2)/((500-1) [(x0,05)] ~2+ [0,5] ~2- [
2,58"2)=832,05/2,9116 n = 285,77

n: Tamaifo de la muestra.
Np: Tamafio de la poblacion objeto de estudio.

Z: Numero de unidades de desviacion tipica en una distribucién
normal que va a producir el grado de confianza deseado. Cuando
el grado de confianza con que trabajamos es del 95% Z va a ser
igual a 2 y cuando el grado de confianza es del 99% Z va a ser

igual a 3.

P: Seria la proporcién de individuos de la poblacién que cumplen
una determinada caracteristica, por ejemplo, proporcién de

consumidores del boligrafo X, etc.

(1-P): Seria la proporcion de individuos de la poblacion que no
cumplen una determinada caracteristica. Podemos conocer P por
estudios anteriores o también por pruebas pilotos. Si no tenemos

nada de nada podemos ponernos en el peor de los casos y
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considerar que la probabilidad de que cumpla la caracteristica es
igual a la probabilidad de que no la cumpla, es decir, P seria igual
a0,5.

K: es el error maestral o maxima diferencia que estamos
dispuestos a admitir entre la proporcion de la poblacion y la
proporcion muestral para el nivel de confianza que se ha fijado.
Este error es debido a trabajar con una muestra y no con el total
de la poblacion, es decir, es un error que se debe al método de
muestreo. Este es el error muestral pero a la hora de realizar una

encuesta puede haber muchos otros tipos de errores.

A continuacion, citaremos dos empresas en el mismo rubro que
se han mantenido en el mercado aplicando estrategias de gestion

a corto, mediano y Largo plazo como en el caso de:
-Los GRB S.A.C

Esta empresa se encuentra en el mercado mas de 15 afos,
cuenta con un Area de Recursos Humanos bien organizada y
orientada hacia la aplicacién de modelos de Gestion Estratégica,
tiene sedes en diferentes zonas de la region.

Esta empresa se enfoca en satisfacer las necesidades de los
clientes a través del cumpliendo con los objetivos en avances de
profundidad en perforacion. Es una empresa que se ha hecho

conocida por la Calidad de sus servicios.
- Distribuidora JEYKO S.A

Otra empresa que esta en el mismo rubro y cuenta con 10 afios
de experiencia aproximadamente en el mercado nacional, cuenta

con trabajadores nacionales, del extranjero, titulados y colegiados.

Cuya mision es contribuir al éxito de sus clientes ayudandolos a
seleccionar de manera precisa y eficiente al nuevo Personal

teniendo como enfoque principal la seguridad en el trabajador.
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Estos son dos de los ejemplos que se tiene actualmente en el
mercado, si bien se han mantenido en el mercado realizando
servicios de distribucion exclusivamente, han tenido que ampliar

sus servicios frente a la competencia actual.

1.2.3 Anélisis de la posicién competitiva - Factores claves de éxito

El liderazgo que mantiene la empresa TRIBECA a través de los
afos asi como su rgpida expansion y crecimiento; y su incursion
en diversos mercados regionales implica que la empresa cuente
con diversas metodologias, estrategias y planes de accién para
lograr su consolidacion en el mercado inmobiliario.

Asi  mismo, otras empresas participantes en el sector, al
tener conocimiento de que la empresa TRIBECA es una de las
empresas mas importantes de este rubro, tienen como
interrogante saber por qué esta empresa tiene grandes éxitos
competitivos, que la calidad es la base de nuestro éxito y la
empresa crece gracias a la innovacion".

No obstante el éxito competitivo de la empresa TRIBECA no solo
se debe a la integracion de la organizacion como un todo, sino a
la especializacibn que tiene cada éarea funcional para una
adecuada realizacién de sus actividades, por lo que se le atribuye
a cada departamento sus propios éxitos competitivos que en
conjunto contribuyen al éxito competitivo del total de la

organizacion.

AREA FUNCIONAL DE MARKETING

Una de las ventajas que maneja la empresa TRIBECA es
la cultura organizacional que viene desempefando, ésta cultura
esta orientada a mantener el liderazgo en el mercado, es por ello
que la empresa muestra agresividad por los resultados que se van
percibiendo.

Las ideas del personal fomentan tranquilidad y confianza a la

empresa, es decir; son proactivos en el proceso de ejecucion de
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las actividades, ya que se cuenta con personas con experiencia,
el cual conocen las posibles raices del problema, atacando
directamente a éste y evitando consecuencias negativas de mayor
envergadura.

TRIBECA mantiene un sistema publicitario agresivo imponiéndose
ante sus competidores. El area de marketing
maneja informacioén del entorno, lo cual implica que se actua a la
ofensiva y a la defensiva a los posibles factores que implican en la
implantacion de las propuestas de mercadeo tales como
lanzamiento de nuevo producto, estrategia de baja de precio, etc.
Para esto el procedimiento que consiste en: necesidad, deseo,
demanda, exigencia, producto, valor percibido, intercambio,
transaccion, transferencia, para el consumidortienen que ser
plenamente satisfechos en lo posible.

En vista de ello, los objetivos del area de marketing estan
establecidos claramente, en el personal, eso implica que
el planeamiento estratégico que se establece se lleve a cabo de la
manera mas efectiva posible, evitando posibles desviaciones;
manteniendo los lineamientos necesarios de las estrategias

impuestas.

AREA FUNCIONAL DE PRODUCCION

TRIBECA cuenta con una gran variedad de productos, el cual se
imponen en la eleccion de éstos por el consumidor ya que son
productos de gran aceptacién por la calidad, entre otros. Es por
ello que la empresa se esfuerza por mantener ese liderazgo de
aceptacion por clientes y consumidores, ya que trata de llegar a
ser la primera opcion en sus diversos productos.

En vista de ello ante la presencia de un problema, toman
decisiones inmediatas de solucién para éste, evitando que
conlleve a mayores consecuencias. Las medidas que éstos toman
brindan confianza en su implantacion ya que debido a la
capacidad que estos poseen, el grado de riesgo es minimo, por
ende contribuyen de manera significativa al logro de objetivos.
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TRIBECA esta conforme con el compromiso que presenta el
personal del &rea de ventas, ya que sin necesidad de llegar a
diversos procedimientos de solucion, el personal experimentado le
brinda estabilidad en el proceso productivo, creandole a la

empresa una fortaleza, digna de ser reconocida.

AREA FUNCIONAL DE DISTRIBUCION
TRIBECA. Lleva a cabo sus procesos de marketing, logistica

interna, produccioén y finanzas.

AREA FUNCIONAL DE FINANZAS

El area de Finanzas es vital en el desarrollo de una empresa, ya
gue si bien no se vincula directamente con el proceso productivo,
es trascendental para cada una de las areas funcionales de la
empresa TRIBECA.

Se puede hacer notar que Finanzas también apoya a las demas
areas funcionales de la empresa, para ello cuenta con equipos de
especialistas en temas financieros, esta area basa su éxito en el
personal que trabaja dentro de ella.

Finanzas cuenta con uncapital humano que facilita el
trabajo conjunto, ademas de que siempre procura solucionar
los problemas que acontecen en la empresa TRIBECA.

El potencial de sus recursos humanos hace que esta area tenga
la capacidad para afrontar los problemas de tipo financiero que se
dan en TRIBECA.

La satisfaccion para los trabajadores de su area, atender las
necesidades con las que cuenta la empresa TRIBECA, ya que
ese es su mayor incentivo.

Podemos notar aqui, que dentro del area de Finanzas se da
mucha relevancia al factor humano; no obstante también se
puede ver que este esfuerzo e iniciativa que realizan el personal
de esta area no esta bien recompensada por la empresa.

Se puede observar también que se utilizan adecuadamente los

recursos financieros y ademas esta area no tiene dificultades en
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cuanto a conseguir fuentes de financiamiento para la empresa, ya
que la empresa cuenta con un capital muy grande, y en cierta

forma tiene un poco mayores facilidades para financiarse.

1.3 Anélisis Interno
1.3.1 Recursos y capacidades
A. Recursos tangibles

Los recursos fisicos de las empresas son todos los bienes
tangibles, en poder de la empresa, que son susceptibles de ser
utilizados para el logro de los objetivos de la misma.

Los recursos fisicos son:

e Bienes Iinmuebles: oficinas, transportes, terrenos,
campos, etc.

e Maquinaria

e Automoviles y Camiones

e Instaladores.

e Material de oficina: computadoras, escritorios, muebles,
impresoras, teléfonos,

e Productos terminados: disponibles para la venta o

almacenados

La administracion debe velar por la calidad, cantidad y el tipo de
recursos fisicos de la empresa. Es fundamental tener en cuenta
gue el costo de oportunidad de los mismos, por ejemplo, tener un
amplio stock de productos terminados puede ser una fortaleza si
se espera un pico de demanda, pero si la demanda de productos
terminados es estable, habrd que analizar si se podrian haber
ahorrado costos de produccién, si el almacenamiento de los
mismos genera costos, etc. Del mismo modo, la compra de una
maquinaria de ultima tecnologia puede estar justificada, pero hay
ocasiones en que puede ser una decision equivocada, por

ejemplo si los recursos humanos no son los adecuados para la
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maquinaria, debido a su falta de conocimientos, o bien si se
pueden gastar los recursos financieros en otras inversiones mas

necesarias, por ejemplo, en el equipamiento de los obreros.

B. Recursos intangibles

Si bien es dificil estimar el valor monetario de los recursos
intangibles, a diferencia de los recursos materiales, los
recursos intangibles pueden tener un fuerte impacto en la
eficacia y la eficiencia de la organizacion. Suelen ser
indivisibles. Factores como la percepcion de la organizacion en
el publico, las relaciones con los proveedores, la capacidad de
adaptacion, etc. Son fundamentales a la hora de determinar
los resultados, al mismo tiempo que, a diferencia de la mayoria
de los recursos materiales o financieros, no se pueden adquirir
en el mercado, sino que son el resultado de un proceso
histérico que se produce dentro de cada organizacion.

Los Intangibles son:

Creaciones Inventivas

» Patentes de Invencion.
» Secretos Industriales.
* Modelos de Utilidad.

* Disenos Industriales.

Sighos Distintivos

* Marcas.
* Nombre Comercial.

* Lemas Comerciales.

También son intangibles:
* EI Conocimiento del Saber Hacer (Know How)
* Las Relaciones con los Clientes

* Los Procesos Operativos
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» Tecnologia de la Informacién y bases de datos
» Capacidades, Habilidades y Motivaciones de los empleados,

etc.

. Capacidades organizativas

Al hacer un analisis interno de los recursos y capacidades de
la empresa hemos de distinguir estos cuando queremos lograr
una ventaja competitiva.

Los recursos son activos de la empresa, y para lograr la
referida ventaja competitiva han de trabajar juntos para crear
capacidades organizativas (0 rutina organizativa). De esta
manera los recursos se transforman en capacidades, creando
flujos para la empresa.

Esas capacidades o rutinas organizativas son las relaciones
habituales, las tareas, la forma de trabajar de una empresa, y
se utilizan para trabajar con eficacia, con el menor gasto de
recursos, tiempo y esfuerzo.

Las capacidades o rutinas organizativas eficaces crean
capacidades para la empresa, y desde ahi nace la ventaja
competitiva para la empresa. En este sentido competitivo, la
estrategia se basa en las capacidades de la empresa para
lograr la supervivencia de la misma y desde ahi los objetivos
fijados.

Y esto esta ligado a los factores claves de éxito de un
determinado sector, o que une la estrategia con el ambito

sectorial.
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VENTAJA ACTORES CLAVE
COMPETITIVA EATRATEGIA DE EXITO
CAPACIDADES ORGANIZATIVAS
RECURSOS
Tangibles Intangibles Humanos
9 -Reputacidn -Conocimientos
- Fisicos - Techologia - Comunicacidn
- Financieros - Cultura - Motivacion

Figura 1. Capacidades Organizativas

Fuente: La empresa TRIBECA

D. Analisis de recursos y capacidades

El propésito del analisis de los recursos y capacidades de la
empresa es el de identificar el potencial de la empresa para
establecer ventajas competitivas mediante la identificacién y
valoracion de los recursos y habilidades que se posee o a los
gue se puede acceder.

Podemos considerar tres ideas basicas que sustentan el
enfoque de recursos y capacidades:

a) En primer lugar, dichos recursos y capacidades no
estdn a disposicion de todas las empresas en las
mismas condiciones.

b) Juegan un papel cada vez mas relevante en la
definicion de la identidad de la empresa.

c) El beneficio de una empresa es consecuencia tanto de
las caracteristicas competitivas del entorno, como de la
combinacion de los recursos de que dispone.

Es preciso tener en cuenta tres actividades fundamentales:

a) ldentificar sus recursos y capacidades de modo que
conozca en profundidad su potencial de partida para
definir la estrategia.

b) Evaluar el valor de su inventario de recursos y

capacidades.
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c) Analizar las posibles opciones estratégicas disponibles
a partir de la disponibilidad de recursos y capacidades y
de su valor potencial.

1.3.2 Andlisis de la cadena de valor
A. Actividades primarias

LOGISTICA INTERNA

Mantener el control de los niveles de inventarios bajos, teniendo
una buena comunicacion con sus principales proveedores de

productos y servicios.

Controlar que todos los insumos que ingresan a la empresa
cumplan con los parametros de calidad establecidos por la

empresa para su traslado a la produccion.

Transporte de materiales y productos finales a través de un
excelente servicio de logistica de la empresa ¢ tercerizado,

monitoreado con un sistema de GPS.

Dentro de la recepcion del material se verifica que la cantidad
comprada es la correcta mediante métodos de control de
inventarios, para asi estar acorde con la cantidad necesitada para

el periodo.
OPERACIONES

Transformacion de insumos en producto final.

Manufactura, packing, ensamblaje, mantenimiento de equipos,
testeo, impresion de envases y demas.

LOGISTICA EXTERNA

Almacénaje y distribucion fisica del producto a los compradores.
Acondicionamiento de productos terminados, manejo de stocks,

operaciones de despacho, control de vehiculos.
MARKETING Y VENTAS
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Provision de medios a través de los cuales los clientes compran el
producto.

Se definen los mercados objetivos, productos, politicas de
precios, canales de distribucion, politicas de promocion,
publicidad y promociones de ventas. Este interactia directamente
con las actividades de ventas, dandole la facilidad para el

aumento de ventas.

SERVICIO Y POST - VENTA
Servicios para mejorar o mantener el valor del producto.

Instalacion, reparacién, entrenamiento, repuestos, ajuste.

B. Actividades de apoyo
INFRAESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
TRIBECA cuenta con una estructura organizacional eficiente.

Direccion, planificacién, finanzas, auditoria, gestiones legales,

impuestos y gestion de la calidad.
ABASTECIMIENTO

Esta tiene contratos a largo plazo con sus proveedores para el
abastecimiento constante y programado. Este abastecimiento
comienza con la proyeccion de la demanda para determinar el

total de insumo necesario.
DESARROLLO TECNOLOGICO

TRIBECA no cuenta con actividades de desarrollo tecnoldgico
alto, es decir, que no hay investigaciones previas para el aumento
de la tecnologia existente dentro de la empresa. Esto no quiere
decir que la empresa no cuente con la maquinaria de udltima

generacion.
MANEJO DE RECURSOS HUMANOS

TRIBECA solo recluta y selecciona a personas totalmente aptas y

competentes, su sistema de reclutamiento y seleccion es dado
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mediante politicas establecidas de la matriz. La capacitacion de
TRIBECA y el desarrollo es parte fundamental para poder retener
a su mejor personal, asi mismo para poder mantener un buen

clima laboral.

Todo esto contribuye al aumento de la eficiencia, dando un gran

impacto en las utilidades.

1.4 Analisis Estratégico
1.4.1 Anélisis FODA

A. Fortalezas
1. Variedad de precios.
2. Calidad de los productos.
3. Buena relacion con el proveedor.
4. Variedad de condicién de pago

B. Oportunidades

1. Aumento de demanda de proyectos inmobiliarios a nivel

nacional.
2. Publicidad constante de los productos inmobiliarios.
3. Herramientas tecnoldgicas.
4. Bonos e incentivos por parte de la empresa TRIBECA.
C. Debilidades
1. Escaso presupuesto para tener un stock adecuado.
2. Carencia de compromiso por parte de los colaboradores.

3. Deficiencia en el control del stock.
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D. Amenazas
1. Mercado competitivo.

2. Capacidad de inversion en tecnologia por parte de la

competencia.

3. La baja demanda en algunos meses.
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FODA

Aumento de demanda de
proyectos inmobiliarios a nivel
nacional.

Publicidad constante de los
productos inmobiliarios.

Herramientas tecnoldgicas.

Bonos e incentivos por
parte de la empresa TRIBECA.

Mercado competitivo.

Capacidad de inversién en
tecnologia por parte de la
competencia.

FORTALEZAS

F1.
F2.
F3.
F4.

F1-F2-F4-01-02.

Incrementar

rentabilidad. (OBJ-1)

F1-F2-F4-O1-0O2 Incrementar cartera de
clientes. (OBJ-3)

F3-O1.-Iniciar alianzas estratégica con
nuestro proveedor.

D2-D3-03-04.- Incrementar la _motivacion
del personal. (OBJ-5)
D2-O4. Identificar lugares
demanda.
D3-03. Implementar y optimizar los
procesos. (OB4)
D2-D3-03-04.-Incremento de la
efectividad de los colaboradores. (OB,)

de alta

F1-F4-A1.-Incrementar la satisfaccion del

cliente. (OBJ-2)

F2-F3-F4-A3.-Negociar con los
proveedores con respecto a las

cuotas.

F1-F2-F4-A1.-Ampliar nuestra linea de

negocio.

D1-A3 .- Inversion en el capital.
D3-A3.- Incorporar un control de stock.

Cuadro 1. Matriz FODA
Fuente: La Empresa TRIBECA
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1.5. Descripcion de la problematica
1.5.1. Problematica

Como se comentd en la introduccion, el principal problema
asociado al sistema actual de administracion de inventarios en
Empresa TRIBECA es que si bien se mantienen altos niveles de
stock (dias de inventario) en varios productos, en otros se
producen quiebres de stock, con altos costos asociados en ambos
casos, los cuales son: el costo de mantener el inventario y el

costo por pérdida de ventas.

Por lo tanto el problema a estudiar es el manejo de inventario. Es
decir, decidir qué cantidad de producto pedir sujeto a las

restricciones propias de una cadena de los clientes.

Los sistemas de manejo de inventario determinan la cantidad
Optima a pedir y la periodicidad de entrega, otras consideraciones
que hay que tener en el manejo de inventario son: la demanda
estimada de cada producto, el inventario disponible y el nivel de

servicio, es decir, nivel de demanda satisfecha.

Utilizando todas estas consideraciones se debe llegar a
determinar la cantidad de producto a pedir, de manera de
asegurar un nivel de servicio adecuado y minimizar el inventario

almacenado en las bodegas.

1.5.1.1. Problema General

¢,Coémo la implementacion de un SISTEMA INTEGRADO
PARA LA OPTIMIZACION DE LA GESTION COMERCIAL
EN LA EMPRESA TRIBECA S.A.C. optimizara el proceso
de gestion de almacén de la empresa TRIBECA?

1.5.1.2. Problemas Especificos

e ;COmMo la implementacion de un SISTEMA
INTEGRADO PARA LA OPTIMIZACION DE LA
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GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA
TRIBECA S.A.C. mejorara los reportes diarios del
proceso de gestion de almacén de la empresa
TRIBECA?

e ;/COmo Ila implementacion de un SISTEMA
INTEGRADO PARA LA OPTIMIZACION DE LA
GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA
TRIBECA S.A.C. mejorara el control de entrada y
salida del producto de almacén del proceso de

gestion de almacén de la empresa TRIBECA?

1.5.2. Objetivos

[ Objetivo General

Implementar un  SISTEMA  INTEGRADO PARA LA
OPTIMIZACION DE LA GESTION COMERCIAL EN LA
EMPRESA TRIBECA S.A.C. que permita optimizar el proceso de

gestion de almacén de la empresa TRIBECA.

El objetivo general de este trabajo es disefiar un sistema de
manejo de inventarios confiable y facil de usar, que permita
aumentar el valor de la empresa, acrecentando la eficiencia de

recursos disponibles.

Como resultado se espera establecer una metodologia que use la
informacion disponible para facilitar la decision de cuanto pedir a

los proveedores extranjeros y nacionales.

[ Objetivos especificos

I. Dentro de los objetivos especificos se requiere que el
sistema incluya informacion relevante para el tomador de
decisiones: como la cantidad de inventario disponible en
bodega, las restricciones impuestas por los proveedores; la

frecuencia en que el proveedor trae sus productos y el

47



tiempo de suministro.

ii. Ademas se debe aplicar un sistema de manejo de
inventario que se ajuste a las caracteristicas propias del
problema utilizando un método de pronéstico de demanda
sencillo pero que ademas sea capaz de incluir la

estacionalidad de las ventas.

iii. Por otro lado, es deseable que el sistema resultante sea lo
suficientemente sencillo, de modo que sea facilmente
adoptable por este tipo de empresas.

1.6. Resultados esperados

La cobertura de este proyecto se ve enmarcada en el area de almacén de la
EMPRESA TRIBECA quienes seran los encargados de administrar el sistema,
especificamente para llevar un mejor control de los siguientes procesos:
Gestion de Ventas, Gestion de Cotizaciones, Gestion de Notas de Pedido,
Gestion de Ordenes de Compra, Gestion de Servicios y Gestion de Guias de
Remision.

e Modulos de compras, ventas y almacén configurados y adaptados para
poder aplicar el método de orden de compra sugerido; ademas, para que
soporte los procesos del almacén.

e Formato de la lista de compras y ventas sugeridas que sera generada
por el sistema, donde ella figuraran las cantidades y unidades de los
productos que la empresa deberia adquirir.

e Desde dar entradas al sistema de todo articulo que entra, asi como las
salidas teniendo un inventario a tiempo real.

¢ Reducir la variabilidad y los costos de produccion como consecuencia de
un aumento de la productividad.

e Apropiado para el célculo de la cantidad sugerida de productos a
adquirir, los cuales sera aplicados segun los voliumenes que presentaron

los productos.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO DEL NEGOCIO Y DEL PROYECTO
2.1 Marco teorico del Negocio

GESTION GERENCIAL

Podemos decir que la gestion gerencial es la accion de confeccionar una
sociedad que sea econdmicamente estable cumpliendo con una mejora en
cuanto a las normas sociales y con un gobierno que sea mucho mas eficaz.
Pero si nos referimos a la gestién gerencial de una empresa entonces debemos
tener en claro que la misma funciona en base a la determinacién y la
satisfaccion de muchos de los objetivos en los aspectos politicos, sociales y
econémicos que reposan en la competencia que posea el gerente. En los
casos donde se presentan situaciones algo mas complejas para las que se
necesitara la acumulacién de los recursos materiales en una empresa, la
gestion administrativa ocupa un lugar importantisimo para el cumplimiento de

los objetivos.

Este es uno de los factores que mas influyen en cuanto a la gestiébn gerencial
publica, debido a que es fundamental en el crecimiento y desarrollo tanto en el

ambito social como en el econémico de un pais.

En resumen podemos decir que en cualquier empresa o institucion se
desenvuelve una cierta cantidad de tareas que se apoyan en la gestion
gerencial de la misma. Para que se produzca el correcto desarrollo de la
gestiébn administrativa es necesario que la misma contribuya en una mejora

para la eficiencia en el seno de la organizacion.

El fin de la persona responsable de la gestion gerencial es garantizar la
disposicion de determinadas capacidades y habilidades con respecto a este
tema, por ejemplo, la capacidad de liderazgo, la de direccion y en especial, la
capacidad de motivacion que le puede proporcionar a su equipo de trabajo.
Como complemento imprescindible no podemos ignorar el hecho de que en la
actualidad para lograr el desarrollo de estas capacidades mencionadas, el
responsable de la gestion gerencial de cualquier entidad debe disponer de

fundamentos coherentes cuando lleve a cabo la utilizacién de lo recursos
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econdémicos, materiales y humanos para el cumplimiento de los objetivos de la

misma.

GESTION CALIDAD

El término gestién de calidad tiene significados especificos dentro de cada
sector del negocio. Esta definicion, que no apunta al aseguramiento de la
buena calidad por la definicibn mas general sino a garantizar que una

organizacion o un producto sea consistente, tiene cuatro componentes:

e Planeamiento de la calidad
e Control de la calidad
e Aseguramiento de la calidad

e Mejoras en la calidad.

La gestion de calidad se centra no solo a la calidad de un producto o servicio,
sino que a los medios para obtenerla. Por lo tanto, la gestién de calidad utiliza
al aseguramiento de la calidad y el control de los procesos para obtener una

calidad mas consistente.

Las normas internacionales para la gestion de calidad (ISO 9001:2008)
adoptan varios principios de gestion que pueden ser utilizados en las
direcciones para guiar a las organizaciones a mejorar su desempefo. Los

principios incluyen:
Enfoque al Cliente

Como las organizaciones dependen de sus clientes, deben entender que las
necesidades actuales y futuras del cliente, deben coincidir con los requisitos del
cliente y deben intentar exceder sus expectativas. Una organizacion logra
obtener el enfoque hacia el cliente cuando todos sus empleados conocen sus
clientes internos y externos, asi también como los requisitos que deben

satisfacer para cumplir con ambos tipos de clientes.
Liderazgo

Los lideres de una empresa deben establecer un propésito unificado y una

direccion hacia el mismo. Deben apuntar a la creacion y al mantenimiento de
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un ambiente interno en el cual los empleados puedan alcanzar plenamente los

objetivos de la calidad de la organizacion.
Personas

Las personas en todos los niveles de la organizaciobn son esenciales a la
misma. Su total involucramiento permite que sus habilidades se aprovechen en

beneficio de la organizacion.
Enfoque hacia procesos

El resultado deseado puede lograrse cuando las tareas y los recursos

relacionados son administrados como un proceso.
Enfoque de sistemas para las gerencias

La eficiencia y efectividad de una organizacion para alcanzar en forma exitosa
los objetivos de calidad son dadas por la identificacion, el entendimiento y la
gerencia de todos los procesos como un solo sistema. El control de calidad

verifica a los recursos en todos los pasos del proceso de produccion.
Mejora continua

Uno de los objetivos permanentes de una organizacion debe ser la mejora

continua de su total desempefio.
Enfoque en hechos para latoma de decisiones

Las decisiones efectivas deben siempre estar fundamentadas con andlisis de

datos e informacion.
Relacion de mutuo beneficio con proveedores

Como una organizacion y sus proveedores son interdependientes, debe existir
una relacion de mutuo beneficio para ambos, de tal manera de brindarse valor

agregado.

Estos ocho principios son el fundamento del sistema estandar de gestion de
calidad ISO 9001:2008.
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GESTION VENTAS

Hay un refran en los negocios que afirma que no sucede nada sino hasta que
se efectla una venta. Sin ventas no se necesitan contadores, trabajadores de
produccion, ni siquiera el presidente de la compafiia. Las ventas representan el

combustible que hace que funciones los motores empresariales.

Por lo tanto, la gestion de ventas es una de las especialidades fundamentales
en mercadotecnia. Una gestion efectiva de ventas surge de un personal muy
orientado al éxito, que logra cumplir con su misién de manera econdémica y con

eficiencia.

Asi como las ventas son una relacion personal, la gestién de ventas también lo
es. Aunque el trabajo béasico del gerente de ventas sea llevar al maximo las
ventas a un costo razonable, al mismo tiempo que se logran las mayores
utilidades, también tiene a su cargo muchas otras responsabilidades y

decisiones importantes.

Segun Edward Deming, Padre del concepto de calidad total decia: “El
vendedor, sea mayorista 0 minorista, debe ser tratado como un socio ho como

un cliente.”

La fuerza de ventas desempefia un papel crucial al decidir el destino de una
organizacién, ya que los ingresos de esta se derivan de las ventas. Por esto la
fuerza de ventas se debe administrar con efectividad si va a contribuir al

esfuerzo de mercadotecnia general de la organizacion.
PERFIL DE UN GERENTE DE VENTAS

Es sumamente importante que el director o gerente de ventas este
representado por una persona integra, ya que de él depende en su mayor parte
el éxito del equipo de ventas. Entre las principales caracteristicas que debe

tener un gerente de ventas es:

1. Inteligente.- Debe pensar en forma clara y concisa sobre los negocios y los

problemas inherentes al cargo.

a) Debe ser decidido y actuar.
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b) Debe ser amplio de criterio y ver los asuntos de diversos puntos de vista,
especialmente de los competidores.
c) Debe enterarse de todo lo que pasa en la industria.

2. Ecuadnime.- Un gerente de ventas que tiene en su comportamiento altas y
bajas, no puede conducir bien a su fuerza de ventas, ya que sus explosiones
emocionales aparte de desconcierta a sus vendedores, dificultaran su propio
raciocinio. Si permite que sus sentimientos personales intervengan en el trabajo

y alli estallen dinamitara su propia productividad.

3. Lider.- Un gerente de ventas debe convertirse en un conductor de sus
hombres, evitando mandar como un jefe. Existen diferencias notables entre un

lider y un jefe:

a) El jefe sabe que cosas deben ser hechas, pero el lider ensefia como
hacerlas

b) El jefe se apoya en su autoridad, pero el lider cuenta con la buena
voluntad de sus vendedores.

c) Eljefe ordena a sus hombres pero el lider convence a hacer las cosas.

d) El jefe dice “hagase” pero el lider dice “vamos a hacerlo”

4. Dindmico.- Un gerente de ventas debe hacerse entender, expresandose con
claridad en términos sencillos y faciles. Por mas complejo que sea el producto,
siempre habra formas de explicar las ventajas, los beneficios o limitaciones del

producto o servicio.

5. Excelente administrador.- Un buen gerente de ventas debe saber
administrar bien su tiempo, sobre todo a él debe alcanzarle el tiempo para

atender a sus clientes internos (vendedores) y clientes externos.
FUNCIONES DEL GERENTE DE VENTAS

1. Seleccion de vendedores.- siempre debe buscar y seleccionar. Todo
comienza por aqui. Si Ud. logra conseguir para la compafia a los mejores
vendedores habra obtenido mas del 70% de su éxito. Ud. debe estar siempre la
caza del mejor vendedor, porgue si en ese momento no lo necesita es posible

que el futura si.
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EXITOS: 70% Buenos Vendedores
30% Direccion

2. Entrenamiento de vendedores.- Siempre hay que ver los DETALLES
(presencia, limpieza, precios, etc.) de los vendedores. Una vez seleccionado al
mejor vendedor por muy bueno que sea siempre necesitara toda la informacion
de los productos, de las técnicas de ventas, de la politica e historia de la
empresa, de las obligaciones administrativas y de las responsabilidades de sus

zonas y clientes.

También debe darse entrenamiento sobre elementales normas de relaciones
humanas. Recuerde Ud. que el nuevo vendedor, al igual que el antiguo
requiere de entrenamiento continuo. “El gerente de ventas es responsable de

gue sus hombres estan bien preparados tanto técnica como comercialmente.

3. Control y Evaluacién de vendedores.- el gerente de ventas debe de
revisar el material que tienen los vendedores, ver como esta su agenda, etc.
Esta funcion es tan primordial del gerente de ventas que incluso debe ser
realizada en el territorio con el vendedor para corregir los errores que pudiera
estar cometiendo en la visita diaria a los clientes, este aspecto de la
supervision debe ser perfectamente planeada. Sin un correcto planeamiento
aun con el mejor vendedor, con el mejor producto y con las mejores
condiciones del mercado, no se puede obtener un MAXIMO de ventas. Es por
ello la necesidad de la correcta planificacién y la determinacion de objetivos y
todo lo que pueda inferir en la constitucion de ellos.

4. Motivacién de la fuerza de ventas.- La motivacién podemos definirla como
la fuerza que hace mover los deseos internos que determinan todo lo que

hacemos. Los motivos dan energia a toda accion.

Estos motivos son las necesidades biologicas tales como el hambre, sexo y la
salud y otros adquiridos por causas externas como la seguridad, el
reconocimiento y expresién de su ego. Por esta razon la sola recompensa en
dinero puede pasar desapercibida por el vendedor. El vendedor necesita el
reconocimiento y la re saltacién de su ego, siempre y cuando ésta sea positiva

y no negativa.
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GESTION DE COMPRAS

El proceso de compras consta de las siguientes fases:
Planificacién de las compras

Consiste en hacer un estudio anticipado de las necesidades para estar

preparado antes de que surja la necesidad.
Analisis de las necesidades

El departamento de compras recibe los boletines de solicitud de materiales y

analiza la prioridad de las peticiones para tramitar su gestion.
Solicitud de ofertas y presupuesto

Es un paso obligado para evitar tomar decisiones que puedan afectar a la

economia de la empresa.
Evaluacién de las ofertas recibidas

Una vez recibidas las ofertas hay que estudiarlas, analizarlas, compararlas y

examinarlas.
Seleccién del proveedor

Los factores que se comparan durante la fase de seleccién son el precio, la
calidad, las condiciones y las garantias personales de la empresa que

suministrara el producto.
Negociacion de las condiciones

Durante esta fase se comentan y especifican algunos puntos de la oferta que

pueden ser negociables.
Solicitud del pedido

Cuando el comprador y el vendedor llegan a un acuerdo deben formalizar un
documento que comprometa a ambas partes (contrato de compraventa o

pedido en firme).
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Seguimiento del pedido y los acuerdos

Se hace para verificar que hemos recibido todo el material solicitado, que se
corresponde a las caracteristicas detalladas en el pedido y que se han

suministrado a tiempo.

El proceso puede variar de una empresa a otra debido a la actividad principal.
La empresa industrial centra sus compras en los materiales que utiliza para
elaborar el producto. La empresa comercial, por su parte, busca conseguir el
producto a un precio competitivo. Y por ultimo, para la empresa de servicios la

variable principal es satisfacer las necesidades del cliente.

Algunas veces el proceso de compras es largo y complejo debido a que para
tomar una decision final se necesita informacién o respuesta de otras

empresas.
TIPOS DE COMPRAS

Las compras tienen su origen en las necesidades y éstas pueden ser:
Compras especiales

Las compras especiales tienen lugar cuando hay que adquirir bienes de uso
(ordenador, maquina, mobiliario, vehiculos); es decir, no compramos materiales

para transformar o articulos para la venta.

La caracteristica general de estas compras es que la inversion es grande y la

decision de compra es consultada con los usuarios del bien.
Compras anticipadas

Estas compras se realizan antes de que surja la necesidad, que tendra lugar a
medio o largo plazo. La compra anticipada es una estrategia que se puede
aplicar en articulos basicos o con algunos tipos de mercancia. También
podemos anticipar la compra cuando se anuncia la subida del precio de un

producto.
Compras estacionales

Son compras que se hacen para productos de temporada; su finalidad es
atender la demanda estacional de ciertos articulos. La prevision de estas
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compras se hace partiendo de las ventas realizadas en el mismo periodo del

afio anterior.
Compras rutinarias

Son las compras que se hacen en pequefias cantidades, con entrega diaria de
mercancia. Su caracteristica es atender las necesidades del “dia a dia” con una

inversion de bajo riesgo.
Compras oportunidad

La compra oportunidad tiene lugar cuando encontramos la ocasién de comprar
a precios de “ganga’; la inversidn supone un riesgo, que si el resultado es

positivo daréd un beneficio extra.
Compras de urgencia

Estas compras no suelen ser de gran volumen y generalmente se realizan para
cubrir necesidades urgentes. Otras veces, la compra de urgencia es una
solucion estratégica para satisfacer la demanda de los clientes, cuando la

empresa tiene que mantenerse al ritmo de los cambios rapidos en la moda.

Generalmente, el proceso de estas compras se hace de forma rapida, no se

dispone de tiempo para comparar presupuestos.
PLANIFICACION DE LAS COMPRAS

Una de las funciones del departamento de compras es anticiparse a las
necesidades de la empresa. La planificacién anticipada consiste en conocer las
fuentes de suministro de bienes y servicios. Los proveedores se pueden

encontrar en:

e Guias telefonicas, paginas web.

¢ Organismos Oficiales.

e Asociaciones empresariales y profesionales.

e Prensay revistas especializadas.

e Ferias y exposiciones del sector.

e Bases de datos, cedidas por empresas especializadas en estas

gestiones.
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Cuando el comprador necesita tener contacto directo con el proveedor para
obtener informacion o, incluso, solicitar la compra, los métodos que mas se

utilizan son:

e Entrevistarse con los representantes del proveedor: Estos son los
vendedores de la empresa suministradora que visitan al comprador.

e Acudir a los mercados centrales: Son las grandes ciudades en donde se
encuentran ubicados varios proveedores 0 zonas geogréficas que
concentran las fabricas de determinados productos.

e Visitar ferias y exposiciones: Estos eventos ofrecen la oportunidad de
conocer los avances de la moda, lo ultimo que se fabrica o la tecnologia
MAas puntera.

e Acudir a las oficinas de compra: Estas oficinas son centros de venta que
establece el fabricante en una ciudad cuando la empresa estd a muchos
kilometros de ella y quiere tener una representacion en el mercado
central.

e Visitar a los importadores mayoristas: Son empresas que ofrecen

productos de una marca extranjera a precios razonables.

PRODUCCION

En todas las empresas industriales, aplicar un buen modelo de gestién de
produccion es la clave para que su negocio llegue rapidamente al éxito. En este
tipo de empresas la produccion es su componente mas importante, por lo que
es fundamental que el mismo cuente con los controles y las planificaciones

correspondientes que mantengan su desarrollo en un nivel éptimo.

Cuando hablamos de gestibn de la produccidon nos estamos refiriendo al
conjunto de herramientas administrativas que se utilizan precisamente, para
maximizar los niveles de produccion de una empresa que se dedica a
comercializar sus propios productos. Y si bien existen varios modelos para
poder llevarla a cabo, la gestién de la produccién se basa en la planificacion,
demostracion, ejecucion y control de diferentes tacticas para poder mejorar las

actividades que son desarrolladas en una empresa industrial.

Por lo general la gestién de la produccion es evaluada en el departamento de
gestion de recursos en una empresa, Yy la persona encargada de llevarla a cabo
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suele ser un gestor propiamente calificado para adoptar ese trabajo. Si bien,
como dijimos en este articulo, es fundamental que la misma sea llevada
correctamente, debemos tener en cuenta que debido a todos los elementos
qgue la rodean, muchas veces resulta bastante dificil poder ejecutar un modelo
de gestion de la produccion en una manera eficiente, ya que el gestor debe

estar pendiente de muchas cosas a la vez.

Es por esto que desde hace afios, las empresas comerciales comenzaron a
implementar diferentes sistemas informaticas que lleven registros de toda la
informacion referente a la produccién que se lleva a cabo. Una de las
caracteristicas fundamentales que encierra la gestion de la produccion es el
denominado control de calidad. Es fundamental para una industria que sus
productos sean garantia de una buena calidad ya que esta es la principal razén
de atraccion de clientes; si un producto o servicio resulta ser de muy mala
calidad, lo mas probable es que la persona que lo adquirié, nunca mas recurra
a esa empresa. Ademas es importante que recordemos, que uno de los
objetivos principales en una empresa que industrializa sus propios productos,
es satisfacer la necesidad de sus clientes con el fin de obtener los beneficios
correspondientes.

Si bien muchas personas pueden pensar que la disminucién de los riesgos en
el ambiente laboral, no tiene mucho que ver con la gestion de la produccién,
estan equivocados. Si bien son dos cosas que se gestionan paralelamente, lo
importante es que el ambiente de trabajo en una industria sea ameno y libre de
riesgos, para asi cooperar con la gestiéon de la produccion ya que mientras
mejores sean las condiciones de trabajo en la que el personal empleado
desarrolla sus actividades diarias, mayores seran los niveles de produccion que
la empresa tendra, ya que como dicen algunos, los empleados contentos
trabajan muy bien. Por otro lado es importante que aclaremos algo, ya que se
suele crear una confusion muy grande cuando se habla de este aspecto de la

gestion de la produccion.

Muchas veces se cree que cuando una empresa produce sus productos en una
manera masiva, es porque la misma lanza al mercado productos y servicios de
buena calidad, pero muchas veces esto no es asi. Es importante que se
considere que muchas veces, cuando la gestion de la produccion refleja un
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exceso en la misma, los productos no cuentan con una calidad deseada, en
palabras mas simples, a mayor produccion, menor calidad. Esto se debe a que
la produccion en masa suele provocar que los sistemas encargados de realizar
el control de calidad correspondiente dejen pasar muchos productos

defectuosos o danados.

Por ello es importante que se cuente con la ayuda de una persona que este
encargada de la gestion de la produccion correspondiente a una empresa, para

poder asi, al menos, disminuir las posibilidades de que esto suceda.

La gestion de la produccién es fundamental en toda empresa productiva,
debido a que todos las planificaciones recaen precisamente sobre los hombros
de la produccion de sus servicios y productos; son muchas las industrias en el
mundo que han tenido que cerrar sus puertas debido a la poca rentabilidad
causada por los malos sistemas de gestion de la produccion que solian aplicar.
La gestidn de la produccion no siempre puede ser exacta pero sin duda jamas
influenciard negativamente sobre el desempefio de la empresa en cuanto a su
entorno comercial, por ello es tan importante no solo que el modelos de gestion
gue se utilice en estos casos sea eficaz y eficiente, sino que también, debe ser
llevado a cabo por una persona que se encuentre altamente calificada para

ejecutarla.
Produccién y Productividad

La produccién es el proceso de creacion de utilidades, por medio de la
integracion de diversos recursos como: materias primas y otros materiales, las
maquinaras que fusionan las materias primas y materiales, en adicion a la

mano de otra que manipula los materiales y opera los equipos.

Por otro lado, la productividad es la relacidbn que existe entre la cantidad y/o
calidad de las utilidades producidas y los medios usados para llevar a cabo esa

produccion.

La produccion es el conjunto de acciones que se realizan para obtener como
resultados productos Utiles. Se diferencia de la productividad en que éste
concepto asocia la cantidad/calidad de los productos, con el esfuerzo y los

recursos invertidos para su creacion.

60



Por ejemplo: imagine que es gerente de produccion y cuenta con dos equipos
de obreros para producir pantalones. A cada grupo le otorga un plazo de una
semana para que fabrique 1000 piezas.

El primer grupo fabrica los pantalones en cuatro dias, mientras que el segundo
equipo alcanza la meta de produccién en seis dias.

¢, Qué equipo produjo mas al final de la semana? Ambos equipos fabricaron
1000 pantalones al final de la semana, con la misma caracteristica y calidad,

por lo que los dos registran la misma produccion.

Sin embargo, como el primer equipo logré producir los pantalones en cuatro
dias, y el segundo en seis dias, el primer grupo fue méas productivo que el
segundo. Esto es de esta forma debido a que alcanzaron la meta de
produccion en menos tiempo y, es de suponer, con menos recursos y un menor

desgaste de la maquinaria.
ALMACEN Y DESPACHO

Entre los elementos que forman la estructura del sistema logistico, en las
empresas industriales o comerciales, el almacén es una de las funciones que
actia en las dos etapas del flujo de materiales, el abastecimiento y la
distribucion fisica, constituyendo una de las actividades importantes para el
funcionamiento de la empresa; sin embargo, muchas veces fue olvidada por
considerarsele como la bodega o depésito donde se guardaban los materiales

que produccion o ventas requeria.

Su dependencia de los elementos mencionados, se basaba en la necesidad de
contar con los materiales y por eso se destinaba a trabajar en él personal de

confianza de los dirigentes.

El almacén es una unidad de servicio en la estructura organica y funcional de
una empresa comercial o industrial con objetivos bien definidos de resguardo,

custodia, control y abastecimiento de materiales y productos.

FUNCION DE ALMACENES Y SU ORGANIZACION
FUNCIONES DEL ALMACEN
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La manera de organizar u administrar el departamento de almacenes depende
de varios factores tales como el tamafio y el plano de organizacién de la
empresa, el grado de descentralizacion deseado, a variedad de productos
fabricados, la flexibilidad relativa de los equipos y facilidades de manufactura y
de la programacion de la produccion. Sin embargo, para proporcionar un
servicio eficiente, las siguientes funciones son comunes a todo tipo de

almacenes:

e Recepcion de Materiales

e Registro de entradas y salidas del Almaceén.

e Almacenamiento de materiales.

e Mantenimiento de materiales y de almacén.

e Despacho de materiales.

e Coordinacién del almacén con los departamentos de control de

inventarios y contabilidad.
PRINCIPIOS BASICOS DEL ALMACEN

El almacén es un lugar especialmente estructurado y planificado para
custodiar, proteger y controlar los bienes de activo fijo o variable de la empresa,
antes de ser requeridos para la administracion, la produccion o al venta de

articulos o mercancias.

Todo almacén puede considerarse redituable para un negocio segun el apoyo
que preste a las funciones productoras de utilidades: produccion y ventas.

Es importante hacer hincapié en que lo almacenado debe tener un movimiento

rapido de entrada y salida, o sea una rapida rotacion.

Todo manejo y almacenamiento de materiales y productos es algo que eleva el
costo del producto final sin agregarle valor, razon por la cual se debe conservar
el minimo de existencias con el minimo de riesgo de faltantes y al menor costo

posible de operacion.

Los siguientes principios son basicos para todo tipo de almacén:
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La custodia fiel y eficiente de los materiales o productos debe
encontrarse siempre bajo la responsabilidad de una solo persona en
cada almaceén.

El personal de cada almacén debe ser asignado a funciones
especializadas de recepcidon, almacenamiento, registro, revision,
despacho y ayuda en el control de inventarios.

Debe existir un sola puerta, o en todo caso una de entrada y otra de
salida (ambas con su debido control).

Hay que llevar un registro al dia de todas las entradas y salidas.

Es necesario informar a control de inventarios y contabilidad todos los
movimientos del almacén (entradas y salidas) y a programacion de y
control de produccién sobre las existencias.

Se debe asignar una identificacion a cada producto y unificarla por el
nombre comun y conocido de compras, control de inventario y
produccion.

La identificacion debe estar codificada.

Cada material o producto se tiene que ubicar segun su clasificacion e
identificacion en pasillos, estantes, espacios marcados para facilitar su
ubicacion. Esta misma localizacibn debe marcarse en las tarjetas
correspondientes de registro y control.

Los inventarios fisicos deben hacerse Unicamente pro personal ajeno al
almacén.

Toda operacibn de entrada o salida del almacén requiriere
documentacion autorizada segun sistemas existentes.

La entrada al almacén debe estar prohibida a toda persona que no esté
asignada a él, y estara restringida al personal autorizado por la gerencia
0 departamento de control de inventarios.

La disposicion del almacén debera ser o mas flexible posible para poder
realizar modificaciones pertinentes con minima inversion.

Los materiales almacenados deberé ser faciles de ubicar.

La disposicién del almacén debera facilitar el control de los materiales.
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e EI é&rea ocupada por los pasillos respecto de la del total del
almacenamiento propiamente dicho, debe ser tan pequefia como lo

permitan las condiciones de operacion.
TIPOS DE ALMACEN

El almacén puede ser una empresa manufacturera, distribuidora, o una tienda

de productos de consumo.
Los almacenes se pueden diferenciar segun:

Los almacenes pueden estar centralizados o descentralizados. Se da el primer
caso cuando del establecimiento (fabrica) reine en su propia sede todos los
almacenes, mientras que se presenta el segundo caso cuando hay sectores del

almaceén situados en otros lugares.

En cuanto a la conformacion interna, los almacenes pueden estar constituidos
por locales Unicos o por una serie de locales separados 0 secciones
comunicadas. La disponibilidad de un local unico obliga a tener reunidos todos
los materiales, por lo que su control se hace mas dificil, especialmente si tal
local resulta muy grande y contiene columnas o estanterias que dificultan la
visibilidad.

Organizacion:

Desde el punto de vista del movimiento de los materiales podemos distinguir
almacenes con transporte mecanizado (fijo, semi-fijo, moviles) mas o menos

elevado y almacenes sin mecanizacion.
Movimiento de Material
El Techo

Aquellos que se pueden tener en la intemperie sin necesidad alguna de
proteccion y para los cuales no hay duda alguna sobre su resistencia a las

inclemencias del tiempo.

Los que pueden estar a la intemperie con la condicion de que la estancia sea

durante corto tiempo, y bajo particulares sistemas de proteccion.
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Los que tienen que ser puestos a cubierto (y aqui se distinguen aun en

condiciones de conservacion.)

Segun las Operaciones

Para el ejercicio racional del almacenaje, existen en general, locales para las

siguientes exigencias:

Recepcion de los materiales, los cuales pueden ser a su vez distribuidos
en locales de llegada y estancia eventual ( a veces incluso bajo la
responsabilidad del suministrador), en espera de ser registrados
contablemente e ingresados en el propio local de recepcion donde
tienen lugar las operaciones de desembalaje y control (numérico y de
control)

Espera de las mercancias, antes de la conformidad de la verificacion.
Desembalaje de los productos, hay casos en que es conveniente
destinar locales separados a tal exigencia.

Almacenamiento propiamente dicho.

Tipo de Material

La mercancia que resguarda, custodia, controla y abastece un almacén puede

ser la siguiente:

Almacén de Materia Prima y Partes Componentes:

Este almacén tiene como funcién principal el abastecimiento oportuno de
materias primas o partes componentes a los departamentos de

produccion.
Almacén de Materias Auxiliares:

Los materiales auxiliares o también llamados indirectos son todos
aquellos que no son componentes de un producto pero que se requieren
para envasarlo o empacarlo. Podemos mencionar los lubricantes, grasa,

combustible, etiquetas, envases, etc.

Almacén de Productos en Proceso:

65



Si los materiales en proceso o articulos semi-terminados son guardados
bajo custodia y control, intencionalmente previstos por la programacion,

se puede decir que estan en un almacén de materiales en proceso.
e Almacén de Productos Terminados:

El almacén de productos terminados presta servicio al departamento de
ventas guardando y controlando las existencias hasta el momento de
despachar los productos a los clientes.

e Almacén de Herramientas:

Un almacén de herramientas y equipo, bajo la custodia de un encargado
especializado para el control de esas herramientas, equipo y Utiles que
se prestan a los distintos departamentos y operarios de produccién o de
mantenimiento. Cabe mencionar: brocas, machuelos, piezas de esmeril,

etc.
e Almacén de Materiales de Desperdicio:

Productos partes o materiales rechazados por el departamento de
control y calidad y que no tienen salvamento o reparacion, deben tener
un control separado; este queda por lo general, bajo el cuidado del

departamento mismo.
e Almacén de Materiales Obsoletos:

Los materiales obsoletos son los que han sido descontinuados en la
programacion de la produccion por falta de ventas, por deterioro, por
descomposicion o por haberse vencido el plazo de caducidad. La razon
de tener un almacén especial para este tipo de casos, es que los
materiales obsoletos no deben ocupar los espacios disponibles para

aquellos que son de consumo actual.
e Almacén de Devoluciones:

Aqui llegan las devoluciones de los clientes, en el se separan y clasifican

los productos para reproceso, desperdicio y/o entrada a almacén.

LAS AREAS DEL ALMACEN
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Normalmente una planta manufacturera o una empresa comercializadora debe

tener tres areas en el almacén, como base de su planeacion:

e Recepcion.
e Almacenamiento.

e Entrega.

El tamafio y distribucion de estas tres areas depende del volumen de
operaciones y de la organizacion de cada empresa en lo particular. Estas
pueden estar completamente separadas e independientes unas de otras, o

bien, dentro de un solo local.
Area de Recepcion:

El flujo rapido del material que entra, para que esté libre de toda congestion o
demora, requiere de la correcta planeacién del area de recepcion y de su
Optima utilizacion.

e Las condiciones que impiden el flujo rapido son:

e Espacio de Maniobra Restringido o Inadecuado.

¢ Medios de Manejo de Materiales Deficiente.

e Demoras en la Inspeccion y Documentacién de Entrada.

El espacio necesario para el area de recepcion depende del volumen maximo

de mercancia que se descarga y del tiempo de su permanencia en ella.

El tiempo de permanencia de las mercancias en el area de recepcion debe ser
lo mas corta posible, pues el espacio y el costo de operacién depende de la

fluidez con que estas se pasan del vehiculo del proveedor al almacén.
Todo estancamiento innecesario eleva el costo del producto.
Area de Almacenamiento:

En la zona de almacenamiento se estudia el espacio que se requiere para
cumplir con las finalidades del almacén, ya que ello exige realizar las
operaciones que forman el ciclo de almacenamiento, para lo cual es
indispensable disponer de espacio suficiente donde se pueda actuar

organizadamente, sin inconvenientes ni tropiezos.
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Caracteristicas de la Zona de Almacenamiento:

e El estudio que se haga para elegir una zona de almacenamiento o para
distribuir una zona ya elegida, tiene que realizarse en funcion de tres
factores:

e Entidad a la cual se va servir.

e El espacio de que se dispone.

e Los articulos que en él se van a guardar.

e Para determinar en relacion a ellos, las caracteristicas que debe reunir.
Principios Béasicos en el Area de Almacenamiento:

e Primera entrada, primera salida para evitar que los articulos
permanezcan mucho tiempo en almacén sin ser entregados, por cuanto
la llegada de nuevas remezas condenan a las existencias antiguas a
continuar en almacén mientras las nuevas son despachadas.

e Colocar los articulos de mayor demanda mas al alcance de las puertas
de recepcidn y entrega para reducir recorrido y tiempo de trabajo.

¢ Reducir las distancias que recorren los articulos asi como el personal.
Esta es una manera de reducir los costos de la mano de obra.

e Reducir movimientos y maniobras. Cada vez que se mueve una
mercancia hay una ocasion mas para estropearla.

e Prohibir la entrada al area del almacén a personal extrafio a el. Solo se
permitira ingreso al personal autorizado.

e Controlar las salidas de mercancia del area de almacenamiento a través
de documentacion adecuada.

e Llevar registros de existencias al dia.

e Eliminar el papeleo superfluo.

e Reducir el desperdicio de espacio, disefiando la estanteria con
divisiones a la medida de lo que se almacena.

e EIl area ocupada por los pasillos respecto a la totalidad del area de
almacenamiento, debe representar un porcentaje tan bajo como lo

permitan las condiciones de operacion.
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El pasillo principal debe recorrer a lo largo del almacén. Los
transversales perpendiculares al principal, deben permitir el facil acceso
a los casilleros, bastidores o pilas independientes de articulos.

El punto de recepcién debe estar ubicado en el extremo del pasillo

principal y el punto de distribucion en el opuesto.

Si el espacio es muy limitado o critico por el crecimiento de sus operaciones,

puede pensarse en lo siguiente:

Una mejor ubicacion de los medios de almacenamiento: estantes,
tarimas, etc.

Un nuevo disefio de estanteria, de tipo flexible, que aproveche mejor el
espacio existente.

Una distribucion y colocacion de la mercancia que permita ahorrar
espacio por el sistema de almacenamiento diversificado.

Un aprovechamiento del espacio cubico con el disefio de entre pisos o
estanteria de varios niveles sobrepuestos.

Reduccion de pasillos con la utilizacion de sistemas de estanterias
movibles o en bloques.

Eliminacion del almacenamiento de cosas obsoletas o extrafias al
almacén.

Reduccion de existencias por medio de los sistemas y formulas en el

estudio de control de inventarios.

Area de Entrega:

La mercancia que ha sido tomada del area de almacenamiento y llevada al

area de entrega debe:

Ser trasladada con el medio mecanico mas adecuado.
Ser acompafiada de un documento de salida, una nota de remisién o

una factura.

Ser revisada en calidad y cantidad, mediante el cotejo de la mercancia

con el documento de salida.
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Son varios los problemas que pueden derivarse de la escasa disponibilidad de
locales, o el hecho de que estos sean poco racionales o inadecuados a las

exigencias de la empresa.

Para los almacenes de productos terminados y de materiales son igualmente

vélidas anélogas consideraciones.
PROBLEMAS EN LOS ALMACENES

El llenado excesivo de los locales puede causar dafio a los materiales y
aumentar la eventualidad de reclamos y devoluciones por parte de los clientes.
Puede hacer dificil la rotacion de los materiales, favoreciendo la acumulacion
de mercancias superadas y de dificil venta. Puede también ser inoportuna la
atencién de los pedidos, lo creara dificultades a la organizacién de las ventas.

e El Espacioy el Personal son insuficiente.

Muchas veces se deja que se vaya acumulando trabajo con el fin de
liquidarlo en un momento determinado; la plantilla del personal se
dispone en funcion de estas necesidades extremas, con lo cual lo Unico
gue se consigue es que en los momentos de menos trabajo se produzca
una situacion de bajo rendimiento que ocasiona costos y gastos

perfectamente evitables.
e El Personal es incapaz por falta de Entrenamiento.

Con demasiada frecuencia hay que recorrer trayectos y pasillos trazados
sin obedecer ningun tipo de sistema y muchas veces se van atendiendo
los pedidos recogiendo de manera memorista 0 segun el parecer del
operario. Asi se originan trayectos largo se indtiles ademas de la
necesidad de mayor tiempo de aprendizaje para acostumbrarse a esta

carencia sistematica.
e El Almacén esta mal localizado o existe una mala distribucion.

En el almacén se espera demasiado tiempo, se espera por ejemplo con
los documentos relacionados con los pedidos y que tiene que venir de
las oficinas, esperan los medios de transporte, la carga y entrega de los

productos solicitados. Estos tiempos prueban una mala organizacion.
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e Deficiente colocacién de la mercaderia que dificulta la localizacion rapida
para acomodar y/o surtir la demanda.
e Equipo de almacenamiento Inadecuado, obsoleto o en mal estado.

e Equipo de Manejo de Materiales Insuficiente o Inadecuado.

MAPA DE PROCESOS DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA

GESTION =
c GERENCIAL | GESTION
CALIDAD
|
GESTION GESTION ALMACEN Y
[ VENTAS J[ COMPRAS ][pRODUCC'ON][ DESPACHO ]

CONTABLE Y GesTIoN
oot MANTENIMIENTO

Figura 2. Procesos de la Organizacion

-

o m-<S 22 m

Fuente: La Empresa TRIBECA
2.2 Marco teorico del Proyecto

Un sistema de informacion es un conjunto de elementos que interactian entre
si con el fin de apoyar las actividades de una empresa o negocio El equipo
computacional: el hardware necesario para que el sistema de informacion
pueda operar. EI recurso humano que interactia con el Sistema de
Informacién, el cual esta formado por las personas que utilizan el sistema. Un
sistema de informaciébn realiza cuatro actividades basicas: entrada,

almacenamiento, procesamiento y salida de informacion.
SISTEMA DE INFORMACION

Un sistema de informacion es un conjunto de elementos que interactian entre

si con el fin de apoyar las actividades de una empresa o0 negocio.

71



El equipo computacional: el hardware necesario para que el sistema de

informacion pueda operar.

El recurso humano que interactia con el Sistema de Informacién, el cual esta

formado por las personas que utilizan el sistema.

Un sistema de informacién realiza cuatro actividades basicas: entrada,

almacenamiento, procesamiento y salida de informacion.

Entrada de Informacion: Es el proceso mediante el cual el Sistema de
Informacidén toma los datos que requiere para procesar la informacién. Las
entradas pueden ser manuales o automaticas. Las manuales son aquellas que
se proporcionan en forma directa por el usuario, mientras que las automéaticas
son datos o informacién que provienen o son tomados de otros sistemas o

modulos. Esto Ultimo se denomina interfaces automaticas.

Las unidades tipicas de entrada de datos a las computadoras son las
terminales, las cintas magnéticas, las unidades de diskette, los cédigos de
barras, los escaner, la voz, los monitores sensibles al tacto, el teclado y el

mouse, entre otras.

Almacenamiento de informacion: El almacenamiento es una de las
actividades o capacidades mas importantes que tiene una computadora, ya que
a través de esta propiedad el sistema puede recordar la informacion guardada
en la seccion o proceso anterior. Esta informacion suele ser almacenada en
estructuras de informacion denominadas archivos. La unidad tipica de
almacenamiento son los discos magnéticos o discos duros, los discos flexibles

o diskettes y los discos compactos (CD-ROM).

Procesamiento de Informacién: Es la capacidad del Sistema de Informacion
para efectuar calculos de acuerdo con una secuencia de operaciones
preestablecida. Estos calculos pueden efectuarse con datos introducidos
recientemente en el sistema o bien con datos que estan almacenados. Esta
caracteristica de los sistemas permite la transformacion de datos fuente en
informacion que puede ser utilizada para la toma de decisiones, lo que hace

posible, entre otras cosas, que un tomador de decisiones genere una
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proyeccion financiera a partir de los datos que contiene un estado de

resultados o un balance general de un afio base.

Salida de Informacion: La salida es la capacidad de un Sistema de
Informacion para sacar la informacion procesada o bien datos de entrada al
exterior. Las unidades tipicas de salida son las impresoras, terminales,
diskettes, cintas magnéticas, la voz, los graficadores y los plotters, entre otros.
Es importante aclarar que la salida de un Sistema de Informacion puede
constituir la entrada a otro Sistema de Informacion o modulo. En este caso,
también existe una interfase automéatica de salida. Por ejemplo, el Sistema de
Control de Clientes tiene una interfase automatica de salida con el Sistema de
Contabilidad, ya que genera las pdlizas contables de los movimientos

procesales de los clientes.

A continuaciéon se muestran las diferentes actividades que puede realizar un

Sistema de Informacion de Control de Clientes:
Actividades que realiza un Sistema de Informacién:
Entradas:

e Datos generales del cliente: nombre, direccion, tipo de cliente, etc.
e Politicas de créditos: limite de crédito, plazo de pago, etc.
e Facturas (interfase automatico).

e Pagos, depuraciones, etc.
Proceso:

e Calculo de antigiiedad de saldos.
e Calculo de intereses moratorios.

e Calculo del saldo de un cliente.
Almacenamiento:

¢ Movimientos del mes (pagos, depuraciones).
e Catalogo de clientes.

e [Facturas.

Salidas:
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e Reporte de pagos.
e Estados de cuenta.
e Pdlizas contables (interfase automatica)

e Consultas de saldos en pantalla de una terminal.
Tipos y Usos de los Sistemas de Informacion

Durante los proximos afios, los Sistemas de Informacién cumplirdn tres

objetivos basicos dentro de las organizaciones:

Automatizacion de procesos operativos.
2. Proporcionar informacion que sirva de apoyo al proceso de toma de
decisiones.

3. Lograr ventajas competitivas a través de su implantacion y uso.

Reportes

e Inforrnes
Proceso
Interfase “ erfase
Antordtico IR T ——— Antomatico

de entrada de zalida

Figura 3. Tipos y Usos de los Sistema de Informacion
Fuente: La Empresa TRIBECA

Los Sistemas de Informacion que logran la automatizacion de procesos
operativos dentro de una organizacion, son llamados frecuentemente Sistemas
Transaccionales, ya que su funciébn primordial consiste en procesar
transacciones tales como pagos, cobros, polizas, entradas, salidas, etc. Por
otra parte, los Sistemas de Informacion que apoyan el proceso de toma de
decisiones son los Sistemas de Soporte a la Toma de Decisiones, Sistemas
para la Toma de Decisién de Grupo, Sistemas Expertos de Soporte a la Toma
de Decisiones y Sistema de Informacion para Ejecutivos. El tercer tipo de

sistema, de acuerdo con su uso u objetivos que cumplen, es el de los Sistemas
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Estratégicos, los cuales se desarrollan en las organizaciones con el fin de

lograr ventajas competitivas, a través del uso de la tecnologia de informacion.

é;)Estmtegias

(s BTRBRE R
13 1l i'.’c-sj

C
e Beperativo

Sistem gias

Competencia

Figura 4. Ventajas Competitivas

Fuente: La Empresa TRIBECA

A continuacion se mencionan las principales caracteristicas de estos tipos de

Sistemas de Informacion.

Sistemas Transaccionales. Sus principales caracteristicas son:

A través de éstos suelen lograrse ahorros significativos de mano de
obra, debido a que automatizan tareas operativas de la organizacion.
Con frecuencia son el primer tipo de Sistemas de Informacion que se
implanta en las organizaciones. Se empieza apoyando las tareas a nivel
operativo de la organizacion.

Son intensivos en entrada y salid de informacion; sus célculos vy
procesos suelen ser simples y poco sofisticados.

Tienen la propiedad de ser recolectores de informacion, es decir, a
través de estos sistemas se cargan las grandes bases de informacion
para su explotacion posterior.

Son faciles de justificar ante la direccion general, ya que sus beneficios

son visibles y palpables.

Sistemas de Apoyo de las Decisiones. Las principales caracteristicas de

estos son:
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Suelen introducirse después de haber implantado los Sistemas
Transaccionales mas relevantes de la empresa, ya que estos ultimos
constituyen su plataforma de informacion.

La informacion que generan sirve de apoyo a los mandos intermedios y
a la alta administracion en el proceso de toma de decisiones.

Suelen ser intensivos en calculos y escasos en entradas y salidas de
informacion. Asi, por ejemplo, un modelo de planeacion financiera
requiere poca informacion de entrada, genera poca informaciéon como
resultado, pero puede realizar muchos célculos durante su proceso.

No suelen ahorrar mano de obra. Debido a ello, la justificacion
econdémica para el desarrollo de estos sistemas es dificil, ya que no se
conocen los ingresos del proyecto de inversion.

Suelen ser Sistemas de Informacion interactivos y amigables, con altos
estandares de disefio grafico y visual, ya que estan dirigidos al usuario
final.

Apoyan la toma de decisiones que, por su misma naturaleza son
repetitivos y de decisiones no estructuradas que no suelen repetirse. Por
ejemplo, un Sistema de Compra de Materiales que indique cuando debe
hacerse un pedido al proveedor o un Sistema de Simulacién de
Negocios que apoye la decision de introducir un nuevo producto al
mercado.

Estos sistemas pueden ser desarrollados directamente por el usuario
final sin la participacién operativa de los analistas y programadores del
area de informética.

Este tipo de sistemas puede incluir la programacion de la produccion,
compra de materiales, flujo de fondos, proyecciones financieras,

modelos de simulacién de negocios, modelos de inventarios, etc.

Sistemas Estratégicos. Sus principales caracteristicas son:

Su funciéon primordial no es apoyar la automatizacion de procesos
operativos ni proporcionar informacion para apoyar la toma de

decisiones.
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e Suelen desarrollarse en casa, es decir, dentro de la organizacion, por lo
tanto no pueden adaptarse facilmente a paquetes disponibles en el
mercado.

e Tipicamente su forma de desarrollo es a base de incrementos y a través
de su evolucién dentro de la organizacion. Se inicia con un proceso o
funcién en particular y a partir de ahi se van agregando nuevas
funciones o procesos.

e Su funcion es lograr ventajas que los competidores no posean, tales
como ventajas en costos y servicios diferenciados con clientes y
proveedores. En este contexto, los Sistema Estratégicos son creadores
de barreras de entrada al negocio. Por ejemplo, el uso de cajeros
automaticos en los bancos en un Sistema Estratégico, ya que brinda
ventaja sobre un banco que no posee tal servicio. Si un banco nuevo
decide abrir sus puertas al publico, tendra que dar este servicio para
tener un nivel similar al de sus competidores.

e Apoyan el proceso de innovacién de productos y proceso dentro de la
empresa debido a que buscan ventajas respecto a los competidores y

una forma de hacerlo en innovando o creando productos y procesos.

Por ultimo, es importante aclarar que algunos autores consideran un cuarto tipo
de sistemas de informacion denominado Sistemas Personales de Informacion,

el cual esta enfocado a incrementar la productividad de sus usuarios.
LENGUAJE DE PROGRAMACION
C#

La sintaxis de C# es muy expresiva, pero también es sencilla y facil de
aprender. La sintaxis de C# basada en signos de llave podra ser reconocida
inmediatamente por cualquier persona familiarizada con C, C++ o Java. Los
desarrolladores que conocen cualquiera de estos lenguajes pueden empezar a
trabajar de forma productiva en C# en un plazo muy breve. La sintaxis de C#
simplifica muchas de las complejidades de C++ y proporciona caracteristicas
eficaces tales como tipos de valor que admiten valores NULL, enumeraciones,
delegados, expresiones lambda y acceso directo a memoria, que no se

encuentran en Java. C# admite métodos y tipos genéricos, que proporcionan
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mayor rendimiento y seguridad de tipos, e iteradores, que permiten a los
implementadores de clases de coleccion definir comportamientos de iteracion
personalizados que el cédigo cliente puede utilizar facilmente. Las expresiones
Language-Integrated Query (LINQ) convierten la consulta fuertemente tipeada

en una construccion de lenguaje de primera clase.

Como lenguaje orientado a objetos, C# admite los conceptos de encapsulacion,
herencia y polimorfismo. Todas las variables y métodos, incluido el método
Main que es el punto de entrada de la aplicacion, se encapsulan dentro de
definiciones de clase. Una clase puede heredar directamente de una clase
primaria, pero puede implementar cualquier nimero de interfaces. Los métodos
que reemplazan a los métodos virtuales en una clase primaria requieren la
palabra clave override como medio para evitar redefiniciones accidentales. En
C#, una struct es como una clase sencilla; es un tipo asignado en la pila que

puede implementar interfaces pero que no admite la herencia.

Ademas de estos principios basicos orientados a objetos, C# facilita el
desarrollo de componentes de software a través de varias construcciones de

lenguaje innovadoras, entre las que se incluyen las siguientes:

¢ Firmas de métodos encapsulados denominadas delegados, que habilitan
notificaciones de eventos con seguridad de tipos.

e Propiedades, que actian como descriptores de acceso para variables
miembro privadas.

e Atributos, que proporcionan metadatos declarativos sobre tipos en
tiempo de ejecucion.

e Comentarios en linea de documentacion XML.

e Language-Integrated Query (LINQ) que proporciona funciones de

consulta integradas en una gran variedad de origenes de datos.

Si necesita interactuar con otro software de Windows, como objetos COM o
archivos DLL nativos de Win32, podra hacerlo en C# mediante un proceso
denominado "interoperabilidad". La interoperabilidad habilita los programas de
C# para que puedan realizar practicamente las mismas tareas que una

aplicacion C++ nativa. C# admite incluso el uso de punteros y el concepto de
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codigo "no seguro” en los casos en que el acceso directo a la memoria es

totalmente critico.

El proceso de compilacion de C# es simple en comparacion con el de C y C++,
y es mas flexible que en Java. No hay archivos de encabezado independientes,
ni se requiere que los métodos y los tipos se declaren en un orden
determinado. Un archivo de cédigo fuente de C# puede definir cualquier

namero de clases, structs, interfaces y eventos.
A continuacién se enumeran otros recursos de C#:

e Para disponer de una introduccion general al lenguaje, vea el capitulo 1
de Especificacion del lenguaje C#.

e Para obtener informacion detallada sobre aspectos concretos del
lenguaje C#, vea Referencia de C#.

e Para obtener mas informacién sobre LINQ, vea LINQ (Language-
Integrated Query).

e Para buscar los articulos y recursos mas recientes del equipo de Visual
C#, vea Visual C#.

ARQUITECTURA DE LA PLATAFORMA .NET FRAMEWORK

Los programas de C# se ejecutan en .NET Framework, un componente que
forma parte de Windows y que incluye un sistema de ejecucion virtual
denominado Common Language Runtime (CLR) y un conjunto unificado de
bibliotecas de clases. CLR es la implementacién comercial de Microsoft de CLI
(Common Language Infrastructure), un estandar internacional que constituye la
base para crear entornos de ejecucion y desarrollo en los que los lenguajes y

las bibliotecas trabajan juntos sin ningun problema.

El cdédigo fuente escrito en C# se compila en un lenguaje intermedio (IL)
conforme con la especificacion CLI. El cddigo de lenguaje intermedio y
recursos tales como mapas de bits y cadenas se almacénan en disco en un
archivo ejecutable denominado ensamblado, cuya extensién es .exe o .dll
generalmente. Un ensamblado contiene un manifiesto que proporciona
informacion sobre los tipos, la version, la referencia cultural y los requisitos de

seguridad del ensamblado.
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Cuando se ejecuta un programa de C#, el ensamblado se carga en CLR, con lo
que se pueden realizar diversas acciones en funcién de la informacién del
manifiesto. A continuacion, si se cumplen los requisitos de seguridad, CLR
realiza una compilacion Just In Time (JIT) para convertir el cédigo de lenguaje
intermedio en instrucciones maquinas nativas. CLR también proporciona otros
servicios relacionados con la recoleccion de elementos no utilizados
automética, el control de excepciones y la administracion de recursos. El
codigo ejecutado por CLR se denomina algunas veces "codigo administrado”,
en contraposicion al "cédigo no administrado” que se compila en lenguaje
maquina nativo destinado a un sistema especifico. En el diagrama siguiente se
muestran las relaciones en tiempo de compilacion y tiempo de ejecucion de los
archivos de cédigo fuente de C#, las bibliotecas de clases de .NET Framework,

los ensamblados y CLR.

Proyecto de Visual C#

Recursos

Referencias |

Archivo(s) de
codigo fuente
de C#

Compilador de C# |

1 Crea

Metadatos de MSIL del ensamblado
administrado (.exe o .dll)

CLR carga los metadatos de IL
y las referencias

.NET Framework

Seguridad de Common Language
Runtime / Recoleccion de elementos
no utilizados / Compilador JIT

Utiliza Bibliotecas de clases
.NET Framework

Se convierte en cadigo
maguina native

Sistema operativo

Figura 5. Arquitectura de la Plataforma Framework
Fuente: La Empresa TRIBECA

La interoperabilidad del lenguaje es una caracteristica clave de .NET
Framework. Como el cédigo de lenguaje intermedio generado por el compilador
de C# cumple la especificacién de tipos comun (CTS), este cédigo generado en
C# puede interactuar con el cédigo generado en las versiones .NET de Visual
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Basic, Visual C++ o cualquiera de los mas de 20 lenguajes conformes a CTS.
Un Unico ensamblado puede contener varios médulos escritos en diferentes
lenguajes .NET, y los tipos admiten referencias entre si como si estuvieran

escritos en el mismo lenguaje.

Ademas de los servicios en tiempo de ejecucion, .NET Framework también
incluye una amplia biblioteca de mas de 4.000 clases organizadas en espacios
de nombres que proporcionan una gran variedad de funciones Utiles para la
entrada y salida de archivos, la manipulacién de cadenas, el analisis XML, los
controles de los formularios Windows Forms y muchas tareas mas. La
aplicacion de C# tipica utiliza continuamente la biblioteca de clases de .NET

Framework para el tratamiento de las tareas comunes de "infraestructura”.
Microsoft SQL Server 2008

Microsoft SQL Server es un sistema para la gestion de bases de datos
producido por Microsoft basado en el modelo relacional. Sus lenguajes para
consultas son SQL y ANSI SQL. Microsoft SQL Server constituye la alternativa

de Microsoft a otros potentes sistemas gestores de bases de datos.
Caracteristicas:

e Soporte de transacciones.

e Escalabilidad, estabilidad y seguridad.

e Soporta procedimientos almacenados.

e Incluye también un potente entorno grafico de administracion.

e Permite trabajar en modo cliente-servidor.

e Ademas permite administrar informacion de otros servidores de

datos.

Este sistema incluye una version reducida, llamada MSDE con el mismo
motor de base de datos pero orientado a proyectos mas pequefios, que en sus
versiones 2005 y 2008 pasa a ser el SQL Express Edition, que se distribuye en
forma gratuita. Es comun desarrollar completos proyectos complementando
Microsoft SQL.

Server y Microsoft Access a través de los llamados ADP (Access Data Project).
De esta forma se completa la base de datos (Microsoft SQL Server), con el
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entorno de desarrollo (VBA Access), a través de la implementacion de
aplicaciones de dos capas mediante el uso de formularios Windows. En el
manejo de SQL mediante lineas de comando se utiliza el SQLCMD.

Para el desarrollo de aplicaciones mas complejas (tres 0 més capas), Microsoft
SQL Server incluye interfaces de acceso para varias plataformas de desarrollo,
entre ellas .NET, pero el servidor soOlo estd disponible para Sistemas

Operativos.
2.2.1 Gestién del Proyecto

e Acta de Constitucion del Proyecto.

e Alcance Preliminar.

e Enunciado del Alcance.

e Cronograma.

e Informes de reunion de avance semanal.
e Informes de reunién de avance quincenal.
e Acta de Aceptacion.

e Cierre del proyecto.

2.2.2 Ingenieria del Proyecto (Segun modelo de desarrollo

seleccionado por el alumno)
Modelo de Gestion.

La informacion que se proporciond, se genera en un Sistema cuyos
programas son C# y SQL para realizar el inventario, altas y bajas de

productos y asi minimizar el tiempo del personal al realizarlos.
Modelo de datos.

En este tipo de modelo se realizé un diccionario de datos, en donde la
informacion fue identificada con un tipo de dato para especificar las
funciones en las que se va a operar y manejar en los programas SQL y
CH.

2.2.3 Soporte del Proyecto

e Verificacion de requisitos iniciales.
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e Documento de preparacion del ambiente.

e Documento de instalacion scripts/schemas.

e Documento de instalacion aplicacion.

e Instalacion de aplicacion.

e Documento de configuracion inicial.

e Documento de aceptacion.

2.2.2 Planificacion de la calidad

El proyecto sera evaluado con los estandares de calidad indicados por la

empresa TRIBECA y con las buenas practicas del mercado de la

distribucién. Asi mismo culminar el proyecto en el tiempo y el

presupuesto planificados previamente.

2.2.3 Identificacion de estandares y métricas

FIABILIDAD

oo ®p

EFICIENCIA

FUNCIONALIDAD:

USABILIDAD

CAPITULO lIl: INICIO Y PLANIFICACION DEL PROYECTO

3.1. Gestién del proyecto

3.1.1. Iniciacion

Acta de constitucién del proyecto

ACTA DE CONSTITUCION

NOMBRE DEL PROYECTO: SISTEMA INTEGRADO PARA LA OPTIMIZACION DE LA GESTION
COMERCIAL EN LA EMPRESA TRIBECA S.A.C.

Fecha de actualizacion: 07 — Marzo - 2015

Autor: Cruz Castro Victor Manuel

Version : 1.0

Propdsito El propdsito del presente documento estéd abocado a recopilar, analizar y detallar las

necesidades principales y caracteristicas funcionales y no funcionales del sistema de
control de quiebres en stock. En el cual documento se centra en el cumplimiento de la
funcionalidad del sistema con los requerimientos ya establecidos por el usuario final,
basados en las diferentes interfaces que adoptaria el sistema.
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Justificacién

Este sistema ayudaréd al Departamento de almacén en la sistematizacion del control de
guiebres en stock, lo cual podria determinar un acceso rapido y sencillo a los datos, a
través de las interfaces gréficas. Los datos estaran en constante actualizacion y seran
confiables para el usuario final, ya que de este dependerd la opcién de llevar un mejor
control de sus procesos.

Objetivos y
criterios de
éxito

Alcance: Desarrollar un Sistema de Control de Quiebres en Stock, aplicado al
Departamento de almacén que sirva como propuesta para el déficit de la empresa.

Criterio de éxito: Proyeccion de beneficios acorde a necesidades del negocio

Tiempo: Cumplir el plazo solicitado

Criterio de éxito: Menos de 17 semanas.

Costo: Cumplir el presupuesto estimado
Criterio de éxito: Menos de S/.38,500.00

Requerimien
tos del alto
nivel

e Evaluar los procesos de ventas y stock de almacén

e Establecer las deficiencias de comunicacion de informacion entre las distintas
areas.

e Sistematizar los procesos de almacén y realizar los ajustes correspondientes para la
actualizacion del stock de almacén.

Descripcién
del proyecto
alto nivel

Proponer la implementacion de un Sistema de Control de Quiebre en Stock para los
procesos de venta y almacén, de tal modo corregir las deficiencias que existan en los
mismos, a través de la aplicacién de técnicas de la administracién e innovacion tecnoldgica,
con el objetivo de mejorar el servicio continuo y en consecuencia reducir el déficit de
operacion.

Descripcion
del producto

La propuesta desarrollada al final del proyecto va contener :

alto nivel e Mayor agilidad en el proceso de venta.
e Mayor control de Stock de los productos de Almacén
o Generar reportes del historial de ventas
e Generar reportes del historial de almacén
Riesgos de
alto nivel e Falta de financiamiento por parte de los promotores y por ende de los recursos
(humanos, tecnoldgicos, informacion).
e Cambios en el workflow de los procesos definidos.
e Lafalta de participacion de los Stakeholders en la medida que se los necesite.
Supuestos

del proyecto

¢ Que el empresario tenga conocimiento previo de que consta el Sistema de Control
de Quiebre en Stock, aplicada a su empresa.
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¢ Que la empresa donde se realizara el Sistema de Control de Quiebre en Stock
tenga todos sus procesos bien definidos y totalmente organizados.

Cronograma
de hitos
resumido

Fecha de inicio: 07 de Marzo del 2015
Entrega del primer entregable: 25-Mayo-2015
Entrega del segundo entregable: 29-Julio-2015.
Entrega del tercer entregable: 27-Setiembre-2015
Fecha de fin: 11-Noviembre-2015

Resumen de

presupuesto | gastos operacionales y de estudio organizacional: S/.38,500.00

Requisitos
de B 1) Cumplimiento de requerimientos funcionales y no funcionales
aprobacion 2) Definicion de estimaciones en tiempo, costo y alcance
3) Entrega de informe en medicion de beneficios
4) Entrega de informe en medicién de riesgos
Asesor del
proyecto Ing. Victor Manuel Cruz Castro
asignado

APROBACIONES:

Cargo Nombre Firma Fecha
Maritza Ibafiez Caicedo , 1,
Representante del Sponsor Ua I. Joloy 10-03-2015
/
_ Cruz Castro Victor / 10-03-2015
Project Manager Manuel had

85




Objetivo del Acta de Constitucion

e Criterio de éxito: Proyeccion de beneficios acorde a
necesidades del negocio

e Tiempo: Cumplir el plazo solicitado

e Criterio de éxito: Menos de 17 semanas.

e Costo: Cumplir el presupuesto estimado

e Criterio de éxito: Menos de s/ 38500
Descripcidn del Acta de Constituciéon

Descripcion del proyecto alto nivel

Proponer la implementacion de un SISTEMA INTEGRADO
PARA LA OPTIMIZACION DE LA GESTION COMERCIAL
EN LA EMPRESA TRIBECA S.A.C. para los procesos de
venta y almacén, de tal modo corregir las deficiencias que
existan en los mismos, a través de la aplicacién de técnicas
de la administracion e innovacion tecnolégica, con el
objetivo de mejorar el servicio continuo y en consecuencia

reducir el déficit de operacion.

Descripcion del producto alto nivel

La propuesta desarrollada al final del proyecto va contener:
e Mayor agilidad en el proceso de venta.

e Mayor control de Stock de los productos de almacén.

e Generar reportes del historial de ventas.

e Generar reportes del historial de almacén.

3.1.2. Planificacién

Alcance
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Desarrollar un SISTEMA INTEGRADO PARA LA OPTIMIZACION
DE LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TRIBECA
S.A.C., aplicado al Departamento de Almacén que sirva como

propuesta para el déficit de la empresa.
Plan de Gestién del Alcance

El sistema que se realiza se centra en los inventarios de
TRIBECA ya que dicho sistema realiza de manera mas facil el

reporte de las ventas realizadas por dia.

Tiene como propaosito facilitar al personal realizar con mayor
rapidez el inventario, ya que el personal lo realiza de manera

escrita y que lleva méas tiempo.
Alcances del Proyecto

El sistema a desarrollar llevara el registro controlado de la
informacion general de cada producto existente, con el fin de
obtener todos los datos necesarios de cada producto de una
manera organizada, confiable y correcta. Este sistema se
realizara para el uso exclusivo de la TRIBECA.

Entregables

Se logran mejoras en la empresa, mismas que se reflejan en el
control de gastos en el manejo del inventario y en el control de
entrada y salida de los productos obteniendo asi mayores
ganancias por medios de ahorro, tiempo, dinero y de horas
hombre que dan el impacto a la empresa de obtener un mayor

crecimiento econémico.
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Implemenacion de un Sistema de
Control de Quibre de Stock

1 0. Gestion del
Proyecto

]

1,1, Iniciacién

1.1.1 Project Charter |

1.1.2. Alcance Preliminar |

| | 1,2,
Planificacion

-|1.2.1. Enunciado alcance |

-|1.2.2. Cronograma |

-|1.2.3. Plan del Proyecto |

M 1.3 Informe

-|1.3.1. Informe semanal |

-|1.3.2. Informe Quincenal |

1.4. Cierre

1.4.1. Acta de Aceptaciénl

1.4.2.Cierre del proyecto |

2.0. Soporte
Infraestructura

]

2.1
4 Preparacion
Ambiente

2.1.1. Ver. Requisitos
iniciales

2.1.2. Documento
prepacién ambiente

H2.2. Instalacion

2.2.1. Documento
instalacion scrips

2.2.2. Documento
instalacion aplicacion

2.2.3. instalacion de
aplicacion

2.3
Configuracion

2.3.1. Documento de
configuraciéninicial

2.3.2. Documento de
aceptacion

3.0 Puesta en
Produccién

]

3.1 Plan de
Paralelo

4.0. Capacitacién

3,1,1, Plan paralelo
almacen

3.1.2. Plan Paralelo
Consumos y Facturacién

|_|3.2. Puesta en|

Marcha

3.2.1. Reporte de los
productos de Almacen

consumos

3.2.2. Reporte facturacion y

3.2.3.Reporte de compras y

ventas

Figura #6: EDT

Fuente: La Empresa TRIBECA

]

4.1 Plan de
Capacitacion

4.1.1. Plan capacitacion
Almacen

4.1.2. Plan capacitacion
Facturacién y consumos

4.2. Ejecucion
del Plan de
Capacitacion

4.2.1. Ejecucién Plan
capacitacion Almacen

4.2.2. Ejecucion Plan
capacitacion uso del
sistema

88



Cuadro 2. Diccionario de la EDT

ESPECIFICACION DE PAQUETES DE TRABAJO DEL EDT

Objetivos: Mediante este documento
quedara definido el Director del Proyecto
y las restricciones del proyecto.
Requisitos: Debe ser firmada por el
sponsor
Recursos: Un recurso
Dependencias: Ninguna
Criterios de aceptacion: Debera indicar al
Jefe del Proyecto y debe ser firmada por
el sponsor. Con ello se inicia las
actividades del proyecto. Los valores y
tiempos tienen un ROM del 50%.
Suposiciones: Qué el proyecto definido
es alcanzable en el tiempo y con los
recursos definidos sin corromper el
alcance.
Restricciones: El tiempo y presupuesto
definido en el proyecto.
Objetivos: Este documento nos permitira
compilar un alcance producto del caso
de negocios sin que se haya hecho las
entrevistas con los interesados.
Requisitos: Obtener la informacién del
caso de negocios y APO de la empresa.
Recursos: Un recurso
Dependencias: Tener el caso de
1.1.2. Alcance negocios y el Project charter realizadas.
Preliminar Criterios de aceptacién: Debe ser
firmada por el analista de negocios y el
director del proyecto y contendra los
requerimientos a un nivel de certeza del
75%.
Suposiciones: Que el documento
representa el primer alcance de la
necesidad que cubrira el proyecto.
Restricciones: Ninguna
Objetivos: Documento que recopila los
requisitos e interesados la misma que
determinard el alcance de lo que
realizara el proyecto.
Requisitos:  Haber realizado una
identificacion de interesados y las
entrevistas con ellos y haber obtenido las
actas de reunion.
Recursos: 2 recursos
Dependencias: Haber obtenido el
alcance preliminar.
Criterios de aceptacion: Aceptacion de
todos los interesados y el sponsor.
Suposiciones: Que los interesados
participaran activamente en la definicion

1.1.1. Project Charter

1.1. Iniciacion

FASE 1: Gestion del Proyecto

1.2. Planificaci |1.2.1. Enunciado del
on Alcance
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ESPECIFICACION DE PAQUETES DE TRABAJO DEL EDT

del alcance.

Restricciones: Debe realizarse en 40
horas.

Objetivos: Obtener un documento que
permita el seguimiento y control de
proyecto y la estimacion de la duracion
del proyecto.

Requisitos: Contener la definicion de las
actividades priorizadas, definidas sus
dependencia, la asignacion de los
recursos y tiempos.

Recursos: Un recursos

Dependencias: Haber realizado
Enunciado del alcance.

Criterios de aceptacion: Debe ser
aprobado por el comité del proyecto y
contendra el detalle de las actividades al
1.2.2. Cronograma 100% y deberd ser entregado el dia
04/03/2014.

Suposiciones: La elaboracion  del
cronograma se realizara utilizando las
protecciones al proyecto bajo el
esquema de la Teoria de Restricciones.
El cronograma contemplara los feriados.
El cronograma contemplara los tiempos
definidos por actividades que se puedan
realizar  dentro de la  Cultura
organizacional de la empresa.

Qué cada reunién se generara un acta e
informe.

Restricciones: Debe ser generada de
manera secuencial.

Objetivos: Obtener un documento que
contenga la informacibn sobre la
planificacion en el proyecto el cual
integre los documentos todos los
documentos de la planificacién.
Requisitos: Contener la definicion del
alcance, las actividades priorizadas,
definidas sus dependencia, la asignacion
de los recursos y tiempos; asi como los
costos referidos al proyecto.

1.2.3. Plan del ) )
Proyecto Recursos: EI equipo del proyecto '
Dependencias: Haber realizado
Enunciado del alcance, el cronograma y
el costo.

Criterios de aceptacion: Debe ser
aprobado por el comité del proyecto con
los documentos bajo el estandar del
PMBOK.

Suposiciones: La elaboracion del Plan
del Proyecto se realizaré bajo las formas
establecidas en PMBOK.
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ESPECIFICACION DE PAQUETES DE TRABAJO DEL EDT

Restricciones: Debe ser generada de
manera secuencial y actualizada durante
toda la planificacion del proyecto.
Objetivos: Informar al comité y al equipo
del proyecto los consumos de los
amortiguadores del proyecto y el
seguimiento de los riesgos definidos
para el proyecto.
Requisitos: Tener al equipo disponible
para el proyecto en los porcentajes
definidos
Recursos: Un recurso
Dependencias: Tener el cronograma
Criterios de aceptacion: Firmas al acta
del 100% de los participantes de la
reunion.
Suposiciones: Disponibilidad del equipo
al 100%
Restricciones: Ninguna.
Objetivos: Informar al Sponsor los
avances del proyecto y el seguimiento de
los riesgos definidos para el proyecto.
Informar sobre riesgos no programados.
Requisitos: Tener al equipo disponible
para el proyecto en los porcentajes
1.3.2. Informe definidos

quincenal Recursos: Un recurso
Dependencias: Tener el cronograma
Criterios de aceptacion: Firmas al acta
del 100% de los participantes.
Suposiciones: Disponibilidad del equipo
al 100%.
Restricciones: Ninguna.
Objetivos: Obtener la conformidad sobre
el proyecto y sobre el producto.
Requisitos: la presencia del sponsor
Recursos: Un recurso.
Dependencias: Haber obtenido firmado
el documento de aceptacion del producto
(3.2.3)
Criterios de aceptacion: Tener la
aceptaciéon previa del comité del
proyecto y del sponsor.
Suposiciones: Ninguna
Restricciones: Es necesaria la firma del
sponsor
Objetivos:  Reunion formal sobre el
cierre de proyecto
Requisitos: firma del documento del
cierre del proyecto
Recursos: sponsor y director del
proyecto
Dependencias: Tener el acta de

1.3.1. Informe Semanal

1.3. Informe

1.4.1. Actade
aceptacion

1.4. Cierre

1.4.2. Cierre del
proyecto
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ESPECIFICACION DE PAQUETES DE TRABAJO DEL EDT

aceptacion del proyecto firmada por el
sponsor (1.4.1.).

Criterios de aceptacion: firma del
sponsor y entrega del 100% de los
documentos propios del proyecto al
finalizar las labores propias del proyecto.
Suposiciones: Qué el proyecto utilizé las
formas establecidas en el PMBOK.
Restricciones: firma del sponsor
Objetivos: Verificar que los requisitos del
equipamiento a contener el software
estén conforme a los requisitos
solicitados para este proyecto.
Requisitos: Enviar la plantilla de
requisitos iniciales.

Recursos: Un recurso

Dependencias: El cronograma

2.1.1. Verificacion Criterios de aceptacién: haber alcanzado
Requisitos iniciales el 100% de los requerimiento en la fecha
y costos definidos

Suposiciones: Contar con el recurso de

la evaluacion

Que el equipamiento cumpla con lo
2.1. Preparacion indicado
del ambiente No de cumplir, el cliente se encargara de

la adquisicion

Restricciones: Ninguna

Objetivos:  Establecer las actividades
iniciales para la configuracion del
servidor y los clientes

Requisitos: haber realizado la
verificacién de los requisitos iniciales.
2.1.2. Documento Recursos: 3 recursos

preparacion ambiente Dependencias: 2.1.1.

Criterios de aceptacion: Conformidad y
pruebas iniciales del 100% del plan de
pruebas estimado Suposiciones: Que los
equipos estén operativos y completos.
Restricciones: ninguna

Objetivos: En este documento se definen
los procesos de instalacion relacionada a
la Base de datos.

Requisitos: que la base de datos esté
instalada

Recursos: 2 recursos

Dependencias: 2.1.2.

Criterios de aceptacion: Acta firmada con
el 100% de las pruebas realizadas tanto
por el que disefio las pruebas como el
ejecutante de las mismas. En ningun
caso, las firmas seran las mismas
Suposiciones: Que la Base datos existe
y es la especificada por la empresa

FASE 2: Soporte de Infraestructura

2.2.1. Documento
2.2. Instalacion instalacion
scripts/schemas
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ESPECIFICACION DE PAQUETES DE TRABAJO DEL EDT

consultora.
Restricciones: Las pruebas sélo se
pueden realizar a partir de las 10pm.

Objetivos: En este documento se definen
los procesos de instalacion relacionada a
la aplicacion tanto en el servidor como
en los clientes.

Requisitos: que exista el servidor de
aplicaciones con la caracteristicas
especificadas al igual que los clientes
para la aplicacion.

Recursos: 3 recursos

Dependencias: 2.2.1.

Criterios de aceptacion: Acta firmada con
el 100% de las pruebas realizadas tanto
por el que disefio las pruebas como el
ejecutante de las mismas. En ningun
caso, las firmas seran las mismas
Suposiciones: Que exista el servidor de
aplicaciones Restricciones: Las pruebas
sb6lo se pueden realizar a partir de las
9pm.

Objetivos: Instalar la aplicacion
Requisitos: acceso a los lugares para el
despliegue

Recursos: 3 recursos

Dependencias: 2.2.2.

Criterios de aceptaciéon: Firma de
aceptacion del 100% de usuarios del
sistema

Suposiciones: Que los usuarios probaran
y firmaran

Restricciones: ninguna.

Objetivos:  Permite  establecer la
configuracion de todo el equipamiento
relacionado con el producto hasta que se
encuentre a punto.

Requisitos: ninguno

Recursos: Un recurso

Dependencias: 2.2.3

Criterios de aceptacion: Debe ser
revisado y aprobado por el area de
sistemas de la clinica. Se realizara la
revision de la configuracion actual y la
configuracion con el sistema. Establecer
los gaps necesarios y asegurar el 100%
de los parametros definidos como
equipamiento minimo.

Suposiciones: ninguna

Restricciones: ninguna

2.3.2. Documento de Objetivos: Indicar que tanto la aplicacion

2.2.2. Documento
instalacion aplicacion

2.2.3. instalaciéon de
aplicacion

2.3.1. Documento de

2.3. configuracion inicial

Configuracién
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ESPECIFICACION DE PAQUETES DE TRABAJO DEL EDT

aceptacion como la base de datos se encuentra con
el tunning requerido.

Requisitos: Conformidad de sistemas
Recursos: Un recurso

Dependencias: 2.3.1.

Criterios de aceptacién: Firma del
responsable del sistema indicando haber
superado el 100% de los criterios
entregados

Suposiciones: Ninguna

Restricciones: Ninguna

Objetivos: En este documento se
presenta el Plan para la realizacion del
paralelo como estrategia de implantacién
siendo su alcance la relacionada al
Almaceén.

Criterios de aceptacion: Aprobacion del
plan por el lider funcional de Almacén
hasta el 11/11/2014

Suposiciones: disponibilidad para contar
con el equipo de trabajo. La planificacion
contempla las fechas definidas para el
proyecto.

Restricciones: ninguna

Objetivos: En este documento se
presenta el Plan para la realizacién del
paralelo como estrategia de implantacién
siendo su alcance la relacionada a
consumos Yy facturacion.

Requisitos: 2.2.2fc + 24 d

Recursos: 3 recursos

3.1.2. Plan paralelo Dependencias: 2.2.2 fc + 24 d
consumos Yy facturacién | Criterios de aceptacion: Aprobacion del
plan por el lider funcional de consumos y
facturacion hasta 11/11/2014
Suposiciones: disponibilidad para contar
con el equipo de trabajo. La planificacion
contempla las fechas definidas para el
proyecto.

Restricciones: ninguna

Objetivos: En este documento informa
sobre las actividades desarrolladas en el
Plan del paralelo como estrategia de
implantacién siendo su alcance la
relacionada al reporte de los productos
de almacén

Requisitos: Tener el plan de paralelo de
admision y caja

Recursos: 3 recursos

Dependencias: 3.1.1.

Criterios de aceptacion: Aprobaciéon del
plan por el lider funcional de admisién y
caja del 100% de las funcionalidades

3.1.1. Plan paralelo
admisién y caja

3.1 Plan de
pruebas

FASE 3: Puesta en Produccidén

3.2 Puesta en 3.2.1. Reporte de los
marcha productos de Almaceén
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ESPECIFICACION DE PAQUETES DE TRABAJO DEL EDT

establecidas y con el 95% de los
usuarios capacitados

Suposiciones: disponibilidad para contar
con el equipo de trabajo. La planificacion
contempla las fechas definidas para el
proyecto.

Restricciones: ninguna

Objetivos: En este documento informa
sobre las actividades desarrolladas en el
Plan del paralelo como estrategia de
implantacion siendo su alcance la
relacionada a los reportes de facturacion
y CONSUMOS

Requisitos: Tener el plan de paralelo de
admisioén y caja

Recursos: 3 recursos

3.2.2. Reporte Dependencias: 3.1.2.
facturacién y consumos | Criterios de aceptacién: Aprobacién del
plan por el lider funcional de consumos y
facturacion del 100% de las
funcionalidades establecidas y con el
95% de los usuarios capacitados
Suposiciones: disponibilidad para contar
con el equipo de trabajo. La planificacion
contempla las fechas definidas para el
proyecto.

Restricciones: ninguna

Objetivos: En este documento establece
la aceptacion del usuario con respecto al
producto.

Requisitos: A ver realizado la puesta
segun lo planificado.

Recursos: 1 recurso

Dependencias: 3.2.2.

Criterios de aceptacion: Aprobacion del
plan por el comité del proyecto del 100%
de las funcionalidades establecidas y
con el 95% de los usuarios capacitados
Suposiciones: ninguna.

Restricciones: ninguna

Objetivos: Establecer un plan que
permite llegar a los usuarios lideres y a

3.2.3 Reporte de
compras y ventas

parte del lider funcional de admision y
caja que abarcara al 100% de los
usuarios del sistema SIOGC
Suposiciones: ninguna

Restricciones: ninguna

c .

O su vez cada uno de los usuarios de la
e aplicacion de admision y caja para
5 manejarse con solvencia en el uso del
9 o \

S 4.1 Plan de 4.1.1.. .F’>Ian capacnamon ggtema. . o A o g
& | Capacitacion admisién y caja riterios de aceptacion: Aceptacion de
g

w

n

<

LL
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ESPECIFICACION DE PAQUETES DE TRABAJO DEL EDT

Objetivos: Establecer un plan que
permite llegar a los usuarios lideres y a
su vez cada uno de los usuarios de la
aplicacion de consumos y facturacion
para manejarse con solvencia en el uso
..., |del sistema.

4.1.2. Plan capacitacion | criterios de aceptacion: Aceptacion de
facturacion y consumos | narte del lider funcional de consumos y
facturacién que abarcara al 100% de los
usuarios del sistema SIOGC
Suposiciones: ninguna

Restricciones: ninguna

Objetivos: En este documento informa
sobre las actividades desarrolladas en el
Plan de capacitacion siendo su alcance
la relacionada Almacén

Requisitos: ninguna

Recursos: 3 recursos

. ., Dependencias: 5.1.2.

4.2.1. _Eje_c,ucmn Pla'n Criterios de aceptacion: Aprobacion del
capacitacion Almacén | iger funcional de admision y caja que
abarcara al 100% de los usuarios del
sistema SIOGC

Suposiciones: disponibilidad para contar
con el equipo de trabajo. La planificacion
contempla las fechas definidas para el

proyecto.
5.2 Ejecucion del Restricciones: ninguna
plan de Objetivos: En este documento informa
Capacitacion sobre las actividades desarrolladas en el

Plan de capacitacion siendo su alcance
lo relacionado a consumos y facturacion.
Requisitos: ninguna

Recursos: 3 recursos

Dependencias: 5.1.2.

Criterios de aceptacion: Aprobacion del
_ lider funcional de consumos vy
sistema facturacion la cual debera abarcar como
minimo el 90% del personal involucrado
en la fecha definida

Suposiciones: disponibilidad para contar
con el equipo de trabajo. La planificacion
contempla las fechas definidas para el
proyecto.

Restricciones: ninguna

4.2.2. Ejecucion Plan
capacitacion uso del
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Cuadro 3. Matriz de trazabilidad de requerimientos

ESTADO ACTUAL

NIVEL DE ESTABILIDAD

GRADO DE COMPLEJIDAD

Estado Abreviatura Estado Abreviatura Estado Abreviatura
Activo AC Alto A Alto A
Cancelado CA Mediano M Mediano Y
Diferido DI Bajo B Bajo B
Adicionado AD
Aprobado AP
ATRIBUTOS DE X
REOUISITOS TRAZABILIDAD HACIA:
ESTAD ALCANCE
SUSTENTO I T "ot | Soe CRUERS) St || emEes | e REQUERIMI
cODIG “ PROPIETARI PRIORI A ESTAB | COMP DE DISENO DEL DESARROLLO DEL | ESTRATEGIA | ESCENARIO
DESCRIPCION DE SU FUENTE si6 L(AC, | CUMPLIMIEN ES, METAS Y DEL o ENTO DE
o SR o DAD N CA.DI 5 |L_ADQD LEJ(IEA ACEP’:‘I'ACIO e FEOEETE (ENTRES PRODUCTO PRODUCTO DE PRUEBA DEPRUEBA | Ao NIVEL
AD, B . 8) DEL NEGOCIO ABLE DEL
AP) ; WBS
Entregar 2 . . ’
informes Solicitado Aprobaci6 Ci:%r:%ll' r En base a S;grlejgfgég Cclg;"ljgr
REO1L mensuales por la Albertp ) Contrato Muy 10 AD 11/11/14 A A n del plan Satlsfa}cmon alcance la p[oppesta de las _Pruebas Plan de requerido
sobre los empresa Bonomini alto del del cliente del técnica ruebas integrales Pruebas or el
avances del TRIBECA proyecto econdémica P P
proyecto integrales cliente
proyecto
Presentar un
documento
final que
incluya las
actividades . - Cumplir Seguimiento Cumplir
realizadas, SOIIc‘J:rItE\dO Alberto Mu ﬁe:irglbalgr? Satisfaccion con el IaEnrgaLsJZsatla del resultado Pruebas Plan de con lo
REO2 | resultados P s Contrato 4 1.0 AD 11/11/14 A A p ’ alcance prop! de las . requerido
empresa Bonomini alto del del cliente técnica integrales Pruebas
alcanzados y del P pruebas por el
TRIBECA proyecto econdmica . h
todo el proyecto integrales cliente
material
elaborado
durante el
proyecto
Desarrollar el Solicitado Aprobaci6 Cumpl||r En base a c?elgwmllen(tio Cum?llr
royecto en el por la Alberto Muy ndel plan | Satisfacciéon cone la propuesta el resultado Pruebas Plan de con 1o
REO3 | Proyt s Contrato 1.0 AD 11/11/14 A A ’ alcance o de las . requerido
tiempo empresa Bonomini alto del del cliente técnica integrales Pruebas
: del P pruebas por el
estimado TRIBECA proyecto econdmica . h
proyecto integrales cliente
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Realizar un

documento
tedrico Cumplir Seguimiento Cumplir
practico para Solicitado Aprobacié P En base a d P
REO4 la por la Alberto Contrato Muy 10 AD 11/11/14 ndel plan | Satisfaccion a(l:((:):nile la propuesta del (rjzsg;ado Pruebas Plan de reC?JZ:i(Zio
capacitacion empresa Bonomini alto ) del del cliente técnica integrales Pruebas q
del P pruebas por el
del uso del TRIBECA proyecto econémica . h
; proyecto integrales cliente
sistema
control de
stock
Cumplimiento . - .
de los Solicitado h Aprobacio Cumplir En base a Seguimiento Cumplir
acuerdos por el Diego F. Muy ndel plan | Satisfacciéon con el la propuesta del resultado Pruebas Plan de con Ip
RE05 realizados con Project Palma Contrato alto 1.0 AD 1114 del del cliente alcance técnica de las integrales Pruebas requerido
Cherres del P pruebas por el
la empresa Manager proyecto royecto econémica intearales cliente
TRIBECA proy Y
Disponibilidad
de “e_"?P" Y Solicitado h Aprobacio Cumplir En base a Seguimiento Cumplir
suministro or el Diego F. Mu ndel plan | Satisfaccion con el la propuesta del resultado Pruebas Plan de con lo
RE06 oportuno de Ppro'ect Palma Contrato altg 1.0 AD 11/11/14 dellj del cliente alcance ‘t)écﬁica de las intearales Pruebas requerido
informacion ) Cherres del P pruebas 9 por el
Manager proyecto econémica . h
por parte del proyecto integrales cliente
cliente
envasea | S0y
REOQO7 Proyecto en el por el Palma Contrato Muy 1.0 AD 11/11/14 n del plan Sat|sfa_1c0|on alcance la p[oppesta de las _Pruebas Plan de requerido
plazo Project Cherres alto del del cliente del técnica ruebas integrales Pruebas or el
estipulado Manager proyecto econdémica P P
proyecto integrales cliente
Cumplimiento . - Cumplir Seguimiento Cumplir
de los SOIIc‘J:rItZIdo Diego F. Mu ﬁﬂglbalgr? Satisfaccion con el IaEnrgaszzsatla del resultado Pruebas Plan de con lo
REO08 lineamientos F”)ro'ect Palma Contrato altg 1.0 AD 11/11/14 de‘I) del cliente alcance Ft)écﬁica de las intearales Pruebas requerido
de desarrollo ) Cherres del P pruebas 9 por el
Manager proyecto econémica . h
del curso proyecto integrales cliente
Entrega . .. .
oportuna de Solicitado Di E Aprobacio Cumplllr En base a Selgwmllenéo Cum;l)llr
los por el |eg|;o ' Muy ndel plan | Satisfacciéon cl:on € la propuesta € reslu tado Pruebas Plan de con fo
RE09 entregables Project Palma Contrato alto 10 AD 1114 del del cliente acance técnica de las integrales Pruebas requerido
2 Cherres del P pruebas por el
preliminares Manager proyecto econdémica . h
proyecto integrales cliente

establecidos
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B. Tiempo
Plan de Gestion del Tiempo
INTRODUCCION

El propdsito del plan de gestién del tiempo es definir el enfoque
del equipo de proyecto que se utilizard en la creacion del
cronograma del proyecto. Este plan también incluye la forma en
que el equipo hara un seguimiento del cronograma del proyecto y
gestionar los cambios después de que la linea base del tiempo ha
sido aprobado. Esto incluye identificar, analizar, documentar,
priorizar, aprobar o rechazar, y publicar todos los cambios
relacionados con el cronograma. Adicionalmente incluye las
funciones y responsabilidades de los participantes del proyecto en
la creacion y gestion del cronograma y del seguimiento y control
de cualquier cambio en el cronograma propuesto. Con el fin de
completar con éxito este proyecto, es imprescindible que se creen
las directrices de la gestion del tiempo, se implementen y se sigan

de acuerdo a este plan.
PROCESO DE DEFINICION DE ACTIVIDADES

A Continuacion de contar con el enunciado del alcance, el EDT y
su respectivo diccionario, se procede a realizar las siguientes

acciones:

+ Se procederd a examinar el EDT, para identificar las
actividades especificas que deberan ser realizadas para
producir los entregables del proyecto

« Una vez identificada las actividades, se procedera a
documentarlas, se les asignara un codigo unico, nombre

de la actividad, responsable, tipo actividad.
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PROCESO DE SECUENCIAMIENTO DE ACTIVIDADES:

Se documentara las dependencias y relaciones entre las
diferentes actividades.

Estds deben de colocarse en el orden de acuerdo a la
numeracion del codigo de EDT para facilitar la creacion de
un calendario realista y alcanzable.

Las fechas y tiempos de duracion de cada fase no se
colocaran en este proceso

Para la secuencia se usara el documento de Estimacion y

la secuencia de Actividades.

PROCESO DE ESTIMACION DE RECURSOS DE LAS
ACTIVIDADES:

Estimacion de Recursos y Duraciones

En base a los entregables y actividades que se han
identificado para el proyecto se procede a realizar las
estimaciones de la duracion y el tipo de recursos (personal,
materiales o consumibles, y maquinas o no consumibles).
Para el Recurso de tipo Personal se define los siguientes:
nombre de recurso, trabajo, duracién, supuestos y base de
estimacion, y forma de calculo.

Para el recurso de tipo Materiales o Consumibles se define
los siguientes: nombre de recurso, cantidad, supuestos y
base de estimacion, y forma de calculo.

Para este proceso utilizamos el formato de Estimacion de

Recursos y Duraciones.

PROCESO DE ESTIMACION DE DURACION DE LAS
ACTIVIDADES:

El proceso de estimacion de la duracion de las actividades se

define de acuerdo al tipo de recurso asignado a la actividad:

Si el recurso es tipo personal, estimamos la duracion y

calculamos el trabajo que tomara realizar la actividad.
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e En cambio si el tipo de recurso es material o maquinas, se

define la cantidad que se utilizara para realizar la actividad.

PROCESO DE DESARROLLO

En base a los siguientes documentos:

e Identificacién y Estimacion de Actividades.

e Estimacién de Recursos y Duraciones.

Se obtiene toda la informacion necesaria para elaborar el

Schedule del proyecto, mediante la herramienta de MS Project

2013, realizando los siguientes pasos:

e Ingresamos las actividades de los entregables del

proyecto.

e Ingresamos las actividades repetitivas del proyecto, y los

hitos.

e Definimos el calendario del proyecto.

e Damos propiedades a las actividades.

El Schedule es enviado al Sponsor, el cual debe aprobar el

documento para proseguir con el proyecto.

Cuadro 4. Cronograma del Proyecto

Nombre de tarea Duracién
IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA INTEGRADO
PARA LA OPTIMIZACION DE LA GESTION

COMERCIAL EN LA EMPRESA TRIBECA S.A.C. DE LA /S 9ias
EMPRESA TRIBECA
1.0 Gestion del Proyecto 38 dias
1.1 Iniciacién 4 dias
1.1.1 Project Charter 2 dias
1.1.2 Alcance Preliminar 2 dias
1.2 Planificacion 20 dias
1.2.1 Enunciado alcance 5 dias
1.2.2 Cronograma 10 dias
Plan del Proyecto 5 dias

Comienzo Fin

vie 07/03/15 mar 11/11/15

vie 07/03/15 mar 29/04/15
vie 07/03/15 mié 12/03/15
vie 07/03/15 |lun 10/03/15
mar 11/03/15 mié 12/03/15
vie 07/03/15 jue 03/04/15
vie 07/03/15 jue 13/03/15
vie 14/03/15 jjue 27/03/15

vie 07/03/15 jue 13/03/15
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1.3 Informe
1.3.1 Informe Semanal

1.3.2 Informe Quincenal
1.4 Cierre
1.4.1 Acta de Aceptacién

1.4.2 Cierre del Proyecto
2.0 Soporte Infraestructura
2.1 Preparacion Ambiente
2.1.1 ver. Requisitos
2.1.2 Documento preparacidon ambiente
2.2 Instalacion
2.2.1 Documento instalacidn scripts
2.2.2 Documento instalaciéon aplicacion
2.2.3 Instalacién de aplicacién
2.3 Configuracién
2.3.1 Documento de configuracion inicial
2.3.2 Documento de aceptacion
3.0 Puesta en Produccion
3.1 Plan de Paralelo
3.1.1 Plan paralelo Almacén
3.1.2 Plan Paralelo Consumos y Facturacion
3.2 Instalacion
3.2.1 Reporte de los productos de Almacén
3.2.2 Reporte Facturacién y consumos
3.2.3 Reporte de compras y ventas
4.0 Capacitacién
4.1 Plan de Capacitacion

4.1.1 Plan capacitacion Almacén

4.1.2 Pla Capacitacidn Facturacién y consumos

4.2 Ejecucion

4.2.1 Ejecucién plan capacitacion Almacén

4.2.2 Ejecucidén plan capacitacion uso del
sistema

6 dias
4 dias

2 dias
8 dias
4 dias

4 dias
47 dias
10 dias
5 dias
5 dias
9 dias
2 dias
2 dias
5 dias
28 dias
14 dias
14 dias
43 dias
20 dias
10 dias
10 dias
23 dias
7 dias
8 dias
8 dias
42 dias
10 dias
5 dias
5 dias
22 dias

10 dias

12 dias

vie 14/03/15
vie 14/03/15

jue 20/03/15
lun 14/04/15
lun 14/04/15

vie 18/04/15
lun 26/05/15
lun 26/05/15
lun 26/05/15
lun 02/06/15
lun 09/06/15
lun 09/06/15
mié 11/06/15
vie 13/06/15
vie 20/06/15
vie 20/06/15
jue 10/07/15

vie 21/03/15
mié 19/03/15

vie 21/03/15
mié 23/04/15
jue 17/04/15

mié 23/04/15
mar 29/07/15
vie 06/06/15
vie 30/05/15
vie 06/06/15
jue 19/06/15
mar 10/06/15
jue 12/06/15
jue 19/06/15
mar 29/07/15
mié 09/07/15
mar 29/07/15

mié 30/07/15 vie 26/09/15

mié 30/07/15 mar 26/08/15

mié 30/07/15
mié 13/08/15

mar 12/08/15
mar 26/08/15

mié 13/08/15 vie 12/09/15

mié 13/08/15
vie 22/08/15
mié 03/09/15
lun 15/09/15
lun 15/09/15
lun 15/09/15
lun 22/09/15
lun 13/10/15
lun 13/10/15

lun 27/10/15

jue 21/08/15
mar 02/09/15
vie 12/09/15
mar 11/11/15
vie 26/09/15
vie 19/09/15
vie 26/09/15
mar 11/11/15
vie 24/10/15

mar 11/11/15
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Cuadro 5. Hitos del Proyecto

HITOS FECHA RESPONSABLE FASE
Aprobacién del Alcance Preliminar del 07/03/2014 Diego F. Palma Cherres Gestién del Proyecto
Proyecto. goF.
Aprobacion del Plan de Proyecto y . Gestion del Proyecto
Cronograma. 28/03/2014 Diego F. Palma Cherres
Aprobacién de la configuracioén inicial . Soporte de Infraestructura
del sistema SICOSTOCK 24/05/2014 Diego F. Palma Cherres
Validacion del Migracién de tablas 29/07/2014 Diego F. Palma Cherres Migracion de datos
maestras.
Puesta en marcha el sistema . Puesta en produccion
SICOSTOCK 29/08/2014 Diego F. Palma Cherres
Capacitacion a los Usuarios. 27/009/2014 Diego F. Palma Cherres Capacitacion
Cierre del Proyecto. 11/11/2014 Diego F. Palma Cherres Gestioén del proyecto

Gestion de Cambio en el Cronograma
PROCESO DE CONTROL

Dentro de la Gestion del Proyecto, se han identificado el
entregable Informe de Avance del Proyecto, Informe de
Desempefio e Informe de Estado del Proyecto asi como las
Reuniones de Coordinacion. Es mediante estos informes y

reuniones que podemos controlar el Cronograma del proyecto.

Ante la aprobacién de una Solicitud de Cambio presentada por el
Comité de Control de Cambios de la Empresa TRIBECA, se
hacen las modificaciones aprobadas o si fuera el caso se hace la
re planificaciéon del proyecto.

C. Costo
Plan de Gestién del Costo

El proposito de este plan de gestion de costos es definir la
metodologia de cdmo sera gestionado los costos asociados con el
Proyecto. Esto es necesario para garantizar el éxito del proyecto
dentro de los limites del presupuesto asignado. Hay varios
componentes de costos asociados a este proyecto, asi como
varias meétricas, ademas de las consideraciones de variacion de
costo, y la informacion que este plan define. Para completar este
proyecto con éxito, todos los miembros clave del proyecto y los
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interesados deben cumplir con el trabajo definido dentro de este
plan de gestion de costos y del plan general del proyecto que

apoya.

Todas las mediciones y andlisis de la varianza se deben aplicar a
los componentes de los costos en todo el ciclo de vida del
proyecto. El plan de gestion de costos para el proyecto incluye la

construccion de varios componentes de los costos, tales como:
. Gestion de proyecto de los recursos del equipo.

. Reclutamiento y contratacion de personal adicional, si

fuera necesario.
. Bienes de equipo.
. Software y licencias.

Este plan de gestién de costos no incluye los costos recurrentes
mensuales (MRC), que se requiere a la finalizacion del proyecto.

Cuadro 6. Costos

CA UNIDAD DE COSTO TOTAL
COMPONENTES
NT MEDIDA (SOLES)
Utiles Escritorio 1 Varios 400,00
Computadora 7 Unitario 12000,00
Windows 7 Ultimate Win64 Spanish )
) 7 Clientes 900,00
Licensed
Visual Studio 2010 Ultimate 64 bits 500,00
1 Unitario
Licensed
Base de Datos SQL2008 R2 SP2 — )
- 1 Unidad 00,00
Express Edition
Impresora Lexmark TX320 1 Unidad 180,00
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Sueldo personal de proyecto Meses 22800,00
Capacita%ién Cursos 500,00
0
Varios (Costos Administrativos) o
r Unitario 300,00
LILILI
Otros 920
a Varios

TOTAL 38500

Forma de Pago

Cumplir con la forma de pago de la contraprestacion establecida,
y con la cancelacion una vez que se haya concluido con la
finalizaciébn de la construccion de Fase Il y esta haya sido
aprobada por EL SPONSOR vy entregada al usuario que va hacer

uso del sistema ya al 100%.
Cambio en los Costos

Ocasionalmente, cambios aprobados en el alcance del proyecto
pueden ocasionar cambios a la linea base del tiempo. Estos
cambios en el alcance pueden incluir nuevos requisitos que no
fueron considerados anteriormente como parte del desarrollo del
cronograma original. En estas situaciones, el Gerente del proyecto
y el equipo debe tener en cuenta el estado actual del cronograma
del proyecto y como el cambio de ambito de aplicacion afecta al

cronograma y a Sus recursos mientras el proyecto avanza.

Cualquier cambio en el alcance del proyecto, que han sido
aprobados por el Sponsor del proyecto y por el cliente, sera
necesario que el equipo del proyecto evalle el efecto del cambio
de alcance en el cronograma actual. Si el Gerente del proyecto
determina que el cambio de ambito afectara significativamente el

cronograma del proyecto actual que esta a cargo, puede solicitar
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que el cronograma sea revisado y modificado considerando los
cambios que deben hacerse como parte del alcance del proyecto
nuevo. El Sponsor del proyecto debe revisar y aprobar esta
solicitud antes de que el cronograma se pueda volver la linea

base.
D. Calidad
Plan de Gestion de la Calidad

El proyecto sera evaluado con los estandares de calidad
indicados por la Empresa TRIBECA y con las buenas préacticas
del mercado de la distribucién. Asi mismo culminar el proyecto en

el tiempo y el presupuesto planificados previamente.
Aseguramiento de la Calidad

Para asegurar la calidad se realizara un monitoreo constante

acerca de los indicadores del proyecto y las métricas respectivas.

Estos resultados se analizaran y se remitiran al responsable para
qgue coordine las acciones respectivas las cuales también sera
monitoreada via los informes semanales en las reuniones de

calidad. Las cuales derivarian en Solicitudes de cambio.

De esta manera lograremos un control efectivo y acciones

tempranas ante cualquier necesidad de mejora de procesos.

Verificando que las solicitudes de cambio realizadas se han

cumplido con las recomendaciones entregadas.
Cuadro 7. Aseguramiento de la Calidad

ESTANDAR DE CALIDAD ACTIVIDADES DE

ENTREGABLE ACTIVIDADES DE CONTROL

APLICABLE PREVENCION

Metodologia de Gestidén de
1.1.1 Project Charter Proyectos de PMI Aprobacién por Sponsor.
Consultores.

Metodologia de Gestion de
Proyectos de PMI Aprobacién por Sponsor.
Consultores.

1.1.2 Alcance Preliminar
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ENTREGABLE

ESTANDAR DE CALIDAD

APLICABLE

ACTIVIDADES DE
PREVENCION

ACTIVIDADES DE CONTROL

1.2.1 Enunciado del
Alcance

Metodologia de Gestion de
Proyectos de PMI
Consultores

Aprobacién por Sponsor.

1.2.2 Cronograma

Metodologia de Gestién de
Proyectos de PMI
Consultores

Aprobacién por Sponsor.

1.2.3 Plan de Proyecto

Metodologia de Gestion de
Proyectos de PMI
Consultores

Aprobacién por Sponsor.

1.3.1. Informe semanal

Metodologia de Gestion de
Proyectos de PMI
Consultores

Aprobacién por Sponsor.

1.3.2. Informe quincenal

Metodologia de Gestion de
Proyectos de PMI
Consultores

Aprobacién por Sponsor.

1.4.1. Acta de aceptacion

Metodologia de Gestion de
Proyectos de PMI
Consultores

Firmas de
conformidad de
parte del gerente de
proyectos

Revisién/Aprobacion por el
Sponsor, Gerente de
Proyectos y lideres
funcionales.

1.4.2. Cierre del proyecto

Metodologia de Gestion de
Proyectos de PMI
Consultores

Revision de las
métricas con las
metas logradas

Revision/Aprobacion por el
Sponsor y Gerente de
Proyectos.

2.1.1. Requisitos iniciales

Proceso de evaluacion de la
Configuracion Interno.

Revisién/Aprobacion por el
Gerente de Proyectos.

2.1.2 Documento

preparacién de ambiente

Proceso de evaluacion de la
Configuracion Interno.

Pruebas de estrés y
concurrencia

Revisién/Aprobacion por el
Gerente de Proyectos.

2.2.2. Documento
instalacién de aplicacion

Proceso de Infraestructura
Interno.

Revision/Aprobacion por el
Gerente de Proyectos.

2.2.3. instalacion de
aplicacién

Proceso de Puesta de
produccidn Interno.

Informe de pruebas
internas.

2.3.1 Documento de
configuracion inicial

Proceso de evaluacion de la
Configuracion Interno.

Informe de pruebas
internas satisfactorias.

2.3.2. Documento de
aceptacion

Metodologia de Gestion de
Proyectos de PMI
Consultores

Revisién/Aprobacion por el
lideres funcionales

3.1.1. Plan Paralelo
admision y caja

Proceso de Operaciones
Interno.

Informe de pruebas
internas.
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ENTREGABLE

ESTANDAR DE CALIDAD

APLICABLE

ACTIVIDADES DE
PREVENCION

ACTIVIDADES DE CONTROL

3.1.2. Plan paralelo
consumos y facturacién

Proceso de Operaciones
Interno.

Informe de pruebas
internas.

3.2.1Reporte de los
productos de Almacén

Proceso de Operaciones
Interno.

Revision/Aprobacion por el
lideres funcionales

3.2.2Reporte facturacion y
consumos

Proceso de Operaciones
Interno.

Revision/Aprobacion por el
lideres funcionales

Andlisis de | Revisidon/Aprobacion por el
3.2.3Reporte de compras y Metodologl'a de de PMI resultados de la | Gerente de Proyectos y
ventas Consultores metodologia. Coordinador del proyecto.
Test al usuario sobre Revision/Aprobacié I
4.1.1 Plan Capacitacién Metodologl'a de el conocimiento de leVISlon p.ro acion por e
Admision y caja Capacitacion internas la herramienta lideres funcionales
Test al usuario sobre Revision/Aprobacic |
4.1.2 Plan capacitacion Metodologia de | e|] conocimiento de ,ev'S'on p‘ro acion pore
facturacion y consumos Capacitacioén internas la herramienta lideres funcionales
Test al usuario sobre Revision/Aprobacis I
4.2.1 Ejecucion Plan Metodologl'a de el conocimiento de IISVISIO? p.rO a|CIOn pore
N ; g ideres funcionales
Capacitacion Almacén Capacitacion internas la herramienta
) y ) Test al usuario sobre | Revision/Aprobacion por el
4.2.2 Ejecucion Plan Metodologia de

capacitacion uso del
sistema

Capacitacion internas

el conocimiento de
la herramienta

Gerente de Proyectos y
Coordinador del proyecto.

Control de Calidad

Las acciones sobre el Control de Calidad de los entregables se

efectuaran a manera de control, si los mismos estan conformes a

las especificaciones realizadas y ante situaciones de desviaciones

detectadas se realizara las acciones para establecer la causa raiz

y asi eliminar las fuentes de error y los resultados seran

formalizados con acciones necesarias.

Cada uno de los sistemas serdn expuestos ante los

usuarios primarios (manipuladores directos de los datos) y

gerentes.
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= Cada uno de los sistemas deberd hacer referencia al
requisito al cual contribuye seran firmados por ambas

partes (desarrolladores y usuario representante)
E. Recursos Humanos
Plan de Gestion de los Recursos Humanos

El plan de gestidén de recursos humanos es una herramienta que
ayudara en la gestion de las actividades de los recursos humanos

a lo largo de todo el proyecto hasta el cierre.
El plan de gestidn de recursos humanos incluye:

- Funciones y responsabilidades de los miembros del

equipo durante el proyecto

- Organigrama del Proyecto

- Cuantos recursos se adquiriran

- Cronologia / habilidades de los recursos

- Entrenamiento necesario para desarrollar las habilidades
- Sistema de Reconocimiento y las recompensas

Organigrama del Proyecto

SPONSOR

GERENTE DEL

PROYECTO

LIDERES
FUNCIONALES

| |
ANALISTA QA EQUIPO DE DESARROLLO

|
TESTING

Figura #8: Organigrama del Proyecto
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Cuadro 8. Roles y Responsabilidades

ROLES Y RESPONSABILIDADES

Objetivos del rol:
Responsable maximo ejecutivo y final por la calidad del proyecto.

Funciones del rol:
Revisar, aprobar y proponer acciones correctivas para mejorar la calidad.

Niveles de autoridad:
Exigir el cumplimiento de sus propuestas a Sponsor.

Reporta a:
Rol N° 1 Nadie
Directorio Supervisa a:
Sponsor.

Requisitos de conocimientos:
Gestion en General y el proceso administrativo de la clinica.

Requisitos de habilidades:
Liderazgo, comunicacidn, Negociacidn, Motivacidn y Solucion de Conflictos.

Requisitos de experiencia:
Ninguno.

Objetivos del rol:
Responsable ejecutivo por la calidad del proyecto.

Funciones del rol:
Revisar, aprobar y tomar acciones correctivas para mejorar la calidad.

Niveles de autoridad:
Aplicar a discrecion los recursos de la corporacion para el proyecto, cuando aplique renegociara
contratos.

Reporta a:
Directorio.

Rol N° 2
Sponsor

Supervisa a:
Gerente del Proyecto.

Requisitos de conocimientos:
Gestion de Proyectos y Gestion en General. Asi como los procesos administrativos que soportard el
producto.

Requisitos de habilidades:
Liderazgo, comunicacidn, Negociacién, Motivacién y Solucion de Conflictos.

Requisitos de experiencia:
Mas de 10 afios de experiencia en el rubro clinicas y experiencia no menor de 3 afios manejando
proyectos.

Objetivos del rol:

RolN®3 Gestionar operativamente la calidad de los entregables.

Gerente del

Proyecto Funciones del rol:

Revisar estandares, entregables, disponer ajustes para generar acciones correctivas y su respectiva
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aplicacion.

Niveles de autoridad:
Exigir cumplimiento de entregables al equipo de proyecto.

Reporta a:
Sponsor.

Supervisa a:
Equipo de Proyecto.

Requisitos de conocimientos:
Gestidn de Proyectos bajo el PMBOK.

Requisitos de habilidades:
Liderazgo, comunicacién, Negociacidn, Motivacidon y Solucién de Conflictos.

Requisitos de experiencia:
7 ainos de experiencia en el cargo.

Objetivos del rol:
Elaborar los entregables con la calidad requerida y segin estandares establecidos.

Funciones del rol:
Elaborar todos los entregables.

Niveles de autoridad:
Aplicar los recursos que se le han asignado.

Rol N° 4 Reporta a:
MIEMBROS DEL

Gerente del Proyecto.

EQUIPO DE Supervisa a:
DESARROLLO No Aplica.

Requisitos de conocimientos:
Gestion de Proyectos bajo el PMBOK vy las especialidades que le tocan segun sus entregables bajo
responsabilidad.

Requisitos de habilidades:
Especificas segun los entregables.

Requisitos de experiencia:
Especificas segun los entregables.

Objetivos del rol:
Gestionar operativamente la calidad de los entregables.

Funciones del rol:
Revisar estandares, entregables, disponer ajustes para generar acciones correctivas y su respectiva
aplicacion.

Niveles de autoridad:
Rol N° 5 Exigir cumplimiento de entregables al equipo de testing.
Analista de QA

Reporta a:
Sponsor.

Supervisa a:
Equipo de Testing.

Requisitos de conocimientos:
Gestidn de Proyectos bajo el PMBOK, Gestion de Mejora de Procesos con CMMI.
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Requisitos de habilidades:
Liderazgo, comunicacion, Negociacidén, Motivacién y Solucién de Conflictos.

Requisitos de experiencia:
5 afios de experiencia en el cargo.

Objetivos del rol:
Probar el uso del sistema con el fin de encontrar la mayor cantidad de deficiencias posibles.

Funciones del rol:
Registrar errores en un sistema de control, testear, documentar y entregar reportes de progreso.

Niveles de autoridad:
Aplicar los recursos que se le han asignado.

Reporta a:
Analista de Calidad.

Rol N° 6

Miembros del Supervisa a:
Equipo de Testing (I\JaVJIlcH

Requisitos de conocimientos:

Validacién de estandares de programacion, Control de calidad de cddigo fuente, Conocimiento de
modelamiento de datos, conocimiento de metodologias de QA, conocimiento avanzado de
expresiones regualares.

Requisitos de habilidades:
Especificas segun los entregables.

Requisitos de experiencia:
Especificas segun los entregables.

Cuadro 9. Matriz de asignacion de responsabilidades (RAM)

ROLES/
PERSONAS

GP: Miembros Mleg;kl)ros
SP: Gerente Del Analista Equino
Sponsor de Equipo de | de QA qdep
Proyecto | Desarrollo Testing
1.0 Gestion del
Proyecto

1.1 Iniciacién
1.1.1 Project

Charter A R
1.1.2 Alcance
Preliminar A R
1.2
Planificacion
1.2.1
Enunciado
Alcance A R
1.2.2
Cronograma A R
1.2.3 Plan
de proyecto A R
1.3 Informe
1.3.1 V R
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SP:
Sponsor

GP:
Gerente
de
Proyecto

Miembros
Del
Equipo de
Desarrollo

Analista
de QA

ROLES /
PERSONAS

Miembros
del
Equipo
de
Testing

ENTREGABLES |

Informe semanal

1.3.2
Informe
Quincenal

1.4 Cierre

1.4.1 Acta
de Aceptacion

1.4.2 Cierre
del Proyecto

2.0 Soporte
Infraestructura

2.1
Preparacion
Ambiente

211
Requisitos
iniciales

2.1.2
Documento de
Preparacion de
Ambiente

2.2
Instalacion

221
Documento de
Instalacion
(Scripts,
schemas)

2.2.2
Documento de
Instalacién
Aplicacion

2.2.3
Instalacion de
Aplicacion

2.3
Configuracion

2.3.1
Documento de
Configuracién
inicial

2.3.2
Documento de
Aceptacion

3.0 Puesta en
Produccion

3.1 Plan de
Paralelo

3.1.1 Plan
paralelo
Admision y Caja

3.1.2 Plan
paralelo
Consumo y
Facturacion

3.2 Puesta en
Marcha
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ROLES /
PERSONAS

GP: Miembros Mle(rjr;ll)ros
SP: Gerente Del Analista Equino
Sponsor de Equipo de | de QA quip

de
Proyecto | Desarrollo Testing

ENTREGABLES |

3.2.1
Reporte de los
productos de
Almacén

3.2.2
Reporte
Consumo y
Facturacion

3.2.3
Reporte de
comprasy
ventas
4.0
Capacitacion

4.1 Plan de
Capacitacion

4.1.1 Plan
de capacitaciéon R R
Admision y Caja

4.1.2 Plan
de capacitacién
Consumo y
Facturacion

4.2 Ejecucion
del Plan de
Capacitacion

4.2.1
Ejecucion del
Plan de R R
Capacitacion
Almacén

4.2.2
Ejecucion del
Plan de R R
Capacitacion
uso del sistema

Leyenda

R = Responsable

P = Participa
V = Revisa
A = Aprueba
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F. Comunicaciones

Plan de Gestién de Comunicaciones

El Plan de Gestion de las Comunicaciones debera ser revisado

y/o actualizado cada vez que:

a.

Se apruebe una Solicitud de Cambio que impacte el Plan
de Proyecto.

Se genere una accion correctiva que impacte los
requerimientos o necesidades de informacion de los

stakeholders.
Existan cambios de personal en el equipo de proyecto.

Se generen cambios en las asignaciones de personas a

roles del proyecto.

Existan cambios en la matriz autoridad versus influencia de

los stakeholders.

Se generen solicitudes especiales de informes o reportes
adicionales.

Existan quejas, sugerencias, comentarios o evidencias de

requerimientos de informacion no satisfechos.

Existan evidencias de deficiencias de comunicacién interna

y con involucrados externos.

La actualizacion del Plan de Gestion de las Comunicaciones

debera sequir los siguientes pasos:

Identificacion y clasificacion de stakeholders.
Determinacion de requerimientos de informacion.
Elaboracion de la Matriz de Comunicaciones del Proyecto.
Actualizacion del Plan de Gestion de las Comunicaciones.

Aprobacion del Plan de Gestion de las Comunicaciones.
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Informacion

Contenido

Formato

Cuadro 10. Directorio de Stakeholders

Responsable de

Grupo Receptor

Metodologia o

Frecuencia de

Cdédigo de elemento

Datos y comunicacion

Nivel de
Detalle

Comunicar

Tecnologia
Documento digital

Comunicacién

Iniciacion delsobre la iniciacion del Project Charter Alto Project Manager Sponsor, Equipo de| (PDF) via correo Una sola vez 1.1.1 Project charter
Proyecto |proyecto Proyecto electronico
Datos preliminares
. Documento digital
Iniciacion del E;;?s glrzllgwferedsel Statement Scope Alto Proiect Manager Sponsor, Equipo de| (PDF) via correo Una sola vez 1.1.2 Alcance
Proyecto ! 9 Proyecto electrénico Preliminar
proyecto
Planificacion detallada
giri;)%yec(::ct)c')s:tglcance, Documento digital
Planificacion |Calidad, RRHH, Plan del Muy Alto | Project Manager Sponsor, Equipo de| (PDF) via correo Una sola vez 1.2.1 Enunciado
S Proyecto Proyecto electronico Alcance
Comunicaciones,
Riesgos y
IAdquisiciones
IActividad Detallada del Gantt del Sponsor. Equioo de Documento digital
Planificacion [proyecto, Tiempos, Hitos, Muy Alto | Project Manager P » =quip (PDF) via correo Una sola vez 1.2.2 Cronograma
Proyecto Proyecto -
RRHH, Costos. electrénico
Informe Estudio de avance, analisis y Informe impreso Semanal
P seleccion de alternativas y Informe Medio | Project Manager Cliente - Imp y 1.3.1 Informe semanal
técnico digital
resultados.
Informe EStUd'.O,de avance, a_naI|S|s y . . PM / Cliente / Informe impreso y . 1.3.2 Informe
P seleccidn de alternativas y Informe Medio | Project Manager L Quincenal .
técnico Sponsor digital Quincenal
resultados.
Cierre del |Aceptacion de Proyecto por Acta _Qe . PM/ Cliente / Informe impreso y 1.4.1 Acta de
. Aceptacion de |Muy Alto | Project Manager L Una sola vez o i
Proyecto |parte del Cliente Sponsor digital Aceptacion
Entregable
Cierre del |Aceptacién de ambas partes Cierre de Alto | Project Manager Cliente Informe impreso y Una sola vez 1.4.2 Cierre del
Proyecto |de cierre de proyecto Proyecto digital Proyecto
.. |Analisis e informe de la Verificacion Project Manager / . 2.1.2 Documento de
Preparacion S . . . . Informe impreso y ‘2
. preparacion del ambiente Requisitos Alto Arquitecto de Cliente - Una sola vez Preparacion de
Ambiente - A . digital -
realizado. iniciales Tecnologia Ambiente
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Nivel de

Responsable de

Metodologia o

Frecuencia de

Cdédigo de elemento

LB ComEnEe ReliiE Detalle Comunicar T I Tecnologia Comunicacién WBS
L Documento :
Instalacion Ewgg}:\:gi)gnd(fekl)as g:;(;egte)s e instalacion Alto Przjre Cutitl\ggtr:)ags " Cliente Informe impreso y Una sola vez 2.2.2 Documento de
Datos scripts/ Tgcnolo ia digital Instalacion Aplicacion
schemas 9
- Deflnlcu_)p de los procesos de Instalacién de PrOJect_Manager/ . Informe impreso y 2.2.3 Instalacion de
Instalacion [instalacion de la aplicacion aolicacion Alto Arquitecto de Cliente diital Una sola vez Aplicacion
en servidor clientes. P Tecnologia 9 P
Configuracion de todo el Documento de Project Manager / Informe imoreso 2 3.1 Documento de
Configuracionfequipo relacionado con el configuracion Alto Arquitecto de Cliente di itzfl y Una sola vez (foﬁfi uracion inicial
producto inicial Tecnologia 9 9
' L Documento de
) - Cof‘f”m?‘c"’” de que la Aceptacion de . . Informe impreso y 2.3.2 Documento de
Configuracidnjaplicacion y b_ase de dat_os configuracion Alto Project Manager Cliente / PM digital Una sola vez Aceptacion
posee el tunning requerido. inicial
L Documento de .
Puesta en Aceptacu_)rj que c_onstat_a que Aceptacion del Alto Project Manager PM Informe_ impreso y Una sola vez 3.2.3 Reporte de
Produccion [la migracion ha sido exitosa Producto digital compras y ventas
L . Documento de
Plan de Deflnlmon_ Eje la es’Erategla de Plan de PM/CONSULTOR Informe impreso y 4._1.1_I,3Ian de_ L
..~ _limplantacion de médulos NN, Alto PM L Una sola vez capacitacion Admision
Capacitacion|__: L capacitacion DE MODULOS digital .
caja y admision Admisién y Caja y Caja
Documento de 4.1.2 Plan de
Plan de Deflnlmon_ fje la estrategia de Plar_l de_, PM/CONSULTOR PM Informe impreso y capacitacion
.. .. _limplantacion de consumo y capacitacion Alto L Una sola vez
Capacitacion - DE MODULOS digital Consumo y
facturacion Consumo y

Facturacion

Facturacion
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Medios de Comunicacién
GUIA PARA REUNIONES:
° Se debe fijar la agenda con anterioridad.

° Se debe coordinar e informar fecha, hora y lugar con los

participantes.
° Se debe empezar puntual.

° Se deben fijar los objetivos de la reunién, los roles (por lo
menos el facilitador y el anotador), los procesos grupales

de trabajo, y los métodos de solucion de controversias.

° Se debe cumplir a cabalidad los roles de facilitador (dirige
el proceso grupal de trabajo) y de anotador (toma nota de

los resultados formales de la reunién).
° Se debe terminar puntual.

° Se debe emitir un Acta de Reunion, la cual se debe repartir

a los participantes (previa revision por parte de ellos).
GUIA PARA CORREO ELECTRONICO:

° Los correos electrénicos entre el Equipo de Proyecto de
SISTEMA INTEGRADO PARA LA OPTIMIZACION DE LA
GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TRIBECA
S.A.C. y el Cliente deberan ser enviados por el Project
Manager con copia al Sponsor, para establecer una sola

via formal de comunicacion con el Cliente.

° Los enviados por el Cliente y recibidos por cualquier
persona del Equipo de Proyecto de SISTEMA INTEGRADO
PARA LA OPTIMIZACION DE LA GESTION COMERCIAL
EN LA EMPRESA TRIBECA S.A.C. deberan ser copiados
al Gerente de Proyecto y al Sponsor (si es que éstos no
han sido considerados en el reparto), para que todas las
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comunicaciones con el Cliente estén en conocimiento de

los responsables de la parte contractual.

° Los correos internos entre miembros del Equipo de
Proyecto de PMI, deberan ser copiados a la lista Equipo
SISTEMA INTEGRADO PARA LA OPTIMIZACION DE LA
GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TRIBECA
S.A.C., que contiene las direcciones de los miembros, para
gue todos estén permanentemente informados de lo que

sucede en el proyecto.
Guias para Project Server:

Todas las actualizaciones de tareas referidas a la Gestion de

Proyectos deberan seguir las siguientes pautas:

1. ElI Gerente de Proyecto sera el responsable de su

actualizacion.

2. La informacion sera distribuida automaticamente una vez
generado el registro de las actualizaciones por el Gerente de

Proyecto.

3. Los mensajes electronicos se distribuiran de acuerdo a la Lista

de Distribucion registrada como parametro en el Project Server.
Guias para Intranet:

Los archivos referidos a Gestion de Proyectos que seran

publicados via la Intranet deberan seguir las siguientes pautas:

1. Ingresar a Intranet Corporativa, subir los archivos referidos y

efectuar el registro definitivo.

2. La informacion queda disponible para todo el Equipo de

Proyecto.
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PROCESO

G. Riesgos

Plan de Gestion de Riesgos

Planificacion de gestion del Riesgo.

[ ]

¢ Identificacién de los Riesgos.

e Analisis Cualitativo de Riesgos.

¢ Planificacién de Respuestas a los Riesgos.
[ ]

Seguimiento y Control de riesgos

Cuadro 11. Fuentes de Riesgos

DESCRIPCION

HERRAMIENTAS

FUENTES DE INFORMACION

Planificacion de Gestidn

del Riesgo.

Elaborar Plan de Gestién de
Riesgos.

PMBOK

Sponsor.
Gerente de

de Proyecto.

Proyectos y equipo

Identificar qué riesgos pueden

Identificacidn de los afectar el . . Sponsor.
. Checklist de riesgos. .
Riesgos. Proyecto y documentar sus Gerente de Proyectos y equipo
caracteristicas. de Proyecto.
Anilisis Cualitativo de Definicidn de probabilidad de Sponsor.
Riesgos Evaluar probabilidad e impacto | Impacto Matriz de Probabilidad Gerente de Proyectos y equipo
g0s. de Impacto. de Proyecto.
Planificacion de Planificar la ejecucion de Sponsor. .
Respuesta a los Riesgos respuestas a los riesgos Gerente de PFOVECtOS y equipo
P g0s. P gos- de Proyecto.
Seguimiento y Control de | Verificar continuamente la sponsor. .
K . . Gerente de Proyectos y equipo
Riesgos. ocurrencia de riesgos.
de Proyecto.
Cuadro 12. Categorias, Criterios para priorizar y levantar los
riesgos
PERIODICIDAD DE
PROCESOS MOMENTO DE EJECUCION ENTREGABLES DEL WBS
EJECUCION
Planificaciéon  de De acuerdo a o
Gestidn de | Al inicio del proyecto. 1.2.3. Plan del proyecto planificado en el
Riesgos. cronograma
L L L De acuerdo a o
Identificacion  de | Al inicio del proyecto 1.3.2. Reunién de coordinacidn -
) . . . planificado en el
los riesgos. En las reuniones quincenales. quincenal.
cronograma
itati . S De acuerdo a lo
Andlisis Cualitativo Al inicio del proyecto 1.3.2. Reunién de coordinacién .
de . . . planificado en el
. En las reuniones quincenales. quincenal.
Riesgos. cronograma
ificacié L L De acuerdo a o
Planificacion de Al inicio del proyecto 1.3.2. Reunién de coordinacidn .
Respuesta a los . . . planificado en el
. En las reuniones quincenales. quincenal.
Riesgos. cronograma
L s De acuerdo a o
Seguimiento y | En cada fase del proyecto 1.3.2. Reunién de coordinacidn -
} . . . planificado en el
Control de Riesgos. | En las reuniones del equipo quincenal.
cronograma
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Cuadro 13. Estrategias para la respuesta de los riesgos

ORDENADO DECRECIENTE POR SEVERIDAD :

ESTRATEGIA DE
RESPUESTA

PRESUPUESTO
PARA LA
RESPUESTA

PROBABILID
AD POR
IMPACTO

ELEMENTO
WBS
AFECTADO

CODIGO
DEL EVENTO DE RIESGO
RIESGO

PROPIETARIO RESPUESTA PLANIFICADA

DEL RIESGO

SEVERIDAD ACCIONES DE RESPUESTA

El sistema consumos mas Jefe de Upgrade de memoria al 1. Chepklist d_e la _
R0O03 del 50% de los recursos |3.2.1y 3.2.2 . 0.4 Alta : Mitigar configuracién necesaria. S/.1750
del servidor. sistemas servidor 1. Pruebas de esfuerzoy
concurrencia
El sistema calcula mal por Project 1. Revisic')_n muestral de
RO05 [ la mala informacién de los |4.2.1y 4.2.2 Manager 0.28 Moderado Auditar expedientes Mitigar convenios S/.500
convenios. 1. Capacitar al
administrador del sistema
Tiempo de respuesta Realizar controles 1. Revision del nivel de uso
supere los 3 segundos en Jefe de frecuentes de la . de la linea dedicada
R001 pmés o 50%)9 e 321y822| goo e 0.2 Moderado serformance de 1a EVItar |, |remento del ancho de S/.500
casos. conexion banda
Las capacitaciones no 1. Informar al sponsor sobre
llegan al 95% de Project Campafia de . la situacion presentada
RO02 | hrobacion por parte de | 421Y 422 |  Manager 012 Moderado sensibilizacion. Mitigar 15 Comunicar a los usuarios S/:500
los usuarios finales. finales sobre la
importancia del sistema
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Cuadro 14. Identificacion, Seguimiento y Control de Riesgos

Probabilidad Va[o_r Impacto Val’o!' Ti_po de Probabilidad
numérico Numérico Riesgo por Impacto
Muy Muy Bajo
improbable 0.1 0.05 Muy Alto Mayor a 0.5
Relativamente 0.3 Bajo 0.10 Alto Menor a 0.5
probable
Probable 0.5 Moderado 0.20 Moderado Menor a 0.3
Muy Probable 0.7 Alto 0.40 Bajo Menor a 0.1
Casi certera 0.9 Muy Alto 0.80 Muy Bajo Menor a 0.5

EVALUAC.
EVALUACION PROB.
IMPACTO POR
IMPACTO

Copico
TIPO DE RIESGO DEL
RiEsGo

RESPUESTA
PLANIFICADA
POTENCIAL

CATEGORIA A LA
QUE PERTENECE
EL RIESGO

ELEMENTO
WBS
AFECTADO

EFECTO SOBRE EL
PROYECTO

EVENTO DE
RIESGO

USA DETONANTE
TRIGGER

AVISO/SENAL
TEMPRANA

EVALUACION RESPONSABLE

PROBABILIDAD

CAUsA RaAiz

) D .
El sistema emora en . Checklist de la
puesta a No se cuenta ) L
consumos L configuracidn
Demora en la , produccién y con la .
., mas del 50% .. 321y Demoraenla . ., . necesaria. Jefe de
atencion y Percepcion configuracién Técnicos 0.5 0.8 0.4 Alto R0O03 .
., de los 3.2.2 etapa de pruebas . . Pruebas de Sistemas
facturacion de problemas solicitada para
recursos  del . esfuerzoy
. con el el sistema .
servidor. concurrencia
proyecto
1. Boletas no
cuadran
2. El cliente se El sistema . Revision
queja por calcula mal muestral de
diferencia orlamala | Demoraenel| 4.2.1 Facturacién no Mala convenios Project
.p . s configuracién Calidad . 0.4 0.7 0.28 | Moderado | RO05 )
entre lo que informacién proyecto 4.2.2 cuadra . . Capacitar al Manager
de convenios .
cobrabany lo de los administrador
que le convenios. del sistema
pretenden
cobrar
Caso 1. Tiempo de No cumplir 3.2.1y Pruebas c_on el Infraestructura Calidad . Rfevmon del 05 0.4 02 | Moderado | ROO1 J_efe de
Demoraen la respuesta con un 3.2.2 usuario inadecuada nivel de uso Sistemas
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EVALUAC.

Copico

ELEMENTO " CATEGORIA A LA RESPUESTA EVALUACION PROB.
USA DETONANTE EVENTO DE EFECTO SOBRE EL WBS AVISO/SENAL CAUsA RAiz QUE PERTENECE TANTEEA EVALUACION MPAGTO POR TIPO DE RIESGO DEL RESPONSABLE
TRIGGER RIESGO PROYECTO TEMPRANA PROBABILIDAD RIESGO
AFECTADO EL RIESGO POTENCIAL IMEACTO)
atencién supere los 3 requisito de la linea
Caso 2. segundos en | indispensable dedicada
Encuestas de | mads del 50% . Incremento
calidad de de los casos. del ancho de
atencion banda
indicana la
demora como
un factor
importante
. Informar al
Las
. sponsor sobre
. capacitaciones . . . L
Incertidumbre, Resistencia al la situacion
. . no llegan al .
inseguridad, o Demora en Pruebas con cambioy presentada
., 95% de 421y . . o . Gerente de
atencion con L. puesta a usuarios tiempo Desemperio . Comunicar a 0.3 0.4 0.12 | Moderado | R002
aprobacion L. 4.2.2 . . . . . proyecto
manuales de produccion. insatisfactorias dedicado muy los usuarios
. por parte de .
usuarios corto finales sobre

los usuarios
finales.

la importancia
del sistema
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H. Adquisiciones

Plan de Gestion de Adquisiciones

Se realizara una gestion de adquisicion para llevar un registro,

también se incluira la gestion de las solicitudes de cambio y de las

modificaciones que estas produzcan, informando y publicando

dichos cambios para que sean accesibles a todo los participantes

en el proyecto. Al final de cada iteracion se establecera una linea

base, la cual podra ser modificada solo por una solicitud de

cambio aprobada.

Cuadro 15. Recursos Adquiridos

Tipo de
Adquisicion

Asignacion

Modalidad de|Local de trabajo
asignado

Adquisicion

Contratacién

TRIBECA

Fecha de
inicio de
Reclutamie
nto

05/01/2015

Fecha

requerida de

disponibilid
ad de
personal

11/11/2015

Costo
de
Recluta
miento

Apoyo
de Area
de
RRHH

Sponsor del proyecto TRIBECA Directa SAC. Ninguno[Ninguno
Gerente de Proyecto | Contratacion | Contratacion| - TRIBECA 04, 15415|11/11/2015 |Ninguno|Ninguno
Directa S.A.C.

. . .. _|Contratacién| TRIBECA . .
Arquitecto de Tecnologia | Contratacion Directa SAC. 66/01/2015(29/07/2015 |Ninguno|Ninguno
Analista de Pruebas de | o acign | Conratacion|  TRIBECA 4,41 15015| 26/09/2015 |Ninguno|Ninguno
Sistema Directa S.A.C.

Capacitador Modulos de | i i | Contratacion |- TRIBECA 144,11 5415|11/11/2015 [Ninguno|Ninguno
Caja y Facturacion Directa S.AC.

I. Interesados del Proyecto

Plan de Gesti6on de los Interesados

Para proveer de una forma efectiva el control de los empleados

en la EMPRESA TRIBECA. Esta seccion muestra algunos perfiles

de los participantes involucrados en el proyecto.
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INTERESADO

(PERSONAS O GRUPOS)

Alta Direccioén:

Interesados del Proyecto

INTERES EN EL PROYECTO

Que el producto genere los ahorros

EVALUACION DE TIPO DE

IMPACTO

IMPACTO

ESTRATEGIA POTENCIAL PARA GANAR
SOPORTE O REDUCIR
OBSTACULOS

Preparar informes gerenciales para que el

OBSERVACIONES Y
COMENTARIOS

Alberto Bonomini (RM) proyectados Medio Positivo sponsor mantenga informados sobre el proyecto .
Sponsor: Que el proyecto se ejecute con éxito al tiempo, costo o ) .
. - . ’ Muy Alto Positivo Informar acerca de las oportunidades de mejora. -
Luis Acufia (LC) y calidad pactados. y P )
Gerente de Proyecto: Que el proyecto se ejecute con éxito al tiempo, - Reuniones quincenales para informar el avance
Fernando Fernandez . Alto Positivo -
(DP) costo y calidad pactados. del proyecto y resolver problemas encontrados.
Capacitadores
German Ninanquispe Que los usuarios finales aprendan a utilizar todas las . - Informar sobre los objetivos de las
. ) - Bajo Positivo o : -
(M) funcionalidades del sistema. capacitaciones a realizar.
Arquitecto de
Tecnologia Que el sistema sea instalado correctamente. Medio Positivo Incluirlo en la planificacién del proyecto. -
Gustavo Espinoza (GE)
AnaIl;ta de Pruebas Que los modulos del sistema sean implantados
del Sistema - . o . - . e g
correctamente satisfaciendo todos los requisitos Medio Positivo Incluirlo en la planificacion del proyecto. -

Hernén Curaz (OV)

establecidos.
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Cuadro 16. Equipos de Trabajo del Proyecto

NOMBRE ROL
e Responsable de que el proyecto sea entregado cumpliendo los criterios de
éxito del mismo.
Gerente de e Generar la dqcumentacién del término de ejecucidn junto con el Analista de
Proyecto: Pruebas del Sistema. .
Fernando e Responsable de solucionar los costos encontrados durante el arranque.
Fernandez (DP) e Generar, junto con el Arquitecto de Tecnologia, los reportes de terminacion del
SISTEMA INTEGRADO PARA LA OPTIMIZACION DE LA GESTION
COMERCIAL EN LA EMPRESA TRIBECA S.A.C., calificacion y verificacion.
e Responsable de mantener la comunicacién con todo el grupo
e Responsable de generar el plan de arranque del sistema.
e Responsable de generar los cierres y reportes del sistema
e Reportar los resultados oficiales y status del proyecto semanalmente durante el
Arquitecto de proyecto
Tecnologia e Es Responsable de asegurar que todos los recursos necesarios estén
Gustavo Espinoza disponibles para toda la etapa de la configuracion del sistema.
(GE) e Responsable de asegurar que se cumpla con toda la documentacion requerida
para pasar a la siguiente etapa.
e Responsable de generar la lista de los costos en conjunto con el Gerente de
Provecto.
¢ Responsable de asegurar que el sistema sea segun lo previsto en el alcance
Analista de del proyecto.
Pruebas del e Dar los lineamientos de calidad en relacion a los criterios de éxito, validacion
Sistema del sistema y criterios de liberacion de producto terminado.
Hernan Curaz (OV) e Asegurar que toda la informacién de la validacion este documentada.
e Asegurar el cumplimiento de los criterios de éxito para pasa a la siguiente

etapa de validacion.

Capacitadores
German
Ninanquispe (IM)

Responsable en capacitar a todo el personal que va hacer uso del sistema vy
asegurar de que todos los equipos instalados funcionen correctamente.
Responsable de asegurar que los equipos aledafios este en buenas|
condiciones

Responsable de asegurar que el mantenimiento y/o configuracion del sistemal
se lo haran junto con él.

Reuniones del Proyecto

1. Situar las reuniones de un proyecto

2.

Identificar las particularidades de las reuniones de proyecto y
sus objetivos propios.

Ver los diferentes tipos de reuniones ligadas al desarrollo del
proyecto.

Preparar las reuniones de proyecto: definir la l6gica de

progresion y de produccion
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e Contribuir a un objetivo del proyecto: focalizacion sobre el
resultado del proyecto.
e Contribuir a la eficacia de la gestion del proyecto: focalizacion

sobre el proceso del proyecto.

w

. Integrar las particularidades de la comunicacion

Regular a los pasivos y a los avasalladores.

¢ l|dentificar los fenbmenos de grupo para utilizarlos.

e Comprender su contribucion a los fenbmenos de grupo.

e Hacer trabajar juntos a los actores de niveles jerarquicos muy

diferentes.
4. Dirigir las reuniones de proyecto

e La postura del animador de la reunion.

e Desarrollar la flexibilidad: adaptarse a imprevistos.
e Pasar de facilitador a productor de contenido.

e Estimular o calmar los debates.

e Respetar los objetivos y la duracién de las reuniones.
5. Reunién de avance

e Recoger con anticipacion las informaciones de lo realizado y lo
reprogramado.

e Cultivar la transparencia y el deber de alerta.

e EIl derecho al error, punto clave del éxito sostenible de las

reuniones de avance.
6. Reunion de cierre

e lIdentificar los diferentes tipos de cierre: de fase, de proyecto,
de programa.
e Sacar provecho de las actas realizadas.

e Hacer evolucionar las reglas de funcionamiento del equipo.

127



3.2. Ingenieria del proyecto

3.2.1. Modelamiento de requerimientos

Figura 6. DIAGRAMA DE CONTEXTO DEL PROCESO
ACTUAL

-

Factura

Fuente: La Empresa TRIBECA

-

Pedido

Figura 7. DIAGRAMA GENERAL DEL PROCESO

-—»&.e.

-

S

Fuente: La Empresa TRIBECA

Figura 8. DIAGRAMA DE CONTEXTO DE MEJORA DEL
PROCESO
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Pedido Pedido

Cliente
Proveedor

%l—
Informacién Producto de inventario
de Cliente cliente

Confirmacién
de pedido

o -

Fuente: La Empresa TRIBECA

Factura Proveedor

Figura 9. DIAGRAMA GENERAL DEL PROCESO

MEJORADO
Factura de prov:er-

Informacion del L,
. Informacion de
cliente
productos

Informacién reporte Detalle de >S—————————
de inventario proveedores Inventario

Informacion del
cliente

Cliente Q

Detalle de
productos
Informacion de
Factura pedido y cliente
Informacion de
productos
Reportes
Informacion de Inventario
productos 12¢

.

Inventario




3.2.2. Disefio

El disefio es el nacleo técnico de la ingenieria de software, durante
esta etapa se desarrollan, revisan y documentan refinamientos
progresivos de estructuras de datos, arquitectura del programa

interfaces y detalles procedimentales.

La fase de disefio produce un disefio de datos, un disefo
arquitectonico, un disefio de interfaz y un disefio procedimental.

El disefio es un proceso iterativo a través del cual se traduce los
requisitos en una representacion de software.

La capacidad creativa, la experiencia acumulada, el sentido del
“‘Buen” Software y un empefio global en la calidad son factores
criticos del éxito del disefio. El objetivo es traducir los documentos

a modelos de UML.

Los disefios que conllevan el proyecto son:

A. Disefo Conceptual:

El disefio conceptual, esta relacionado con la estructura del
modelo estatico de clase y las conexiones entre los
componentes del modelo.

Traduce los objetos de datos definidos en el modelo de
analisis a estructura de datos que residen dentro del
software. Los atributos que describen los objetos de datos,
las relaciones entre éstos y su empleo dentro del programa

influyen en la eleccion de las estructuras de datos.

A.1l. Descripcién del Proyecto:

El producto es un prototipo del sistema de facturacion e
inventarios de la empresa SERVILEX S.R.L, con el objetivo

de automatizar la administracién de las mercancias de la
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organizacion, llevar un control de los productos vendidos
asi como de los adquiridos, ademas de agilizar la
informacion a la hora de pedir algun reporte que facilite la

administracion de la misma.

El sistema administrara una base de datos en SQL
SERVER 2008, el cual permitird consultar y alimentar la
informacion por personas autorizadas, agilizando de esta
forma los procesos de registro, consultas y actualizaciones
gue sean requeridos.

A.2. Requerimientos del Prototipo de Sistema:

A.2.1. Proceso de Ingreso al Sistema:

e Usuario autorizado de la empresa entra al sistema
con su nombre de usuario y clave de usuario.

e Usuario administra las opciones del sistema.

A.2.2. Proceso de Venta de Productos:

o El cliente solicita pedido de producto.

eEl vendedor suministra informacion  segun
disponibilidad,

¢ Si el cliente decide comprar el producto, el vendedor
procede a elaborar factura de compra, tomado los
datos completos del cliente (Nombres y Apellidos,

Direccion, Teléfono).

A.2.3. Administracion del prototipo del Sistema:

e Controlar el inventario de los productos

existentes.
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¢ Actualizacion de nuevos productos al sistema.

Disefio Légico:

En general este es donde el resultado es por intuicion obvia,
se tarda mas en resolver un problema dificil.

La modularidad del software es un atributo que permite a un
programa ser manejado intelectualmente. La modularidad
tanto en el programa como en los datos y el concepto de
abstraccion permiten al disefiador simplificar y reutilizar
componentes del software. De hecho, la modularidad se ha
convertido en un enfoque aceptado por todas las disciplinas,

pues reduce la complejidad.

Disefio fisico y desplieque:

Las restricciones de disefio, tales como limitaciones fisicas
de memoria o la necesidad de una interfaz externa
especializada podran dictar requisitos especiales para
ensamblar o empaquetar el software.

Se representa el disefo de interfaces internas y externas del
programa y se describe un disefio detallado de la interfaz

hombre maquina.
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CAPITULO IV: EJECUCION, SEGUIMIENTO Y CONTROL DEL PROYECTO

4.1. Gestion del proyecto

4.1.1. Ejecucion

Cuadro 17. Cronograma actualizado

Nombre de tarea

IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA INTEGRADO
PARA LA OPTIMIZACION DE LA GESTION
COMERCIAL EN LA EMPRESA TRIBECA S.A.C. DE LA

EMPRESA TRIBECA
1.0 Gestion del Proyecto

1.1 Iniciacién
1.1.1 Project Charter
1.1.2 Alcance Preliminar
1.2 Planificacion
1.2.1 Enunciado alcance
1.2.2 Cronograma
Plan del Proyecto
1.3 Informe
1.3.1 Informe Semanal

1.3.2 Informe Quincenal
1.4 Cierre
1.4.1 Acta de Aceptacion

1.4.2 Cierre del Proyecto
2.0 Soporte Infraestructura
2.1 Preparacion Ambiente

2.1.1 ver. Requisitos

2.1.2 Documento preparacidon ambiente

2.2 Instalacion

2.2.1 Documento instalacidn scripts
2.2.2 Documento instalacion aplicacién

2.2.3 Instalacidon de aplicacién

2.3 Configuracién

Duracién

178 dias

38 dias
4 dias
2 dias
2 dias
20 dias
5 dias
10 dias
5 dias
6 dias
4 dias

2 dias
8 dias
4 dias

4 dias
47 dias
10 dias
5 dias
5 dias
9 dias
2 dias
2 dias
5 dias

28 dias

Comienzo

vie 07/03/15

vie 07/03/15
vie 07/03/15
vie 07/03/15
mar 11/03/15
vie 07/03/15
vie 07/03/15
vie 14/03/15
vie 07/03/15
vie 14/03/15
vie 14/03/15

jue 20/03/15
lun 14/04/15
lun 14/04/15

vie 18/04/15
lun 26/05/15
lun 26/05/15
lun 26/05/15
lun 02/06/15
lun 09/06/15
lun 09/06/15
mié 11/06/15
vie 13/06/15
vie 20/06/15

Fin

mar 11/11/15

mar 29/04/15
mié 12/03/15
lun 10/03/15
mié 12/03/15
jue 03/04/15
jue 13/03/15
jue 27/03/15
jue 13/03/15
vie 21/03/15
mié 19/03/15
vie 21/03/15

mié 23/04/15
jue 17/04/15

mié 23/04/15
mar 29/07/15
vie 06/06/15
vie 30/05/15
vie 06/06/15
jue 19/06/15
mar 10/06/15
jue 12/06/15
jue 19/06/15
mar 29/07/15
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2.3.1 Documento de configuracion inicial 14 dias vie 20/06/15 mié 09/07/15
2.3.2 Documento de aceptacion 14 dias jue 10/07/15 mar 29/07/15
3.0 Puesta en Produccién 43 dias mié 30/07/15 vie 26/09/15
3.1 Plan de Paralelo 20 dias mié 30/07/15 mar 26/08/15
3.1.1 Plan paralelo Almacén 10 dias mié 30/07/15 mar 12/08/15
3.1.2 Plan Paralelo Consumos y Facturacion 10 dias mié 13/08/15 mar 26/08/15
3.2 Instalacion 23 dias mié 13/08/15 vie 12/09/15
3.2.1 Reporte de los productos de Almacén 7 dias mié 13/08/15 jue 21/08/15
3.2.2 Reporte Facturacion y consumos 8 dias vie 22/08/15 'mar 02/09/15
3.2.3 Reporte de compras y ventas 8 dias mié 03/09/15 \ie 12/09/15
4.0 Capacitacién 42 dias lun 15/09/15 mar 11/11/15
4.1 Plan de Capacitaciéon 10 dias lun 15/09/15 vie 26/09/15
4.1.1 Plan capacitacion Almacén 5 dias lun 15/09/15 vie 19/09/15
4.1.2 Plan Capacitacién Facturaciony 5 dias lun 22/09/15 vie 26/09/15
consumos
4.2 Ejecucion 22 dias lun 13/10/15 mar 11/11/15
4.2.1 Ejecucidn plan capacitacion Almacén 10 dias lun 13/10/15 \vie 24/10/15
. 4.2.2 Ejecucion plan capacitacién uso del 12 dias lun 27/10/15 mar 11/11/15
sistema
Cuadro 18. Costos actualizados
COMPONENTES
NT | MEDIDA (SOLES)
Utiles Escritorio 1 Varios 400,00
Computadora 7 Unitario 12000,00
Windows 7 Ultimate Win64 Spanish ]
] 7 Clientes 900,00
Licensed
Visual Studio 2010 Ultimate 64 bits 500,00
1 Unitario
Licensed
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Base de Datos SQL2008 R2 SP2 —

N Unidad 00,00
Express Edition
Impresora Lexmark TX320 Unidad 180,00
Sueldo personal de proyecto Meses 22800,00
Capacitacién Cursos 500,00
Varios (Costos Administrativos) Unitario 300.00
Otros 920

Varios
38500

TOTAL
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Implemenacion de un Sistema de
Control de Quibre de Stock

10. Gestion del
Proyecto

]

H 1,1, Iniciacion

1.1.1. Project Charter

1.1.2. Alcance Preliminar

| | 1.2,
Planificacion

1.2.1. Enunciado alcance

1.2.2. Cronograma
1.2.3. Plan del Proyecto

M 1.3 Informe

1.3.1. Informe semanal
1.3.2. Informe Quincenal

— 1.4.Cierre

1.4.1. Acta de Aceptacion

1.4.2.Cierre del proyecto

Infraestructura

2.0. Soporte

1

2.1.
Preparacién

Ambiente

2.1.1. Ver. Requisitos
iniciales

2.1.2. Documento
prepacién ambiente

2.2. Instalacion|

2.2.1. Documento
instalacion scrips

2.2.2. Documento
instalacion aplicacion

2.2.3. instalacion de
aplicacion

| Configuracion

23

2.3.1. Documento de
configuracion inicial

2.3.2. Documento de
aceptacion

3.0 Puesta en
Produccion

|

3.1Plande
Paralelo

3,1,1, Plan paralelo
almacen

3.1.2. Plan Paralelo
Consumos y Facturacion

| |3.2. Puestaen

Marcha

3.2.1. Reporte de los
productos de Almacen

3.2.2. Reporte facturacion y
consumos

3.2.3.Reporte de compras y
ventas

WBS Actualizado

4.0. Capacitacion

]

4.1 Plan de
Capacitacion

4.1.1. Plan capacitacion
Almacen

4.1.2. Plan capacitacion
Facturacion y consumos

4.2. Ejecucion
del Plan de
Capacitacion

4.2.1. Ejecucion Plan
capacitacion Almacen

4.2.2. Ejecucion Plan
capacitacion uso del
sistema
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Cuadro 19. Trazabilidad de requerimientos actualizado

ESTADO ACTUAL

NIVEL DE ESTABILIDAD

GRADO DE COMPLEIIDAD

Estado Abreviatura Estado Abreviatura Estado Abreviatura
Activo AC Alto A Alto A
Cancelado CA Mediano M Mediano M
Diferido ol Bajo B Bajo B
Adicionado AD
Aprobado AP
ATRIBUTOS DE .
REOUISITOS TRAZABILIDAD HACIA:
ESTAD ALCANCE
SUSTENTO v | e | e "oe | Soe CRIFRG) i || erEes e REQUERIMIENT
cODIG - PROPIETARI PRIORI i ESTAB | COMP DE DISENO DEL DESARROLLODEL | ESTRATEGIA | ESCENARIO
DESCRIPCION DE SU FUENTE Sle) L(AC, | CUMPLIMIEN E S, METAS Y DEL o O DE ALTO
o T o DAD X CA.DI, o 'bLDQD L[E)J(IEA ACEP’:‘I'ACIO SR ST o) T PRODUCTO PRODUCTO DE PRUEBA DE PRUEBA e
AD, B) M. B) DEL NEGOCIO ABLE DEL
AP) g WBS
Entregar 2 Cumplir Seguimiento
informes Solicitado Aprobacio p En base a d Cumplir con
mensuales por la Alberto Muy ndelplan | Satisfaccion con el la propuesta del resultado Pruebas Plan de lo requerido
REO1 o Contrato 1.0 AD 11/11/14 A A . alcance o de las .
sobre los empresa Bonomini alto del del cliente técnica integrales Pruebas por el
del L pruebas )
avances del TRIBECA proyecto econdmica . cliente
proyecto integrales
proyecto
Presentar un
documento
final que
incluya las
actl\_ndades Solicitado Aprobacio Cumplir En base a Seguimiento Cumplir con
realizadas, por la Alberto Muy n del plan Satisfaccion con el la propuesta del resultado Pruebas Plan de lo requerido
REO2 | resultados empresa Bonomini Contrato alto 10 AD 11/1114 A A del del cliente alcance técnica de las integrales Pruebas por el
alcanzados y del P pruebas )
TRIBECA proyecto econdmica ) cliente
todo el proyecto integrales
material
elaborado
durante el
proyecto
Desarrollar el Solicitado Aprobaci6 Cumplir En base a Seguimiento Cumplir con
REO3 proyecto en el por la Alberto Contrato Muy 10 AD 1111/14 A A n del plan | Satisfaccion aT((:)ar\]n?:le la propuesta del (rjisg;ado Pruebas Plan de lo requerido
tiempo empresa Bonomini alto ) del del cliente técnica integrales Pruebas por el
: del P pruebas )
estimado TRIBECA proyecto econémica . cliente
proyecto integrales
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Realizar un

documento
tedrico Cumplir Seguimiento
practico para Solicitado Aprobacié p En base a 9 Cumplir con
REO4 la por la Alberto Contrato Muy 10 AD 11/11/14 ndelplan | Satisfaccion a‘I:c(:):nile la propuesta del (rjisltgléado Pruebas Plan de lo requerido
capacitacion empresa Bonomini alto ) del del cliente técnica integrales Pruebas por el
del P pruebas )
del uso del TRIBECA proyecto econémica . cliente
p proyecto integrales
sistema
control de
stock
Cumplimiento Cumplir Seguimiento
de los Solicitado h Aprobacio p En base a 9 Cumplir con
REO5 acuerdos por el D}i?r%: Contrato Muy 10 AD 1111/14 ndelplan | Satisfaccion atlzc?gn?:le la propuesta del ;isgéado Pruebas Plan de lo requerido
realizados con Project alto ) del del cliente técnica integrales Pruebas por el
Cherres del Py pruebas )
la empresa Manager proyecto royecto econémica inteqrales cliente
TRIBECA proy 9
Disponibilidad
de “e_”?PO Y Solicitado h Aprobacio Cumplir En base a Seguimiento Cumplir con
suministro or el Diego F. Mu ndelplan | Satisfaccion con el la propuesta del resultado Pruebas Plan de lo requerido
REO06 oportuno de Ppro'ect Palma Contrato altg 1.0 AD 11/11/14 deFI) del cliente alcance it)écgica de las intearales Pruebas gr ol
informacién ) Cherres del P pruebas 9 p
Manager proyecto econdémica ) cliente
por parte del proyecto integrales
cliente
Entrega del Solicitado Diego F Aprobaci6 C(::L:)r:;;lllr En base a g:lgri!?]f:ég Cumplir con
REO7 Proyecto en el por el paima Contrato Muy 10 AD 11/11/14 n del plan Sansfgcmon alcance la pfop_uesta de las _Pruebas Plan de lo requerido
plazo Project alto del del cliente técnica integrales Pruebas por el
; Cherres del L pruebas )
estipulado Manager proyecto econdmica . cliente
proyecto integrales
Cumplimiento Solicitado . Aprobacio Cumplir En base a Seguimiento Cumplir con
de los or el Diego F. Mu ndel plan | Satisfaccion con el la propuesta del resultado Pruebas Plan de lo requerido
REO8 | lineamientos st Pama | Contrato | ¥ |10 | AD | 1111714 e ol chionta | alcance Bonica de las intoorsies | Prosbas 3
de desarrollo ) Cherres del L pruebas 9 p
Manager proyecto econdmica ) cliente
del curso proyecto integrales
Entrega . .
oportuna de Solicitado Di E Aprobacio Cumplllr En base a dSelgulmllenéo Cumplir con
los por el |eg|;o ' Muy n del plan | Satisfaccion (lson € la propuesta € reslu tado Pruebas Plan de lo requerido
RE09 entregables Project Paima Contrato alto 10 AD 11/1114 del del cliente alcance técnica de las integrales Pruebas por el
Al Cherres del P pruebas )
preliminares Manager proyecto economica - cliente
proyecto integrales

establecidos
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e Actadereunion de Equipo

Implementacion De Un SISTEMA INTEGRADO PARA LA
PROYECTO OPTIMIZACION DE LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA
TRIBECA S.A.C. De La EMPRESA TRIBECA

11-03-2015
FECHA Y HORA Sponsor

11.00 am CONVOCADA POR

LUGAR Estado Mayor de la Project manager

Unidad FACILITADOR

Revisar el estado del proyecto

OBJETIVO

ACTIVIDAD
RESPONSABLE TIEMPO

Informar el estado del Proyecto Project Manager 10 min.
Acordar las actividades siguientes a realizarse relacionada
a la informacién que debera de guardar la base de datos y .

. - . S . Sponsor 20 min.
la informacién que sera restringida por algunos usuarios
por ser de tipo SECRETO.

CONCLUSIONES

01 |Los Datos que debera de ser ingresados a la base de datos sera tal i conforme como los
datos que se registran en el legajo de cada individuo.

02 |La informacién que debera de ser guardada en la base de datos debera de ser validada
por la seccion personal de la unidad a fin de que no exista la posibilidad de ingresar
informacién de que no sea verdadera.

03 | Asi mismo las fotografias que seran ingresadas al sistema deberan ser actualizadas y
obligatoriamente ingresadas a fin de tener la informacidon completa del personal.

04 |La Seccién Personal de la organizacion debera de confeccionar algunas normas de
acuerdo a lo que requiera el sistema a fin de mantener la informacion validada y
actualizada a diario en caso de que existan variaciones en cualquier campo,,

05 | Solo la seccién personal tendra los privilegios de realizar el mantenimiento del sistema
las demas seccion e usuarios solo tendran acceso a visualizar la informacién y a realizar
algunos procesos.

06 |La seccion personal sera la Unica responsable del mantenimiento para ello existird una
clausula donde se registre a todos los que ingresen al sistema para verificar quienes
realizaron algin cambio en la informacion.
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4.1.2. Seguimiento y control

e Solicitud de Cambio

SOLCITUD DE CAMBIOS N° 001

NOMBRE DEL SOLICITANTES DEL
PROYECTO PROYECTO

SISTEMA INTEGRADO
PARA LA OPTIMIZACION

DE LA GESTION Comité de Control de
COMERCIAL EN LA Cambios
EMPRESA TRIBECA

S.A.C.

TIPO DE CAMBIO REQUERIDO

ACCION CORRECTIVA X | REPARACION POR DEFECTO
ACCION PREVENTIVA CAMBIO EN EL PLAN DE
PROYECTO

DEFINICION DEL PROBLEMA O SITUACION ACTUAL:

Se detect6 el retraso en la entrega de los avances en la elaboracién del sistema.

DESCRIPCION DETALLADA DEL CAMBIO SOLICITADO:

La entrega de los avances en la elaboracién del sistema se realizara de la siguiente
manera:

- Se programara una fecha determinada segun fraccionada durante todo el tiempo que
esta programado la creacion del sistema.

- La fecha indicada que ha sido programada los encargados deberan de entregar el
avance realizado para analizar el avance y sugerir cambios en caso de que los
requiera.

- Alos encargados de la creacion del sistema se les dara la potestad para ingresar a
cualquier informaciéon que ellos puedan requerir en los diferentes departamentos de
la organizacion.

- Los encargados de la elaboracion del sistema deberan indicar el mas minimo detalle
de los procedimientos que realizara el sistema esquematizado en un documento.

RAZON POR LA QUE SE SOLICITA EL CAMBIO:

El cambio es solicitado porque se identificd el retraso de la entrega de los avances en
la elaboracion del sistema por parte de los encargados ademas de no realizar las
especificaciones necesarias de los procesos que realiza el sistema.
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EFECTOS EN EL PROYECTO

EN EL CORTO PLAZO

EN EL LARGO PLAZO

Ampliara la fecha de entrega del proyecto.

REVISION DEL COMITE DE CONTROL DE CAMBIOS

Fecha de revision

20/05/2015

Efectuada por

Project Manager

Resultados de revisiéon

(aprobada/rechazada)

Aprobada

Responsable de
aplicar/informar

Arquitecto de Tecnologia
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Cuadro 20. Riesgos actualizados

Probabilidad Val’o!' Impacto Val'o!' Ti_po de Probabilidad
numeérico Numérico Riesgo por Impacto
Muy Muy Bajo
improbable 0.1 0.05 Muy Alto Mayor a 0.5
Relativamente 0.3 Bajo 0.10 Alto Menor a 0.5
probable
Probable 0.5 Moderado 0.20 Moderado Menor a 0.3
Muy Probable 0.7 Alto 0.40 Bajo Menor a 0.1
Casi certera 0.9 Muy Alto 0.80 Muy Bajo Menor a 0.5

EVALUAC.

ELEMENTO -~ CATEGORIA A LA RESPUESTA R Copiso
USA DETONANTE EVENTO DE EFECTO SOBRE EL WES AVISO/SENAL Causa RAiz QUE PERTENECE TR EVALUACION MPAGTO POR TIPO DE RIESGO DEL RESPONSABLE
TRIGGER RIESGO PROYECTO TEMPRANA PROBABILIDAD RIESGO
AFECTADO EL RIESGO POTENCIAL IMESCIO)
. Demora en .
El sistema 3. Checklist de la
puesta a No se cuenta . L.
Demora en la consumos roduccion con la configuracion
., mas del 50% P ., v 3.21y Demoraen la . . o necesaria. Jefe de
atencion y Percepcion configuracién Técnicos 0.5 0.8 0.4 Alto R0OO3 .
., de los 3.2.2 etapa de pruebas . 4. Pruebas de Sistemas
facturacion de problemas solicitada para
recursos  del . esfuerzoy
. con el el sistema .
servidor. concurrencia
proyecto
1. Boletas no . .
El sistema 3. Revision
cuadran
. calcula mal muestral de
2. Bl cliente se or la mala Demoraenel | 4.2.1 Facturacién no Mala convenios Project
queja por .p -, v configuracién Calidad . 0.4 0.7 0.28 | Moderado | RO0O5 )
. . informacion proyecto 4.2.2 cuadra . 4. Capacitar al Manager
diferencia de convenios L
de los administrador
entre lo que . .
convenios. del sistema
cobrabany lo
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EVALUAC.

Copico

ELEMENTO " CATEGORIA A LA RESPUESTA EVALUACION PROB.
USA DETONANTE EVENTO DE EFECTO SOBRE EL WBS AVISO/SENAL CAUsA RAiz QUE PERTENECE TANTEEA EVALUACION MPAGTO POR TIPO DE RIESGO DEL RESPONSABLE
TRIGGER RIESGO PROYECTO TEMPRANA PROBABILIDAD RIESGO
AFECTADO EL RIESGO POTENCIAL IEACTO
que le
pretenden
cobrar
Caso 1.
Demoraen la
atencién . . Revision  del
Tiempo de .
Caso 2. . nivel de uso
respuesta No cumplir ,
Encuestas de supere los 3 con un 3.2.1 Pruebas con el Infraestructura de la linea Jefe de
calidad de P . R ) ) Calidad dedicada 0.5 0.4 0.2 | Moderado | ROO1 ;
L, segundos en requisito 3.2.2 usuario inadecuada Sistemas
atencion . o | . Incremento
- mas del 50% | indispensable
indicana la del ancho de
de los casos.
demora como banda
un factor
importante
. Informar al
Las
. sponsor sobre
. capacitaciones . . . L
Incertidumbre, Resistencia al la situacion
. . no llegan al .
inseguridad, o Demora en Pruebas con cambioy presentada
., 95% de 421y . . o . Gerente de
atencion con L. puesta a usuarios tiempo Desemperio . Comunicar a 0.3 0.4 0.12 | Moderado | R002
aprobacion L. 4.2.2 . . . . . proyecto
manuales de produccion. insatisfactorias dedicado muy los usuarios
. por parte de .
usuarios corto finales sobre

los usuarios
finales.

la importancia
del sistema
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4.2. Ingenieria del proyecto

A. Concepcidn (Incepcidn)

Especificacion de requerimientos de software

Los requerimientos que deben validar es el siguiente:

1. Proceso de Acceso. Esta interfaz nos permitira verificar el acceso
de los usuarios (vendedores, administrador) autorizados.

Este mddulo cuenta con las siguientes opciones:

o Acceso al Sistema.

o Administrar usuarios.

2. Proceso de Inventarios: Permitird la administraciéon adecuada del
inventario, asi como, el trafico de entrada y salida del almacén.

Este mddulo cuenta con las siguientes opciones:

o Administrar Proveedores: Esta interfaz nos permitira
ingresar nuevos proveedores, modificar proveedores,
borrar proveedores. Si el proveedor ya ha sido asignado
a productos, dicho proveedor no podra ser borrado.

o Administrar Lineas de Producto: Esta interfaz nos
permitira ingresar nuevas lineas de productos, modificar y
borrar lineas. Si la linea de producto ya ha sido asignada
a productos, dicha linea no podra ser borrada.

o Administrar Productos: Esta interfaz nos permitird
ingresar nuevos productos, modificar y borrar productos.
Esta interfaz debe controlar que cuando el usuario
ingresa un nuevo producto y va asignar el cédigo de linea
y de proveedor, estos deben existir de lo contrario debe

indicar un mensaje al usuario a través de la pantalla.
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o Realizar Entradas de Productos: Esta interfaz nos

permitira hacer entrada de productos al inventario.
Cuando se realice la entrada esta quedara registrada, a
su vez debe aumentar el campo de existencia de
productos (cantidad de productos que se encuentran en

almaceén).

Realizar Salidas de Productos: Esta interfaz nos
permitird realizar una salida de inventario, en casos de
gue el producto se dafie o se deba devolver al proveedor
por estar defectuoso, este proceso debera disminuir la
cantidad actual de existencias del producto (mencionado
en entradas de productos). Si el producto que se desea
entregar al cliente tiene existencia cero (no hay stock), el
programa deberd devolver al usuario un mensaje que

indigue el producto esté en cero.

3. Moédulo de Facturaciéon: Se permitira la administracion adecuada

de las ventas realizadas durante del dia agilizando su respectiva

orden compra mediante un sistema de facturacién evitando la

demora de atencion al cliente.

Este mddulo cuenta con las siguientes opciones:

O

Administrar Vendedores: Esta interfaz nos permitira
ingresar nuevos vendedores, modificar vendedores,
eliminar vendedores. No se repetirAn cddigos de

vendedores.
Administrar Clientes: Esta interfaz nos permitira ingresar

nuevos clientes, modificar y eliminar clientes. No se

repetiran cédigos de clientes.
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o

o

Generar Facturas: Esta interfaz nos permitird ingresar los
codigos de vendedor, cliente y producto, ésta a su vez
debera desplegar automaticamente el resto de la
informacion necesaria asi como por ejemplo la descripcion
del producto y precio unitario. Esta interfaz nos permitira
validar que si la cantidad de producto ingresado sobrepasa
la cantidad en existencia (en stock) no se podra facturar
dicha cantidad de productos, al contrario se desplegara un
mensaje al usuario que diga que no se cuenta con stock y
cuanto hay en stock. También la interfaz automaticamente
aplicara el IGV correspondiente, y al finalizar y aceptar la
factura el sistema mostrara el total de la factura.
Finalmente al finalizar y aceptar la factura el sistema
autométicamente actualizara la existencia de los productos
facturados(vendidos); si después de la actualizaciéon de la
existencia es menor al campo minimo, debera crear en
forma automética un pedido por la cantidad maxima del
producto y al proveedor asignado, guardando en la

estructura que se llama pedidos.

Consultas:
Consulta General de Productos: Esta interfaz muestra
un listado de todos los productos con todos sus campos.

Despliega todos los campos del producto.

Lista General de Pedidos: Esta consulta muestra todas

las facturas emitidas a un cliente especifico.

Facturas por Vendedor: La consulta despliega todas

las facturas emitidas por un vendedor especifico.
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- Lista General de Facturas: La consulta despliega un
listado general de todas las facturas emitidas por el

almacén.

Modelos de caso de uso del sistema
Figura 10. ACTORES DEL SISTEMA

DIAGRAMADE

ACTORES
/ Usuario
Sistema
Administradora Almacenero Vendedor

Figura 11. DIAGRAMA DE PAQUETES

Sistema de Inventarios
y Facturaciéon

~
[ ] DIAGRAMA DE PAQUETES =
Geslion de DEL SISTEMA ]
Usuarios
7 =

Almacenero

Gestion de Gestion de ')
IO N G oo oot ot etace st et et = Almacén 1= - ———— i in

=y \5/ (from Actors)
: |
TN ) Dep.
g % =3 | Contabilidad
Vendedor
(from Aotors) PO ]
Administradora radAdministracion o
(from Actors) Geaerencia
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Figura 12. CASO DE USO INGRESO AL SISTEMA

Ingreso al
sistema . ©
==includes==
F \
validar Usuario %

-7 [from <Use Case Hame>)
© ==include==
- Sistema

Acceder al sistema

Usuaria Tren
{ < C =)
(from Actors) [from <Use Case Name>) ©

Walidar contrasefia

{from Actors)

{from =Use Case Mame>)

Figura 13. CASO DE USO GESTION DE ALMACEN

% "f/f/;;:%md stoc k
(from <lse Case Name=)
Almacenero

Registrarlineas de productos<=<extend== Registrar productos

{from fctors)

ffrom < U= Ca= Name>) {from <Use Cas Name>)

Consultar salidas de productos Q

{from <Use Cass Name>)
Registrar prove edores

{from <Use Cass NMame>)
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Figura 14. CASO DE USO GESTION DE VENTAS

C 2

Re gistrar clientes

(rom <Use Case Name>)
v

K=axtends= =

(~_> e =Tty “=include== — —— -

o ~( S RSLE = p)

vandaedor Atender padida Varifica disponibllidad stock
(Feath-Acton) (from <lise Case Namer) (from «Use Case Name=)
E — “=extends> ———
Registrar venta Geanearar facturas
from <Use CTase Name>) {from =Use Cose Noma>)

Figura 15. CASO DE USO GESTION DE ALMACEN
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Coreular salkis de producios
CoresuRar producios R from<Uese Ca= Name=)

© CorBuRar ent@da s & producios

[from =Lige C=se Names)
Regltrarvand edores
i [Trom =Lise CEse Names-)
Mﬂhﬂﬁﬂm\-@

{From Actora]

-

Ellminar prosestonss
[from =Lige Case Names)

CAPITULO V: CIERRE DEL PROYECTO
5.1. Gestién del proyecto
5.1.2. Gestion del Cierre del Proyecto

e Acta de Aprobacién de entregables

ACTA DE ACEPTACION DEL PROYECTO

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

SISTEMA INTEGRADO PARA LA
OPTIMIZACION DE LA GESTION

COMERCIAL EN LA EMPRESA
TRIBECA S.A.C.
NOMBRE DEL CLIENTE O SPONSOR

150



TRIBECA S.A.C.

DECLARACION DE LA ACEPTACION FORMAL

Por la presente se deja constancia de que el Proyecto de una implementacién de un SISTEMA
INTEGRADO PARA LA OPTIMIZACION DE LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TRIBECA S.A.C.
ha sido aceptado y aprobado por el Sponsor del Proyecto, Country Manager de La Empresa S.A., por
lo que concluye que el proyecto ha sido culminado exitosamente.

El proyecto comprendia de la entrega de los siguientes entregables:

1.0 Gestion de Proyecto
1.1 Iniciaciéon
1.1.1 Project Charter
1.1.2 Alcance Preliminar
1.2 Planificacion del Proyecto
1.2.1 Enunciado alcance
1.2.2 Cronograma Plan del Proyecto
1.3 Informes del Estado del Proyecto
1.3.1 Informe Semanal
1.3.2 Informe Quincenal
1.4 Cierre del Proyecto
1.4.1 Acta de Aceptacion
1.4.2 Cierre del Proyecto
2.0 Soporte Infraestructura
2.1 Preparacion Ambiente
2.1.1 Ver Requisitos
2.1.2 Documento preparacion ambiente
2.2 Instalacion
2.2.1 Documento instalacién Scripts
2.2.2 Documento instalacion aplicacién
2.2.3 Instalacion de aplicacion
2.3 Configuracion
2.3.1 Documento de configuracién inicial
2.3.2 Documento de aceptacion
3.0 Puesta en Produccion
3.1 Plan de Paralelo
3.1.1 Plan paralelo AlImacén
3.1.2 Plan Paralelo Consumos y facturacién
3.2 Instalacion
3.2.1 Reporte de los productos de Almacén
3.2.2 Reporte Facturacién y consumos
3.2.3 Reporte de compras y ventas
4.0 Capacitacion
4.1 plan de Capacitacién
4.1.1 Plan capacitacion Almacén
4.1.2 Plan capacitacion facturacién y consumos
4.2 Ejecucién
4.2.1 Ejecucion plan capacitacion Almacén
4.2.2 Ejecucion plan capacitacidn uso del sistema

OBSERVACIONES ADICIONALES

El proyecto ha sido desarrollado dentro de los tiempos planificados, siendo la fecha de
término en la planificacion 7 de Marzo de 2015 y la fecha real 14 de Abril de 2015

ACEPTADO POR

NOMBRE DEL CLIENTE, SPONSOR U OTRO FUNCIONARIO FECHA
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Alberto Bonomini (Sponsor)

FECHA

14 de Abril de 2015

DISTRIBUIDO Y ACEPTADO

NOMBRE DEL STAKEHOLDER

Luis Acufa (Alta Direccion)

14 de Abril de 2015

Fernando Fernandez (Gerente de proyecto)

14 de Abril de 2015

Gustavo Espinoza(Arquitecto de tecnologia)

14 de Abril de 2015

Hernan Curaz (Analista de Pruebas del Sistema)

14 de Abril de 2015

German Ninanquispe (Capacitadores)

14 de Abril de 2015

ACTA DE ACEPTACION DE FASE

. CONTROLDEVERSIONES

VERSION HECHA POR | REVISADA POR | APROBADA FECHA MOTIVO
POR
1.0 Cruz Castro Cruz Castro Juan Jesus | 23/09/2014 Version
Victor M. Victor M. Soria Quijaite Original

NOMBRE DEL PROYECTO
SIGLAS DEL PROYECTO

SISTEMA INTEGRADO PARA LA
OPTIMIZACION DE LA GESTION COMERCIAL
EN LA EMPRESA TRIBECA S.A.C.

SIOGC

NOMBRE DEL CLIENTE O SPONSOR

TRIBECA S.A.C.

Por la presente se deja constancia de que el Proyecto de una implementacién de un SISTEMA
INTEGRADO PARA LA OPTIMIZACION DE LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TRIBECA
S.A.C. ha sido aceptado y aprobado por el Sponsor del Proyecto, Manager de La Empresa S.A., por lo
que concluye gue el proyecto ha sido culminado exitosamente.

OBSERVACIONES ADICIONALES

N/A
ACEPTADO POR DISTRIBUIDO Y ACEPTADO
NOMBRE DEL CLIENTE Y FECHA NOMBRE STAKEHOLDERS FECHA
SPONSOR Y OTRO FUNCIONARIO
Alberto Bonomini — Representante del | 25/08/15 Juan Jesus Soria Quijaite — | 25/08/15
Sponsor Asesor del Proyecto
25/08/15 Cruz Castro Victor M.— 25/08/15
Project Manager

ACTA DE CIERRE DEL PROYECTO
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El formato para informes finales esta enfocado a apoyar y facilitar el proceso
de evaluacion de los resultados de los proyectos de investigacion, con
respecto a los compromisos adquiridos en el contrato que sustenta su
financiacion. Ademas de reportar sobre el cumplimiento de los objetivos y
obtencién de los resultados esperados, los informes finales se constituyen en
una fuente de informacion importante para todos los posibles interesados,
sobre el estado de avance e impacto de las actividades de investigacion y de

desarrollo tecnologico que se realizan en la TRIBECA S.A.C.

SISTEMA INTEGRADO PARA LA OPTIMIZACION DE LA GESTION
COMERCIAL EN LA EMPRESA TRIBECA S.A.C.

Proyecto:

Cddigo: SIOGC

Financiador | Alberto Bonomini —

del Representante del Sponsor

Proyecto:

Entidad TRIBECA S.A.C.

Ejecutora:

Lider de Victor Manuel Cruz Castro

Proyecto:

Fecha 07/01/2015 | Fecha 07/07/2015
Inicio: Fin:

Descripcién del Proyecto

Proponer laimplementacion de un SISTEMA INTEGRADO PARA LA
OPTIMIZACION DE LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TRIBECA S.A.C.
para los procesos de venta y almacén, de tal modo corregir las deficiencias que
existan en los mismos, a través de la aplicacion de técnicas de la administracion
e innovacion tecnologica, con el objetivo de mejorar el servicio continuo y en
consecuencia reducir el déficit de operacion.

1. ; SE HAN ACEPTADO LOS RESULTADOS DEL PROYECTO?

REALIZADOS A
OBJETIVOS ENTREGABLES SATI(SSII:/ﬁl(é()ZION OBSERVACIONES
APROBACION Se pudo firmar junto con
1. OBTENER LA DOCUMENTADA DE el sponsor y el contador
ACEPTACION LOS Sl que también da la
FINAL RESULTADOS DEL potestad de firmar los
PROYECTO. documentos del proyecto
DOCUMENTACION
DE ENTREGABLES
2. SATISFACER TERMINADOS Y NO Mediante la
TERMINADOS. . L
TODOS LOS p implementacion del
REQUERIMIENT ACEPTACION sistema se pudo
DOCUMENTADA DE .
(ON] QUE Sl satlsfgcgr con t_odps los
CONTRAéCTUALE LOS TERMINOS requerérrr:leeln;c:j;rgzgcados
DEL CONTRATO Constitucion
HAN ’
SIDO
SATISFECHOS.
3. TRASLADAR ACEPTACION S| Se dieron todas las
TODOS LOS DOCUMENTADA implementaciones
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ENTREGABLES
A OPERACIONES

POR
PARTE DE
OPERACIONES.

correspondientes para el
uso del sistema
SISCOSTOSTOCK

e Lecciones aprendidas

2. (¢ SE HAN LIBERADO LOS RECURSOS DEL LOS PROYECTOS?

FILES PERSONALES.

REALIZADO A
SATISFACCIO
OBJETIVOS ENTREGABLES N OBSERVACIONES
(SI/INO)
1. EJECUTAR LOS
PROCEDIMIENTOS Se demostré que al
ORGANIZACIONALES CROLII\IBOEGRI?AAC'Y'S}\SI DE usar la herramienta del
PARA DE RECURSOS Sl nuevo sistema se
LIBERAR LOS EJECUTADOS ' puede optimizar el
RECURSOS ' proceso de almacén.
DEL PROYECTO.
RESULTADOS DE LA
2. PROPORCIONAR RETROALIMENTACION DE Se pueden hacer
RETROALIMENTACION LA mejores reportes
DE PERFOMANCE DEL EQUIPO S| exactos con los nuevos
PERFOMANCE A LOS DE registros que hacen el
MIEMBROS DEL PROYECTO, ARCHIVADOS area de ventas y de
EQUIPO. EN LOS compras para la

utilizacion del almacén.

3. PROPORCIONAR
RETROALIMENTACION
ALA
ORGANIZACION
RELATIVA A
LA PERFORMANCE DE
LOS
MIEMBROS DEL
EQUIPO.

EVALUACIONES DE
PERFOMANCE
REVISADAS CON LOS
GERENTES
FUNCIONALES Y
ARCHIVADAS
APROPIADAMENTE.

Sl

Si sellegaaun alcance
de que toda la
organizacion tenga un
SISTEMA INTEGRADO
PARA LA
OPTIMIZACION DE LA
GESTION COMERCIAL
EN LA EMPRESA
TRIBECA S.A.C. para
gue puedan hacer el
proceso en menos
tiempo y pueda
entender al cliente
satisfactoriamente.

LECCION APRENDIDA No 001
SIGLAS DEL PROYECTO

‘NOMBRE DEL PROYECTO
SISTEMA INTEGRADO PARA LA
OPTIMIZACION DE LA GESTION

SIOGC

Soporte Infraestructura
AS DE REFERENCIA

1 Incluir como stakeholder a de las demas areas, ya que se veran afectados por la instalacion del
SISTEMA INTEGRADO PARA LA OPTIMIZACION DE LA GESTION COMERCIAL EN LA

2.2

Instalacién

ENTREGABLE
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| DESCRIPCION DEL ENTREGABLE |
El entregable 2.2 Instalacién consiste en:
La instalacion del sistema comprende las siguientes actividades:
- Instalacion de las nuevas Pc’s.
- Configuracion para el inicio de instalacion del sistema.
- Instalacion del visual Studio 2010 y el SQL 2008 R2
Express Edition.
- Instalacion de Crystal report.
- Comenzar la instalacion del Sistema en la pc’s.
Todas las actividades seran realizadas por personal especializado.

‘DESCRIPCI()N DE LAS CAUSAS (ADJUNTAR DIAGRAMA DE ISHIKAWA). ‘

Paro del area administrativa.- Al empezar la instalacion del sistema el area de administracion dejo de
trabajar ya que ellos deben saber mediante los reportes los productos de entrada y salida.

Inadecuada identificacién de stakeholders.- En el Project Charter no se identific6 como stakeholder al
administrado del area que se veran afectadas por la implementacion del SISTEMA INTEGRADO PARA LA
OPTIMIZACION DE LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TRIBECA S.A.C.. Ausencia de
comunicacion con las otras areas.- No hubo una comunicacion directa del Project manager y el Arquitecto

A~ tn 1 {n nnn lan Avanc af tandan

ACCIONES CORRECTIVAS TOMADAS |
Se tomara en cuenta reuniones previas con los usuarios de las areas afectadas para la instalacion del
sistema

‘RAZONAMIENTO DETRAS DE LAS ACCIONES

Las reuniones previas con los usuarios de las zonas afectadas en conjunto con el Project Manager y el
especialista y/o responsable de cada entregable, generara disminucion de registros de quejas y reclamos
en el municipio.

RESULTADOS OBTENIDOS
Los resultados obtenidos de las reuniones con los vecinos han sido satisfactorios, dandose una
considerable disminucién de quejas y reclamos de los vecinos.

LECCION APRENDIDA (CONOCIMIENTO REUTILIZABLE QUE SE PUEDA APROVECHAR PARA MANEJAR LA PERFORMANCE ‘
FUTURA DE PROYECTOS) \
Al identificar un nuevo stakeholder, éste sera considerado dentro de las reuniones con el Project Manager
y el especialista y/o responsable del entregable al instalar. Ya que es importante contar con la opinién de

la administradora, pues los resultados obtenidos en su aplicacién han sido satisfactorios.

5.2. Ingenieria del Proyecto

La metodologia de Ingenieria a seguir en el proyecto es particular y
depende de cada tipo de proyecto Tl a presentar en el informe de Tesis.

Figura 16. ACTORES DEL SISTEMA
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/ Usuario

Administradara

Figura 17.DIAGRAMA DE PAQUETES

Gestion de
Facturacidn

("'"
e

Vendedor

(from Aotors)

Almacenera

Istema de Inventarios
y Facturacidén

/:\
Geslion de
Usuarios

7 T

Administradora

{from Actors)

ACTORES

DIAGRAMADE

X

Vendedor

DEL SISTEMA

X

Sistema

DIAGRAMA DE PAQUETES l":-]

“Gestion de
Almacén

¥

[

Dep.
Contabilidad

.......

Almacenero

(from Actors)

S Administracion o

Geaerencia

Figura 18. CASO DE USO INGRESO AL SISTEMA
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Ingresa al i
sistema ) ©
==jnclude==
_F \
Validar Usuaria

- {from <lUse Case Mame>)

Acceder al sistema T

suario N
I = Y
(from Actors) (from <Use Case Name>=) ©

Walidar contrasefia

Sistema

{from Actors)

{from =Use Case Mame>)

Figura 19. CASO DE USO GESTION DE ALMACEN

Verifica disponibilidad stoc k

[from <lse Case Mame=)

e -

Registrarlineas de productos==<extends== Registrarproductos

Almacenero

{From Sctors)

ffrom <Use Ca= Name>=) {from <Use Ca= Name>=)

Consultar salidas de productos ©

{from =Use Ca= Name=)
Registrar prove edores

{from <Use Ca= Name>=)

Figura 20. CASO DE USO GESTION DE VENTAS
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Re gistrar clientes

(rom <Use Case Name>)

Keaxtend=»

(>—-.) — — “=include== — ——

70 ~{_ DA e e = £y
Terdaaer Atander padida Varifica disponibllidad stock
(from Actors) (fraom <LUse Case Name») {(trom =Lise Case Name>)

\f — —wextends> ————
C ) SERRERRCE ¢ 5
Registrar venta Geanearar facturas
rom =<Use CTase Namoe>) {from =Use Cose Noama>)

Figura 21. CASO DE USO GESTION DE ALMACEN

Comelar sallds de pducios
CorssuRar producios LT ffrom-<Use Cae Names-)

© CorBuRar ent@da s & producios

[frcem <Lise Case Name=-)
Reglstraryandesares :

[from <Use C3se Names-)

-

EliminEr prousssdones

{from <Use Case Name--}

DIAGRAMAS DE ACTIVIDADES
D.A. ACCESO AL SISTEMA
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Ingresar

usuario

Ingresar
contrasefia

Conforme?
Sl

Figura 22

MO

D.A. FACTURACION

Seleccionar
cliente
Seleccionar
wvendedor

Ingresar detalles
de factura

[ Ingresar

Ingresar Ingresar
Producto cantidad precio

Generar
total factura

Guardar
factura

Imprimir
factura

Figura 23

D.A. ADMINISTRACION DE PROVEEDORES
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Registrar

proveedores

Agreagar razon Agregar RUC Agregar detalles
s ocial de datos

]

i

Guardar
proveedor

Modificar
proveedor

Eliminar
proveedor

Figura 24

D.A. REGISTRO DE PRODUCTOS

Registrar
producto

x

Seleccionar linea
de producto

Registrar
detalles
Suardar
producto

Modificar
producto

Eliminar
producto

Figura 25

D.A. REGISTRO DE CLIENTES
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" Reglstrar
clianta

[ Ingresar detalles J

dal cliente
K
e e
.--"'F-.-F --\-‘--\"'--\.
= ="
Ingresar Ingresar Ingresar
Mombres direccidn teléfano
o "
— e
o s

Giuardar
clianta

J
Maodific ]

[ GllEI"‘ltE
[ Ellminar ]

clianta
r’i.‘.

Figura 26

D.A. REGISTRO DE EMPLEADOS

3 Rogl,t rar
Empleado

=

Seleccionar
cago

" Ingresar datos 9
personales

T Guardar =
registro

" Modificar
registro

B Ellminar 3
registro

|| S—
Buscar
registro

Sk
-

Figura 27

DIAGRAMA DE SECUENCIAS
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D.S. ADMINISTRACION DE FACTURACION

Wmnoacod | INT _Radulos SF1 | Sl _ModSFI | INT_Facturscl&n | Crl_Facturscién | . Ansslatos |

2 4 f's [

i Accader slstema. !

|_|| | L.amlnlsTrarnarjldoa

;

Accdder interfaz do factu r.:'::h:'ln

J T

Registrarfadura |

|,|-‘~'Glrnc|ar productos |_||

U Genarar factura |_,_|
] il

F'FBGCBSEF apar aclan

-I:

Walidar JJ_JU racidn

d}uural:ldn ::atl:f;cturl;J

Figura 28

D.S. INGRESO AL SISTEMA

Usumric I T A cossc I VarificaDatos I B O b (=21 I IHNT_Modulos SF1

2 S 2
rmmm : 7—[ Jmmmm _ BaseDales \—[

]HQFBBE ﬁQTOB

|:] H Varifica datos.

|'!'| Ingreso valido |'!'|

. ) Usuario valido L_r; “ L‘I
i I

T Cargar interfaz
1

Dparacidn éx“ﬂl!ﬂ

Figura 29

D.S. ADMINISTRACION DEL PRODUCTO
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: Almaceners | : INT_Modulos SFI | : Crl_Mod... | : INT_AdmProductos | : Cirl_AdmProductos | : Base... |

NT_WAoculos . T _ACMETOOCIos
- Almacensro ~Canl Messh - il AdmProducios - BaseDaos

' ' ' '
] . ' ]
] . ' ]
' v

H

H

' '
! AcocesderskRME

ACMINISATAr producios !

[ I :
E Aooecer IfertaT o2 Procucicd

(R
o

el BEtE00 O procucios

H
Sosgueds O producios |
H

valldar Dlegweda

WAcesrar lista procucios

I
)

FReglsirar producios

Modificar detallies

S inar g kro

s £ e e s o e O

Procesar operachin

“alidar olella:n:n U
i ;

'
Cperackin satlstacionta |

Figura 30

B. Elaboracion

Disefio del sistema y arquitectura del software

DIAGRAMA DE DESPLIEGE

P ADM. LINEAS DE ADM. )
e PRODUCTOS bemeei PRODLUCT 05
@ EMPLEADOS

5QL SERVER 2008

A

AGCESO SISTEMA DE INVENTARIO ¥ BLL
e D FACTURACION B il FACTURACION
' J’_‘,-‘ ' -“'A
: o ADM.
ADM.DE eI PROVEEDCRES
USUARIOS

Figura 31
DIAGRAMA DE COMPONENETES
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ADMIMIETRATIVG

BASE DE DAT 05 e —
SaL 2008 P
e VENTAS |
.-'-- _\-\'-\--\_
\ —

. =
| ALMACEM
e

Figura 32

IMAGENES DEL SISTEMA

ACCESO AL SISTEMA

Figura 33. Muestra cuando el usuario ingresa su clave

De acceso para ingresar al sistema.

Figura 34. Se muestra la pantalla de Bienvenida del Sistema

REGISTRO DE COMPRAS
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Figura 35. En este Formulario se hace el pedido al proveedor

REGISTRO DE VENTAS

Figura 36. En este Formulario llenaremos los pedidos de cada vendedor
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KARDEX DE MOVIMIENTOS

Figura 37. En este Formulario de KARDEX nos muestra los movimientos de

la empresa compras y/o ventas.

DETALLE DE MOVIMIENTO

Figura 38. En este Formulario de KARDEX nos muestra el detalle del

movimiento seleccionado en el figura 37.
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REPORTE DE VENTAS

T

Figura 39. El reportes de Ventas donde detalla cada concepto de la venta

que se ha dado en determinado tiempo.

CAPITULO VI: EVALUACION DE RESULTADOS
¢ Indicadores claves de éxito del Proyecto

ANALISIS DE DIFERENCIA DE MEDIAS DE KPIS

INDICADOR 1: TIEMPO DE EMISION DE REGISTRO DE
INFORMACION

Estadisticas descriptivas: Tiempo de registro_sin S; Tiempo de
registro_con S

Variable Media
Tiempo de registro sin S 25,615
Tiempo de registro con S 12,332

INTERPRETACION:

Observamos que la media del tiempo de emisién de registro de

informacion sin el sistema es de 25.62 min y con el sistema
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12.33 min, lo que hace una diferencia de medias de 13.29 min;
lo que represente el 53.62% de eficiencia del sistema que ha

sido significativo el proceso de dicha emision de registros.

Gréfico 1

valores individuales de Tiempo de registro_sin Sistema; Tiempo de registro_c¢

304 00C00C000000

25 -

20+

Datos

15

10 L

Tiempo de registro_sin Sistema Tiempo de registro_con Sistema

INTERPRETACION:

En la gréfica observamos que la distribucion de valores de la
media del tiempo de emision de registro de informaciéon sin el
sistema se encuentra mas disperso al limite de la media que es
de 25.62 min; y la distribucion de valores de la media del tiempo
de emision de registro de informaciébn con el sistema se
encuentra mas uniforme al limite de la media que es de 12.33

min.

INDICADOR 2: TIEMPO DE EMISION DE REPORTES

Estadisticas descriptivas: Emision de Reporte Sin S; Emision de
Reporte conSi

Variable Media
Emisién de Reporte Sin S 26,14
Emisién de Reporte conSi 7,076
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INTERPRETACION:

Observamos que la media del tiempo de emisién de registro de
informacion sin el sistema es de 26.14 min y con el sistema 7.08
min, lo que hace una diferencia de medias de 19.06 min; lo que
represente el 71.07% de eficiencia del sistema que ha sido

significativo el proceso de dicha emision de registros.

Gréafico 2

valores individuales de Emision de Reporte Sin Sistema; Emision de Reporte ¢

304 00C0C000

254

20+

15

Datos

10

7 T

Emision de Reporte Sin Sistema Emision de Reporte conSistema

INTERPRETACION:

En la gréfica observamos que la distribucion de valores de la
media del tiempo de emisiébn de reporte sin el sistema se
encuentra mas disperso al limite de la media que es de 26.14
min; y la distribucion de valores de la media del tiempo de
emision de reporte con el sistema se encuentra mas uniforme al

limite de la media que es de 7.08 min.

INDICADOR 3: TIEMPO DE EMISION DE BUSQUEDA DE
INFORMACION

Estadisticas descriptivas: Tiempo de Busqueda Sin s;Tiempo de
Busqueda con s
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Variable Media
Tiempo de Busqueda Sin s 17,143
Tiempo de Busqueda con s 3,866

INTERPRETACION:

Observamos que la media del tiempo de emision de busqueda
de informacién sin el sistema es de 17.14 min y con el sistema
3.87 min, lo que hace una diferencia de medias de 78.18 min; lo
gue represente el 71.06% de eficiencia del sistema que ha sido

significativo el proceso de dicha emisién de reportes.

Gréfico 3

alores individuales de Tiempo de Busqueda Sin sistema; Tiempo de Busqueda

20 - eo0
000
15- e0000
(7))
o
®
(=
10
54 (]
<@
Tiempo de Busqueda Sin sistema Tiempo de Busqueda con sistema

INTERPRETACION:

En la grafica observamos que la distribucion de valores de la
media del tiempo de emisiébn de reporte sin el sistema se
encuentra mas disperso al limite de la media que es de 17.14
min; y la distribucion de valores de la media del tiempo de
emision de reporte con el sistema se encuentra mas uniforme al

limite de la media que es de 3.87 min.

ANALISIS DE COEFICIENTES DE VARIACION DE LOS KPIS
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INDICADOR 1: TIEMPO DE EMISION DE REGISTRO DE
INFORMACION

Estadisticas descriptivas: Tiempo de registro_sin S; Tiempo de
registro_con S

Variable Desv.Est. CoefVar Minimo MAaximo
Tiempo de registro sin S 4,437 17,32 20,000 30,000
Tiempo de registro con S 2,299 18,65 10,050 15,370

INTERPRETACION:

Observamos que el CV del tiempo de emision de registros sin el
sistema es de 17.32% y el CV del tiempo de emision de registros
con el sistema de 18.65%. Asi mismo CV,<CV; esto significa
guNo se encuentran entradas de indice.e los datos con el

sistema es mas homogéneo.

INDICADOR 2: TIEMPO DE EMISION DE REPORTES

Estadisticas descriptivas: Emision de Reporte Sin S; Emision de
Reporte conSi

Variable Desv.Est. CoefVar Minimo Maximo
Emisién de Reporte Sin S 4,67 17,87 20,00 30,00
Emisién de Reporte conSi 2,756 38,95 3,240 10,250

INTERPRETACION:

Observamos que el CV del tiempo de emisién de registros sin el
sistema es de 17.87% y el CV del tiempo de emisidn de registros
con el sistema de 38.95%. Asi mismo CV,<CV; esto significa
que los datos con el sistema es mas homogéneo.

INDICADOR 3 TIEMPO DE EMISION DE BUSQUEDA DE
INFORMACION

Estadisticas descriptivas: Tiempo de Busqueda Sin s; Tiempo de
Busquedacon s

Variable Desv.Est. CoefVar Minimo Maximo
Tiempo de Busqueda Sin s 1,956 11,41 15,000 20,000
Tiempo de Busqueda con s 0,832 21,53 3,140 5,240

INTERPRETACION:

Observamos que el CV del tiempo de emision de registros sin el

sistema es de 11.41% y el CV del tiempo de emisién de registros
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con el sistema de 21.53%. Asi mismo CV,<CV; esto significa

que los datos con el sistema es mas homogéneo.

GRAFICAS DE CONTROL DE LOS KPI'S

INDICADOR 1: TIEMPO DE EMISION DE REGISTRO DE
INFORMACION

Gréfico 4

Grafica I de Tiempo de registro_Sin Sistema
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Observacion

INTERPRETACION:

En la grafica podemos observar que el tiempo promedio de

registro de informacién sin el sistema es de 26min, el cual se

encuentra entre el rango de 16.33min y 35.67min; sin embargo

la linea de distribucién de valores no pasa el limite del rango del

tiempo por lo cual, se afirma que no existen errores en la

realizacion del proceso.

172



Grafico 5

Valor individual

Grafica I de Tiempo de registro_Con Sistema

LCS=13.250

X=12.063

LCI=10.876
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Observacion

INTERPRETACION:

En la grafica podemos observar que el tiempo promedio de

registro de informacion con el sistema es de 12.06min, el cual se

encuentra entre el rango de 10.88min y 13.25min; ademas la

linea de distribucion de valores se mantiene en el limite del

rango del tiempo por lo cual, se afirma que el proceso ha

mejorado.

INDICADOR 2: TIEMPO DE EMISION DE REPORTES

Gréfico 6
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Valor individual

Grafica I de Emision de resporte_Sin sistema
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INTERPRETACION:

En la grafica podemos observar que el tiempo promedio de

emisién de reportes sin el sistema es de 25.92min, el cual se

encuentra entre el rango de 19.87min y 31.96min; sin embargo

la linea de distribucién de valores choca el limite del rango del

tiempo por lo cual, se afirma que existen errores en la realizacion

del proceso.
Grafico 7
Grafica I de Emision de resporte_Con sistema
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INTERPRETACION:

En la grafica podemos observar que el tiempo promedio de
emision de reportes con el sistema es de 704min, el cual se
encuentra entre el rango de 5.11min y 8.98min, ademas la linea
de distribucion de valores se mantiene en el limite del rango del

tiempo por lo cual, se afirma que el proceso ha mejorado.

INDICADOR 3: TIEMPO DE EMISION DE BUSQUEDA DE
INFORMACION

Gréfico 8

Grafica I de Tiempo de busqueda_Sin sistema
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INTERPRETACION:

En la grafica podemos observar que el tiempo promedio de

emision de busqueda de informacion sin el sistema es de
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18.33min, el cual se encuentra entre el rango de 13.26min y

23.41min; sin embargo la linea de distribucion de valores pasa el

limite del rango del tiempo por lo cual, se afirma que existen

errores en la realizacion del proceso.

Gréafico 9
Grafica I de Tiempo de busqueda_Con Sistema
5.0
4.5 -
S 4.0
b=
2
©
£
= 3.5
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>
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LCS=4.834

X=3.625
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INTERPRETACION:

En la grafica podemos observar que el tiempo promedio de

emisidon de busqueda de informacién sin el sistema es de

18.33min, el cual se encuentra entre el rango de 13.26min y

23.41min, ademas la linea de distribucibn de valores se
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mantiene en el limite del rango del tiempo por lo cual, se afirma

gue el proceso ha mejorado.

CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. CONCLUSIONES

7.1.1. CONCLUSIONES DEL PROYECTO

1. El plan resultante se considera visionario y profesionalmente
elaborado de acuerdo con las expectativas de los socios,
Gracias a ellos mismos fueron otorgando aprobaciones de
sus entregables.

2. El contenido y la forma de este plan son evidentemente
estructurados. Para revisar si la operacién cumple con
las expectativas de “rentable, eficiente y sostenible” hay
que esperar la implementacion de este y un tiempo
prudencial adicional.

3. El plan de alcance se estructur6 de forma tal que
simplifique la futura existencia de los productos que se
encuentre correcto de acuerdo a las entradas y salidas de la

operacion de la Compafia. Dividir los entregables en

177



posibles divisiones departamentales previsibles de
acuerdo con conversaciones con fuentes fidedignas y la

experiencia de los socios.

7.1.2. CONCLUSIONES DEL PRODUCTO

1. Para que el sistema pueda lograr los objetivos mencionados
en el PMBOK donde debera mantenerse actualizada los
diferentes registros de la base de datos del sistema

2. Este SIOGC facilit6 dedicar mas tiempo a perfeccionar
ciertas herramientas en cuanto al contenido que demandan
0 a su implementacion; permitiendo un uso mas eficiente y
eficaz de estas.

3. Médulos de compras, ventas tesoreria y almacén
configurados y adaptados para poder aplicar el método de
orden de compra sugerido, reportes en mas de un tipo de
programa (TXT, EXCEL, XML, WORD, etc)

7.2. RECOMENDACIONES

7.2.1. RECOMENDACIONES DEL PROYECTO

Entregables como el de Representacion, Plan de lanzamiento se
recomienda que se implementen rapidamente sin revision, pues
fueron bien estructurados y estudiados; mientras que entregables
como el Programa de capacitacion & investigacién y el Acta de
Configuracion & Funcionamiento Operativo siempre se pueden
mejorar, especialmente con la realimentacion que se obtenga en la

implementacion del resto de entregables.

Es importante que los socios inviertan suficiente tiempo en analizar
y revisar el cronograma, estableciendo concienzudamente la
disponibilidad de tiempo de cada uno y asignando duraciones (a las

actividades) con las que se puedan comprometer a cumplir.
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7.2.1. RECOMENDACIONES DEL PRODUCTO

El sistema debera ser utilizado por personas capacitadas que
conozcan el funcionamiento de cada uno de los formularios asi
también el seguimiento que debe realizar para la captura de los
datos especificados tanto para la empresa como para los clientes.

Se recomienda la supervision del sistema por el personal
especializado antes mencionado en la viabilidad operativa, para dar
el soporte y mantenimiento a la aplicacion que sera implementada

para su buen funcionamiento

GLOSARIO DE TERMINOS
DEL PROYECTO

Proceso De Ventas: El proceso de la venta personal es una secuencia
I6gica de cuatro pasos que comprende el vendedor para tratar con un
comprador potencia, el mismo tiene por objeto producir alguna accion
deseada en el cliente, y termina con un seguimiento para garantizar la
satisfaccion del consumidor. La accion deseada usualmente por parte
del consumidor es la compra.

Alcance: La suma de productos, servicios y resultados que se
proporcionaran en el proyecto.

Analista: Se trata de quién determina la problematica concreta que
debe solucionar una aplicacion y las lineas generales de como debe
desarrollarse dicha aplicacion para resolver el problema.

Calidad: El grado en que un conjunto de caracteristicas inherentes
satisface los requisitos.

CHARTER: Es un insumo para la creacién de esta EDT y su
correspondiente diccionario, por lo que no amerita ampliar mucho en

su contenido. Basicamente es un resumen de la expectativa
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original que se tiene de lo que se logrard con el proyecto, las
circunstancias que llevaron a su concepciébn y otras variables
generales que podrian afectarlo. ElI Charter, al igual que
cualquier entregable, se va actualizando durante el proyecto, para
gque no se pierda esa guia béasica de las expectativas originales
qgue se tenian pero que se han ido amoldando conforme se eliminan
incertidumbres.

CHECKLIST : Instrumento que permita al PM asegurarse de solicitar,
revisar y actualizar toda la informacién que necesita para darle
seguimiento y control a la implementacion del PFG

Aprobacion Directiva: Indicador de hito especifico que comprueba que
los entregables fueron acordados, ejecutados y aprobados por todos
los interesados (socios y tutor).

Cuadro de Fortalezas y Debilidades: Este cuadro presenta
explicitamente las fortalezas y debilidades que potencian o
restringen lo competitivo de la empresa. EI marco filoséfico debe
estar definido, ya que con base a un andlisis de este es que se podran
sacar conclusiones para darle contenido a esta herramienta. Como
parte del proceso de andlisis, hay que ejecutar los siguientes

subproductos, los cuales aportaran mas informacion valiosa.

DEL PRODUCTO

e Proceso Rational Unificado (RUP): Es un proceso de
desarrollo de software desarrollado por la empresa Rational
Software, actualmente propiedad de IBM. Junto con el
Lenguaje Unificado de Modelado UML, constituye la
metodologia estandar mas utilizada para el andlisis, disefio,
implementacion y documentacién de sistemas orientados a
objetos.

e Actor: Un actor es algo con comportamiento, como una
persona, un sistema informatico u organizacion, y que
realiza algun tipo de interaccion con el sistema.

e Arquitectura: La estructura organizacional y el

comportamiento asociado de un sistema. Una arquitectura
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se puede descomponer en forma recursiva en partes que
interactien a través de interfaces, relaciones que conecten
parte, y restricciones para ensamblar las partes.

e Casos de Uso: Un caso de uso es una descripcion de los
pasos o las actividades que deberan realizarse para llevar
a cabo algun proceso. Los personajes o entidades que
participaran en un caso de uso se denominan actores. En
el contexto de ingenieria del software, un caso de uso es
una secuencia de interacciones que se desarrollaran entre
un sistema y sus actores en respuesta a un evento que
inicia un actor principal sobre el propio sistema. Los
diagramas de casos de uso sirven para especificar la
comunicacién y el comportamiento de un sistema mediante
su interaccion con los usuarios y/u otros sistemas.

e Reportes Mensuales Directivos: Reportes que
resumen lo sucedido en el mes, agrupado segun las
distintas areas de conocimiento. También debe indicar
las prioridades para el siguiente mes, asi como
recomendaciones que impliguen cambios en el plan
original, buscando cumplir con alguna expectativa que lo
amerite. Es recomendable acompafarlos con elementos
graficos que ayuden a comprender su contenido
(planos, fotos, croquis, etc.)

e Lista precios productos: Documento oficial de casa
matriz comprometiéndose a dar precios de mayorista,
indicando el plazo minimo en que se actualiza, las
posibilidades de crédito que ofrecen, y especificando
con detalle lo que incluye cada producto en venta.
Esta lista es recomendable tenerla desde muy
temprano en el proyecto para poder importar y vender
localmente.

e Pruebas / Experimentos: Lista de pruebas que se

realizaran para mostrar el PRODUCTO acabado vy
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experimentos para determinar los mejores procedimientos
constructivos. Este sub entregable le falta desarrollarse

mas durante la ejecucion de este plan.
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ANEXOS

ACTA DE ACEPTACION DEL PROYECTO

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO
SISTEMA INTEGRADO PARA LA
OPTIMIZACION DE LA GESTION
COMERCIAL EN LA EMPRESA
TRIBECA S.A.C.
NOMBRE DEL CLIENTE O SPONSOR

SIOGC

TRIBECA S.A.C.

DECLARACION DE LA ACEPTACION FORMAL

Por la presente se deja constancia de que el Proyecto de una implementacién de un SISTEMA
INTEGRADO PARA LA OPTIMIZACION DE LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TRIBECA S.A.C.
ha sido aceptado y aprobado por el Sponsor del Proyecto, Country Manager de La Empresa S.A., por
lo que concluye que el proyecto ha sido culminado exitosamente.

El proyecto comprendia de la entrega de los siguientes entregables:

5.0 Gestion de Proyecto
5.1 Iniciacion
5.1.1 Project Charter
5.1.2 Alcance Preliminar
5.2 Planificacion del Proyecto
5.2.1 Enunciado alcance
5.2.2 Cronograma Plan del Proyecto
5.3 Informes del Estado del Proyecto
5.3.1 Informe Semanal
5.3.2 Informe Quincenal
5.4 Cierre del Proyecto
5.4.1 Acta de Aceptacion
5.4.2 Cierre del Proyecto
6.0 Soporte Infraestructura
6.1 Preparacién Ambiente
6.1.1 Ver Requisitos
6.1.2 Documento preparacién ambiente
6.2 Instalacion
6.2.1 Documento instalacion Scripts
6.2.2 Documento instalacion aplicaciéon
6.2.3 Instalacion de aplicacion
6.3 Configuracion
6.3.1 Documento de configuracién inicial
6.3.2 Documento de aceptacién
7.0 Puesta en Produccion
7.1 Plan de Paralelo
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7.1.1 Plan paralelo Almacén
7.1.2 Plan Paralelo Consumos y facturacion
7.2 Instalacidon
7.2.1 Reporte de los productos de Almacén
7.2.2 Reporte Facturacion y consumos
7.2.3 Reporte de compras y ventas
8.0 Capacitacion
8.1 plan de Capacitaciéon
8.1.1 Plan capacitacion Almacén
8.1.2 Plan capacitacién facturacién y consumos
8.2 Ejecucién
8.2.1 Ejecucidén plan capacitacion Almacén
8.2.2 Ejecucién plan capacitacion uso del sistema

OBSERVACIONES ADICIONALES

El proyecto ha sido desarrollado dentro de los tiempos planificados, siendo la fecha de término en la
planificacién 7 de Noviembre de 2014 y la fecha real 14 de Diciembre de 2014

ACEPTADO POR

NOMBRE DEL CLIENTE, SPONSOR U OTRO FUNCIONARIO FECHA

Alberto Bonomini (Sponsor) 14 de Abril de 2015
NOMBRE DEL STAKEHOLDER FECHA

Luis Acufia (Alta Direccion) 14 de Abril de 2015
Fernando Fernandez (Gerente de proyecto) 14 de Abril de 2015
Gustavo Espinoza(Arquitecto de tecnologia) 14 de Abril de 2015
Hernan Curaz (Analista de Pruebas del Sistema) 14 de Abril de 2015
German Ninanquispe (Capacitadores) 14 de Abril de 2015

ACTA DE ACEPTACION DE FASE

CONTROL DE VERSIONES

VERSION HECHA POR | REVISADA POR | APROBADA FECHA MOTIVO
POR
1.0 Cruz Castro Cruz Castro Juan Jesus | 23/03/2015 Versidn
Victor M. Victor M. Soria Quijaite Original

NOMBRE DEL PROYECTO
SIGLAS DEL PROYECTO

SISTEMA INTEGRADO PARA LA SIOGC
OPTIMIZACION DE LA GESTION COMERCIAL
EN LA EMPRESA TRIBECA S.A.C.

NOMBRE DEL CLIENTE O SPONSOR
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TRIBECA S.A.C.

DECLARACION DE LA ACEPTACION FORMAL

Por la presente se deja constancia de que el Proyecto de una implementacion de un SISTEMA
INTEGRADO PARA LA OPTIMIZACION DE LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TRIBECA
S.A.C. ha sido aceptado y aprobado por el Sponsor del Proyecto, Manager de La Empresa S.A., por lo
que concluye gue el proyecto ha sido culminado exitosamente.

OBSERVACIONES ADICIONALES

N/A
ACEPTADO POR DISTRIBUIDO Y ACEPTADO
NOMBRE DEL CLIENTE Y FECHA NOMBRE STAKEHOLDERS FECHA
SPONSOR Y OTRO FUNCIONARIO
Alberto Bonomini — Representante del | 07/01/15 Juan Jesus Soria Quijaite — | 07/01/15
Sponsor Asesor del Proyecto
07/01/15 Cruz Castro Victor M.— 07/01/15
Project Manager

ACTA DE CIERRE DEL PROYECTO

El formato para informes finales esta enfocado a apoyar y facilitar el proceso
de evaluacion de los resultados de los proyectos de investigacion, con
respecto a los compromisos adquiridos en el contrato que sustenta su
financiacion. Ademas de reportar sobre el cumplimiento de los objetivos y
obtencion de los resultados esperados, los informes finales se constituyen en
una fuente de informacion importante para todos los posibles interesados,
sobre el estado de avance e impacto de las actividades de investigacion y de

desarrollo tecnologico que se realizan en la TRIBECA S.A.C.

Proyecto: SISTEMA INTEGRADO PARA LA OPTIMIZACION DE LA GESTION
COMERCIAL EN LA EMPRESA TRIBECA S.A.C.

Cadigo: SIOGC

Financiador | Alberto Bonomini —

del Representante del Sponsor

Proyecto:

Entidad TRIBECA S.A.C.

Ejecutora:

Lider de Victor Manuel Cruz Castro

Proyecto:

Fecha 07/01/2015 | Fecha 09/07/2015

Inicio: Fin:

Descripcién del Proyecto

Proponer laimplementacion de un SISTEMA INTEGRADO PARA LA
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OPTIMIZACION DE LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TRIBECA S.A.C.
para los procesos de venta y almacén, de tal modo corregir las deficiencias que
existan en los mismos, a través de la aplicacién de técnicas de la administracién
e innovacion tecnoldgica, con el objetivo de mejorar el servicio continuo y en

consecuencia reducir el déficit de operacion.

1. ¢ SE HAN ACEPTADO LOS RESULTADOS DEL PROYECTO?

REALIZADOS A
OBJETIVOS ENTREGABLES SAT'(EIF/Q(C)?ON OBSERVACIONES
APROBACION Se pudo firmar junto con
4. OBTENER LA DOCUMENTADA DE el sponsor y el contador
ACEPTACION LOS Sl que también da la
FINAL RESULTADOS DEL potestad de firmar los
PROYECTO. documentos del proyecto
DOCUMENTACION
DE ENTREGABLES
5. SATISFACER TERMINADOS Y NO Mediante la
TERMINADOS. . L
TODOS LOS P implementacion del
ACEPTACION -
REQUERIMIENT sistema se pudo
DOCUMENTADA DE .
0os QUE Sl satisfacer con todos los
CONTRAéCTUALE LOS TERMINOS requerér:]u:ln;cé?;r:jciécados
DEL CONTRATO Constitucion
HAN '
SIDO
SATISFECHOS.
ACEPTACION Se dieron todas las
S SR AR DOCUMENTADA implementaciones
TODOS LOS .
POR Sl correspondientes para el
ENTREGABLES .
A OPERACIONES PARTE DE uso del sistema
OPERACIONES. SISCOSTOSTOCK

2. ¢ SE HAN LIBERADO LOS RECURSOS DEL LOS PROYECTOS?

FILES PERSONALES.

REALIZADO A
SATISFACCIO
OBJETIVOS ENTREGABLES N OBSERVACIONES
(SI/NO)
1. EJECUTAR LOS
PROCEDIMIENTOS Se demostré que al
ORGANIZACIONALES CRONOGRAMAS DE usar la herramignta del
LIBERACION .
PARA Sl nuevo sistema se
DE RECURSOS, .
LIBERAR LOS EJECUTADOS puede optimizar el
RECURSOS ) proceso de almacén.
DEL PROYECTO.
RESULTADOS DE LA
2. PROPORCIONAR RETROALIMENTACION DE Se pueden hacer
RETROALIMENTACION LA mejores reportes
DE PERFOMANCE DEL EQUIPO S| exactos con los nuevos
PERFOMANCE A LOS DE registros que hacen el
MIEMBROS DEL PROYECTO, ARCHIVADOS area de ventas y de
EQUIPO. EN LOS compras para la

utilizacion del almacén.
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3. PROPORCIONAR
RETROALIMENTACION

EVALUACIONES DE

Si sellegaaun alcance
de que toda la
organizacion tenga un
SISTEMA INTEGRADO

A LA ] PERFOMANCE PARA LA
ORGANIZACION REVISADAS CON LOS
OPTIMIZACION DE LA
RELATIVA A GERENTES Sl GESTION COMERCIAL
LA PERFORMANCE DE FUNCIONALES Y
EN LA EMPRESA
LOS ARCHIVADAS TRIBECA S.A.C. para
MIEMBROS DEL APROPIADAMENTE. A5 D
EQUIPO. gue puedan hacer el

proceso en menos
tiempo y pueda

entender al cliente

satisfactoriamente.

LECCION APRENDIDA No 001
SIGLAS DEL PROYECTO

NOMBRE DEL PROYECTO
SISTEMA INTEGRADO PARA LA OPTIMIZACION
DE LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA SIOGC

ENTREGABLE

2.0 Soporte Infraestructura 2.2 Instalacion

AS DE REFERENCIA

1 Incluir como stakeholder a de las demas areas, ya que se veran afectados por la instalacion del
Sistema de Gestion comercial.

DESCRIPCION DEL ENTREGABLE |

El entregable 2.2 Instalacion consiste en:
La instalacién del sistema comprende las siguientes actividades:
- Instalacion de las nuevas Pc’s.
- Configuracion para el inicio de instalacion del sistema.
- Instalacion del visual Studio 2010 y el SQL 2008 R2
Express Edition.
- Instalacion de Crystal report.
- Comenzar la instalacion del Sistema en la pc’s.
Todas las actividades seran realizadas por personal especializado.

DESCRIPCION DE LAS CAUSAS (ADJUNTAR DIAGRAMA DE ISHIKAWA). |

Paro del area administrativa.- Al empezar la instalacion del sistema el area de administracion dejo de
trabajar ya que ellos deben saber mediante los reportes los productos de entrada y salida.

Inadecuada identificacién de stakeholders.- En el Project Charter no se identific6 como stakeholder al
administrado del area que se veran afectadas por la implementacion del SISTEMA INTEGRADO PARA LA
OPTIMIZACION DE LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TRIBECA S.A.C.. Ausencia de
comunicacion con las otras areas.- No hubo una comunicacion directa del Project manager y el Arquitecto

Aa + 1 { ol Avean £ tadan

‘ACCIONES CORRECTIVAS TOMADAS ‘
Se tomara en cuenta reuniones previas con los usuarios de las areas afectadas para la instalacién del
sistema

RAZONAMIENTO DETRAS DE LAS ACCIONES |
Las reuniones previas con los usuarios de las zonas afectadas en conjunto con el Project Manager y el
especialista y/o responsable de cada entregable, generara disminucion de registros de quejas y reclamos
en el municipio.

| RESULTADOS OBTENIDOS |
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Los resultados obtenidos de las reuniones con los vecinos han sido satisfactorios, dandose una

considerable disminucién de quejas y reclamos de los vecinos.
LECCION APRENDIDA (CONOCIMIENTO REUTILIZABLE QUE SE PUEDA APROVECHAR PARA MANEJAR LA PERFORMANCE
| FUTURA DE PROYECTOS
Al identificar un nuevo stakeholder, éste sera considerado dentro de las reuniones con el Project Manager
y el especialista y/o responsable del entregable al instalar. Ya que es importante contar con la opinién de
la administradora, pues los resultados obtenidos en su aplicacion han sido satisfactorios.

PLAN DE CAPACITACION

PLAN DE CAPACITACION Y DESARROLLO DE RECURSOS HUMANOS:

V.

ACTIVIDAD DE LA EMPRESA:

La Empresa TRIBECA, es una empresa dedicada al sector de venta
y distribucion de los productos MILLIKEN, STEELCASE, MUMA,
BRINTONS, CHANGSUNG, SAIONARA, MOHAWK, RESOL,
HUNTER DOUGLAS, MODULYSS, BEAULIEU, SPONG CUSHON,
SPAZZIO, WIENER, MULTIPROYECTOS y productos nacionales.

JUSTIFICACION:

Siendo de vital importancia el personal implicado en el proceso de
almacén ya que de ellos depende que se realice de una manera
eficiente y eficaz dicho proceso. Es importante que en una
organizacion que presta servicios de distribucion de productos hacia
los clientes de manera eficaz y rapida.

ALCANCE

El presente plan de capacitacion es de aplicacion para todo el
personal que trabaja en el proceso de almacén en la empresa
TRIBECA

FINES DEL PLAN DE CAPACITACION:

Siendo su propdsito general el impulsar la eficacia organizacional,
la capacitacion se lleva a cabo para contribuir:

e Mejorar la interaccion entre los colaboradores para elevar el
interés por el aseguramiento de la calidad en el proceso de
almacén

e Mejorar la productividad y la calidad para elevar la moral de
trabajo

e Brindar servicio de calidad a los clientes.

e Disminuir la rotacion de personal

e Mejorar los ingresos de la empresa

OBJETIVOS:
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VI.

VII.

VIII.

Objetivos Generales:

Implementar un sistema de gestibn comercial que permita
optimizar el proceso de gestion de almacén de la empresa
TRIBECA.

El objetivo general de este trabajo es disefiar un sistema de
manejo de inventarios confiable y facil de usar, que permita
aumentar el valor de la empresa, acrecentando la eficiencia
de recursos disponibles.

Como resultado se espera establecer una metodologia que
use la informacion disponible para facilitar la decision de
cuanto pedir a los proveedores nacionales e internacionales.

Objetivos Especificos:

Dentro de los objetivos especificos se requiere que el
sistema incluya informacion relevante para el tomador de
decisiones: como la cantidad de inventario disponible en
bodega, las restricciones impuestas por los proveedores; la
frecuencia en que el proveedor trae sus productos y el tiempo
de suministro.

Ademas se debe aplicar un sistema de manejo de inventario
gue se ajuste a las caracteristicas propias del problema
utilizando un método de prondstico de demanda sencillo pero
gue ademas sea capaz de incluir la estacionalidad de las
ventas.

Por otro lado, es deseable que el sistema resultante sea lo
suficientemente sencillo, de modo que sea facilmente
adoptable por este tipo de empresas.

META:
Capacitar al 100% al personal de encargado del proceso de
almacén de la empresa TRIBECA.

ESTRATEGIAS:

Medir el desempefio del personal de almacén
Exponer al personal como es el proceso de almacén

TIPOS, MODIALIDADES Y NIVELES DE CAPACITACION:
a. Tipo de capacitacion:

I. Capacitacion Correctiva: porque ayudara a mejorar
problemas de desempefio en el proceso de almacén,
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ayudando a identificar cuales son las posibles
necesidades y determinar cual es la soluciébn mas factible
de a través del plan de capacitacion

b. Modalidad de Capacitacion

Especializacién: ya que el plan brindara conocimientos
habilidades al personal de almacén y administrativo.

c. Nivel de capacitacion:

Nivel intermedio: ya que se orienta al personal que
requiere profundizar conocimientos, experiencias en el
proceso de almacén. Su objeto es ampliar conocimientos
y perfeccionar habilidades con relacién a las exigencias
de especializacion y mejor desempefio en la ocupacion

IX. RECURSOS:

a. Materiales
Infraestructura:

adecuados proporcionado por la por la Empresa

la capacitacion se realizara en ambientes

Equipos: Conformado por los escritorios, lapiceros, hojas de

trabajo, computadoras, etc.

X. FINANCIAMIENTO:

El monto de inversion de este plan de capacitacion, sera financiada
con ingresos propios presupuestados de la TRIBECA S.A

XI. PRESUPUESTO:

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO UNITARIO
Lapiceros 30 1.00
Hoja de trabajo 8 0.30
Proyector 1 1,100.00
Celulares 26 79.00
Separatas 60 1.00
PC 1 1,200.00
lapto 1 1,500.00

XII. CRONOGRAMA:

MESES(2014)

Actividades a desarrollar Agosto = Septiembre @ Octubre  Noviembre
Seminario:
Explicar el objetivo del cambio.
Seminario:

X X

Cultura Organizacional y

Diciembre
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objetivos estratégicos de la

empresa
Seminario:

Como manejar el sistema

implementado X
Seminario:
Mejoramiento del clima laboral X
Evaluacién:
Evaluacion del desempeiio X
Lista de Cotejo:
Indicadores

Indicador 1 Indicador2 Indicador3 Indicador4

5 puntos 5 puntos 5 puntos 5 puntos 20 puntos

Manipulalos | Aprende el Termina el Le resulta Calificacion
Personal procesos de proceso de proceso de sencillo terminar

almacén almacén almacén en el proceso de

correctament los tiempos Almacén

e establecidos
Luis Pacora | 3 2 5 4 14 puntos
Ramirez
Jean Zegarra | 2 4 5 4 15puntos
Matzutaro
Claudia 3 3 4 3 13puntos
Jaimes
Verano

SISTEMA DE GESTION DE COMERCIAL DE LA

SISTEMA INTEGRADO PARA LA OPTIMIZACION DE LA

MANUAL DE USUARIO

EMPRESA TRIBECA

GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TRIBECA S.A.C.
(SIOGC)
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A. Vision General del Sistema
Al ingresar al Sistema, el usuario podra acceder a cualquiera de las

opciones contenidas en su perisologia.

Para acceder a las opciones, el usuario debera ejecutar una serie de

pasos. A continuacién se citan:

1. En el escritorio de su PC, ubique el icono de Sistema TRIBECA.exe y

realice doble clic sobre él, como se muestra a continuacion:

2. Inmediatamente aparecera la siguiente pantalla, la cual le permitira
acceder al Sistema. En la misma, debera colocar el nombre de usuario que le

fue asignado y la contrasefia para luego realizar clic sobre el boton Aceptar.
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Introduzca el u,, .
Usuario
Asignado

Introduzca
la
contrasefia
Presione el ®®"" "

Boton Aceptar

3. A continuacion se presentara la pantalla principal del Sistema, en la
cual usted podra acceder a los diferentes médulos para realizar las funciones

asignadas.

Barra de
Menu

. COMALIAL KASERA LA - =

o‘v ig_..
S

..IIIIIII...

)
o’

Cuerpo de
la Pantalla

“-llllll“

*

£ 1 b e MRMIMDOE  womed. | b s b XV L0

B. Operatividad del Sistema

El Sistema consta de un menu llamado Inventario del siguiente submenu

habilitado:
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v Entradas.

v’ Salidas.

v' Documentos Anteriores.
v Informes.

v' Cancelar Movimiento.
v’ Cierre dia.

1. Menu de Inventario

A continuacion se presenta el Menu de Inventario, en el cual se
desglosaran y describiran cada uno de los sub-menu que lo conforman:

Opciones

‘II'III‘

v' Entrada por Proveedor
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Barra de Men( g o P

uadricula  donde
pareceran

roveedores  que
abaja la empresa

En esta pantalla, el usuario podra ingresar recepciones de proveedores,
seguidamente debera rellenar o incluir en cada uno de los campos la

informacion que corresponda.

Al finalizar la carga de la informacién en cada uno de los campos, con el

fin de introducir los datos del transportista que trasladé la mercancia.

Posteriormente, ya ingresados y verificados en la cuadricula todos los
productos correspondientes a la entrada por recepciéon del proveedor, con el

fin de cerrar el movimiento y que este sea contabilizado y tenga validez.

v' Entrada por Transferencias
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Cuadricula donde
apareceran los
productos que

m = mm desea ingresar con

sus respectivas
cantidades

e nn-'

En esta pantalla, el wusuario podrd ingresar recepciones por

transferencias, seguidamente debera rellenar o incluir en cada uno de los

campos la informacion que corresponda

Al finalizar la carga de la informacién en cada uno de los campos, con el

fin de introducir los datos del transportista que trasladé la mercancia.

Posteriormente, ya ingresados y verificados en la cuadricula todos los

productos correspondientes a la recepcién por transferencia, con el fin de

cerrar el movimiento y que este sea contabilizado y tenga validez.

Salidas

Al realizar Clic o seleccionar con teclado el sub-menu Salidas, aparecera

una lista desplegable en la que el usuario podra seleccionar las siguientes

opciones:

v’ Salida por Ventas.

v’ Salida por Transferencias.
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v/ Salidas por Ventas
Al realizar Clic o seleccionar con teclado la opcién Salida por Ventas,
aparecerda una lista desplegable en la que el usuario podra seleccionar las

siguientes opciones:

e Ventas en MN 6 ME.
e Ventas a Precio Estabilizado 6 con Dscto.

e Ventas a Sub-comercial.
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¢ Ventas en MN

En esta pantalla, el usuario podra realizar despachos a clientes (casas
de alimentacion) seguidamente debera rellenar o incluir en cada uno de los

campos la informacién que corresponda.

Posteriormente, ya ingresados y verificados en la cuadricula todos los
productos correspondientes a la salida por venta en moneda nacional (MN),
con el fin de cerrar el movimiento y que este sea contabilizado y tenga

validez.

e Ventas a Precio Estabilizado
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Cuadricula donde
apareceran los
productos que
desea ingresar con
sus respectivas
cantidades

En esta pantalla, el usuario podré realizar despachos a clientes (clientes

de la red comercial), seguidamente debera rellenar o incluir en cada uno de

los campos la informacién que corresponda.

Al finalizar la carga de la informacién en cada uno de los campos, con el

fin de introducir los datos del transportista que trasladara la mercancia.

Informes

Al realizar Clic o seleccionar con teclado el sub-menu Informes,
aparecera una lista desplegable en la que el usuario podra seleccionar las

siguientes opciones:

v Informe de Productos

v Informe de los Saldos.

v Informe de Precios.

v Informe de Movimientos.

v Informe de Historia de Productos.
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v Informe de Productos

Al realizar Clic o seleccionar con teclado la opcion informe de productos,
aparecera una pantalla donde el usuario debera seleccionar la sucursal, el
almacén vy tildar el check si desea obtener solamente el inventario de

productos con existencia. Luego, procederd a realizar Clic sobre el icono
REPORTE.

v Informe de los Saldos
Al realizar Clic o seleccionar con teclado la opcién informe de los saldos,

aparecera una pantalla donde el usuario deberd seleccionar el codigo del
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producto y tildar en la opcion Real (si desea el inventario completo sin
importar que este reservado) o Disponible (si desea el inventario que tiene
disponible para la fecha, sin tomar en cuenta el que se encuentra reservado)
si desea obtener solamente el inventario de productos con existencia. Luego,

procedera a realizar Clic sobre el icono REPORTE.

v Informe de Precios

Al realizar Clic o seleccionar con teclado la opcién informe de precios,
aparecera una pantalla donde el usuario debera seleccionar de qué sucursal,
almacén y producto desea obtener los precios. Luego, procedera a realizar
Clic sobre el icono REPORTE.

v Informe de Movimientos
Al realizar Clic o seleccionar con teclado la opcién informe de
movimientos, aparecerd una pantalla donde puede realizar cualquier

busqueda de documentos que se hayan realizado en el sistema.

La busqueda de documentos se puede realizar por criterios individuales
0 por criterios combinados: tipo de documento, descripcion, sucursal,

almaceén, rango de fecha, entre otros.
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v Informe de Historia de Productos

Al realizar clic o seleccionar con teclado la opcién informe de productos,
aparecera una pantalla donde el usuario debera seleccionar el cddigo del
producto, la sucursal, el almacén y el rango de fecha del cual desea obtener
todos los movimientos que se realizaron en el sistema con ese producto.

Luego, procedera a realizar clic sobre el icono REPORTE.

Cancelar Movimiento

v" Al realizar clic o seleccionar con teclado el sub-menu Cancelar
Movimiento, aparecera una pantalla en la que el usuario debera seleccionar la
sucursal, el tipo de movimiento y el nimero de documento del cual desea
cancelar. Posteriormente, deberd hacer clic sobre el icono ACEPTAR, y si
desea visualizar dicho comprobante debera presionar el icono REPORTE.

Cierre de Dia

Al realizar clic o seleccionar con teclado el sub-menu Cierre Dia,
aparecera una lista desplegable en la que el usuario podra seleccionar las

siguientes opciones:

v’ Cierre de Operaciones.
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v' Informe de Cierre.

v' Cierre Realizados hasta la Fecha.

v' Cancelar Cierre.

v’ Cierre de Operaciones
Al realizar clic o seleccionar con teclado la opcién cierre de operaciones,
aparecera una pantalla donde el usuario debera confirmar que desea realizar

dicho cierre, para esto hara clic en SI.
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Posteriormente, si existen documentos abiertos debera realizar Clic en Sl,

para verificar cuéles son.

Si desea pasar los movimientos abiertos para la siguiente fecha de
operaciones deberd realizar clic en CERRAR. Luego, le aparecera
nuevamente una pantalla donde confirmard que desea ejecutar esta opcion,

para esto hara clic en SI.

DIAPOSITIVAS
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Diapositiva 1

Diapositiva 2

UNIVERSIDAD

UNIY!BSIDA

ALAS PERUANAS

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA

ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS E INFORMATICA

TESIS

SISTEMA INTEGRADO
DE LA GESTION COME!
TRIBE(

ARA LA OPTIMIZACION
CIAL EN LA EMPRESA
A S.A.C.

(sl

GC)

PRESENTADO POR EL BACHILLER:
VICTOR MANUEL CRUZ CASTRO

o] ({c7.\ ||

ZACION

206



Diapositiva 3

Diapositiva 4

Diapositiva 5

INTRODUCCION

En el presente trabajo se expondrd el desarrollo de un Sistema de
Informacion, el cual contard con una serie de pasos ordenados de acuerdo
al andlisis correspondiente hecho en la empresa.

A continuacién mostraremos al detalle todos los fundamentos teéricos y
técnicos guiados por formatos establecidos para el Desarrollo de Sistemas
y asi mostrar como se hizo la realizacion del Sistema de Gestién Comercial
y Control de Quiebre en Stock de la Empresa Comercial TRIBECA.

MISION

Somos una empresa dedicada al asesoramiento y disefio inmobiliario
enfocado a las necesidades de nuestros clientes con una gama de
productos a diferentes precios.

VISION

Ser la mejor empresa a nivel nacional para el 2017 con respecto a
nuestro rubro inmobiliario, obteniendo solidez econdémico, gracias a la
preferencia y captacion de clientes por medio de la mejora de nuestros
procesos apoyados con capacitaciones a nuestros colaboradores.
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Diapositiva 6

Diapositiva 7

OBJETIVOS PRINCIPALES

Implementar un sistema de Gestiéon Comercial y Control de quiebre en
stock que permita optimizar el proceso de gestion de almacén de la
empresa TRIBECA.

El objetivo general de este trabajo es diseflar un sistema de manejo de
ventas y de inventarios confiable y facil de usar, que permita aumentar el
valor de la empresa, acrecentando la eficiencia de recursos disponibles.
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Diapositiva 8

Diapositiva 9

/

Arquitectura de Datos AS-IS

¢ En esta dimension de la Arquitectura se presenta las diferentes entidades de
negocio que el proceso maneja a través del tiempo, estas entidades son las
que se encontraron al analizar la situacion AS-IS del proceso.

Cliente
Persona = Cliente
Producto
o Tarjetas de Crédito (producto)
o Crédito de Libre Inversion
o Ofertas de Productos (Productos en estado diferente)
s Proveedor
* Concesionario
o Almacenes Exito
Archivo (No es relevante para el proceso)
Tarjeta de Crédito (Plastico)
Informacién Cliente
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Diapositiva 10

Diapositiva 11

Relaciones Semanticas entre entidades

Ya teniendo como base las entidades genéricas identificadas el siguiente paso es el anélisis
de las interrelaciones de estas entidades a esto se le denomina relaciones semanticas las

cuales se presentan en la siguiente imagen:

[T

et
S
- k™ - - - ; -

DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Como se comentd en la introduccion, el principal problema asociado al
sistema actual de administracién y de inventarios en Empresa TRIBECA es
que si bien se mantienen altos niveles de stock (dias de inventario) en
varios productos, en otros se producen quiebres de stock, con altos costos
asociados en ambos casos, los cuales son: el costo de mantener el
inventario y el costo por pérdida de ventas.
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Diapositiva 12

AS-IS TO -BE

AS-IS

TO-BE

Proyectos

Existe informaciéon de rechazos los cuales | El registro de cliente que no aceptaron los
‘marcan pero no se utilizan mas adelante

productos aunque si pasaron todas las
validaciones es importante para tenerlos en
encuesta mas adelante procesos de promociones
o marketing

Implementar un sistema de Gestion
Comercial y Control de quiebre de stock que
acepten informacion de productos de
ingresoy salida de éste.

Datos Duplicados y
informacion

redundancia

! un modelo de datos canonico

de | Debe existir un modelo para las
entidades comunes entre los diferentes
sistemas

donde se pueda realizar la conversion al
modelo de datos utilizado por cada

aplicacion y determinar un dueio para cada
entidad identificada

ANALISIS FODA

Variedad de precios.
Calidad de los productos. istock adecuado.
Buena relacion con el proveedor. Carencia de compromiso por parte de
Variedad de condicion de pago. los colaboradores.

Deficiencia en el control del stock.

F1-F4-F5-01-02. D2-D3-03-04.-
personal. (OES5)

Escaso presupuesto para tener un

del

Aumento de demanda de (OE1)
Iproyectos inmobiliari ivel
nacional.
Publicidad constante de los
lproductos inmobiliarios.
Herramientas tecnolégicas.
Bonos e incentivos por parte
de la empresa TRIBECA.

Incrementar cartera deD2-04. Identificar lugares de alta
demanda.
1.-Iniciar alianzas ica con D3-03.

nuestro proveedor. (OE4)
D2-D3-03-04.-Incremento de la_efectividad de

los colaboradores. (OE6)

optimizar los procesos.

tar la satisfaccién del D1-A3 - Inversion en el capital.

Mercado competitiv
D3-A3.- Incorporar un control de stock.
[F2-F3-F4-A3-Negociar con los proveedores
con respecto a las cuotas.

La baja demanda en algunos  (RaZanas il LS ) linea de negocio.

Imeses.
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Diapositiva 13

Diapositiva 14

ACTIVIDADDS AUXILIARRS

INFRARSTRUCTURA

HECURNON MUMANOS

THCNOLOGEA

COMPRAS

ACTIVIDALES
PRINCIPALL S

o

LOGISTICA
QGIICA  PRODUCCION LA

ZmOA>X

COMERCIAL ¥ POST
HMANKETING VENTA

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

© A

Objetivos RRHH

Mejorar el clima laboral

Incrementar la formacion y desarrollo del personal.
Mejorar la comunicacion (vertical y horizontal).
Mejorar la seguridad ocupacional.

Objetivos de Mercado

Desarrollar la diversificacion de clientes.
Elevar la satisfacci6n de los clientes actuales.
Objetivos Financieros

Elevar la produccion.

Mejorar el ingreso financiero.

Incrementar el circulante

Objetivos de Procesos

Mejorar el y control de las
Optimizar la gestion de materiales.

212



Diapositiva 15

Diapositiva 16

PROYECTO

DESCRIPCION

 Proponer la implementacion de un Sistema de Gestion Comercial y
Control de Quiebre en Stock para los procesos de venta y almacén, de tal
modo corregir las deficiencias que existan en los mismos, a través de la
aplicacion de técnicas de la administracidn e innovacion tecnolégica, con
el objetivo de mejorar el servicio continuo y en consecuencia reducir el
déficit de operacion.
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Diapositiva 17

Diapositiva 18

JUSTIFICACION

Este sistema ayudard a los Departamentos de Ventas y Almacén en la
sistematizacion del control de quiebres en stock, lo cual podria
determinar un acceso rapido y sencillo a los datos, a través de las interfaces
graficas. Los datos estardn en constante actualizacion y serdn confiables
para el usuario final, ya que de este dependerd la opcion de llevar un mejor
control de sus procesos.

IMPORTANCIA

Proyecto es un emprendimiento temporario realizado para crear un
producto o servicio unico. Temporario ya que tiene un comienzo y un fin
definido y tnico ya que el producto o servicio es diferente de alguna
manera que lo distingue de otros productos o servicios.
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Diapositiva 19

Diapositiva 20

ALCANCE

Desarrollar un SISTEMA INTEGRADO PARA LA OPTIMIZACION DE LA
GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA TRIBECA S.A.C. aplicado al
Departamento Administrativo y de Almacén que sirva como propuesta
para el déficit de la empresa.

OBIJETIVOS DEL PROYECTO

El sistema a desarrollar llevara el registro controlado de la informacion
general de cada producto existente, con el fin de obtener todos los datos
necesarios de cada producto de una manera organizada, confiable y
correcta. Este sistema se realizara para el uso exclusivo de TRIBECA.

Criterio de éxito: Proyeccién de beneficios acorde a necesidades del
negocio

Tiempo: Cumplir el plazo solicitado

Costo: Cumplir el presupuesto estimado

Criterio de éxito: Menos de s/ 38500.00
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Diapositiva 21

Diapositiva 22

INDICADORES CLAVES DEL EXITO
INDICADOR }: TIEMPO DE EMISION DE REGISTRO DE
INFORMACION

Estadisticas descriptivas: Tiempo de registro sin Sistema; Tiempo de
registro_con Sistema

Variable Media y
Tiempo de registro_sin Sis 25,615
Tiempo de registro_con Sis 12,332 .

B e R T

INDICADORES CLAVES DEL EXITO/

* INDICADOR 2: TIEMPO DE EMISION DE REPORTES

Estadisticas descriptivas: Emision de Reporte Sin Sistema; Emision de Reporte con Sistema

- e e b b -
Variable Media tovpmes 022
p—
Emision de Reporte Sin Sis 26,14
Emision de Reporte con Sis 7,076
|
!
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Diapositiva 23

Diapositiva 24

INDICADORES CLAVES DEL EXITO
INDICADOR 3: TIEMPO DE EMISION DE BUSQUEDA DE
INFORMACION
Estadisticas descriptivas: Tiempo de Busqueda Sin Sistema; Tiempo de Busqueda con Sistema
ks e | 20 By — s A . b By

Variable Media
Tiempo de Busqueda Sin sis 17,143
Tiempo de Busqueda consis 3,866

DIAGRAMAS DE ACTIVIDADES
=
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Diapositiva 25

Diapositiva 26

DIAGRAMAS DE ACTIVIDADES

ADMINISTRACION DE PROVEEDORES REGISTRO DE PRODUCTOS

= -
! !
...... o
—_— —
i T "
——
S
- | weaece
|

DIAGRAMAS DE ACTIVIDADES

REGISTRO DE CLIENTES REGISTRO DE EMPLEADOS




Diapositiva 27

Diapositiva 28

DIAGRAMAS DE SECUENCIAS

ADMINISTRACION DE FACTURACION

DIAGRAMAS DE SECUENCIAS
ADMINISTRACION DEL PRODUCTO

219



Diapositiva 29

Diapositiva 30

TIEMPO

Nombre de tarea Duracion comienao in
IMPLEVIENTACION DE N SISTEMA DE GESTION COMKERCIAL Y CONTROL DE QUIEBRE N STOCK DE LA 175 w0315 s
1.0 Gestién del Proyecto 38 dias. 07/03/15 29/04/15
1.1 Iniciacién 4dias 07/03/15 12/03/15
1.2 Planificacién 20 dias 07/03/15 03/04/15
1.3 Informe 6 dias 04/04/15 11/04/15
1.4 Cierre. 8dias 14/04/15 23/04/15
2.0 Soporte Infraestructura 47 dias 26/05/15 29/07/15
2.1 Preparacién Ambiente 10 dias. 26/05/15 06/06/15
2.2 Instalacién 9dias 09/06/15 19/06/15
2.3 Configuracién 28 dias. 20/06/15 29/07/15
3.0 Puesta en Produccién 43 dias 30/07/15 26/09/15
3.1 Plan de Paralelo 20 dias 30/07/15 26/08/15
3.2 Instalacién 23 dias. 13/08/15 12/09/15
4.0 Capacitacion 42 dias 15/09/15 11/11/15
4.1 Plan de Capacitacién 10 dias 15/09/15 26/09/15
4.2 Ejecucién 22 dias. 13/10/15 11/11/15
COSTO TOTAL
COMPONENTES CANT | UNIDAD DE MEDIDA
(SOLES)
Utiles Escritorio 1 Varios 400,00
Computadora 7 Unitario 12000,00
‘Windows 7 Ultimate Win64 Spanish Licensed F Clientes 900,00
Visual Studio 2010 Ultimate 64 bits 500,00
1 Unitario
Licensed
Base de Datos SQL2008 Rz SP2 - Express Edition 1 Unidad 00,00
Impresora Lexmark TX320 1 Unidad 180,00
Sueldo personal de proyecto 6 Meses 22800,00
C 6 Cursos 500,00
Varios (Costos 1 Unitario 300,00
Otros 920
Varios
TOTAL 38500
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Diapositiva 31
ENTREGABLES

Se logran mejoras en la empresa, mismas que se reflejan en el control de gastos
en el manejo del inventario y en el control de entrada y salida de los productos
obteniendo asi mayores ganancias por medios de ahorro, tiempo, dinero y de
horas hombre que dan el impacto a la empresa de obtener un mayor
crecimiento econémico.

«  Project Charter «  Cronograma del proyecto
«  Enunciado del Alcance «  Lista de hitos

«  Registro de interesados «  Presupuesto del proyecto

«  Plan de Gestion de requisitos «  Plan de calidad

«  Documentacion de requisitos «  Plan de riesgos

«  Plan de Gestion de Alcance «  Plan de Recursos Humanos
«  Enunciado del alcance «  Informe Final.

« EDT

Diapositiva 32

SUBRUESTON N RIES GO

Cambios en el workflow de los procesos definidos.

La falta de participacidn de los Stakeholders en la medida que se los
necesite.

Que el empresario tenga conocimiento previo de que consta el Sistema de
Gestion Comercial y Control de Quiebre en Stock, aplicada a su empresa.
Que la empresa TRIBECA donde se realizard el Sistema de Gestion
Comercial y Control de Quiebre en Stock tenga todos sus procesos bien
definidos y totalmente organizados.
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Diapositiva 33

Diapositiva 34

SOLICITUDES DE CAMBIO

DESCRIPCION DETALLADA DEL CAMBIO SOLICITADO:

NOMBRE DEL PROYECTO

SOLICITANTES DEL
PROYECTO

Sistema de Gestién comercial
y control de quiebre de Stock

Comité de Control de
Cambios

Se programara una fecha determinada segin fraccionada durante todo el tiempo que estd
programadola creacién del sistema.

La fecha indicada que ha sido programada los encargados deberin de entregar el avance

TIPO DE CAMBIO REQUERIDO

'ACCION CORRECTIVA REPARACION
DEFECTO

POR

y sug quiera.
los encargados de la creacion del sistema se les dard la potestad para ingresar a cualquier

ACCION PREVENTIVA
DE PROYECTO

CAMBIO EN EL PLAN

- Los encargados de la elaboracién del sistema deberdn indicar el mis minimo detalle de los

DEFINICION DEL PROBLEMA O SITUACION ACTUAL:

RAZON POR LA QUE SE SOLICITA EL CAMBIO:

Se detecto el retraso en la entrega de los avances en la

elaboracion del sistema.

EI cambio es solicitado porque se identificé el retraso de la entrega de los avances en la elaboracion del
sistema por parte de dem izar | ificaci ias de

realiza el sistema.

EFECTOS EN EL PROYECTO

EN EL CORTO PLAZO

EN EL LARGO PLAZO

Ampliard la fecha de entrega del proyecto.

REVISION DEL COMITE DE CONTROL DE CAMBIOS

Fecha de revision 20/05/2015
Efectuada por Project Manager
Resultados de revision
Aprobada
(aprobada/rechazada)
Responsable de aplicar/informar Arquitecto de Tecnologia
acon G Gision

 TRIBECA por

Gestion de Proyecto
v Iniciacon

5 Planifcacon del Proyecto

3. Cronograma Plan del Proyecto
3 Informes de Esado del Proyecto
p Semanal

LG
soporte Infraestructura
T breparacon Ambiente
Ver Requisitos
% Documento preparacion ambiente

5+ tnstalacion
" Documento instalacion Srits

o de configuraci incial
Documento ds acepiaeién

Consumos  cturacién

e de lo productos de Almacéns

" Ejecucion plan capacitacin Almacéns
5 Flecucion plan capacitacion uso ol sistema

"ACTA DE ACEPTACION
DEL EREOYECHE

ACEPTADO POR

NOMRE DFL CLIENTE, SFONSOR U OTR0 FUNGIONARIO [Fecm
[ deabritde sors

DISTRIBUIDO Y ACEPTADO.
NOMIRE DEL STAKEHOIDER

Frcn
Ty deabi

Hernan Curaz(Analista d Prucbas del Sistema)
[German Nimaquispe (Capaciadores)
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ASEGURAMIENTO DE CALIDAD

Para asegurar la calidad se realizara un monitoreo constante acerca de los
indicadores del proyecto y las métricas respectivas.

Estos resultados se analizardn y se remitiran al responsable para que
coordine las acciones respectivas las cuales también serd monitoreada via
los informes semanales en las reuniones de calidad. Las cuales derivarian
en Solicitudes de cambio.

De esta manera lograremos un control efectivo y acciones tempranas ante
cualquier necesidad de mejora de procesos.

Verificando que las solicitudes de cambio realizadas se han cumplido con

las recomendaciones entregadas.

CONCLUSIONES DEL PROYECTO

¢ El proyecto cumplié el objetivo principal que es facilitar el control de
inventarios de la automotriz, cumpliendo con el objetivo reduccién de tiempo
en sus procesos de la empresa, con un SPI > = 0.90 y un CPI > = 0.90.

e Los reportes con formatos PDF, Excel, y DOC, fueron muy utiles para las
reuniones de equipos, permitiendo tener una misma idea y lograr debatir
sobre los temas pendientes y las metas cumplidas durante la ejecucion del
proyecto.

¢ El contenido y la forma de este plan son evidentemente estructurados.

¢ El plan de alcance se estructuré de forma tal que simplifique la futura
existencia de los articulos que se encuentre correcto de acuerdo a las salidas
de los articulos.

e Gracias a ellos mismos fueron otorgando aprobaciones de sus entregables.
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CONCLUSIONES DEL PRODUCTO

¢ El KPI “tiempo promedio en generar reportes” se optimizo en un 71.07% debido a la
automatizacion del proceso de generacion de reportes para los clientes.

e Gracias a la automatizacién del proceso de emision de busqueda para los clientes el
KPI “Optimizar el tiempo de entrega de los servicios a los clientes” se optimizo en
un 71.06%. por cada cliente que solicite servicios en la empresa.

» Ademas, para que soporte los procesos del almacén y otros a implementar.

¢ Reportes de apoyo que serdn de gran ayuda para la toma de decisiones respecto al
camino que va tomando la empresa.

e Para que el sistema pueda lograr los objetivos mencionados en el PMBOK donde
deberd mantenerse actualizada los diferentes registros de la base de datos del
sistema.

RECOMENDACIONES DEL PROYECTO

Entregables como el de Representacion, Plan de lanzamiento se recomienda que
se implementen rdpidamente sin revisién, pues fueron bien estructurados y
estudiados.

Entregables como el Programa de capacitacion e investigacion y el Acta de
Configuracion & Funcionamiento Operativo siempre se pueden mejorar.

Con la realimentacion que se obtenga en la implementacion del resto de
entregables se puede estructurar un file de lecciones aprendidas.

Es importante que los socios inviertan suficiente tiempo en analizar y revisar el
cronograma, estableciendo concienzudamente la disponibilidad de tiempo de
cada uno y asignando duraciones (a las actividades) con las que se puedan
comprometer a cumplir.

La comunicacion debe ser constante y fluida para no tener inconvenientes en el
camino.
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RECOMENDACIONES DEL PRODUCTO |

© El sistema deberd ser utilizado por personas capacitadas que conozcan el
funcionamiento de cada uno de los formularios.

© Asi también el seguimiento que debe realizar para la captura de los datos
especificados tanto para la empresa como para los clientes.

© Se recomienda la supervision del sistema por el personal especializado antes
mencionado en la viabilidad operativa.

* Para dar el soporte y mantenimiento a la aplicacion que serd implementada para
su buen funcionamiento se debe manejar formal.

* Los manuales y capacitaciones del sistema implementado se deben realizar de

forma visual y auditiva y utilizar los manuales escritos como guia a los manuales
visuales.

PRESENTACION

DE SISTEMA
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