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INTRODUCCION

En un ambiente actualmente tan acelerado, los cambios constantes, la apertura de
fronteras, los nuevos negocios, un mercado globalizado en donde la lucha por la
supervivencia es un factor determinante, la gran cantidad de micro, pequefias,
medianas y grandes empresas, se enfrentan a nuevos retos, a nuevas reglas, y por

ende, tienen que estar preparadas para mantenerse en el mercado.

Dentro de este contexto la toma de decisiones en las organizaciones se vuelven mas
complejas, puesto que se debe considerar una mayor cantidad de informacion y esta
debe representar los datos reales de lo que esta ocurriendo en la empresa, por lo que
directivos y administradores, deben hacer uso de herramientas que les permitan
analizar esa informacion y finalmente tomar la decisién correcta sobre cémo dirigir la

empresa y lograr las metas de produccioén, ventas o servicio establecidos.

En este sentido los sistemas de soporte a las decisiones facilitan la decision de los
directores ya que ofrecen una gran variedad de andlisis de informacioén, lo que se
refleja en una optimizacién de recursos y disminucién de tiempos muertos, generando
finalmente una mayor satisfaccién a los clientes y a todos los miembros que componen

la empresa.

Asimismo se puede concluir que las decisiones incorrectas, son pagadas por las
organizaciones con tiempo y dinero, sin embargo el tener la informacion estructurada,
oportuna y confiable, permitird que el directivo tenga un marco de referencia lo
suficientemente amplio y claro, para optimizar los recursos de la compafiia y crear la

estrategia que le permita dirigir la organizacion hacia los objetivos establecidos.



En el Perq, la industria vitivinicola constituye una actividad econémica sobresaliente,
sin embargo, su importancia transciende al terreno econdémico, dado que la actividad
vitivinicola, ademas de su indudable valor cultural, aporta una significativa contribucién

como factor de cohesion social y territorial.

Ahora bien, el éxito esperado de este amplio campo de actividad depende de la
capacidad de las empresas, fundamentalmente de las bodegas elaboradoras y
comercializadoras de vinos, a la hora de competir en un mercado cada vez mas dificil.
La clave de este proceso reside en la habilidad para disefar y llevar a cabo un
proyecto de negocio capaz de afiadir valor a su producto, por encima del aportado por

los competidores.

El presente proyecto de investigacién tiene como objetivo brindar una solucién que
apoye la toma de decisiones en las empresas, permitiendo una acertada decision que
logre el crecimiento de la empresa, una mejor atencién de los pedidos y una adecuada

gestion empresarial.

Este estudio se ha desarrollado en cinco capitulos: el primer capitulo hace referencia
al planteamiento metodoldgico, describiendo la situacion actual de las empresas
vitivinicolas, el proceso que interviene en la investigacion y las delimitaciones del
mismo, asi mismo, se presenta una breve definicion del problema, el objetivo que
fundamenta el propoésito de la investigacion, su viabilidad, justificacion e importancia,
terminando en la descripcibn de los métodos y técnicas a ser usados por el
investigador; ademas, se adjunta la matriz de consistencia y el cronograma del

proyecto.

El segundo capitulo, denominado marco teérico describe la tecnologia a implementar,
asi como los procesos a nivel macro y subproceso, ademas, se incluye el desarrollo
de los conceptos relacionados al sistema como soporte a la toma de decisiones,

indicando las herramientas necesarias para su implementacion.

En el tercer capitulo, se hace referencia a la construccion de la herramienta, haciendo
referencia en el estudio de factibilidad, asi como en el analisis y disefio del prototipo

del sistema.



El cuarto capitulo, denominado andlisis e interpretacion de los resultados, se realiza el
estudio estadistico de los indicadores descritos en el primer capitulo, permitiendo
demostrar la afirmacion o negacién de la hipétesis.

En el dltimo capitulo, titulado conclusiones y recomendaciones se hace mencion a los
puntos mas resaltantes tratados en el trabajo de investigacion, asi como también, se
expone las recomendaciones y observaciones sobre los resultados obtenidos del

trabajo en estudio.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO METODOLOGICO

Descripcién de la realidad probleméatica

Las empresas del sector vitivinicola se encuentran compitiendo en un mercado
saturado, donde factores como el descenso del consumo, el incremento de las
marcas presentes, la progresiva concentracion del sector, los cambios en los
habitos de consumo y muchos otros afectan de una manera directa en las
ventas y por lo tanto en la rentabilidad que toda empresa se fija como objetivo
de su actividad. Por este motivo las empresas que intervienen en este sector
deben tener muy claro los beneficios que les puede aportar la gestion de

planificacién de ventas.

Pero es primordial que las personas que realizan la planificacién tengan
conocimientos necesarios que le permitan conocer el mercado del vino, la
oferta existente, los canales de distribucién y las caracteristicas de la demanda,
sus necesidades y habitos a la hora de adquirir y consumir este producto
resulta satisfactorio puesto que logran identificar los factores claves del éxito en
la comercializacién de este producto adaptandolos a las necesidades de la

demanda.

Un componente importante del proceso de planeacién de ventas es preparar
planes de contingencia, tomando en cuenta las influencias impredecibles e
incontrolables, como los cambios en el entorno econdémico, legal que pueden
afectar en el desempefio de ventas. El marco de planeacién debe incorporar

varias premisas, incluyendo los peores escenarios.



Una de las claves para tener buenas ventas es conocer a sus clientes, lo que
les gusta, disgusta, sus necesidades y expectativas. Cuando se identifican
estos factores, se puede desarrollar una estrategia de ventas que le permitira
entender y satisfacer sus necesidades.

Si el plan de ventas no es real, la mayoria o todas las demés partes del plan
global de utilidades, son irreales. Si fuera imposible hacer una apreciacion del
futuro potencial de los ingresos de un negocio, habria poco incentivo para la

inversion en el negocio.

Estas empresas hoy en dia ven a la gestibn de ventas como el proceso
primordial que compromete el éxito del periodo, tanto a nivel econédmico como
a nivel de calidad del servicio. La inexactitud en las proyecciones de ventas y
no tenerla a tiempo genera demora en la planificacién de las ventas y la
produccién y por lo tanto atraso en todo el proceso, generando malestar en la

atencion de pedidos.

La produccion solo se realiza 2 a 3 veces al afio debido al tiempo que requiere
cada proceso, es por esto que saber cuanto producir se convierte en
informacion relevante para las empresas de este sector, una falla en la
cantidad a producir puede hacer que no se pueda satisfacer la demanda actual

0 que los almacenes no puedan rotar sus productos.



1.2 Delimitaciones y Definicion del Problema

1.2.1 Delimitaciones
A. Delimitacion Espacial

Corporacion Nacional Industrial S.A.C., perteneciente al sector
vitivinicola, ubicada en la Av. Pacto andino 276 - La Villa, distrito
de Chorrillos, sin embargo el alcance de la propuesta abarca a

todas las empresas productoras comercializadoras.

B. Delimitacién temporal

Primera Fase: Plan de Tesis
Inicio: Abril del 2005
Fin: Mayo del 2005

Segunda Fase: Desarrollo de la Tesis
Inicio: Junio del 2005
Fin: Junio del 2006

C. Delimitacién Social

e Gerente General

e Jefe de Ventas

e Jefe de Produccion
o Jefe de Marketing

e Vendedores

D. Delimitacién Conceptual
1. Sistema de Soporte a las Decisiones

Los Sistemas de Soporte a las Decisiones permiten que
personas de diferentes niveles de una empresa puedan
recolectar datos necesarios y procesarlos de formas diferentes

simulando varias situaciones reales y asi poder elegir la mejor


http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/basda/basda.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/foucuno/foucuno.shtml#CONCEP

opcién, para que la toma de decisiones sea mas efectiva y
correcta. Es importante mencionar que un Sistema de Soporte a
las Decisiones no toma decisiones por si solo, los encargados
de ello en las empresas se apoyan en estas herramientas para
lograr una mejor toma de decisiones en una situacion dada,
analizando varios escenarios, pero finalmente quienes tienen la

ultima palabra son las personas.

Proceso de Planificacion de Ventas

La planeacion es decidir lo que se va a hacer en el futuro, esto
es, el curso de accion a tomar. Por lo tanto deben anticiparse las
consecuencias de las decisiones, asi como cualquier factor
externo que pueda afectar los resultados. Mediante la
planificacion, los esfuerzos y recursos de una compafiia son
dirigidos hacia objetivos comunes, de modo que las divisiones,
departamentos y empleados no trabajen con propdsitos

cruzados.

La planeacion entrafia ciertas desventajas. El tiempo y esfuerzo,
del ejecutivo que podria ser dedicado a otros asuntos debe ser
involucrado en cierto grado, dependiendo de la formalidad del
proceso de planeacion. Por supuesto, la precision de los de los
planes y de los prondsticos puede fallar, en especial con los
planes a largo plazo y los formulados en periodos de gran
incertidumbre econdmica, tecnolégica y social. Ademas, las
politicas y procedimientos prescritos en el proceso de
planeacion pueden conducir a una rigidez tal que las

oportunidades imprevistas no puedan aprovecharse.

Pero por lo general las ventajas sobrepasan a cualquier
desventaja inherente, es mas facil evitar las crisis y minimizar
los errores mediante una planeacion cuidadosa. Se puede
asegurar una accién mas congruente e integrada mediante la

planeacion, dando como resultado el crecimiento de la



1.2.2

economia, debido a que se puede tomar el tiempo necesario
para considerar los mejores métodos para las decisiones y las

alternativas mas viables y efectivas.

3. Metodologia orientada a Objetos

Las metodologias orientadas a objetos siguen un enfoque mas
intuitivo basado en la identificacion y descripcion de las
entidades del sistema

Caracteristicas.-

e Vision del sistema en términos de entidades y relaciones
entre estas entidades, que es la forma en que el hombre
comprende la realidad.

e La visién en términos de entidades no requiere una simple
observacioén y descripcion.

e Las entidades se traducen en clases y objetos.

¢ Una clase, al representar una entidad del mundo real tiene
aplicacion en varios contextos.

e Las aplicaciones orientadas a objetos son intuitivas, el codigo
refleja (simula) el comportamiento de las entidades en el

mundo real

La metodologia se basa en tres aspectos fundamentales: la
técnica del modelado, basado en el UML; el proceso de

construccién de software (RUP) y un lenguaje de desarrollo.

Definicidon del Problema

El problema principal del proceso de ventas de las empresas del sector
vitivinicola es que no cuentan con sistemas de informacion
automatizados, sus procesos son realizados manualmente o con la
ayuda de hojas de calculo Excel, en la que se registra la informacion de

los pedidos y las ventas que a diario se realizan en la organizacion; el
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cruce de informacién con caja se realiza manualmente al final del dia,
pudiendo tener recién las cantidades exactas de las ventas facturadas y
la cantidad de pedidos realizados y los que estan por atender.

Por esta razdén, muchas empresas del sector han informatizado la
gestion de ventas, teniendo beneficios importantes y resultados
globales en la organizacion.

Formulacién del Problema

131 Problema Principal.

¢En qué medida, un Sistema de Soporte a las Decisiones para la
planificacidon de ventas, influye en la gestion de la empresa vitivinicola

Corporacion Nacional Industrial SAC?

Objetivo de la Investigacion

Determinar en qué medida un Sistema de Soporte a las Decisiones para la
planificacion de ventas, influye en la gestibn de la empresa vitivinicola

Corporacion Nacional Industrial SAC.

Hipotesis de la Investigacion

La utilizacion un Sistema de Soporte a las Decisiones para la planificacion de
ventas, influye positivamente en la gestion de la empresa Vvitivinicola

Corporacion Nacional Industrial SAC.



1.6 Variables e Indicadores

1.6.1 Variable Independiente

X;1= Sistema de Soporte a las Decisiones para la planificaciéon de

ventas.
Indicadores indices

¢ Funcionalidad e Cantidad de transacciones
realizadas.

e Escalabilidad e Porcentaje de error al realizar
cambios en las reglas de negocio.

e Performance e NUmero transacciones realizadas
con éxito.

1.6.2 Variable Dependiente

Y1= Gestion de las empresa vitivinicola Corporacion Nacional Industrial

Indicadores indices
e Porcentaje de errores en
¢ Eficiencia
la planificacién de ventas.
e Tiempo de elaboracion de
¢ Eficacia

la planificacion de ventas

e Porcentaje de
sobreproduccion.

e Productividad

e Porcentaje de pedidos no

atendidos.




1.7

1.8

Viabilidad de la Investigacién

1.71

1.7.2

1.7.3

Econdmica

El presente proyecto de Tesis econdmicamente es viable, puesto que el
investigador cuenta con los medios necesarios para solventar los gastos
gue genere la investigacién, los mismos que se detallan en el cuadro del

anexo 4.

Técnica

Los requerimientos tecnoldgicos determinados para el desarrollo de
este trabajo de investigacion, se encuentran disponibles en el mercado
y al alcance del investigador, razon por la cual se afirma que en este
aspecto ha sido viable su realizacion. Los requerimientos estan
referidos a tecnologias de informaciébn como hardware, software
(modelamiento de datos), Internet y otras herramientas necesarias para

el tratamiento de la informacion.

Operativa

El investigador se encuentra con los conocimientos necesarios para
realizar el andlisis y el desarrollo de la solucibn que la presente
investigacion de cémo resultado, ademas de contar con el apoyo de la
empresa para realizar la investigacion y las pruebas del proyecto,
ademas de tener el apoyo del personal de la empresa con la

informacidn necesaria para el proyecto.

Justificacidén e Importancia de la Investigacion

18.1

Justificacion

La informacion dentro de la empresa juega un papel trascendental,
debiendo ser esta precisa y proporcionada en el momento oportuno, ya
gue las decisiones que se tomen en torno a esta produciran beneficios

o problemas a la organizacion.
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La reestructuracion de los procesos y su informatizacion permitira tomar
decisiones acertadas y en el momento que se requieran, logrando una

ventaja competitiva.

La empresa se vera beneficiada ya que se tomardn decisiones
acertadas, las que serdn en menos tiempo; reduciendo de esta manera
los costos, brindando una mejor atencion de los pedidos y satisfaciendo

las necesidades de los usuarios.

El proyecto pretende analizar la informacién obtenida de diferentes
fuentes como son el comportamiento de los productos en el mercado,
las preferencias de los clientes, los niveles de venta, la rentabilidad
obtenida, los costos implicados, el comportamiento de la competencia;
para llegar a obtener decisiones acertadas acorde a lo que necesita la

empresa y los clientes.

1.8.2 Importancia

La importancia de la presente investigacion, se atribuye a que el uso de
la tecnologia expuesta, optimiza la gestién de las empresas cuyo efecto
se da en la mejor toma de decisiones, permitiendo contar con
informacién veraz, oportuna, estructurada y confiable que le permita a
los directivos y ejecutivos de las organizaciones realizar sus andlisis de
la informacioén para tomar las decisiones correctas que al mismo tiempo

les den una ventaja competitiva en el mercado.

El cambio tecnol6gico en la actualidad es creciente y se avizoran
mayores cambios, teniendo que tener en cuenta que la herramienta a

desarrollar debe ser flexible

Limitaciones de la Investigacion

El presente trabajo no presenta limitaciones, la informacion se encuentra
disponible a la investigacién, apoyo tecnolégico asi como el apoyo del personal

de las areas en estudio.
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1.10 Tipo y Nivel de la Investigacion

1.10.1

1.10.2

Tipo de investigacion

“Aplicada” porque el propésito fundamental es dar solucion al

problema aplicando una metodologia de investigacion.

Nivel de Investigacion

“Descriptivo”, porque se identifica lo que se va a medir, en este caso
la influencia de los sistemas para la toma de decisiones en la

planificacion de venta.

“Causal”, porque existe relacién entre las 2 variables y se da un

efecto que se puede medir en la variable dependiente.

1.11 Método y Disefio de la Investigacion

1111

Método de la Investigacion

El desarrollo de la presente investigacion esta basado en el “método
cientifico”; el mismo que estd formado por un conjunto de
actividades sistematicas que buscan comprobar una hip6tesis
planteada, encontrando para esto un resultado coherente con la
propuesta de solucién. Estas actividades se dan en secuencia y son:
problema a observar, plantearse objetivos de la investigacion,
hipotesis de la investigacion, variables, universo y muestra, técnicas e
instrumentos, aplicacion de los instrumentos, andlisis de la
informacion, contrastacion de la hipotesis, formulacion de

conclusiones.
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1.11.2 Disefo de la Investigacion

Disefio experimental porque permite probar la hipétesis planteada y
establecer relaciones entre las variables mediante la observacion de

los resultados obtenidos.

El disefio es Post - prueba con grupo de control, porque permite
manipular la variable independiente, y ademas se aplica a uno de los
grupos el tratamiento experimental. El diagrama que representa el

experimento seria.

RG1 X Ol
RG2 - 02
R = Seleccion al azar.
G1 = Formado por los usuarios (Gerentes, Jefes) que utilizaran el
DSS para tomar decisiones.
O1 = Luego de aplicar la prueba después del tratamiento

experimental.

G2 = Formado por los usuarios que no utilizaran el DSS (grupo de
control).

02 = Luego de aplicar la prueba después del tratamiento

experimental.

1.12 Técnicas e Instrumentos de Recoleccidn de Informacién

1.12.1 Técnicas

e Recoleccion de informacion
¢ Modelamiento
e Observacion directa

e Entrevistas



1.12.2
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Instrumentos:
e Test

e Pruebas

e Prototipo

e Test de performance

e Guia de entrevista

e Formulario de recoleccion de datos
o Fichas

e Encuestas

1.13 Cobertura del Estudio

1.13.1

1.13.2

Universo

Para el desarrollo del presente trabajo de investigaciéon se toma como
Universo al Sector Industrial del Perl, especificamente al sector

Vitivinicola.

El tipo de muestreo es aleatorio simple, porque la poblacion de estudio

es uniforme.

Muestra

Se considerard& como muestra a las empresas productoras y
comercializadores de licores basados en uva (vitivinicolas), que
tengan el proceso de planificacion de ventas soportado por un sistema

de toma de decisiones.



1.14

1.15

Informe Final

Ver anexo N° 2

Cronogramay Presupuesto

1.15.1 Cronograma

Ver anexo N° 3

1.15.2 Presupuesto

Ver anexo N° 1

14
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

Se ha revisado la literatura existente con el fin de determinar si existen respuestas a la
hipotesis planteada o indicios que permitan una mejor investigacion, llegando a la
conclusion de hacer constar que el presente proyecto de investigacion es original en el
tema planteado.

A continuacibn se presentan investigaciones a temas similares que puedan

representar

2.1 Antecedentes de la Investigacion

1. CUELLAR MONTEVERDE, Christian Guillermo. LA AUDITORIA DE
SISTEMAS COMO INSTRUMENTO DE CONTROL EN UNA ENTIDAD DEL
ESTADO PARA LA TOMA DE DECISIONES. Lima, 2001, Universidad San
Martin de Porres, pp. 184

Examina el empleo de la Auditoria de Sistemas y su influencia en la toma de
decisiones de una entidad gubernamental (Banco Central de Reserva del
Pera. La hipétesis planteada en la tesis es: Si el empleo de la Auditoria de
Sistemas es importante, entonces influye favorablemente en la toma de
decisiones a nivel gubernamental.

La metodologia utilizada descriptiva, explicativa.

Conclusiones: En lo referente a los objetivos disefiados en la Auditoria de
Sistemas, se ha determinado que inciden en la toma de decisiones, de

acuerdo a las necesidades de la entidad, de sus funcionarios y de los
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gerentes; haciéndoles llegar las fortalezas y debilidades de los sistemas de
control interno. En cuanto a la informacién de los sistemas computarizados,
se determin6 que la Auditoria de Sistemas es muy importante, en razén que
influye en forma relevante para la gerencia, en decisiones a nivel
gubernamental; ofreciendo rapidez y seguridad a las transacciones en la
empresay a la vez, brindandole a la gerencia informacion clara y precisa.

. NAKANDAKARI MUNOZ, Jorge Luis. DESARROLLO DE UNA
METODOLOGIA PARA IMPLEMENTAR UN DATA WAREHOUSE Y SU
APLICACION EN EL AREA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES DE UN
BANCO. Lima, 2000, Universidad San Martin de Porres, pp.119 h.

Describe los elementos necesarios para implementar con éxito un sistema
gue permita a los usuarios de un banco disponer de la informacion, a fin de
gue logren tomar decisiones con todas las herramientas de informacion
disponibles. Para ello plantea la importancia de la informacién de una
manera global y luego enmarcada dentro del esquema bancario actual.
Comprende: generalidades sobre la sociedad del conocimiento, la
inteligencia del negocio y la informacion bancaria; conceptos de Data
Warehouse; conceptos relacionados: Data Marts, sistemas OLAP, data
mining; metodologia para la implementacion de un Data Warehouse;
desarrollo de un Data Mart en el area de negocios internacionales del Banco

Santander Central Hispano del Peru.

Conclusiones: Entre los beneficios que ofrece el desarrollo de una solucién
de tipo Data Warehouse, se tiene: entrega inmediata de la informacion;
integracion de toda la informacién de la organizacién, inclusive de las
entidades externas; vision futura desde tendencias histéricas; herramientas
para visualizar la informacion de diferentes maneras; eliminar la

dependencia del departamento de sistemas.

. SUAREZ NINO, Javier Eduardo, METODOLOGIA DE GENERACION DE

INFORMACION PARA TOMA DE DECISIONES Y OPTIMIZACION EN
SISTEMAS FLEXLINE VENTAS-INVENTARIOS-CTAS. POR COBRAR.
Lima, 2001. pp. 265
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Informe de experiencia profesional. Describe la metodologia y tecnologia
usadas para la toma de decisiones, asi como de los niveles de seguridad y
control de los archivos maestros de los Sistemas Flexline (pedidos, ventas,

inventarios, cuentas por cobrar) de la empresa Arcor de Peru.

Conclusiones: Entre los beneficios tangibles se mencionan: recuperacion de
un 30 por ciento de las cuentas por cobrar; la imagen de la compafiia con
relacion a su imagen corporativa originé un aumento de las ventas en un 20
por ciento; en afios anteriores por los descuadres entre el stock fisico y stock
del sistema estos eran en promedio de 5,000 cajas (pérdida), actualmente
esta se ha reducido en un 10 por ciento. Entre los beneficios intangibles se
mencionan: credibilidad de la informacion enviada por Alcor Perd a Arcor
SAIC relacionado con las ventas, inventarios y cuentas por cobrar;
credibilidad por parte de las gerencias de Arcor Perd en la informacion
generada por los sistemas Flexline; ordenamiento administrativo del area de
Logistica.

2.2 Marco Histoérico

2.2.1 Evolucién de los Sistemas de Soporte a las Decisiones

Los DSS evolucionaron de manera temprana en la era de computacion
distribuida. La historia de dichos sistemas comienza en 1965

aproximadamente.

Hasta antes de 1965, era muy costoso construir sistemas de
informacion a grande escala. En aquella época, el desarrollo de la IBM
360 y otros poderosos sistemas de mainframe hizo méas practico y
efectivo economicamente el desarrollo de sistemas de informacion
administrativos (MIS) en compafiias grandes. Los sistemas de
informacion administrativos (MIS) se enfocaron en proporcionarle al
administrador reportes estructurados y periodicos. La mayoria de la

informacion provenia de sistemas de contabilidad y transacciones.
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Science). En 1971 fue publicado el libro de Michael S. Scott Morton
“Sistemas de Manejo o administracion de Decisiones: Soporte basado
en computadoras para la toma de decisiones” (“Management Decision
Systems: Computer-Based Support for Decision Making”). En 1966-67
Scott Morton estudi6 como las computadoras y modelos analiticos
podian ayudar a administradores a tomar decisiones clave. Condujo
un experimento en el cual administradores usaron en realidad un
sistema de manejo o administracibn de decisiones (Management
Decision System, MDS). Gerentes de Marketing y produccion usaron
un MDS para coordinar la planeacién de produccién para un equipo de
lavanderia. La investigacion de tesis de Scott Morton (1967) fue una
prueba pionera de implementacion, definicibn e investigacién de un

sistema de soporte de decisiones orientados a modelos.

Un cambio en la tecnologia

La historia de los Sistemas de Soporte de Decisiones cubre
relativamente un tramo corto de afios, y los conceptos y las tecnologias
aln estan evolucionando. Hoy en dia es posible reconstruir la historia
de los Sistemas de Soporte de Decisiones de testimonios de
participantes clave asi como de materiales publicados y no publicados.
Muchos de los primeros innovadores y desarrolladores se estan
jubilando, pero sus ideas y acciones pueden ser capturadas para guiar
la futura innovacién en este campo. La Internet y la red han agilizado
desarrollo en soporte de decisiones y han proporcionado una nueva
forma de capturar y documentar el desarrollo del conocimiento en esta
area investigativa. Entre los pioneros de soporte de decisiones se
incluyen muchos investigadores académicos de programas en MIT, la
Universidad de Arizona, la Universidad de Hawaii, la Universidad de
Minnesota y la Universidad Purdue. Los pioneros de DSS crearon
ramas particulares y distinguidas de desarrollo de tecnologia e
investigacion que sirven como fundacién de mucho del trabajo de hoy
en dia de DSS.
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Marco Conceptual

2.3.1 SSD (Sistema de Soporte a las Decisiones)

Los Sistemas de Soporte a la Decisibn (SSD) pueden considerarse
como una tercera generacién de Sistemas de Informacién, cuyo objetivo
es intentar descubrir qué pasaria si se toman una serie de decisiones, o
ir mas alla proporcionando automaticamente las decisiones o

sugerencias que asistan al administrador.

Los DSS permiten que personas de diferentes niveles de una empresa
puedan recolectar datos necesarios y procesarlos de formas diferentes
simulando varias situaciones reales y asi poder elegir la mejor opcion,
para que la toma de decisiones sea mas efectiva y correcta. Es
importante mencionar que un DSS no toma decisiones por si sélo, los
encargados de ello en las empresas se apoyan en estas herramientas
para lograr una mejor toma de decisiones en una situacién dada,
analizando varios escenarios, pero finalmente quienes tienen la Ultima

palabra son las personas.

Arquitectura de los DSS

En la actualidad, predomina en el disefio de sistemas decisionales los
generadores, es decir, software presentado como paquete comercial
gue sirve para desarrollar DSS especificos (aplicados a una tarea o

grupo de usuarios).

Estos generadores usualmente incluyen las funcionalidades necesarias
para un DSS especifico. Un generador tipico incorpora gestion de
datos, graficos, férmulas predefinidas, herramientas de modelado,
andlisis estadistico, y modelos de optimizaciéon y simulacion; también,
incluyen macro programacion, lo que facilita el desarrollo de soluciones

especificas para usuarios no expertos.


http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/basda/basda.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/foucuno/foucuno.shtml#CONCEP
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Ejemplos de estos generadores, disponibles para todo tipo de empresa,
son DSS Agent de Microstrategy, PowerPlay de Cognos u HOLOS de

Seagate.

Los DSS tienen cuatro caracteristicas principales: incorporan datos y
modelos, son disefiados para asistir a los directivos en los procesos de
decision (no reemplazan, sino que apoyan a la toma de decisiones) y su
objetivo es mejorar la efectividad de las decisiones y no la eficiencia con

la que esas decisiones son tomadas.

GRAFICO N° 1
COMPONENTES DE UN SISTEMA DE SOPORTE A LAS DECISIONES

-5

DATA
WAREHOUSE
Analisis
multidimensional
\/"
e Proyecciones

Después de ver el QUE de un indicador — o Tendencias
en un EIS, si se desea analizar se hace e e T
una peticion de informacion al Data i o
Warehouse por cierta dimension, oD -
devuelve informacion para entender o o What... If
el POR QUE. Esto es un DSS. lovrs _—r

Fuente: http://www.monografias.com/trabajos32/toma-decision/toma-

decision.shtml

Analisis Multidimensional (OLAP) .-

El andlisis multidimensional no es privativo de arquitecturas
multidimensionales, puede también llevarse a cabo en arquitectura relacional,
disefada para tal caso, lo importante para poder hacer Analisis
Multidimensional no son las bases de datos, sino la estructura de la base de

datos y las técnicas que se utilicen para su explotacion. Las aplicaciones OLAP


http://www.monografias.com/trabajos/adolmodin/adolmodin.shtml
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soportan ese tipo de andlisis ya que dos de sus principales caracteristicas son

qgue permite el andlisis y la multidimensionalidad.

Proyecciones de Informacion.-
Las proyecciones de negocio ofrecen al usuario un pronostico de lo que puede

ocurrir en el futuro, basandose en andlisis estadistico y de regresion.

Tendencias.-
Utiliza la informacién presente y pasada para evaluar el comportamiento de

determinada variable en el tiempo.

What... If.-
Andlisis prospectivo de un indicador al modificarse una o mas variables que

inciden en su comportamiento.

La Teoria de la Decision:

Es un estudio formal sobre la toma de decisiones. Los estudios de casos
reales, que se sirven de la inspeccién y los experimentos, se denominan teoria
descriptiva de decision; los estudios de la toma de decisiones racionales, que
utilizan la l6gica y la estadistica, se llaman teoria preceptiva de decision. Estos
estudios se hacen mas complicados cuando hay mas de un individuo, cuando
los resultados de diversas opciones no se conocen con exactitud y cuando las

probabilidades de los distintos resultados son desconocidas.

La toma de decisién es también un proceso durante el cual la persona debe
escoger entre dos 0 mas alternativas. Todos y cada uno de nosotros pasamos
los dias y las horas de nuestra vida teniendo que tomar decisiones. Algunas
decisiones tienen una importancia relativa en el desarrollo de nuestra vida,

mientras otras son gravitantes en ella.

Modelos de criterios de decisidon:

Certeza: En una situacion donde existe certeza, se sabe con razonablemente

seguridad sobre lo que ocurrird cuando tomen una decision, cuentan con
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informacién que se considera confiable y se conocen las relaciones de causa y

efecto.

Riesgo: No sabemos qué ocurrira tomando determinadas decisiones, pero si

sabemos qué puede ocurrir y cual es la probabilidad de ello.

Incertidumbre: Se tiene una base de datos muy deficiente. No se sabe si
estos son o no confiables y existe mucha inseguridad sobre los posibles
cambios que pueda sufrir la situacion. Mas auln, no se puede evaluar las

interacciones de las diferentes variables.

Técnicas o métodos de la Teoria de decisiones:

Esta herramienta ayuda a los mandos a tomar decisiones efectivas, pero es
muy importante no olvidar que las habilidades cuantitativas no deben, ni

pueden reemplazar al buen juicio, en el proceso de la toma de decisiones.

1. Programacion Lineal: Es una técnica de decision que ayuda a determinar la
combinacion optima de recursos limitados para resolver problemas y alcanzar
los objetivos organizacionales.

Para que sea aplicable, la Programacion Lineal debe reunir los siguientes

requisitos:

e Tiene que optimizarse un objetivo.
e Las variables o fuerzas que afectan los resultados poseen relaciones
directas o en linea recta.

¢ Hay obstaculos o restricciones sobre las relaciones de las variables.

2. Teoria de Juegos: La teoria de juegos fue desarrollada por los cientificos
Neumann y Morgenster.

La teoria de juegos es una teoria de la toma de decisiones. Su objetivo
consiste en analizar como deberian tomarse estas decisiones, y en un sentido
mas restringido, como son tomadas de hecho. Todo el mundo tiene que

adoptar cada dia una serie de decisiones.
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Su aplicacibn es apropiada para problemas donde quienes toman las
decisiones no poseen un control completo de los factores que influyen en el
resultado, pero dénde se presentan influencias y determinaciones mutuas en
las actuaciones reciprocas de los individuos u organizaciones sociales

involucrados.

Dilema del prisionero.-

Suponga que hay dos sospechosos de haber cometido un delito, quienes son

detenidos e interrogados en celdas separadas. Las opciones de los prisioneros

son:

¢ Si ninguno confiesa, con base en las pruebas que acumulé la policia, ambos
irdn a la cércel por un afio.

¢ Si s6lo uno confiesa, y ademas colabora con las autoridades saldréa libre,
mientras que el otro, por no colaborar, recibird una sentencia de seis afios.

e Si ambos confiesan, la sentencia sera de tres afios para los dos.

GRAFICO N° 2
EL DILEMA DE LOS PRESOS

Fuente: http://www.eumed.net/cursecon/juegos/

3. La Técnica Montecarlo: Es un método simplificado de simulacion, pero
también incluye factores de probabilidad. La simulacion es guiada por un
muestreo al azar para tomar en cuenta la probabilidad de que el evento
suceda. El muestreo al azar se usa para simular sucesos naturales con el fin

de determinar la probabilidad de los eventos bajo estudio.
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Se emplea una tabla de numeros al azar para obtener la muestra al azar. El
Montecarlo es un medio de tanteo para ver que sucederia cuando ciertos
eventos, normales y anormales, se presenten. Este enfoque es productivo y
dice lo que probablemente sucedera en los eventos reales sin analizar los

eventos comprobables existentes.

4. Arbol de decisiones: Es utilizado para estructurar el proceso de toma de

decisiones bajo incertidumbre.

¢ Variable de decision: Son las alternativas disponibles

e Variable de estado: Estados de la naturaleza, estados futuros,
ocurrencias probables.

Los problemas de decisidn gue involucran una sola variable de decisién y una

variable de estado pueden ser analizados usando las tablas de ganancias

esperadas.

El Arbol de decision muestra la progresion natural o légica que ocurre en el

proceso de Toma de decisiones.

GRAFICO N° 3
ARBOL DE DECISIONES

Nodo de
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Fuente: http://tarwi.lamolina.edu.pe/~leojeri/claselDecisiones.doc
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- Para cada variable de decisién, que se denota por un cuadrado; salen
tantas lineas como alternativas disponibles existan.

- Los terminales de las ramas de decision son usados como nodos de
comienzo de variables de estado.

- De cada uno de los nodos redondos salen tantas ramas como
posibles valores pueda tomar la primera variable de estado.

- Los valores de la variable de estado se ubican encima de la rama
respectiva y su probabilidad de ocurrencia debajo de la misma.

- Los nodos finales representan todos los posibles resultados,

asociados con cada una de las alternativas de decision.

5. Logica Difusa: En la légica clasica una proposicion solo admite dos valores:
puede ser verdadera o falsa. Por eso se dice que la légica usual es binaria.
Pero existen otras logicas que admiten ademas un tercer valor: posible. La
l6gica difusa (o borrosa) es una de ellas, que se caracteriza por querer
cuantificar esta incertidumbre: Si P es una proposicién, se le puede asociar un

namero v(P) en el intervalo [0 ; 1] tal que:

siv(P) =0, P es falso
siv(P) = 1, P es verdadero

La veracidad de P aumenta con v(P).

En Inteligencia artificial, la l6gica difusa, o l6gica borrosa se utiliza para la
resoluciéon de una variedad de problemas, principalmente los relacionados con
control de procesos industriales complejos y sistemas de decision en
general. Los sistemas basados en légica difusa, imitan la forma en que toman
decisiones los humanos, con la ventaja de ser mucho mas rapidos. Estos
sistemas son generalmente robustos y tolerantes a imprecisiones y ruidos en

los datos de entrada.

Consiste en la aplicacion de la l6gica difusa con la intencién de imitar el
razonamiento humano en la programacién de computadoras. Con la l6gica
convencional, las computadoras pueden manipular valores estrictamente
duales, como verdadero/falso, si/no o ligado/desligado. En la l6gica difusa, se

usan modelos matematicos para mapear nociones subjetivas, como
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calientef/tibio/frio, para valores concretos que puedan ser manipuladas por los
ordenadores.

Aplicaciones:

La ldgica difusa se utiliza cuando la complejidad del proceso en cuestion es
muy alta y no existen modelos matematicos precisos; para procesos altamente
no lineales y cuando se envuelven definiciones y conocimiento no

estrictamente definido (o subjetivo).

La légica de conjuntos difusos trabaja con conjuntos que no tienen limites
perfectamente definidos, es decir, la transicibn entre la pertenencia y no-
pertenencia de una variable a un conjunto gradual. Se caracteriza por las
funciones de pertenencia, que dan flexibilidad a la modelacion utilizando
expresiones linguisticas, tales como mucho, poco, leve, severo, escaso,
suficiente, etc. Surgioé de la necesidad de solucionar problemas complejos con
informacion imprecisa, para los cuales la matematica y légica tradicionales no
son suficientes. La ldgica difusa es un lenguaje que permite trasladar

sentencias sofisticadas del lenguaje natural a un formalismo matematico.

Planificacion de Ventas:

La planeacién de ventas incluye establecer objetivos enfocados en la mision y
relacionados con la comprension de los puntos fuertes, puntos débiles, las
oportunidades y las amenazas. Los objetivos de la fuerza de ventas incluyen
desarrollar nuevos negocios, vender los servicios, obtener informacion y
proteger el territorio contra los ataques de la competencia. Estos objetivos que
orientan la formulacion de las estrategias de ventas, deben desarrollarse junto

con la fuerza de venta.

Un componente importante del proceso de planeacion de ventas es preparar
planes de contingencia, tomando en cuenta las influencias impredecibles e
incontrolables, como los cambios en el entorno econémico, legal o regulatorio,
gue pueden afectar en el desempefio de ventas. El marco de planeacioén debe

incorporar varias premisas, incluyendo los peores escenarios.
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Quizés el beneficio mas grande de la planeacién sea que proporciona la base
para el control. Lo hace proporcionando normas por las cuales puede medirse

el desempenio, siendo entonces evidente cualquiera desviacion del plan.

Técnicas de planeacion:

Las técnicas de planeacion no consisten en predecir y en prepararse para el
futuro; es ordenar los recursos para que el futuro sea favorable. Para esto, se
deben controlar los acontecimientos que sean manejables y adaptar los que no

lo sean. La planeacién de ventas comprende siete pasos que son:

Recopilacién de informacién: el primer paso en la planeacién es recopilar
informacién acerca del problema en cuestién. Se pueden obtener datos Utiles a
partir de fuentes subjetivas y objetivas. Desarrollar un marco de referencia
adecuado para entender un problema es una habilidad administrativa

importante.

Como las ventas futuras son basicas para toda la organizacion, los gerentes de
ventas también trabajan mucho con prondsticos. El desarrollo de calculos
precisos de las ventas futuras repercuten en las necesidades de personal de
una organizacion, en la planeacién de la produccién, los requerimientos de

distribucion y en otros aspectos.

2.6 Plan De Negocios

El plan de negocios debe entenderse como un estudio que, de una parte
incluye un andlisis del mercado, del sector y de la competencia, y de otra el
plan desarrollado por la empresa para incursionar en el mercado con un
producto/servicio, una estrategia, y un tipo de organizacién, proyectando esta
visién de conjunto a corto plazo, a través de la cuantificacion de las cifras que
permitan determinar el nivel de atractivo econémico del negocio, y la
factibilidad financiera de la iniciativa; y a largo plazo, mediante la definicién de

una vision empresarial clara y coherente.
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No existe una concepcion unanime del plan de negocios, se presentan
numerosas versiones de lo que, segun su criterio, es un plan de negocios. Lo
importantes es que el plan respete algunos requisitos minimos en cuanto a
contenidos, y que su forma este estrechamente ligada al propoésito para el cual
se elabora. En todos los casos, el plan de negocios es concebido Unicamente
como el estudio sobre el cual se fundamenta la decision de iniciar una nueva

empresa.
Se trata de un instrumento extremadamente eficaz, sea en la fase

extraordinaria correspondiente al nacimiento o al crecimiento de la empresa,

sea en la fase corriente de la gestién diaria.

Las fases de un plan:

Considera como fases, inicialmente la bondad econdémica de la idea
empresarial, posteriormente se extiende a la evaluacion mas completa del
proyecto, incluido la viabilidad financiera. Finalmente, se pasa a la definicion
del plan operativo que orienta las decisiones cotidianas del empresario.

e Fase de factibilidad econémica
e Fase de factibilidad econdmico-financiera

e [Fase operativa (Plan operativo)

Dentro del plan operativo, se encuentran 2 puntos que se tomaran en cuenta

como fuentes para el desarrollo de la tesis.

El plan de marketing:

Para llevar a cabo este plan es necesario explicar de manera clara y completa
el plan de ventas que se seguira, apalancandose sobre instrumentos de

marketing coherentes con los objetivos empresariales.

Para desarrollar un plan de marketing valido se requiere haber adquirido toda
una serie de informaciones del mercado, tanto de la demanda como la oferta.

El plan debe ser definido y adaptado continuamente a la realidad externa.
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Los objetivos: Para la realizacién de los objetivos debe partirse del plan
estratégico corporativo, sin prescindir de su filosofia o visibn empresarial; en
otras palabras es necesario mantener la coherencia en todos los niveles de la

planificacion de la empresa.

Estos objetivos deberian ser determinados a nivel de areas estratégicas de
negocio, es decir, de las combinaciones producto/mercado en torno a los

cuales se construye la estrategia competitiva de la totalidad de la organizacion.

Las estrategias: Es obvio que la estrategia sera desarrollada al mismo nivel al
cual se refiere el objetivo, es decir, en la dimensién del area estratégica de

negocios o corporativa.

Asi, si el empresario decide crear un producto de alta gama, muy costoso,
destinado a un segmento particular del mercado, deberd desarrollarse una
politica comercial de nicho, y perseguir un doble objetivo de mercado cualitativo

y cuantitativo.

Los componentes de la mezcla de marketing, llamados palancas de marketing,

son cuatro: Producto, Precio, Promocidn y canales de distribucion.

El plan de ventas:

Para desarrollar un plan de ventas, es necesario escoger la técnica de

investigacion y el nivel de analisis.

Hay diferentes metodologias que proporcionan una guia para la definiciéon del

estimativo de ventas, entre las que destacan:

e Técnicas de analisis histérico de las tendencias de ventas

Extrapolacién histérica: Son técnicas matematico-estadisticas que,
partiendo de los resultados comerciales de los afos precedentes,
proyectan en el futuro escenarios de venta basados en el comportamiento

de la demanda en el tiempo.
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Tendencia sectorial: método que aplica a las empresas la proyeccion de
crecimiento referida al sector al que pertenece. La técnica de sondeo o

investigacion es tanto simple como aproximativa.

e Técnicas de proyeccion al futuro

Factores de mercado: El objetivo de este enfoque es unir el desempefio
de las ventas a uno o mas factores de mercado fuertemente

correlacionados con la facturacion.

Sondeos o investigacién de mercado: Se diferencia de los factores de
mercado en cuanto ofrecen informaciones directas sobre el mercado de la

empresa, sin necesidad de establecer correlaciones con otros mercados.

Estimativos y opinién de expertos: La proyeccion del escenario se basa
Unicamente en proyecciones subjetivas de expertos del sector y de los

mercados de referencia.
e Combinacion de las dos técnicas.
2.7 Datamining

Data Mining, la extraccién de informacién oculta y predecible de grandes bases
de datos, es una poderosa tecnologia nueva con gran potencial que ayuda a
las compafiias a concentrarse en la informacion mas importante de sus Bases
de Informacién (Data Warehouse).

Un Sistema Datamining es una tecnologia de soporte para usuario final cuyo
objetivo es extraer conocimiento Util y utilizable a partir de la informacion

contenida en las bases de datos de las empresas.

Desarrollo de sistemas Data Mining:

Los sistemas Datamining se desarrollan bajo lenguajes de Ultima generacion

basados en la inteligencia artificial y utilizan modelos matematicos tales como:
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e Redes neuronales artificiales

e Arboles de decision

e Algoritmos genéticos

e Método del vecino mas cercano: Algunas veces se llama la técnica del
vecino k-mas cercano.

¢ Regla de induccion

Herramientas del Data MiningQ:

Las herramientas de Data Mining pueden responder a preguntas de negocios
que tradicionalmente consumen demasiado tiempo para poder ser resueltas y a
los cuales los usuarios de esta informacién casi no estan dispuestos a aceptar.
Estas herramientas exploran las bases de datos en busca de patrones ocultos,
encontrando informacién predecible que un experto no puede llegar a encontrar

porque se encuentra fuera de sus expectativas.

Alcance del Data Mining:

Dadas bases de datos de suficiente tamafio y calidad, la tecnologia de Data
Mining puede generar nuevas oportunidades de negocios al proveer estas

capacidades:

e Prediccion automatizada de tendencias y comportamientos.

e Descubrimiento automatizado de modelos previamente desconocidos.

e Procesamiento mas rapido significa que los usuarios pueden
automaticamente experimentar con mas modelos para entender datos
complejos. Alta velocidad hace que sea practico para los usuarios analizar
inmensas cantidades de datos. Grandes bases de datos, a su vez,

producen mejores predicciones.

Arquitectura para Data Mining:

El punto de inicio ideal es un data warehouse que contenga una combinacion
de datos de seguimiento interno de todos los clientes junto con datos externos

de mercado acerca de la actividad de los competidores. Informacion histérica
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sobre potenciales clientes también provee una excelente base para
prospecting. Este warehouse puede ser implementado en una variedad de
sistemas de bases relacionales y debe ser optimizado para un acceso a los
datos flexible y rapido.

GRAFICO N° 4
PROCESO DEL DATA MINING

Transformed
Data

Assimilated
Extracted Information

arehouse

Fuente:

http://www.csu.edu.au/special/auugwww96/proceedings/crawford/crawford.html

Este disefio representa una transferencia fundamental desde los sistemas de
soporte de decision convencionales. Mas que simplemente proveer datos a los
usuarios finales a través de software de consultas y reportes, el Server de
Andlisis Avanzado aplica los modelos de negocios del usuario directamente al
warehouse y devuelve un andlisis proactivo de la informacién mas relevante.
Estos resultados mejoran los metadatos en el Server OLAP proveyendo un
estrato de metadatos que representa una vista fraccionada de los datos.
Generadores de reportes, visualizadores y otras herramientas de andlisis
pueden ser aplicadas para planificar futuras acciones y confirmar el impacto de

esos planes.
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2.8 Sector Vitivinicola

Las empresas que se encuentran en este sector se dedican a la produccion de

licores derivados de la uva como son el vino, champagne y pisco.

La palabra vitivinicola deriva de los productos de la vid, la transformacion de la
uva y su fermentacién, convirtiéndose en la materia prima que es el vino en sus

diferentes variedades.

2.9 Metodologia Orientada a Objetos

La orientacion a objetos puede describirse como el conjunto de disciplinas que
desarrollan y modelizan software que facilitan la construccion de sistemas

complejos a partir de componentes.

El atractivo intuitivo de la orientacién a objetos es que proporciona conceptos y
herramientas con las cuales se modela y representa el mundo real tan
fielmente como sea posible. Estos conceptos y herramientas orientados a
objetos son tecnologias que permiten que los problemas del mundo real sean

expresados de modo facil y natural.

La orientacion a objetos trata de cubrir las necesidades de los usuarios finales,
asi como las propias de los desarrolladores de productos software. Estas
tareas se realizan mediante la modelizacion del mundo real. El soporte

fundamental es el modelo objeto.

Las propiedades mas importantes de este modelo son:

a. Abstraccion
Cada objeto en el sistema sirve como modelo de un "agente"
abstracto que puede realizar trabajo, infformar y cambiar su estado,
y "comunicarse" con otros objetos en el sistema sin revelar como se

implementan estas caracteristicas.
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2.9.1 Proceso de Construccion de Software Estandar

La concepcion de un sistema de informacibn va mucho mas alla
de levantar los requerimientos, elaborar un conjunto de modelos y
comenzar a programar. Esta concepcion limitada ha permitido que
durante afios no podamos hacer uso adecuado de los conceptos y

las herramientas con los que contamos.

En este punto podemos considerar que la definicion de la
arquitectura del software se convierte en el eje orientador que
permite controlar el desarrollo iterativo e incremental del sistema,

a través de su ciclo de vida.

Esta arquitectura se define en las primeras fases del proyecto,
basicamente en la de elaboracion, y se refina a través de todo el
proyecto. El RUP se fundamenta en seis practicas:

e El desarrollo iterativo

e La administracion de requerimientos

e La arquitectura basada en componentes
¢ El modelamiento visual

e La verificacion continua de la calidad

e La administracion del cambio.

Estas seis practicas orientan el modelo y con ellas se pretende
solucionar muchos de los problemas asociados al software.
Adicionalmente hay muchos aspectos de disefio que son bien
conocidos, pero que en realidad han sido muy poco implementados en
los proyectos de software; estos son: facilidad de uso, modularidad,

encapsulamiento y facilidad de mantenimiento.

Es necesario entonces definir una arquitectura soélida basada en
componentes, para construir mejores y mas flexibles soluciones de

software para las necesidades organizacionales. Los cambios en un
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proyecto no pueden ser detenidos dado que la evolucion del entorno de
cada organizacion es continua, pero si pueden ser administrados de
manera que su impacto pueda ser estimado para determinar si dicho

cambio se incluye o no y si el proyecto debe ser reajustado.

Cada cambio en el proyecto debe tener especificado cuando y cémo se
va a realizar, quién lo va a hacer y qué productos se ven involucrados
en ese cambio. En ese punto es donde el control de cambios y la
trazabilidad de los componentes a través de los diversos modelos
adquieren una gran importancia. Existen algunos aspectos que se
deben tener en cuenta para desarrollar exitosamente un proyecto. A

continuacién se enumeran algunos de ellos:

1. Se debe tener definida claramente la metodologia de trabajo de
cada fase del proceso del desarrollo de software, en especial las
fases de administracion de requerimientos y control de cambios, los
cuales son los eslabones méas débiles del proceso de desarrollo de
software en nuestras organizaciones. La responsabilidad de definir,
documentar y velar que se cumpla a cabalidad la metodologia de
trabajo es del grupo de ingenieria de procesos.

2. La participacion activa de los usuarios y los acuerdos en los tiempos
pactados, teniendo en cuenta los datos generados de los procesos
de estimacion y planificacion, son responsabilidad del jefe del
proyecto, pero deben ser elaborados con integrantes claves del

equipo del proyecto.

3. El Grupo SQAS3 debe definir, documentar y actualizar el proceso de
aseguramiento de la calidad del software, gestionar los recursos
necesarios para que sea operativo desde el comienzo del proyecto,
entregar el plan de calidad y velar por su cumplimiento a lo largo del

ciclo de vida del proyecto.

4. El proceso de incorporacion y utilizacion de nuevas tecnologias es

quizas uno de los aspectos mas criticos dentro del proyecto y de
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mayores riesgos. La definicibn de wuna metodologia de
administraciéon del cambio tecnolégico, clara y muy préctica,
facilitaria considerablemente el trabajo realizado en la fase de
elaboracion, lo cual permitiria determinar la viabilidad de la
incorporacién de dicha tecnologia en el proyecto.

Etapas de RUP:

GRAFICO N° 5
ETAPAS DEL RUP

Fases
Workflows de Proceso Inception Elaboration Construction Transition

Modelado del negoCio | il

‘
Andlisis & Disefio | N

Implementacion ; ! \
Prueba 4.4“.“‘

Implantacion
Workflows de Soporte

Manejo de configuraciones — -

———
Administracion del proyecto | et i | . e
:

Requerimientos A

Entorno

Preliminary | Iter.| Iter. | Iter. | lIter. Iter.I Iter. | Iter.
iteration(s)! #1 ! #2 U #n "#n+1'gn+2l gm | #m+l

Fuente: http://www.ajboggs.com/sp_pmmethodology.html#rup

ETAPA DE INGENIERIA

Esta etapa agrupa las fases de concepcion y de elaboracién, lo que
basicamente le da por objetivos la conceptualizacién del sistema y el disefio
inicial de la solucién del problema. Se inicia el proceso de administracion de los
requerimientos con la identificacion y especificacion de casos de usos, asi
como el proceso de aseguramiento de la calidad a través de los casos de

prueba.
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Se identifican los riesgos y se establece su plan de manejo, se ajusta ese plan
segun la tabla de priorizacion de riesgos y la de casos de usos vs. riesgos, para
determinar en qué orden y en qué iteraciones se desarrollaran los artefactos de
software que son la solucién a los casos de uso.

Se identifican los recursos necesarios, tanto econdémicos como humanos,
acordes con las necesidades del proyecto. Se da comienzo al proceso de
estimacion y planificacion inicial a un nivel macro para todo el proyecto y
posteriormente se realiza una estimacidon detallada de tiempos y recursos de

las fases de concepcion y elaboracion.

1. Fase de concepcion

Esta fase tiene como propésito definir y acordar el alcance del proyecto con
los patrocinadores, identificar los riesgos asociados al proyecto, proponer
una vision muy general de la arquitectura de software y producir el plan de

las fases y el de iteraciones.

a. Planeacién de las fases y de las iteraciones

A partir del modelo de casos de uso y de la lista de riesgos, se puede
determinar qué casos de uso deben implementarse primero para atacar los
riesgos de mayor exposicion. Con base en la informacion previa se realiza
el proceso de planificacién general y un plan de trabajo detallado para la

siguiente fase, asi como el plan para la siguiente iteracion.

Se debe establecer una relacion clara y directa entre los casos de uso y los
casos de prueba para facilitar que el proceso de aseguramiento de la
calidad del software se ejecute adecuadamente.

El plan de pruebas debe planearse en esta fase, ejecutarse desde la
primera iteracion de la fase de elaboracion y refinarse sucesivamente

durante el ciclo de vida del proyecto.

2. Fase de elaboracion

Los casos de uso seleccionados para desarrollarse en esta fase permiten
definir la arquitectura del sistema, se realiza la especificacion de los casos
de uso seleccionados y el primer andlisis del dominio del problema, se

disefia la solucién preliminar del problema y comienza la ejecucion del plan
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de manejo de riesgos, segun las prioridades definidas en él. Al final de la
fase se determina la viabilidad de continuar el proyecto y si se decide
proseguir, dado que la mayor parte de los riesgos han sido mitigados, se
escriben los planes de trabajo de las etapas de construccion y transicion y
se detalla el plan de trabajo de la primera iteracibn de la fase de

construccion.

ETAPA DE PRODUCCION

En esta etapa se realiza un proceso de refinamiento de las estimaciones de
tiempos y recursos para las fases de construccion y transicion, se define un
plan de mantenimiento para los productos entregados en la etapa de
ingenieria, se implementan los casos de uso pendientes y se entrega el

producto al cliente, garantizando la capacitacion y el soporte adecuados.

3. Fase de construccion

El proposito de esta fase es completar la funcionalidad del sistema, para
ello se deben clarificar los requerimientos pendientes, administrar el cambio
de los artefactos construidos, ejecutar el plan de administracion de recursos

y mejoras en el proceso de desarrollo para el proyecto.

4. Fase de transicion

El proposito de esta fase es asegurar que el software esté disponible para
los usuarios finales, ajustar los errores y defectos encontrados, capacitar a
los usuarios y proveer el soporte técnico necesario. Se debe verificar que el
producto cumpla con las especificaciones entregadas por las personas

involucradas en el proyecto al inicio del mismo.



GRAFICO N° 6
MAPA CONCEPTUAL DEL PROCESO UNIFICADO
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CAPITULO IIl: CONSTRUCCION DE LA HERRAMIENTA

Generalidades

El objetivo es la Integracion de las areas que estén relacionadas con el proceso
de proyecciones de ventas de la empresa Corporacion Nacional Industrial,
respecto al manejo de la informacién, de tal forma que la gerencia tenga la
mejor informacion (actualizada, confiable, oportuna y estandardizada) y el
tiempo necesario para crear el mejor criterio para su toma de decisiébn dentro

de los plazos establecidos con las proyecciones encontradas.

Asimismo, la construccidon del sistema propuesto sera desarrollada bajo el
Lenguaje Unificado de Modelado (UML), el cual es una técnica para la
especificacion de sistemas, permite visualizar la estructura y/o comportamiento
del sistema y esquematizar la documentacion de las decisiones que se han
tomado, su uso permite la recopilacién de requerimientos, analisis, disefio e
implementacion del los sistemas, considerando a los sistemas expertos como

parte de este gran grupo de sistemas.

Para el proceso de construcciéon de la herramienta se ha tomado en cuenta al
RUP (Rational Unified Process), el que se desarrolla en dos fases: la fase del
modelamiento del negocio, donde se analiza el estudio de la organizacion, los
procesos, los actores o participantes de cada proceso y el rol que desempefian;
la segunda fase abarca el modelamiento para la construccion de la herramienta
(software), donde se analiza los objetivos, las unidades de la organizacion,
requerimientos de los actores, el modelo de casos de uso del sistema, analisis
y disefio de la base de datos, puesta técnica orientada a objetos y la puesta en

marcha de la herramienta (software).
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3.2 Estudio de Factibilidad

Uno de los puntos importantes de la investigacion es determinar la factibilidad
del proyecto, el mismo que permitird evaluar si el proyecto de tecnologia de
informacion es rentable haciendo uso de los recursos disponibles en la
empresa y cudles son las condiciones que se deben desarrollar para el logro

del éxito y los objetivos de la empresa.

3.2.1 Factibilidad Técnica

El analisis de factibilidad técnica para el presente trabajo de
investigacion indican los requerimientos de software y hardware
necesarios, los disponibles y los que se tendra que adquirir, ademas de
la relacibn armoniosa entre las tecnologias propuestas, si se

encuentran vigentes en el mercado.

Los requerimientos tecnoldgicos acordes a la presente investigacion

presentan las siguientes caracteristicas técnicas:

REQUERIMIENTO DE HARDWARE

Requerimiento Descripcién Cantidad Estado |Recomendacién
HP Proliant ML110 G3
Velocidad de 3 GHZ
Servidor de M.emorla de 1 Gb . Adai
Aplicaciones Disco Sata 80 Gb quinr - e
Protocolo de red - Gigabit
Ethernet
Quemador/Lector de CD
Pentium IV, 1.5 Mhz con 40
. GB de disco duro y 512 -
Pc - Cliente MB de RAM , Mouse y 2 Adquirir | -
Teclado
Impresora HP Léaser 1 Disponible | -
. D-Link o
Swicht 16 puertos 1 Adquirir | -
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REQUERIMIENTO DE SOFTWARE

Requerimiento Descripcién Cantidad Estado Recomendacion
Sistema Operativo | Windows Server 2003 1 Adquirir |
Herramientas Rational Rose 2003 1 Adquirir | -
Software de Visual Basic 6.0 ] )
desarrollo 1 Disponible |~ -----
Manejador de Microsoft SQL 2005 1 Adquir | e
base de datos
Software de Microsoft Office 2003 _ _
escritorio 1 Disponible | -

REQUEMIENTO DEL PERSONAL

Requerimiento Cantidad Estado Recomendacion

Jefe de Proyecto 1 Adquiir | -
Analista de Sistemas 1 Disponible | = -
Programador 1 Adquirir | -
Documentador 1 Disponible | -
Mantenimiento de softwarey | [ |
hardware 1 Disponible

Capacitador 1 Adquirir | -

3.2.2 Factibilidad Operativa

La implementacion de la herramienta tiene como objetivo mejorar el

proceso de planificacion de ventas brindando informacién actualizada y

analizada para que los directivos y jefes puedan tomar decisiones

acertadas y para cumplirlo se cuenta con:

- Elrespaldado de la Gerencia de ventas de la empresa, asi como el

respaldo de los directivos y jefes de las areas de produccion,

finanzas vy

logistica, las que brindan el apoyo necesario para la

realizacion del presente proyecto, indicando a los trabajadores la

colaboracién en el desarrollo del mismo.
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- No se encuentran obstaculo para ejecutar el proyecto, por el
contrario existe el apoyo de los usuarios y un interés especial por
utilizar el desarrollo propuesto, para esto se utilizo las técnicas de
levantamiento de informacién, obteniendo informacién relevantes
sobre el apoyo de los usuarios respecto a la informacién y
documentos que se necesiten en el desarrollo del proyecto.

- Lo directivo como los usuarios se encuentran dispuestos a realizar
los cambios necesarios de acuerdo a la propuesta presentada,
teniendo en cuenta que dichos cambios mejoraran los procesos, lo

gue se recogio en las encuestas aplicadas.

3.2.3 Factibilidad Econdmica

Los estudios de factibilidad econdmica incluyen andlisis de costos y
beneficios asociados con cada alternativa del proyecto. Con andlisis de
costos/beneficio, todos los costos y beneficios de adquirir y operar el
sistema propuesto y la tecnologia necesaria para ello, tal como se

puede apreciar en el anexo N° 4

Para ello, se ha utilizado modelos que permiten presupuestar el capital,
los cuales miden el valor de inversion en proyectos de inversion de

capital a largo plazo, tales como:

A. El Método de Pago

Es una medida de tiempo que se requiere para pagar la inversion
inicial del proyecto.

Inversion Original

N° de afios para pagar =

Flujo efectivo anual neto de entrada

N° de afios para pagar = 7982575 = 4.77 afios

16,727.90
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B. Relaciéon Costo/Beneficio

Método para calcular la recuperacién de un costo de capital al dividir

los beneficios totales entre los costos totales.

Beneficios Totales

Costo/Beneficio = -----

Costos Totales

312,871.00
79,825.75

Costo/Beneficio = = 3.92

C. Valor Actual Neto (VAN)
Es la cantidad de dinero que vale una inversion tomando en cuenta

su costo, ingresos y el valor del dinero en el tiempo.

5 valores,
VAN = Z (1+tasa)

n = Namero de flujos de caja de la lista de valores
VAN = 24,551.75

D. Tasa Interna de Retorno (TIR)
El TIR es una variante del método del valor presente neto. Toma en

cuenta el valor del dinero en el tiempo, se define como la tasa de

recuperacion o utilidad que debe dar una inversion.

En este caso la TIR es de 17.20%, mayor que la tasa de interés del
COK (10%), por lo tanto, el rendimiento que se obtendra realizando
el presente proyecto es mayor que aquel que se obtendria en la

mejor inversion alternativa.

COK = Costo de Oportunidad del Capital, rendimiento alternativo de

igual riesgo econdmico.
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3.3 Modelo del Negocio
3.3.1 Modelo Casos de Uso del Negocio

A. Unidades Organizacionales.

Inidades Crganizacionales de la Empresa
Vitivinicola "Corporacion Macional Industnal

i |

B =

Marketing v Publicidad
Legsl Froduccian Ventas

[from Ventas)

Recurscs Humanos Tecnclogia de informacién Contabilidad
= Finanzas
Logistics Fost Venta

IInidad de negocio:
Yentas

I

[ ]

FostVenta

[ ]

Marketing v Publicidad
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B. Casos de Uso

CUN: Ventas '\—\1

2

Reocspcionar y atender pedidos  Reslizar &l cismre del contrato

Flanificar |35 vantss

05l
i
3
in
o]
mn
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it
[&]
[=]
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Evsluar 2l pedido

oy

Anaslizar |z demands

Analizar |25 vantss historices

CUN: Marketing y Publicidad Ij
Segmentar el mercado Fromaocionar los productos

o

Elaborar plan de degustacidn

Elaborar campanias de publicidad

o

) - ) . o Implementar estrategias de ofertas
Administrar la inversion publicitaria
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CUN: Post Venta E}

2

Registar sugerencias Infarmar v arientar al cliente

(2

Recepcionar reclamos yio sugerencias

Fidelizar al cliente

2 U

Evaluar la satisfaccién del cliente Atender reclamos

C. Objetivos del Mercado

Ohjetivas del Megocio \T

Congoer el comp

Estimar las vantas futuras

@
©)

Brindar informacion 5 |35 Sress relacionadas
on las ventas, pars una mejor toms de decisionss Genarar un informe del nivel de
ventas en los Gltimes afics

©

Brindar informacion actualizads para una
correcta planificacién

@

Apoyar al plan de produccicn, permitiendo
satisfacer |z demands
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D. Entidades de Negocio

EM_Guia de internamisnts

S
S

EM_Orden de salida EN_Guia de salida de productos EN_Bclsts de vents
EN_Orden de produccicn EN_Estudio de mercado EN_Maestro histarico

EM_Wentas

E. Documento de Negocio
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Documentos del Negocio B‘

1

Inferme nivel de ventas del producte .
=didos x products

FRepaorts Ventss o

Informe de produccien x afic

Documentos del Negocio lj

Orden de Compra Guiz de salids de productos Factura

Flan de ventas
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F. Modelo de caso de uso.

VENTAS

Caso de Uso del Negocio
Analizar la demanda

Caso del Uso del Megocio:
Analizar ventas histaricas

== Communicate==

==CoMmmunicate==
@ #f’

Analizar las ventas histdricas

Asistente de Ventas ) e Jefe de Ventas
{from CUM Ventas)

E~==csup|:u:|rt=~:=

Generar un informe del nivel de
ventas en los Uitimos afos

{from Objetives d=l Nagocio
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Caso de Uso del MNegocio
Planificar las ventas
Zrcommunicate== ==Communicate==
Jefe de Ventas

Encargado de Almacén
(from Actors

{from Actors

==Communicate==

==Communicates:=
.- Flanificar las ventas - |
{from CUN Ventas) T, ==sUpport==
. .
.
h Jefe de produccian

Asistente de Ventas .
. © ==support> é<5u|:||:|-3|-t>>
5 B

-

a4
@ :
Brindar informacidn a las areas relacionadas

con las ventas, para una mejortoma de decisiones

Apovar al plan de produccién, permitiendo
satisfacer la demanda
(from Dbjztives del Nagooio Estimar las ventas futuras (from Obistivos del Negocic
{from Obijetives del Negocio)

3.3.2 Modelo Objeto de Negocio

MON: Finanzas
MOMN: Produccion
MOM: Contabilidsd

MOM: Tecnologia de informac

Q)

MON: Logistics



MOM: Ventas

MOM: Post Venta

Q

MOM: Marketing v Publicidad

A. Modelo de Realizacién

Realizacion Analizar las ventas

histdricas
<=realize==
y L
I /]
LS -
" L

Realizacian: Analizar las Ventas histaricas

Analizar las ventas histdricas

{fror CUN Ventas)
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Diagrama de Actividades
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34 Modelo del Sistema
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3.4.1 Identificacion de Actores del Sistema

Actores del Sistema IT

AS Asistente de
ventas

AS Administradar
del sistema

AS Gerente
General

AS Jefe

3.4.2 Identificacion de Casos de Uso del Sistema

1. Modelo de Escenarios

Madelo de escenaria:
Administradar del sistema

1.- Mecesita Identificacion.

2 - Mantenimiento de Usuarios
3-Realizar Backups

4 - Crea pefiles de acceso al sistema
A.-Asigna accesos alos usuarios

A3 lefe de Ventas HI:_EI I;I:;% EUSE
AS lefe de
Produccidn
[




[Modelo de Escenarios:
Asistente de ventas

ventas
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CConsulta demanda del

mercadao.

. Selecciona Modelo de

analisis.

. Genera consultas y reportes.

General

[Modelo de Escenarios: Gerente

AZ Gerente
General

1. Ingresa identificacian
2. Solicita reportes
3. Consulta informes v reportes

lModelo de escenarios; Jefes

AS Jefe de
Praoduccidn

AZ Jefe de

. Solicita informes
. Solicita Reporte de plan de ventas
. Consulta las ventas

e Ll D A

Ingresa identificacion [
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[Modelo de escenarios: Jefe de
ventas

=l

.Ingresa identificacian LS
. Selecciona método de andlisis de
datos.

. Seleccionatiempo de antiguedad de
los datos.

. Selecciona variables de analisis.

. Consulta reportes

M2

Ll

e

£n

|Actor Use Case View::Use-Case Model::Actores :AS Jefe de Ventas|

2. Proceso de Abstraccién

Ansalizar la demanda Reslizar 2l cigms

O

CUS Anslizar las
ventas historicas

{from CUN Ventas {from CUN W

A
- s OO
Anazlizar las ventas historicas Megociar con 2l disnts S
(from CUN Ventas {from CUM Ventas
T CUS Anslizer |1z demands
R
A
C
C
Evaluar el pedido Flanificar las ventas I
. CUN Vart CUS Flanificar las ventas
{from CUN Ventas
' O
N

Reocepcionar productos

{fram CU Almscen



3.4.3 Clasificacion de los Ca

sos de Uso del Sistema
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Clasficacion de los casos de
uso del sistema

]

- N N N N
CUM ldentificacion CUM Procesos CUM Proyecciones CUM Consultas CUM Reportes
I ‘/ N ‘/ N // T ~ /, T

N ~__/ . )

CUS Identificacién Jefe ventas CUS Andlisisde mercado

CUS Identificacion Asistente de CUS Mezcla de productos

ventas

CUS Identificacién Jefe Finanzas CUS Andlisisde la competencia

CUS Rentabilidad de productos
CUS Identificacién Jefe Produccién

CUS Identificacién Gerente General

CUS Andlisisde ventas

CUS Métodos de Regresion

C_ > .

CUS Comportamiento del mercado

CUS Proyeccion de ventas

CUS Ventas histéricas CUS Reporte ventas

CUS Ventasx Producto  CUS Reporte x producto

/ S % N

\

J

CUS Comparacion de modelos  CUS Reporte x Zona

~_ /'

CUS Reporte Proyeccion de ventas

~ /'

CUM Mantenimiento

CUS Usuarios

CUS Modelos

3.4.4 Clasificadores del Sist

A. Controles del sistema

eéma

Controles del
Sistema

Agente de BUsqueda

Agente de Operacién

Agente de insercién

Agente de recopilacién

Agente de andlisis




B. Interfaces del sistema
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Interfaces del [\

Sistema
Interfaz de identificacion Interfaz Principal Interfaz Analisis de ventas

O O

Interfaz Proyeccién de ventas Interfaz Mant Usuario

B. Entidades del sistema

Entidades del

Sistema
TUsuario THistérivo ventas

O O

TProductos TModelos




3.4.5 Modelo de Andlisis del Sistema
A. Modelo de Andlisis: Identificacion

icio de Sesion g@
CORPORACION NACIONAL INDUSTRIAL

Iriiciar Sesidn
Nombre de I—
Conlrasefia: l—

Aceptar Cancelar |

1. Realizacion: Identificacion

Realizacion CUS
Identificacién

<<realize>> CUS Identificacién

(from Clasificaciéon de los CUS)

Realizacion: CUS Identificacion

2. Modelo de Clases: Identificacion

AS Gerente General

Modelo de Clases:
Identificacion

X

AS Administrador

del sisterma
(from Actores)

% solicitar= |
|

AS Asistente de

Interfaz de identificacidn

o ordfenar=
ventas solicitar= (from Clasificadores)
(from Aotones)
<enviar resplesta
=mastiar

Agente de Blsqueda
AS Jefe deVentas

(from Clasificadores)
(from Actores)

=consut

Interfaz Principal

ifrom Clasificadaores)

=ragisirar operacion
(from Actores)

TUsuario

(from Clasificadores)




B. Modelo de Analisis: Proyeccién de Ventas

Archiva  Modelos  Avuda

PROYECCION DE VENTAS

Datos

Rango de Fechas:

Afio nicial ;| Afio Final :

Generar

Salir
Informe

1. Realizacion: Proyeccién de ventas

Realizacion: CUS
Regresion
<
<<realize>> US Proyeccién de ventas
(from Clasificacién de los CUS)
/ \
~ v
Realizacién CUS Proyeccion de
ventas

2. Modelo de Clases: Proyeccidon de Ventas

Modelo de clases:
Proyeccién de ventas

solicita> | m Ordena>

AS Asistente de Interfaz Proyeccion de ventas Agente de Blsqueda

ventas (from Clasificadores) (from Clasificadores)

(from Actores) .
Releccmnp

<envia datos

Envia respuésta>

Ordena> TModelos

(from Clasificadores)

Agente de recopilacién

(from Clasificadores)

<Envia datos Consulta>

Agente de Operacién\

(from Clasificadores)

THistorivo ventas

(from Clasificadores)
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3. Modelo de Colaboracion: Proyeccion de Ventas

Proyeccién de ventas

Modelo de Colaboracion: ﬁ

N 1: Solicita 2: Ordena
O —> R >
A AN
: AS Asistente de : |nt}"épf0ye ccion d% : Agente de Bé&queda

ventas

\\3‘: Selecciona
8: Envia resultado
5:/0Ordena

4: Envia datos

@ : TModelos

1 Agente de &peracic’)n

7: Envia @\ﬁt

: Agente de recopilacién

6:$onsulta

: THistorivo ventas
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4. Modelo de Secuencia: Drnynm\ir’\n de \/entas

O O O O O O X

: Interfaz Proyeccién de v pte de Busqueda _ TModelos _ Agente de recopilacidmente de OperaciénTHistérivo ventas _ AS Asistente de
ventas

HJ Solicita L

Ordena

I

Selecciona

I

Envia datos

Ordena

Consulta

Envia datos

[] }

Envia resultados




C. Modelo de Analisis: Analisis de Ventas

.. Andlisis de Ventas EEX

ANALISIS DE VENTAS

Comporamiento de Ventas

Periode
fecha Inicial: [ =] Porcentaje
Fecha Final : ’—L|

Periodo de Andlisis :

N
—

Productos a anclizar

¥ Bercheva
Champaghe 20000
¥ Wino Borgofia 2 15000
@ £ 10000
S 5000

Crema de Menta

COMPORTAMIENTO DE VENTAS

‘\\ —e— Aiio 2003
SR —=— Ailo 2004
Aiio 2005
1 2 3 1
Productos

1. Realizacién: Proyeccion de ventas

Realizaciéon: CUS
Andlisis de ventas

<<realize>>

Realizacion CUS Andlisis de ventas

CUS Andlisis de ventas

(from Clasificacion de los CUS)

2. Modelo de Clases: Mantenimiento de Usuario
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Modelo de clases:
Andlisis de ventas

') Solicitar>

e

AS Asistente de
ventas

Mostrar>

\

Interfaz Principal

(from Clasificadores)

(from Actores)

Solicitar>

Interfaz Analisis de ventas

‘ (from Clasificadores)

Ingresar datos>

rdenar>

. Envia
recopila>

THistorivo ventas

(from Clasificadores)

Agente de andlisis

(from Clasificadores)

esultados>




D. Modelo de Andlisis: Mantenimiento de tablas
s USUARIDS 9(=1E3]

Archivo  Consulta Awuda

Mantenimiento

Usuario : | | Carlos Contreras

Clave :

Estado Usuario

& Activo " Inactivo

Operaciones

MNUEWD ‘ GRABAR ‘ ACTUALIZAR ‘ ELItIMNAR ‘

1. Realizacion: Mantenimiento de Usuario

Realizacién: CUS
Mantenimiento Usuario
<<realize>> ) 7\\ s 4
o CUM Mantenimiento
o _— - (from Clasificacion de los CUS)
/ N
N v
Realizacién CUS Mantenimiento de
Usuario

2. Modelo de Clases: Mantenimiento de Usuario

Modelo de clases:
Mantenimiento Usuario

Solicitar>

AS Administrador Interfaz Principal

del sistema (from Clasificadores) Mostrar>
(from Actores)

Solicitar>

Ingresar datos>

- . Interfaz Mant Usuario
Solicitar grabar registro>

(from Clasificadores)

Ordenar>

<Insertar

TUsuario Agente de insercion

(from Clasificadores) (from Clasificadores)
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3.4.6 Modelo Conceptual
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Modelo Conceptual
Departamento Provincia

<Tiene |

Teléfono Persona |
\

Distrito
reside en 3////////
<divide por — | | reeree
Zona Cliente Errieads
\\\\\\\]’rabaja en>
$ \\\\\\
o Seccién
Compra Juridico .
Natural Jefe de Area Asistente
T Analiza>
Competencia
Producto
Se guarda en>
Vino
S Almacen
Licor




70

3.4.7 Modelo Logico
Modelo Logico TeléfonoPersona . DeMp';zr‘tagﬁentc: |
&:NameroRegistro (;jm ; elo Conceptual)
&Numero & Nombre
&-NombreBreve
TipoCliente | Q
[
Zona SpNombre i Provincia
(from Modelo Conceptual) %N ombreBreve Persona | (from Modelo Conceptual)
%N ombre (from Modelo Conceptual) \ Tipoteléfono %N ombre
& NombreBreve &Nombre 'ﬁe}')e & NombreBreve
: ExNombre
& Detalle &Apellido Nombreb
& Direccion 1.* 1.* SpNombrebreve
iene ?
divide por
Z% Distrito
| (from Modelo Conceptual)
Producto reside en> &:Nombre
(from Modelo Conceptual) Empleado & NombreBreve
- (from Modelo Conceptual)
e Compra Cliente & Fechalngreso
%Nom_breBreve e i (from Modelo Conceptual) 9 trabaja en
& Precio o ™~ - Seccion
&.FechaFabricacoién ~ -, se asigna (from Modelo Conceptual)
\\ Cargo %momgreB
ombreBreve
1.* ™ &-nombre
\\ &:NombreBreve _
“ Asistente
~ (from Modelo Conceptual) | 4 ; Se usa
ProductoAlmacen \\ rogisha 1. ConsolidadoAnalisis .
guarda en &Fechalngreso N analiza 1
—_— ] i 1 1.* &.FechaReporte
&:.Cantidad Factura/Boleta &:Fuente
& FechaSalida &NumeroFact analiza 1
& FechaVenta 1> -
& Cantidad s
TipoProducto & PrecioUnitario / 1.*
Detalle -
Nombre R
%NombreBreve Almacen Analis |sYenta Em presaVitivinicola
(from Modelo Conceptual) Q?FeChaRegBtro from Modelo Concentual
&NombreProducto ¢ puah
&:Nombre . Nombre
&.Cantidad
&:NombreBreve !
& Precio

TipoAnalisis

&:Nombre
& NombreBreve

DetalleConsoli
dado

- & Producto

&cantidad

&:Precio




3.4.8 Modelo Fisico
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3.5
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Codificacion
3.5.1 Base de datos

CREATE TABLE CNI.TIPO_CLIENTE (
COD_TIPO VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
NOMBRE VARCHAR(20) NOT NULL,
NOM_BREVE VARCHAR(10),
CONSTRAINT PK_COD_TIPO PRIMARY KEY (COD_TIPO));

CREATE TABLE CNI.ZONA (
COD_ZONA VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
NOMBRE VARCHAR(25) NOT NULL,
NOM_BREVE VARCHAR(10),
CONSTRAINT PK_COD_ZONA PRIMARY KEY (COD_ZONA));

CREATE TABLE CNI.TIPOPRODUCTO (
CODTIPOPROD VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
NOMTIPOPROD VARCHAR(30) NOT NULL,
NOMBREVE VARCHAR(10),
CONSTRAINT PK_CODTIPOPROD PRIMARY KEY (CODTIPOPROD));

CREATE TABLE CNI.ALMACEN (
CODALMACEN VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
NOMALMACEN VARCHAR(25) NOT NULL,
NOMBREVE VARCHAR(10),
CONSTRAINT PK_CODALMACEN PRIMARY KEY (CODALMACEN));

CREATE TABLE CNI.PRODUCTOALMACEN (
CODPRODALMAC VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
FECHAINGRESO DATE,

CANTIDAD DECIMAL,
FECHASALIDA DATE,
CONSTRAINT PK_CODPRODALMAC PRIMARY KEY

(CODPRODALMAC));

CREATE TABLE CNILTIPOTELEFONO (
CODTIPOTELF VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
NOMBRE VARCHAR(15) NOT NULL,
NOMBREBREVE VARCHAR(5),
CONSTRAINT PK_CODTIPOTELF PRIMARY KEY (CODTIPOTELF));

CREATE TABLE CNI.TELEFPERSONA (
NUMTELEFONO INTEGER,
CONSTRAINT PK_NUMTELEFONO PRIMARY KEY (NUMTELEFONO));

CREATE TABLE CNI.SECCION (
CODSECCION VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
NOMSECCION VARCHAR(30) NOT NULL,
NOMBREVE VARCHAR(10),
CONSTRAINT PK_CODSECCION PRIMARY KEY (CODSECCION));



CREATE TABLE CNI.PERSONA (
CODPERSONA VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
APPATERNO VARCHAR(30) NOT NULL,
APMATERNO VARCHAR(30) NOT NULL,
NOMBRES VARCHAR(30) NOT NULL,
FECNACIMIENTO DATE,
DIRECCION VARCHAR(50),
CONSTRAINT PK_CODPERSONA PRIMARY KEY (CODPERSONA));

CREATE TABLE CNI.DISTRITO (
CODDISTRITO VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
NOMBRE VARCHAR(30),
NOMBREVE VARCHAR(10),
CONSTRAINT PK_CODDISTRITO PRIMARY KEY (CODDISTRITO));

CREATE TABLE CNI.DEPARTAMENTO (
CODDEPARTAMENTO VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
NOMBRE VARCHAR(30) NOT NULL,

NOMBREVE VARCHAR(10),
CONSTRAINT PK_CODDEPARTAMENTO PRIMARY KEY

(CODDEPARTAMENTO));

CREATE TABLE CNI.PROVINCIA (
CODPROVINCIA VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
NOMBRE VARCHAR(30) NOT NULL,
NOMBREVE VARCHAR(10),
CONSTRAINT PK_CODPROVINCIA PRIMARY KEY (CODPROVINCIA));

CREATE TABLE CNI.CLIENTE (
COD_ZONA VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
COD_TIPO VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
COD_CLIENTE VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
CONSTRAINT PK_COD_CLIENTE PRIMARY KEY (COD_CLIENTE));

CREATE TABLE CNI.CARGO (
CODCARGO VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
NOMCARGO VARCHAR(20) NOT NULL,
NOMBREVE VARCHAR(10),
CONSTRAINT PK_CODCARGO PRIMARY KEY (CODCARGO));

CREATE TABLE CNI.COMPROBANTEPAGO (
CODCOMPROBANTE VARCHAR(8) NOT NULL UNIQUE,
FECHA DATE,

CONSTRAINT PK_CODCOMPROBANTE PRIMARY KEY

(CODCOMPROBANTE));

CREATE TABLE CNI.PRODUCTO (
CODTIPOPROD VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
CODPRODUCTO VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
NOMPRODUCTO VARCHAR(20) NOT NULL,
NOMBREVE VARCHAR(5),
PRECIO DECIMAL,
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FECHAFABRICACION DATE,
CONSTRAINT PK_CODPRODUCTO PRIMARY KEY (CODPRODUCTO));

CREATE TABLE CNI.EMPLEADO (
CODEMPLEADO VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
FECHAINGRESO DATE,
CONSTRAINT PK_CODEMPLEADO PRIMARY KEY (CODEMPLEADOQ));

CREATE TABLE CNI.DETCONSOLIDADO (
CODDETCONSOLIDADO VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
PRODUCTO VARCHAR(20) NOT NULL,

CANTIDAD DECIMAL,
PRECIO DECIMAL,
CONSTRAINT PK_CODDETCONSOLIDADO PRIMARY KEY

(CODDETCONSOLIDADO));

CREATE TABLE CNI.LEMPRESAVITIVINICOLA (
CODEMPRESA VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
NOMEMPRESA VARCHAR(30) NOT NULL,
CONSTRAINT PK_CODEMPRESA PRIMARY KEY (CODEMPRESA));

CREATE TABLE CNI.TIPOANALISIS (
CODTIPOANALISIS VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
NOMANALISIS VARCHAR(30) NOT NULL,
NOMBREVE VARCHAR(10),

74

CONSTRAINT PF_COSTIPOANALISIS PRIMARY KEY (CODTIPOANALISIS));

CREATE TABLE CNI.ANALISISVENTA (
CODANALISIS VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
FECHAREGISTRO DATE,
PRODUCTO VARCHAR(25),
CANTIDAD DECIMAL,
PRECIO DECIMAL,
CONSTRAINT PK_CODANALISIS PRIMARY KEY (CODANALISIS)):;

CREATE TABLE CNI.CONSANALISIS (
CODCONSOLIDADO VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
FECHAREPORTE DATE,

CONSTRAINT PK_CODCONSOLIDADO PRIMARY KEY

(CODCONSOLIDADO));

CREATE TABLE CNI.DETCOMPROBANTE (
CODDETCOMPROBANTE VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,
CANTIDAD DECIMAL,

PRECIOVENTA DECIMAL,

CODCOMPROBANTE VARCHAR(8) NOT NULL UNIQUE,

CODPRODUCTO VARCHAR(5) NOT NULL UNIQUE,

CONSTRAINT PK_CODDETALLE PRIMARY KEY
(CODDETCOMPROBANTE));



CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS
RESULTADOS
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CAPITULO IV: ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1

4.2

Poblacién y Muestra

4.1.1 Poblacién

Para el trabajo en estudio, y siguiendo el concepto de poblacion, se ha
identificado como unidad de analisis a los miembros de la alta gerencia
de la empresa en estudio.

4.1.2 Muestra

Es un subconjunto de la poblacion, seleccionada aleatoriamente para

realizar el presente estudio.

La muestra para el proyecto en estudio es de tipo probabilistica, la
misma que es elegida mediante reglas matematicas, por lo que la

probabilidad de seleccién de cada unidad es conocida de antemano.

Nivel de confianzay grado de significancia:

Nivel de confianza es la probabilidad de que el intervalo calculado contenga al
verdadero valor del parametro en estudio. El nivel de confianza estimado para
las variables en estudio y sobre la cual se ha realizado la prueba empirica y la
demostracion de los datos, responde al valor de 95% teniendo como nivel de

significancia un valor porcentual del 5%.



4.3

4.4
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Tamafio de la muestra representativa:

Considerando las caracteristicas de la poblacién, de la muestra, del nivel de
confianza y la significancia descrita anteriormente, se ha elegido la siguiente

expresion:
_ (Z )2 2
S x2 - LY
N'= 40 n n
> x n -1
Donde:
N’: Numero minimo de lecturas necesarias para obtener una
muestra representativa.
n: Numero de lecturas tomadas para el estudio.
X Suma de los resultados obtenidos en las lecturas.
X% Suma de los cuadrados de los resultados obtenidos en las

lecturas.

Esta expresion, es una sintesis de garantia segun tamafio de la muestra, para
un nivel de aceptacion del 95% y un limite de error de + 5% [Maynard, 1978],
teniendo en consideracion que, la unidad de andlisis del trabajo de
investigacion, son transacciones que tienen un comportamiento similar con las

unidades de analisis empleadas para estudios de medicion del trabajo.

Analisis e interpretacion de resultados:

Después de haber identificado la unidad de analisis y de haber seleccionado la
muestra para el estudio del proyecto, se realiz6 un analisis estadistico sobre
los resultados obtenidos en las pruebas empiricas, obteniendo los siguientes

valores:
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441 Para la variable independiente: Sistema experto como

soporte al proceso de atencién de reclamos

A.

Indicador: Funcionalidad

Se entiende por Funcionalidad del sistema, aquella capacidad de
cumplir con los objetivos esperados, teniendo en cuenta la
velocidad de transferencia u operacion en las transacciones, la
interfaz, la compatibilidad de plataformas, un Sistema para la toma
de decisiones funcional implica cubrir todas las necesidades del
usuario y las reglas de software.

Indicador: Escalabilidad

La escalabilidad es la capacidad del sistema para reducir la friccién
gque se produce siempre que se realizan cambios en las
organizaciones. Un sistema es escalable si no presenta problemas

si cambian las reglas de negocio en la empresa.

4.4.2 Grupo de control - Variable Dependiente: Gestion de las

empresas vitivinicolas

A. Para el Indicador Eficiencia.

indice: Porcentaje de errores en la planificacion de ventas
La informacion recopilada, el indice en estudio se encuentra
detallada en el Anexo Nro. 7. A continuacion se hallara la muestra

significativa.

Ficha Técnica:

Poblacién : Infinita
Nivel de confianza : 95%
Error estandar : +/-5
Nro. Observaciones (n) : 20

Unidad de Tiempo : Porcentaje



79

El tamafio de la muestra significativa se obtiene aplicando la

40 n ZXZ_Q‘;]X)
D X n -1

siguiente formula:

N’ = 15.09 = 15 observaciones

Donde X, es el porcentaje promedio de errores que ocurre en la

planificacion de ventas.

El tamafio de la muestra representativa tomada aleatoriamente
mediante la formula es de 15 observaciones. En este caso se ha
recolectado 20 observaciones correspondientes a los errores
ocurridos en la planificacion de ventas. Esto quiere decir que la
cantidad observada es completamente representativa al resultado

de la formula, antes senalada.

El porcentaje de error promedio en la planificacién de ventas es

37.4% como se detalla a continuacion:

¢ Estadistica Descriptiva

Realizando un analisis mas exhaustivo de los datos obtenidos de

las muestras (Anexo Nro. 7), se obtuvo el siguiente resultado:

Estadistica Descriptiva

Media 37.4
Error tipico 0.81240384
Mediana 36.5
Moda 35
Desviacion estandar 3.633180425
Varianza de la muestra 13.2
Coeficiente de asimetria 0.35089196

Rango 12
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Minimo 32
Maximo 44
Suma 748
Cuenta 20
Nivel de confianza (95.0%) 1.700381308

El 37.4% es el porcentaje de error promedio que sucede en una
planificacion respecto a las ventas.

B. Para el indicador Eficacia.
indice: Tiempo de elaboracién de la planificacion de ventas
La informacion recopilada del indice en estudio se encuentra
detallada en el Anexo Nro. 9. A continuacion se hallara la muestra

significativa.

Ficha Técnica:

Poblacién : Infinita
Nivel de confianza : 95%
Error estandar : +/-5
Nro. Observaciones (n) : 20
Unidad de Tiempo : Horas

El tamafio de la muestra significativa se obtiene aplicando la

40 n 2.X _Q;‘:()
D X n -1

siguiente formula:

N = 19.88 = 20 observaciones.

Donde X, es el tiempo que toma realizar la planificacion de ventas.
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El tamafio de la muestra representativa tomada aleatoriamente
mediante la férmula es de 20 observaciones. En este caso se ha
recolectado 20 observaciones correspondientes al tiempo de
elaboracion de la planificacion de ventas. Esto quiere que la
cantidad observada sea completamente representativa al resultado
de la férmula, antes sefalada.

El tiempo promedio que toma elaborar la planificacion de ventas es

de 188.4, como se puede observar a continuacion:

¢ Estadistica Descriptiva
Realizando un andlisis mas exhaustivo de los datos obtenidos

de las muestras (Anexo No. 8), se obtuvo el siguiente resultado:

Estadistica Descriptiva

Media 184.4
Error tipico 4.696247102
Mediana 192
Moda 192
Desviacién estandar 21.00225552
Varianza de la muestra 441.0947368
Coeficiente de asimetria 0.208126885
Rango 72
Minimo 144
Maximo 216
Suma 3768
Cuenta 20
Nivel de confianza (95.0%) 9.829361203

En promedio 188.5 horas es el tiempo que toma elaborar la
planificacion de ventas. Mientras que la mediana es de 192
horas que representa el nimero que se encuentra en medio de

toda la muestra.
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4.4.3 Grupo de Experimental - Variable Dependiente: Gestién de
las empresas vitivinicolas

A. Para el Indicador de Eficiencia
indice: Porcentaje de errores en la planificacion de ventas
La informacion recopilada del indice en estudio se encuentra

detallada en el (Anexo Nro. 8). A continuacion se hallara la muestra

significativa.

Ficha Técnica:

Poblacion : Infinita
Nivel de confianza : 95%

Error estandar : +/-5

Nro. de Observaciones (n) : 20

Unidad de Tiempo : Porcentaje

El tamafio de la muestra significativa se obtiene aplicando la

40n ZXZ_Q‘;]X)
D X n -1

siguiente formula:

N = 18.77=19

Donde X, es el porcentaje promedio de errores que ocurre en la

planificacion de ventas.

El tamafio de la muestra representativa tomada aleatoriamente
mediante la férmula es de 19 observaciones. En este caso se ha
recolectado 20 observaciones correspondientes al error ocurrido en
la elaboracion de la planificacion de ventas.

Es completamente representativa al resultado de la formula, antes

sefalada.
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El porcentaje promedio de errores que se da al elaborar la

planificacion de ventas es de 4.1% como se detalla a continuacion:

Estadistica Descriptiva

Realizando un andlisis mas exhaustivo de los datos obtenidos

de las muestras (Anexo Nro. 8), se obtuvo el siguiente resultado:

Estadistica Descriptiva

Media

Error tipico

Mediana

Moda

Desviacion estandar
Varianza de la muestra
Coeficiente de asimetria
Rango

Minimo

Maximo

Suma

Cuenta

Nivel de confianza (95.0%)

4.185
0.101378654
4.3

4.5
0.453379126
0.205552632
0.825289225
18

3.1

4.9

83.7

20
0.212188028

En promedio 4.1% es el porcentaje promedio de error en la

planificacion de ventas. Mientras que la mediana es de 4.3%

gue representa el nUmero que se encuentra en medio de toda la

muestra.

Estadistica Descriptiva

Realizando un andlisis mas exhaustivo de los datos obtenidos

de las muestras (Anexo Nro. 8), se obtuvo el siguiente resultado:

Estadistica Descriptiva

Media

Error tipico

Mediana

Moda

Desviacion estandar
Varianza de la muestra
Curtosis

Coeficiente de asimetria
Rango

4.185
0.101378654
4.3

4.5
0.453379126
0.205552632
0.384475986
0.825289225
18
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Minimo 3.1
Maximo 4.9
Suma 83.7
Cuenta 20
Nivel de confianza (95.0%) 0.212188028

En promedio 4.11 es porcentaje de error que se da en la
elaboracion de la planificacion de ventas.

Prueba de Hipotesis:
En los puntos anteriores se ha mostrado como puede estimarse un parametro
a partir de los datos contenidos en una muestra estadistica. Sin embargo,
muchos problemas y/o investigaciones requieren que se tome una decision
entre aceptar o rechazar una proposicion sobre algin parametro. Esta
proposicion recibe el nombre de hipétesis y para poder decidir la aceptacién o
el rechazo de la misma, se realiza una prueba de hipétesis, entendida como el
conjunto de procedimientos basados en la informacién muestral que se emplea
para determinar si la hipétesis (proposicion o supuesto sobre los parametros de
una o mas poblaciones) es un enunciado razonable y no debe rechazarse, o si

es irrazonable y debe ser rechazada.

45.1 Hipo6tesis de investigacién
H1: La utilizaciéon de un sistema de soporte a las decisiones para la
planificacion de ventas, mejorara la gestion de las empresas

vitivinicolas.

45.2 Hipo6tesis nula.
HO: Si se aplica un sistema soporte a las decisiones para la
planificacion de ventas, entonces no se mejorara la gestion de las

empresas vitivinicolas.

4.5.3 Hipotesis estadistica.
H1:r XY#0
Existe correlacion (r) entre la variable independiente ( X ) (Sistema
de soporte a las decisiones para la planificacion de ventas) y la

variable dependiente ( Y) (Gestidn de las empresas vitivinicolas).
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HO:r XY =0
No existe correlacion ( r ) entre la variable independiente ( X )
(Sistema de soporte a las decisiones para la planificacién de ventas)
y la variable dependiente ( Y ) (Gestibn de las empresas

vitivinicolas).

Prueba estadistica utilizada:

Por la naturaleza de la investigacion, el disefio de la misma y a efectos de

formalizar estadisticamente la validez de la hipétesis formulada se ha

empleado como método de prueba estadistica de la hipétesis, la prueba

estadistica denominada “t” de Student cuya férmula es:

46.1

X=X,
812 N 822
\ Nl NZ

Donde:
X; = Media de la Variable dependiente del grupo de control.
X, = Media de la Variable dependiente del grupo experimental.

S.? = Desviacién estandar de la variable dependiente del grupo de

control.

S,? = Desviacién estandar de la variable dependiente del grupo

experimental.
N; = Numero de observaciones del grupo de control.

N> = Numero de observaciones del grupo experimental.

Prueba de Hipotesis para el indicador Eficiencia.

Porcentaje de errores en la planificacién de ventas

Al aplicar la formula estadistica T student y después de realizar el
andlisis de datos correspondiente al indice en estudio para cada uno de

los grupos estadisticos, se obtuvieron los siguientes resultados:
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Estadisticas Grupo Control | Grupo Experimental
Media 37.40 419
Desviacion Estandar (s) 3.63 0.45
Varianza de la Muestra (s°) 13.20 0.21
Observaciones 20 20

Grados de libertad

Nivel de Confianza

95% 99%
0.3443 0.3244

(G)
19

Los valores presentados anteriormente, consecuentes del andlisis de

datos, se pueden interpretar de la siguiente manera: para las
condiciones planteadas, en vista que el valor de t calculado 13.54 es
mayor que el correspondiente t tedrico (0.3443 6 0.3244), para el
indicador tiempo promedio de atencion al cliente, se acepta la hipétesis
de investigacion y se rechaza la hipétesis nula. Esta aseveracion queda
expresada en los siguientes términos: Si se aplica un sistema de
soporte a las decisiones para la planificacion de ventas, entonces
mejorard la gestion de las empresas vitivinicolas, disminuyendo el

porcentaje de errores en la elaboracién de la planificacion de ventas.

Prueba de Hipo6tesis para el indicador Eficacia.

Tiempo de elaboracién de la planificacion de ventas.

Al aplicar la formula estadistica T student y después de realizar el
andlisis de datos correspondiente al indice en estudio para cada uno de

los grupos estadisticos, se obtuvieron los siguientes resultados:

Estadisticas Grupo Control | Grupo Experimental
Media 188.40 0.001777778
Desviacion Estandar (s) 21.00 0.000189044
Varianza de la Muestra (sz) 441.09 0.000000036
Observaciones 20 20

Grados de libertad

Nivel

de Confianza

(G)

95%

99%

19

0.3447

0.3248
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Los valores presentados anteriormente, consecuentes del andlisis de
datos, se pueden interpretar de la siguiente manera: para las
condiciones planteadas, en vista que el valor de t calculado (15.36) es
mayor que el correspondiente t tedrico (0.3447 o 0.3248), para el
indicador tiempo de elaboracién de la planificacion de ventas se acepta
la hipotesis de investigacion y se rechaza la hipétesis nula. Esta
aseveracion queda expresada en los siguientes términos: Si se aplica
un sistema de soporte a las decisiones para la planificacion de ventas,
entonces mejorard la gestién de las empresas vitivinicolas, reduciendo

el tiempo que se toma para elaborar la planificacion de ventas.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Finalmente se concluye que los Sistemas de Soporte a la Decisiones
representan una herramienta importante para los gerentes en cualquier nivel de
la organizacién debido a las capacidades que incorporan, logrando grandes
beneficios como son el mejoramiento de las operaciones de ventas, conocer
mejor las necesidades de los clientes, ofrecer una mejor entrega del servicio,
llegar a un mayor numero de clientes y a nuevos mercados y optimizar sus

recursos logrando aumentar su eficiencia.

Sin embargo, antes de tomar una decision deberan asegurarse de cubrir con
todos los pasos necesarios para que las herramientas de apoyo contenganla
informacion que realmente necesitan, ya que de otra manera corren el riesgo
de incurrir en gastos innecesarios o incluso tener informacion poco precisa e
incluso incorrecta, generando con esto un problema mayor que el de
desconocer la situacion de la empresa a tal detalle como lo proporcionan los

sistemas para toma de decisones.

En este sentido las estrategias de ventas y los elementos que la componen,

como son: el plan de ventas, técnicas de ventas, presupuesto de ventas,
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procesos, fuerza de ventas, fijacion y control de objetivos, politicas
retributivas,etrc. Son claves para ser competitivos.

En un momento como el actual, en el que la competencia es cada vez mas
intensa, el area de ventas es muy importante para la competitividad de la
empresa. Todos sabemos que es compleja la fijacion de objetivos, la
asignacion de presupuestos de ventas, la correcta aplicacion de las técnicas de
ventas, etc., por ello, y aplicando un Sistema de soporte a las decisiones en la
gestion de ventas se mejoran importantemente los resultados en el area de

ventas de la empresa.

Recomendaciones

Seguidamente se detallan algunas recomendaciones necesarias respecto al
proyecto y que se deben tener en cuenta con la finalidad de lograr el uso y el
menejo adecuado de la tecnologia de informacién para la obtencion de
resultados éptimos:

1. Se debe evaluar el nivel técnico de los usuarios participantes, para poder
realizar interrogantes que le permiten entender con claridad las distintas

opciones que brinda el Sistema de Soporte a las Decisiones.

2. Completar el uso del Sistema de Soporte a las Decisiones con otras
tecnologias existentes en el mercado que permitan generar ventaja

competitiva y una clara diferenciacion con empresas del mismo rubro.
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ANEXO N° 1
PRESUPUESTO
CONCEPTO COSTO UNIT. CANTIDAD COSTO TOTAL
RR.HH. S/. Sl.
Asesor 150.00 5 Cuot. 750.00
Jefe de Caja (Informacion)
Refrigerio 6.00 4 Alm. 24.00
Presentes 10.00 2 20.00
Investigador
Refrigerios 5.00 6 Alm. 30.00
Internet 1.50 120 Hrs. 180.00
Llamadas
telefonicas-Movil 1.30 25 Llam. 32.50
Llamadas
telefénicas-Fijo 0.50 10 Llam. 5.00
Alguiler de
Computador 1.00 4 Hrs. 4.00
Transporte 1.20 130 Ps;j. 156.00
MATERIALES
Disquetes 2.00 5 Unid. 10.00
CD-R 2.50 4 Unid. 10.00
CD-RW 4.00 2 Unid. 8.00
Papel Bond 22.00 2 Mill. 44.00
Folderes 0.80 8 Unid. 6.40
Faster 0.50 8 Unid. 4.00
Libros 35.00 4 140.00
Fotocopias 0.10 50 Hoj. 5.00
Tinta color 30.00 2 Unid. 60.00
Tinta negra 18.00 3 Unid. 54.00
Impresién Externas 0.50 70 pag 35.00
Anillado 4.00 2 8.00
Memory Key 70.00 1 70.00
Empastado 20.00 1 20.00
TECNICOS
Impresora 50.00 50.00
Utilizacién de Laptop 30.00 30.00
Utilizacién de computador 30.00 30.00
TOTAL Sl 1,785.90
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Problema Principal

Objetivo General

Hipotesis General

Variables

¢(En qué medida, un
Sistema de Soporte a
las Decisiones para la
planificacion de ventas,
influye en la gestion de
la empresa vitivinicola
Corporacion Nacional

Industrial SAC?

Determinar en qué
medida un Sistema de
Soporte a las
Decisiones para la
planificacién de ventas,
influye en la gestion de
la empresa Vvitivinicola
Corporacion  Nacional

Industrial SAC.

La utilizacion  un
Sistema de Soporte a
las Decisiones para la
planificacion de
ventas, influye
positivamente en la
gestion de la
empresa Vvitivinicola
Corporacion Nacional

Industrial SAC.

Variable Independiente:

Sistema de Soporte a las
Decisiones para la

planificacién de ventas.

Variable Dependiente:

Gestion de la empresa
vitivinicola Corporacién

Nacional Industrial SAC.

Tipo de Investigacion:

Aplicada

Nivel de Investigacién:

Descriptivo, Causal

Universo y muestra:
FASE 1:

U1 = Sector Industrial

M1 = Empresas vitivinicolas

FASE 2:

U2 = Empresas vitivinicolas

M2 = Corporacion Nacional Industrial
FASE 3:

U3 = Corporacién Nacional Industrial

M3 = Usuarios (Gerentes, Jefes)
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Variables Indicadores indices Técnicas Instrumentos
Variable
Independiente: Funcionalidad Cantidad de transacciones realizadas. Recoleccion de Test
= Sistema de informacion.
Soporte a las Escalabilidad Porcentaje de error al realizar cambios en Pruebas
Decisiones para la las reglas del negocio. Modelamiento.
planificaciéon de Performance Numero de transacciones realizadas con Prototipo
ventas. éxito. Observacién directa.
Test de performance
Entrevistas.
Variable Dependiente: Eficiencia Porcentaje de errores en la planificacion de Guia de entrevista
= Gestibn de la ventas.
empresa Eficacia Tiempo de elaboracién de la planificacion Formulario de
vitivinicola de ventas recoleccion de datos
Corporacion Productividad Porcentaje de sobreproduccion

Nacional Industrial
SAC.

Fichas

Encuestas
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REQUERIMIENTO DE HARDWARE

Requerimiento Descripcién Cantidad Estado Costo
HP Proliant ML110 G3
Velocidad de 3 GHZ
Servidor d Memoria de 1 Gb
ervidor de L
Aplicaciones Disco Sata 80 Gb 1 Adquirir S/. 34,113.00
Protocolo de red - Gigabit
Ethernet
Quemador/Lector de CD
Pentium IV, 1.5 Mhz con 40
Pc - Cliente GB de disco duro y 512 MB 2 Adquirir S/. 4,900.00
de RAM , Mouse y Teclado
Impresora HP Léaser 1 Disponible 0
Switch D-Link 1 Adaquirir S/. 150.00
16 puertos
REQUERIMIENTO DE SOFTWARE
Requerimiento Descripcién Cantidad Estado Costo
Sistema Operativo Windows Server 2003 1 Adquirir S/. 3,896.75
Herramientas Rational Rose 2003 1 Disponible 0
Software de Visual Basic 6.0 . .
desarrollo 1 Disponible 0
Manejador de base | Microsoft SQL 2005 1 Adaquirir S/, 9.266.00
de datos
Software de | Microsoft Office 2003 ) )
escritorio 1 Disponible 0
REQUEMIENTO DEL PERSONAL
Requerimiento Cantidad Estado Costo
Jefe de Proyecto 1 Adquirir S/. 17,500.00
Analista de Sistemas 1 Disponible 0
Programador 1 Adquirir S/. 7,500.00
Documentador 1 Disponible 0
Mantenimiento de software y hardware 1 Disponible 0
Capacitador 1 Adquirir S/. 2,500.00
TOTAL GENERAL S/. 79,825.75
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