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INTRODUCCION

El presente documento entrega toda la informacién necesaria respecto al
proyecto desarrollado titulado “Modelo de negocios y sistema de planificacién de
recursos empresariales para empresas Phone 360”. Se muestra el estudio realizado

para desarrollar el proyecto, y los capitulos en su desarrollo.
A continuacidn, se presenta un breve resumen de cada capitulo del documento:
Capitulo 1: Antecedentes del proyecto

En este capitulo se realiza una descripcidn de la problematica por la cual necesita
el proyecto. Ademas, se presentan los objetivos generales y especificos del proyecto a
realizar y el ambiente de ingenieria de software en la que se encuentra, definiendo la

metodologia de desarrollo de software.
Capitulo 2: ;Qué es un modelo de negocios?

Basicamente trata de una definicion de lo que es un modelo de negocios.
También describe las matrices que poseen estos modelos de negocios y sus patrones

respectivos.
Capitulo 3: Planeamiento de recursos empresariales

En este capitulo se explica lo que es un sistema de planificacion de recursos
empresariales (ERP) y los requisitos que estos deben tener. También se muestra las
ventajas y desventajas de este sistema para los clientes, que implicaciones tiene y como

nos va ayudar el software a la empresa.




Capitulo 4: Estudio de existencia de ERP en organizaciones de la ciudad de

Concepcion

Este capitulo muestra la justificacion de este estudio, y los resultados obtenidos
al aplicar una encuesta a expertos de diferentes rubros con el fin de recopilar
informacion sobre las problematicas presentadas en sus organizaciones y sobre la

disponibilidad de un sistema similar al que se esta desarrollando.
Capitulo 5: Descripcion de la empresa a considerar en el estudio

En este capitulo se describe la empresa a la cual esta destinada el proyecto de
software, indicando todos los datos relevantes, como son los antecedentes generales,
su mision y vision, sucursales, organizacion de negocio y FODA. También se presenta el

area donde se desarrolla el proyecto y la descripcién actual de la institucion.
Capitulo 6: Especificacion de requerimiento de software

En este capitulo se describe los objetivos generales y especificos del software, la
descripcion global del producto con las caracteristicas del interfaz usuario, interfaz de
hardware, interfaz de software e interfaz de comunicaciéon. También se presentan los

requerimientos especificos del software.
Capitulo 7: Factibilidad

En este capitulo se muestra el analisis de factibilidad realizado en el proyecto
incluyendo los costos cuantitativos y cualitativos, asi como también sus beneficios. El
capitulo se divide en 3 tipos de factibilidades: Operativa, Técnica y Econémica. Cada una
de ellas describe un tipo distinto de andlisis realizado, mostrando finalmente una

conclusion que analiza las tres factibilidades en conjunto.
Capitulo 8: Modelo de negocios

En este capitulo se determina toda la estrategia utilizada para que este proyecto

se exitoso, generando beneficios y ahorros. Aqui se define el segmento de mercado,




propuesta de valor, canal, relacién con el cliente, fuente de ingreso, recursos claves,

actividades claves, socios claves y estructuras de costos.
Capitulo 9: Disefio de herramienta

En este capitulo se describe en un principio el modelo fisico de la base de datos,
con sus claves y tablas. También se muestra el esquema utilizado para desarrollar y

organizar el sistema (Framework).
Capitulo 10: Construccion (Pruebas)

En este capitulo es donde se realizan casos de pruebas del software para
determinar si las funcionalidades implementadas sean completamente satisfactorias.
Las pruebas constan del ingreso de una entrada especifica con el resultado de una salida

esperada, los cuales estan formuladas antes de que se ejecute la prueba.
Capitulo 11: Implementacion

El capitulo de implementaciéon consiste en tres secciones, la primera es el
poblado de datos que consta de la migracion utilizada para la transferencia de los datos
del sistema antiguo al nuevo, la segunda que es la capacitaciéon de usuario, donde se
encuentra el plan de capacitacion utilizado para el uso del sistema y un manual
instructivo donde se explica mediante pantallas que hace cada componente sefialado.
La dltima seccién es la puesta en marcha, que define los pasos y tiempo en la cual el

sistema tiene que pasar para que pase a un estado de produccion.
Anexos

En los anexos del proyecto se encuentran las preguntas realizadas en las
entrevistas orales con los expertos junto con su perfil descriptivo, ademas un glosario

con respecto a las palabras técnicas que tengan que ver con la informatica.




1  ANTECEDENTES DEL PROYECTO

1.1 Descripcién de la problematica

Toda empresa debe tratar de ir a la vanguardia en cuanto a atencidén de calidad,
para esto es siempre necesario implementar una herramienta previa al plan de negocio
que sirva de ayuda para su desarrollo. Ademdas, cada empresa debe tener una
organizacion en relacién con los procesos internos, con el fin de ofrecer un servicio de

calidad.

La problematica de la situacién actual consiste en la necesidad de integrar un
modelo de negocios y un sistema de planificaciéon de recursos empresariales (ERP) con
el fin de optimizar recursos y mejorar el servicio de atencion al usuario. Corresponde a
la creacion de un modelo de negocios que permita generar una logica del

funcionamiento de la empresa.

Ante la competencia constante y posibles pérdidas que pueda registrar, es
necesario familiarizar al empresario con metodologias que permitan ir conociendo o
por ende controlando los recursos que posee o poseera la empresa en un mediano o
corto plazo. En vista de lo planteado, la presente investigacion busca el desarrollo de
una herramienta que permita orientar y dar apoyo estratégico al empresario. Ademas,
permitira al empresario participar en fondos concursables de financiamiento, ya que es

un requisito clave a la hora de postular a ellos.

En un principio la empresa “PHONE 360" registraban toda su informacion por
escrito, lo que hacia engorroso mantener un registro de sus estadisticas, informacion
de ventas y compras, control de inventario y otras funciones especificas. Hoy en dia se
utiliza para tener un registro de sus estadisticas documentos Excel, cada fin de mes se
debe crear un nuevo archivo con los informes correspondientes (ventas, compras,
ventas por técnicos, ventas por vendedor, stock, entre otros). Pero no existe un método
al que se pueda acceder rapidamente a estas estadisticas. Tampoco existe una forma

tecnoldgica de mantener un registro de sus funciones mas principales de la empresa




como lo son sus compras, ventas e inventario, lo que podria llevar a una menor
demanda ya que la empresa se tendra que centrar no solo en su negocio sino también

en gestionar imprevistos.

1.2 Definicién del proyecto

1.2.1 Obijetivos del proyecto

Objetivos Generales

Disefiar el modelo de negocio para la empresa “PHONE 360", que le permita dosificar el

tiempo de trabajo mediante un software.

Implementar un software de recursos empresariales (ERP), que ayude al manejo de

datos para diversas funciones de la empresa.

Objetivos Especificos

e Analizar modelo ERP existentes en el mercado, de manera de conocer las
caracteristicas y componentes

e Establecery analizar las areas de la empresa en estudio, con el fin de conocer su
funcionamiento

e Establecer las areas de la empresa que estan consideradas en el modelo de
negocio propuesto

e Construir un modelo de negocio que involucre las areas establecidas dentro de
un estudio

e Desarrollar un prototipo del modelo disefiado, que permita verificar el
funcionamiento de dicho modelo

——
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1.2.2 Ambiente de ingenieria de software

Considerando el proyecto a realizar y observando sus cualidades, defectos y sus

formas de trabajar es posible definir la siguiente metodologia de desarrollo:

Metodologia de desarrollo a utilizar

La metodologia que se utilizara sera XP (Extreme Programming), ya que se iran

desarrollando mejoras al producto en desarrollo segin observaciones del cliente.

Debido a lo planteado anteriormente, la correccién de errores es fundamental

para continuar avanzando con el proyecto.

Esta metodologia se adecua muy bien a este proyecto por su adaptabilidad y
porque permite agregar constantemente nuevas mejoras e items al sistema final, como
también la eliminacion de estas. Al permitir realizar pruebas constantemente se reduce

considerablemente el riesgo de errores y permite entregar un producto de calidad.

Las etapas de la metodologia XP se muestra en la Figura 1.




XP Aplicado

Metodologia XP(Extreme Programming)

e Disefiosimple e Soluciones en punto
e Historias del usuario e Tarjetas CRC e Prototipos

e Valores
e Criterios de pruebasde
aceptacion Disefio

e Plan de Iteracién

Redisefio

sl

Codificacion ]

Programacion
por parejas

e Prueba unitaria
e Integracion continua

Lanzamiento

e Incremento del software
e Velocidad calculada del proyecto

Pruebasde
aceptacién

Figura 1. Etapas de la metodologia XP

La descripcion de las etapas que se muestren en la figura se presenta a continuacion:

Planeacion: Inicia con una actividad para recabar los requerimientos que permite
entender el contexto del negocio para el software y adquirir la sensibilidad de la salida

y caracteristicas principales y funcionalidades que se requieren.

Disefio: El disefio XP sigue rigurosamente el principio MS (mantenlo sencillo). Un
disefio siempre se prefiere sobre una presentacion mas compleja. Entonces, se
implementa y se evalua el prototipo de disefio, llamado solucién en punta. El objetivo
es disminuir el riesgo cuando comience la implementaciéon verdadera y evaluar las
estimaciones originales para cada requerimiento que contiene el problema del disefio.
En el redisefio el principal objetivo es controlar dichas modificaciones, sugiriendo
pequefios cambios que “sean capaces de mejorarlo en forma radical”. Sin embargo, debe
notarse que el esfuerzo que requiere el redisefio aumenta notablemente el tamafio de

la aplicacion.
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Codificacién: Después de que los requerimientos han sido desarrollados y de que se
ha realizado el disefio preliminar, no se inicia la codificacién, sino que
desarrolla una serie de pruebas unitarias a cada uno de los
requerimientos, que seran incluidos en la entrega en curso. Una vez que
se crea la prueba unitaria, el desarrollador esta mejor capacitado para
centrarse en lo que se debe implementar para pasar la prueba, no se
agrega nada extra. Una vez que el cédigo esta terminado, se aplica de
inmediato una prueba unitaria, con lo que se obtiene retroalimentacién
instantanea para el desarrollador. Esto da un mecanismo para la solucién
de problemas en tiempo real. A medida que la programacién termina, el
cédigo desarrollado se integrando. Asi, esta estrategia de integracién
continua ayuda a evitar los problemas de compatibilidad de interfaces y
brinda un ambiente de <<prueba de humo>> que ayuda a descubrir a

tiempo los errores.




1.2.3 Herramientas de apoyo al desarrollo de software

Las herramientas utilizadas para la construccién de desarrollo del sistema se

presentan en la tabla 1.

Tabla 1: Herramientas de apoyo al desarrollo de software

Herramienta Descripcion

MySQL Se utilizé MySQL debido a que es la base de datos utilizada por la
empresa. Ademas, es una base de datos relacional multiusuario con
licencias GNU, por lo que tiene una amplia gama de plataformas
utilizables.

Apache Se utiliz6 Apache Tomcat para el servidor web, ya que es un
contenedor web y no de aplicaciones, ademas posee la funcionalidad
de servidor web por si mismo, en entornos con alto nivel de trafico y
alta disponibilidad.

HTML Para el disefio de la pagina web se utiliz6 HTML, ya que no depende
de una herramienta concreta para crear paginas, sino que solo
necesita un simple editor de texto para crearlas. Otra razoén por la cual
se eligi6 HTML fue por su semadntica, ya que el uso de “Tags” o
“Etiquetas” simplifica la codificacion e interpretacién por los
navegadores.

PHP Para los procesos, calculos y funciones del sistema se utiliz6 PHP
porque es un lenguaje totalmente libre y abierto a los usuarios, su
entorno de desarrollo es de rapido acceso y facil configuracién lo que
es muy amigable al usuario. También tiene paquetes autoinstalables
que se descargan y se integran PHP. El motivo principal por el que se
eligi6 este lenguaje es por su compatibilidad con HTML y el facil
acceso a bases de datos, sobre todo a MySQL con PHPMyAdmin.

CSS Se utiliz6 Hojas de Estilo en Cascada (“CSS”) para el entorno grafico de
la pagina web, porque al ser compatible con HTML da una mejor
presentacion de la pagina. La ventaja de CSS es que se encuentra en
archivos separados del codigo principal, lo que permite trabajar
paralelamente con otro programador o disefiador (no es el caso), sin
correr el riesgo de alterar el producto final. Al ser dividido se obtiene
una optimizacion de los tiempos de carga y de trafico del servidor,




donde adicionalmente tiene la capacidad de mantener la hoja de estilo
en “Cache”.

1.2.4 Modelamientos de procesos

1.2.4.1 ;Qué es BPMN?

Business Process Model and Notation (BPMN) es una notacién grafica que
describe la légica de los pasos de un proceso de Negocio. Esta notaciéon ha sido
especialmente disefiada para coordinar la secuencia de los procesos y los mensajes que

fluyen entre los participantes de las diferentes actividades.

BPMN proporciona un lenguaje comun para que las partes involucradas puedan
comunicar los procesos de forma clara, completa y eficiente. De esta forma BPMN define
la notacién y semantica de un Diagrama de procesos de negocio (Business Process

Diagram, BPD).

BPD es un diagrama disefiado para representar graficamente la secuencia de
todas las actividades que ocurren durante un proceso, basado en la técnica de “Flow

Chart”, incluye ademas toda la informacioén que se considera necesaria para el analisis.

BPD es un diagrama disefiado para ser usado por los analistas, quienes disefian,
controlan y gestionan procesos. Dentro de un diagrama de procesos de negocios BPD
se utiliza un conjunto de elementos graficos, agrupados en categorias, que permite el
facil desarrollo de diagramas simples y de facil comprensién, pero que a su vez manejan

la complejidad inherente a los procesos de negocio.

1.2.4.2 Simbologia
Para poder comprender de mejor manera los diagramas que se presentaran a

continuacién, en la Tabla 2, 3 y 4, se encuentran la simbologia utilizada.

10
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Tabla 2: Simbologia de tareas

NOMBRE
Uso NOTACION
BPMN
Es una tarea de “Flujo de trabajo” donde un
humano realiza una tarea que tiene que ser
Tarea de
completada en cierta cantidad de tiempo. Se usa
Usuario
cuando el trabajo durante el proceso no puede ser
descompuesto en un nivel mas fino dentro del flujo.
Es una tarea que se incluye en un proceso. Contiene
su propio conjunto de tareas en una secuencia
Tareas
l6gica, es decir que se puede dividir con un nivel de
Compuestas detalle menor. Puede tener su propio diagrama de
proceso.
Tabla 3: Simbologia de eventos
TIPO NOMBRE
DEFINICION NOTACION
EVENTO BPMN
Como su nombre lo indica,
Inicio Start representa el punto de inicio de un l
proceso
Ocurren entre un evento de inicio y .
Intermedio Intermediate de fin. Afectara el proceso, pero no lo / /
iniciara o directamente, finalizara
Fin End Indica cuando un proceso termina O

11
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Tabla 4: Simbologia de decisiones

NOMBRE
DECISION DEFINICION
Denota que se lleg6 a un punto
Compuestas del flujo donde hay de un
Exclusivas camino posible pero solo uno
de ellos es valido durante la
ejecucion del proceso
Compuertas _
Son compuertas exclusivas
Exclusivas

donde la decision esti basada

Eventos en la ocurrencia de un evento.

1.2.4.3 ;Por qué BPMN?

z
m———
> ) > Enviar
( " — cancelacién

‘ NOD eSS
r————————

o> ;4’—" Enviar Factuar
‘ Sl ———
——————

M) Enwviar

. > »  Recodatorio

2 horas  S—

Las razones por las cuales BPMN fueron principalmente la necesidad de

ejemplificar de manera grafica y detallada los procesos que ocurren en las sucursales

de la empresa y también que los incluyen de alguna manera. Ademas, se eligi6 BPMN

debido a sus caracteristicas, estas son:

- Ser independiente de cualquier metodologia de modelado de procesos.
- Ser un estandar internacional de modelado de procesos aceptado por la

comunidad.

- Permitir modelar los procesos de una manera unificada y estandarizada, lo que
permite una mejor comprension a todas las personas de una organizacion.

Para realizar los modelos se utilizé como herramienta la version gratuita del

software Visio, donde uno de sus moddulos permite modelarlos y almacenarlos en

formato imagen.

12
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1.2.4.4 Modelos de procesos Actuales
Iniciar Sesion

No cualquier persona podra ingresar al sistema, es por esto que el usuario debe
identificarse mediante el inicio de sesion. El iniciar Sesién nos permite controlar el
acceso individual del sistema, mediante una identificacion del usuario registrado en la

base de datos.

El usuario ingresa su usuario y contrasefia asignada, si el usuario o contrasefia
no estan ingresadas correctamente, el sistema desplegara un mensaje sefialando el
error que se produjo. De lo contrario, el sistema concede el acceso al sistema para su

uso.

El proceso anterior representado mediante notacién BPMN es el siguiente (Figura 2):

Introducir el
nombre de usuario
y contrasefia

__________

Comprobar usuario
y contrasefia

Comprobar usuario
y contrasefia

Inidiar el proceso de
inicio sesitn de
nuevo

Figura 2. BPMN de Login

13
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Administracién de productos

El usuario busca el producto que desea modificar, si el sistema no encuentra lo
que el usuario pide, se le informa que el articulo no ha sido encontrado o bien no se
encuentra registrado en la base de datos. En caso contrario, el sistema procede a
mostrar un formulario con los datos del articulo y los datos asociado con sus

proveedores.

Finalmente, el usuario realiza las modificaciones correspondientes o bien realiza

la busqueda de informacién que necesita.

El proceso anterior representado mediante notacién BPMN es el siguiente (Figura 3):

1 e
!

!
Visualizar
Editar Visualizar <
e o é
precios

Sl

I
Sl |
|
1
NO-» NO—- |
-
Sl
1
Modificar
Datosdel Articulo

1
P
I

Comprobar Comprobar dstas F Articulo
—_—b %
busqueds nouicados Modificado
5 Catch "
NO
Busquedano Articulo no
encontrada modificado

Seleccionar
Articulo

| ==~

Figura 3. BPMN de Administracion de productos
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2  ;QUE ESUN MODELO DE NEGOCIO?

2.1  Definicion de modelo de negocio

Para comprender de mejor manera este concepto, se comenzara definiendo por

separado las palabras por las que se compone “modelo de negocio”.

Un modelo se define como el arquetipo o punto de referencia para imitarlo o
reproducirlo. Representacién en pequefio de alguna cosa. Esquema tedrico,
generalmente en forma matematica, de un sistema o de una realidad compleja (DRAE,

2001)

Por otra parte, negocio es definido como la ocupacién, quehacer o trabajo.
Aquello que es objeto o materia de una ocupacion lucrativa o de interés. Utilidad o

interés que se logra en lo que se trata, comercia o pretende. (DRAE, 2001)

En sintesis, un modelo de negocio es la arquitectura o esquema teérico de un

sistema de trabajo u ocupacion lucrativa (DRAE, 2001).

Otros autores que han seflalado definiciones sobre Modelo de negocio son los

siguientes:

“Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa
crea, proporciona y capta valor” (Osterwalder & Pigneur, Generacion

de modelos de negocio, 2011).

“Un modelo de negocio es la l6gica que subyace en el sustento econémico
de las corporaciones, es decir, la l6gica que sigue una empresa para
obtener ganancias” (Timothy & Osterwalder, Tu modelo de negocio,

2012).

15
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“El modelo de negocio es una especie de anteproyecto de una estrategia
que se aplicard en las estructuras, procesos y sistemas de una empresa”

(Osterwalder, Pigneur & Tucci, 2005).

Dado que el modelo de negocio es la l6gica que subyace en el sustento de las
empresas, toda organizacion posee un modelo de negocio, independiente que éstas
sean o no lucrativas u organizaciones gubernamentales o estatales, todas lo poseen.
Ejemplificando, en el caso de una organizacion sin fines de lucro, esta debe cumplir
pagos con acreedores, pagos de remuneraciones, pagos de permisos, pagos de patentes
y un sinfin de obligaciones que deben ser cubiertas a partir de algin ingreso de dinero
de parte de la organizacién u otros recursos. De otra forma es muy dificil que pueda
seguir operando una organizacién sin ningun tipo de recursos, por lo tanto, sin
importar el fin o el objetivo de la organizacidn, todas poseen un modelo de negocio para

operar. (Timothy & Osterwalder, 2012)

El modelo de negocio es cambiante, asi como el entorno. Existen diversos
factores que la organizacion no puede controlar, como la economia del pais, los cambios
demograficos, la creciente competencia internacional, entre otros. Estos factores son
incontrolables por la mayoria de las empresas y sin duda tienen la facultad de inducir
repercusiones en estas, negativas como positivas, obligando a la empresa a modificar
su modelo de negocio en busqueda de aprovechar las oportunidades que se vayan

generando en este entorno cambiante. (Timothy & Osterwalder, 2012)

Por lo tanto, un modelo de negocio no es estatico, mas bien es dinamico y debe
ir modificaAndose con cierta periocidad de tiempo para que la organizacion siga siendo
competitiva. Las organizaciones deben estar dispuestas a afrontar estos nuevos
cambios, que en algunos casos pueden ser menores y en otros casos muy drasticos. Se
deben considerar las repercusiones que generara reinventarse para toda la
organizacion; para los trabajadores, para los clientes, proveedores y publico en general.

(Timothy & Osterwalder, Tu modelo de negocio, 2012).
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2.2 Matriz del modelo de negocio !

La Matriz de modelo de negocio, es una herramienta clave para describir y
analizar los modelos de negocio empresariales, que constituye un método visual
abreviado para representar organizaciones complejas de forma simplificada. (Timothy
& Osterwalder, 2012) . Segiin (Osterwalder & Pigneur, 2011), la matriz de modelo de
negocio “sirve para describir, visualizar, evaluar y modificar modelos de negocio en un

lenguaje comin”.

Para los autores mencionados, en los se apoya esta investigacién acerca de
modelos de negocio, la mejor manera de describir un modelo de negocio es a través de
la divisién de este en nueve mddulos basicos que reflejaran la forma o la légica de la
empresa para percibir ganancias. Estos nueve modulos abarcan las cuatro areas mas

importantes de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econémica.

El objetivo de la matriz es simplificar el entendimiento del modus operandi de la
organizacion, partiendo de una base comun, para reflexionar sobre él y generar un

debate.
Las nueve partes en las que se divide la matriz del modelo de negocios son:
2.2.1 Segmentos de mercado

En este modulo se definen los diferentes grupos de personas o entidades a los que

se dirige la empresa, denominados clientes.

Una empresa atiende a uno o varios segmentos de mercado, dependiendo de sus

necesidades, comportamientos y atributos.

Los clientes son el centro del modelo de negocio, ya que ninguna empresa puede

sobrevivir sin clientes.

1 Este apartado est4 basado en el lienzo de modelo de negocios creado por el autor Osterwalder y Pigneur

en su libro generacién de modelos de negocios (2011).
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Existen varios segmentos de mercado:
e Mercado de masas

Los modelos estan centrados al publico en general, la propuesta de valor y los canales

de distribucién son los mismos para todos los clientes.
e Nicho de mercado

Los modelos de negocios se orientan a segmentos de mercados especificos y
especializados. La propuesta de valor, la relacién con los clientes, se adaptan a

requisitos especificos de un nicho de mercado.
e Mercado segmentado

Los modelos de negocio distinguen varios segmentos de mercado, atendiendo
diferentes necesidades, con propuesta de valor y canales de distribucién diferentes en

la mayoria de los casos.
e Mercado diversificado

El modelo de negocio atiende a dos o mas segmentos de mercado que no tiene relacion
entre si. Poseen necesidades y problemas diferentes, por lo tanto, la propuesta de valor,
los canales de ingreso y otros mdédulos del modelo de negocio seran diferentes por cada

segmento.
e Mercados multilaterales

También llamado plataformas multilaterales. Este tipo de segmentacion esta orientado
a dos o mas segmentos de clientes que son independientes entre si. Es el caso de un
periddico gratuito, donde posee un segmento de clientes que son los lectores y por otro
lado otro segmento de clientes son los anunciantes o empresas que deseen pagar por
publicitar sus productos o servicios. Siendo ambas partes necesarias para que el

modelo de negocios funcione.
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2.2.2 Propuestas de valor

Para (Osterwalder & Pigneur, 2011), “una propuesta de valor crea valor para un
segmento de mercado gracias a una mezcla especifica de elementos adecuados a las
necesidades de dicho segmento. Los valores pueden ser cuantitativos (precio, velocidad

del servicio, etc.) o cualitativos (disefio, experiencia del cliente, etc.).”

El objetivo de este modulo es solucionar los problemas de los clientes y

satisfacer sus necesidades mediante las propuestas de valor.

La propuesta de valor es el conjunto de productos y servicios que crean valor
para las personas en cada segmento de mercado, esta sera la diferencia que hara que el
cliente se decida por una o por la otra empresa. Algunas propuestas pueden ser
innovadoras y otras parecidas a la competencia, pero con algin atributo que cree una

diferencia en la oferta actual.

Existen ciertos elementos que pueden contribuir a la creacién de valor para el cliente,

tales como:
e Novedad

Esta propuesta de valor estd asociada a la satisfaccion de una necesidad inexistente

hasta entonces. Generalmente se da en el caso de la tecnologia.
e Mejora del rendimiento

Esta propuesta de valor esta asociada al rendimiento de un producto o servicio, por
ejemplo, la fabricacion de automoviles que generen con alguna tecnologia avanzada,

que permita el ahorro en combustible al usuario del automovil.
e Personalizacion

Esta propuesta consiste en adaptar el producto o servicio a las necesidades de cada

segmento, entregando cierta especializacion para crear valor.
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e “El trabajo, hecho”

Esta propuesta se refiere a dar un servicio o un producto completo, que trascienda mas
alld de la entrega del producto, sino ademas la empresa entrega un servicio de

mantencion de calidad.
e Disefno

Esta propuesta se centra en destacar un producto por la calidad del disefio superior a
la competencia. Es el caso de la industria de la moda, donde el disefio es lo esencial en

la propuesta de valor
e Marca/estatus

Esta propuesta se enfoca en el valor de la marca, donde esta genera una percepciéon de
estatus, tan solo por el hecho de utilizar un producto de determinada marca. Es el caso
de la marca de relojes Rolex, donde su utilizacién puede generar una percepcion de

riqueza.
e Precio

Esta propuesta estd enfocada en generar valor a través de ofrecer un servicio o
producto similar a la competencia, pero a un precio mas bajo. Es el caso de la cadena de
supermercados Lider, donde su propuesta de valor es entregar los mismos productos

que la competencia, pero a un precio mas bajo.
e Reduccion de costes

Esta propuesta esta enfocada en generar valor a través de la entrega de un producto o
servicio que genere una reduccién de costos para los clientes. Es el caso de los paneles
solares, es una alternativa que utiliza la energia solar (sin costos) para calentar el agua.
Este producto permite al usuario ahorrar en el consumo de gas que se utilice para

calentar el agua. Este producto es relativamente costoso, pero permite recuperar el
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dinero invertido en el corto plazo, ademas de ahorrar en los gastos de comunes de la

vivienda.
e Reduccion de riesgos

Esta propuesta esta orientada a reducir los riesgos a los que puedan estar sometidos
los clientes, como la entrega de garantias en los automdviles comprados de primera

mano.
e Accesibilidad

Esta propuesta se enfoca en crear valor poniendo productos y servicios a disposicién
de clientes que no tenian acceso a estos. Por ejemplo, los fondos de inversién que
permiten que inversores con modestas sumas de dinero, también pueda ser crear

carteras diversificadas.
e Comodidad/utilidad

Esta propuesta entrega valor a través de la utilidad o la practicidad de productos o

servicios que genera al cliente.

2.2.3 Canales

Este mddulo se refiere a como la empresa se comunica con los diferentes segmentos

de mercado para proporcionarles una propuesta de valor.

Las propuestas de valor llegan a los clientes a través de canales de comunicacion,

distribucién y venta.
Las principales funciones de los canales de comunicacidn, distribucion y venta son:

e Dar a conocer a los clientes los productos y servicios de una empresa
e Ayudar alos clientes a evaluar la propuesta de valor de una empresa

e Permitir que los clientes compren productos y servicios especificos
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e Proporcionar a los clientes una propuesta de valor

e Ofrecer alos clientes un servicio de atencion posventa

Existen distintos tipos de canales, directos e indirectos, asi como canales propios o

canales de socios comerciales. Ademas, se distinguen distintas fases del canal.

Para entregar la propuesta de valor es muy importante acertar a la combinaciéon
exacta de canales para aproximarse a los clientes del modo mas adecuado. La idea
principal es encontrar el equilibrio adecuado entre los distintos canales para integrales
de forma que el cliente disfrute de una experiencia extraordinaria y esto se vea reflejado

en los ingresos de la empresa.

2.2.4 Relaciones con clientes

En este modulo se describen los diferentes tipos de relaciones que se establecen
con cada segmento de clientes. Estas relaciones pueden ser personales o

automatizadas.
Existen distintos tipos de relaciones que la empresa mantiene con sus clientes como:
e Asistencia personal

Esta relacion se basa en la interaccién humana. Puede ser llevada a cabo a través de
ventas en locales propios, ventas en locales no propios, ventas telefonicas, ventas por

internet, etc.
e Asistencia personal exclusiva

Esta relaciéon se establece a través de un representante de la empresa, dedicado
exclusivamente a un cliente en especifico, entregando una asistencia personalidad. En
Chile este tipo de relaciéon se da en los servicios bancarios, donde se establece un

ejecutivo para cada cliente.
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e Autoservicio

En este tipo de relacion, la empresa no posee contacto directo con el cliente, siendo la
idea principal entregar todos los medios para que los clientes puedan servirse de forma

auténoma.
e Servicios automaticos

Este tipo de relacién combina unas formas mas sofisticadas de autoservicio con
servicios automaticos, donde se crea un perfil del usuario o cliente y de acuerdo a sus
caracteristicas o conductas el servicio a través del andlisis esa informacién va

generando propuestas para los clientes.
e Comunidades

Este tipo de relacion se utiliza para profundizar en la relacién con los clientes o
potenciales cliente. Uno de los objetivos de esta relaciéon es crear un conjunto de
personas que posean necesidades similares para comprender con mayor detalle sus
requerimientos, para poder entregar un servicio o producto que cumpla con sus

expectativas.

e Creacion colectiva

Estarelacién se basa en la creacién conjunto de productos y/o servicios, donde se invita
a los clientes a ser parte del disefio de lo que desean consumir. Es el caso de la empresa
youtube.com, donde los clientes suben sus propios videos creados por ellos para el

consumo de otros.
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2.2.5 Fuente de ingresos

Este modulo se refiere al flujo de caja que genera una empresa en los diferentes

segmentos de mercado.

La empresa puede crear una o varias fuentes de ingreso en cada segmento de

mercado.

En este apartado se debera establecer cuanto es lo que se cobrara por la
propuesta de valor entregada a los clientes, a través de eleccion de algin mecanismo de
fijacion de precios, que pueden ser: listas de precios fijos, negociaciones, subastas,

segun volumen, etc.

Respecto a las fuentes de ingreso estas pueden ser a través de la venta de activos,
por la frecuencia de uso de un producto o servicio, por subscripcion, arriendo,
concesidn de licencias, entre otras fuentes. Estas fuentes de ingresos se generan cuando

los clientes adquieren la propuesta de valor ofrecida.

Ademas, existen diferentes procedimientos e instrumentos que utilizan las empresas

para definir su sistema de cobro.
Algunos de estos sistemas e instrumentos mas utilizados se describiran a continuacién:
e Preventa

Es un sistema donde una persona toma el pedido del cliente, el cual luego es entregado
y cobrado, generalmente por un repartidor. El producto llega cierto tiempo después que

el cliente lo solicita.
Ejemplo: Empresa Avon, a través de ventas por catalogo.
e Pago Inmediato

El sistema de pago inmediato se caracteriza por la entrega inmediata del producto

posterior al pago.
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Ejemplo: Supermercados Jumbo, a través de venta directa en sus locales, ya sea en

efectivo o con tarjeta de débito.
e Prepago

Es cuando primero se recibe el pago por el producto o servicio, y luego éste es entregado

después de cierto periodo de tiempo.

Ejemplo: Tiendas Online, a través de ventas realizadas en Internet, con tarjetas de

crédito, débito y depositos bancarios.
e Sistema Postpago

Aqui se encarga primero el producto, luego se realiza la facturacién y se recibe el pago

después de cierto periodo de tiempo.

Ejemplo: Compaiia General de Electricidad (CGE), a través de cobro por consumo

finalizado el mes en la fecha de pago acordada con el cliente o por la compaiiia.
e Ventas con crédito

Primero se entrega el producto, y luego se recibe el pago después de cierto periodo de

tiempo, el cual en algunas ocasiones es dividido en cuotas.

Ejemplo: Multitiendas Falabella, a través de la entrega de tarjetas de crédito para sus
clientes, el que les permite dividir los pagos en el corto o largo plazo para posterior
cobro, cobrando en algunos casos intereses por la postergacion de los pagos. Ademas
posee otros medios de pago como dinero en efectivo y tarjetas de débito sin cargos

adicionales.

2.2.6 Recursos clave

En este modulo se describen los activos mas importantes para el funcionamiento

del modelo de negocio. Los recursos clave son los activos necesarios para crear y
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proporcionar la propuesta de valor. Estos recursos pueden ser fisicos, econdmicos,

intelectuales o humanos.

2.2.7 Actividades clave

En este mddulo se describen las acciones mas importantes que debe emprender

una empresa para que su modelo de negocio permita el éxito en la empresa.

Las actividades claves se pueden dividir en las siguientes categorias:

e Producciéon

Las actividades claves son las de fabricacion, disefio y la entrega del producto, en

grandes volumenes o con una calidad superior.

e Resolucién de problemas

La actividad principal es buscar soluciones nuevas a problematicas que presenten los

clientes. Es el caso de un centro médico o de una firma de abogados.

e Plataforma

Los modelos de negocio disefiados con una plataforma como recurso clave estan
subordinados a las actividades clave relacionadas con la plataforma o la red. Es el caso
de eBay.com, donde la empresa debe desarrollar y mantener su plataforma en el sitio
web constantemente, para la entrega de sus productos a través de subastas por

internet.

Una plataforma puede o no puede crear valor en si misma, pero su funciéon
primordial es proporcionar un lugar para que los productores creen productos y
servicios que los consumidores pueden utilizar. La clave del valor que afiade una
plataforma es al agregar por ambos lados, haciendo que coincida el productor adecuado

con el consumidor correcto, asegurando el suministro para la demanda. Ademas, son
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responsables de posibilitar una interaccion eficiente entre los participantes a través de
los datos sobre los participantes y su uso de la plataforma. Este tipo de negocio crea una
dinamica de libre mercado permitiendo a los productores y a los consumidores un
acceso sin restricciones a los demas. Las empresas tradicionales suelen tener acceso
controlado. Por ejemplo, los sellos de musica controlan el acceso a una audiencia global
y sblo se permite a ciertos artistas tener sus albumes en el mercado. Por el contrario,
YouTube permite a todo el mundo publicar su musica a una audiencia potencial de

millones de personas.

Las empresas de la red se benefician de los efectos de red, lo que significa
esencialmente que el valor de la red aumenta con el nimero de usuarios que participan

en ella.

Las Plataformas utilizan los datos para crear interacciones eficientes mediante
el reconocimiento de patrones en toda la Comunidad. Cuanto mas eficiente e inteligente
es una plataforma en el andlisis de datos sobre sus usuarios y el uso, mejor sera la forma
en que coincidan los productores y los consumidores en la plataforma y asi permitira

mejor sus interacciones.
2.2.8 Asociaciones clave

Este médulo describe la red de proveedores y socios que contribuyen al

funcionamiento del modelo de negocio.

Algunas actividades se externalizan y determinados recursos se adquieren fuera de la

empresa.
Existen cuatro tipos de asociaciones:

e Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras
e Competicidn, asociaciones estratégicas entre empresas competidoras
e Joint Ventures, empresas conjuntas para crear nuevos negocios

e Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de los suministros
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2.2.9 Estructura de costos

En este modulo se describen todos los costos que implica poner en marcha el
modelo de negocio. Se debe calcular los costos procedentes de las actividades, los

recursos y las asociaciones mas importantes del modelo de negocio.

Existen dos estructuras de costes, segiin costes y segun valor. La estructura
segln costes, se enfoca en recortar gastos en donde sea posible. Se enfoca en reducir al

maximo posible los costos de las actividades de la empresa.

La estructura segun valor no se enfoca en la reduccién de los costos. La
importancia de la estructura de costos va dirigida a la inversién en la creacién de valor
del modelo de negocio. Es el caso de propuestas de valor Premium, servicios exclusivos

o personalizados.

Los sistemas de costeo son subsistemas de la contabilidad general, los cuales
manipulan los detalles referentes al costo total de fabricacién. La manipulacion incluye,
clasificacion, acumulacion, asignacion, y control de datos, para lo cual se requiere un
conjunto de normas contables, técnicas y procedimientos de acumulacién de datos

tendentes a determinar el costo unitario del producto. (Sinisterra, 1997)
Sistemas de costeo de fabricacién

e Sistemas por 6rdenes especificas: son aquellos en los que se acumulan los costos
de la produccion de acuerdo a las especificaciones del cliente. De manera que los
costos que demandan cada orden de trabajo se van acumulando para cada
trabajo, siendo el objeto de costos un grupo o lote de productos homogéneos o
iguales, con las caracteristicas que el cliente desea.

e Sistema de costos por proceso: son aquellos donde los costos de produccion se
acumulan en las distintas fases del proceso productivo, durante un lapso de
tiempo. En cada fase se debe elaborar un informe de costos de produccién, en el
cual se reportan todos los costos incurridos durante un lapso de tiempo; los

costos de producciéon seran traspasados de una fase a otra, junto con las
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unidades fisicas del producto y el costo total de produccidn se halla al finalizar

el proceso productivo, por efecto acumulativo secuencial.
Sistemas de reconocimiento de costos

e Sistemas de costeo historicos: son aquellos que acumulan costos de produccion
reales, es decir, costos pasados o incurridos; lo cual puede realizarse en cada una
las 6rdenes de trabajo o en cada una de las fases del proceso productivo.

e Sistemas de costeo predeterminado: son aquellos que funcionan a partir de
costos calculados con anterioridad al proceso de fabricacién, para ser
comparados con los costos reales con el fin de verificar si lo incorporado a la
producciéon ha sido utilizado eficientemente para un determinado nivel de
produccion, y tomar las medidas correctivas.

e Sistemas de costeo absorbente: son aquellos que consideran y acumulan todos
los costos de produccién, tanto costos fijos como costos variables, éstos son
considerados como parte del valor de los productos elaborados, bajo la premisa
que todos los costos son necesarios para fabricar un producto.

e Sistemas de costeo variables: son aquellos donde considera y acumula so6lo los
costos variables como parte de los costos de los productos elaborados, por
cuanto los costos fijos sélo representan la capacidad para producir y vender
independientemente que se fabrique.

e Sistema de costeo basado en actividades (ABC): es aquel que parte de la
diferencia entre costos directos y costos indirectos, relacionando los ultimos con
las actividades que se realizan en la empresa. Las actividades se plantean de tal
forma que los costos indirectos aparecen como directos a las actividades, desde
donde se les traslada a los productos (objeto de costos), segtn la cantidad de
actividades consumidas por cada objeto de costos. De esta manera, el costo final
estd conformado por los costos directos y por los costos asociados a ciertas
actividades, consideradas como las que afiaden valor a los productos

e Sistemas de costos de calidad son los que cuantifican financieramente los costos

de calidad de la organizacion agrupados en costos de cumplimiento y de no

29

——
| —



cumplimiento, para facilitar a la gerencia la seleccidn de niveles de calidad que
minimicen los costos de la misma.

Sistema de costeo por objetivo es una técnica que parte de un precio meta y de
un nivel de utilidad planeada, que determinan los costos en que debe incurrir la
empresa por ofrecer dicho producto, costo meta (Costo meta = Precio meta -
Utilidad deseada). De esta manera se intenta ofrecer un producto de calidad -
satisfaccidon de las necesidades del cliente- y ademas ofrecer un precio que le
asegure la demanda.

Sistema de costeo Kaizen: Es aquel que plantea actividades para la reduccién de
costos, incluyendo cambios en la forma en la cual la empresa manufactura sus
productos, esto lo hace mediante la proyeccién de costos a partir de las mejoras
propuestas, las cuales deben ser alcanzadas tal como un control presupuestal.
Sistema de costeo back flus: es un sistema de contabilidad de costos condensado
en el que no se registran los costos de produccién incurridos a medida que la
misma se traslada de una fase a otra, sino que los costos incurridos en los
productos se registran cuando los mismos estén finalizados y/o vendidos.

(Gayle, 1999)
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Estos sistemas pueden ser combinados, redisefiados, complementados y/o

adaptados a las necesidades y caracteristicas especificas de cada organizacién. Los

nueve modulos descritos anteriormente, permiten crear la base para la utilizacion de

una herramienta llamada Matriz de Modelo de Negocio.

llustracidn 1 Plantilla para la matriz del modelo de negocio

Asociaciones
clave

Actividades
clave

Recursos
clave

Propuestas
de valor

i

Relaciones
con clientes

Canales

Segmentos
de mercado

Estructura
de costes

Fuentes
de ingresos

Fuente: Osterwalder & Pigneur (2011)

Ellado izquierdo del lienzo que lo conforman los médulos de: asociaciones clave,

actividades clave, recursos clave y estructura de costes, deben estar enfocados en la

busqueda de la eficiencia. Por otra parte, el lado derecho del lienzo de modelo de

negocios lo conforman los médulos de: relacién con el cliente, segmentos de mercado,

los canales distribucién, comercializaciéon y ventas, y las fuentes de ingreso. Estos

modulos deben estar enfocados en la bisqueda del valor para el modelo de negocio.
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2.3 Patrones de modelos de negocio

En este apartado se describen modelos de negocios que poseen caracteristicas
similares. Estas similitudes son entendidas como patrones para facilitar la comprensién
de algunos modelos de negocios y asi guiar el futuro modelo de negocio que desee

desarrollar el emprendedor de un negocio.

2.3.1 Patrén de desagregacion

Existen empresas que poseen diferentes actividades empresariales. Cada actividad
posee diferentes estructuras econdmicas, atienden a distintos segmentos de mercado,
poseen una propuesta de valor diferente, entre otras cosas. El patron de desagregacion
hace referencia que estas actividades deben estar separadas una de las otras, ya sea a
través de la creacidn de otras empresas, contratos con empresas externas o focalizarse
en hacer una sola actividad de manera exitosa. Aludiendo a que estos ciertos factores
pueden afectar a las distintas actividades y crear conflictos dentro de la empresa y
perjudicar el logro de los objetivos empresariales. (Hagel & Siner, 1999) citado en

(Osterwalder & Pigneur, 2011)

2.3.2 Patrén de la larga cola

Este patrén persigue ofrecer una amplia gama de productos especializados, que por
separado tiene un volumen de ventas relativamente bajo, pero que, a pesar del bajo
volumen de ventas por productos, los ingresos pueden ser iguales e inclusive
superiores a vender una gama de productos acotada con un alto volumen de ventas. Es
el caso de Netflix.com, esta plataforma oferta un sinfin de peliculas, series,
documentales. Muchas de estas no son vistas masivamente individualmente pero aun
asi posee altos ingresos por parte de sus subscriptores, pudiendo igualar los ingresos

de grandes éxitos de taquilla.
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2.3.3 Patrén de plataformas multilaterales

Este patron se centra en reunir dos o mas grupos de clientes distintos pero
interdependientes entre ellos. Esta plataforma crea valor a través de la interaccion de
los diferentes grupos, aumentando su valor a medida que aumentan los usuarios. Este
fenomeno es conocido como “efecto red” y la empresa debe atender en la misma medida

a estos segmentos de clientes.

Es el caso de los creadores de consolas de video juegos que por un lado poseen un
segmento de clientes que son los desarrolladores de video juegos y por otro lado el
cliente que compra las consolas. Si una consola de videojuego posee éxito en ventas, los
desarrolladores se interesardn en crear juegos para estas consolas y esto llevara a que
mas clientes adquieran deseen adquirirla por la amplia oferta de juegos y es asi como se

va generando un incremento del valor.

2.3.4 Patrén gratis

Este patron de modelo de negocio como minimo un segmento de clientes se
beneficia por la gratuidad del producto o servicios que oferta la empresa. Esto puede ser
viable si un segmento de clientes financia el no pago de los productos o servicios del otro
segmento de clientes. Es el caso de Spotify, una aplicacién para dispositivos méviles que
permite reproducir canciones de tus artistas favoritos, una de sus modalidades llamada
“Freemium”, no posee ningln costo para el usuario pero existe un limite de acciones que
puedes realizar dentro de la aplicacion y si deseas obtener un sin limite de
reproducciones, escuchar musica sin conexién a internet o crear tus propias listas de
reproduccion, debes cambiar tu cuenta a “Premium” pagando un valor por este. Es asi
como se financia el modelo de negocio de Spotify, una aplicaciéon que ha logrado tener

mucho éxito en un corto tiempo.
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2.3.5 Patrén de modelos de negocios abiertos

Este modelo de negocio se puede utilizar para crear y capturar valor mediante la
colaboracion de socios externos. Se trabaja tanto con los talentos de la empresa como
los talentos externos, se pueden utilizar investigaciones realizadas por otras
organizaciones, se pueden adquirir objetos de propiedad intelectual de terceros,
siempre y cuando cualquier de estas actividades vayan a favor de los intereses de la
empresa. Este patron se puede utilizar de fuera desde afuera hacia dentro (en el caso de
pagar por una licencia) o también de adentro hacia afuera (en el caso de otorgar una

licencia a otra empresa).

No es facil entender el funcionamiento de las organizaciones. Existen algunas
organizaciones grandes o complejas tienen tantos componentes que resulta dificil ver el
conjunto sin un soporte visual en el que se represente de forma simplificada. Es por esto
que el lienzo del modelo de negocios ofrece una alternativa para convertir esta
complejidad de actividades en informacién explicita para su comprensién y asi ir
generando nuevas ideas, nuevos enfoques, debates y cambios que puedan ser beneficios

para las empresas en el entorno dindmico al que se enfrentan.
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3 PLANEAMIENTO DE RESURSOS EMPRESARIALES (ERP)

3.1 ;Qué esun ERP y cudles son sus requisitos?

Se llama ERP a los sistemas de planificacién empresariales que administran

aspectos de produccidn, distribucién y otros en una compaiia.

ERP es una sigla que significa "Enterprise Resource Planning", o bien,
"Planeamiento de Recursos Empresariales”. Esta practica tiene que ver con el
gerenciamiento de los distintos recursos, negocios, aspectos y cuestiones productivas y

distributivas de bienes y servicios en una empresa.

A menudo se los conoce como 'back office', a la inversa de 'front office’, en la
medida en que los primeros se ocupan de aspectos administrativos internos, mientras
que el segundo término refiere al software u operaciones relacionados con atencion al

cliente y publico general.

Un sistema ERP en una institucién se ocuparia, tipicamente, de administrar la
produccién, logistica, venta, distribucién, inventario, entregas, facturacién vy
contabilidad, entre otras cosas. Para esto pueden emplearse distintos softwares que
facilitan la organizacién de datos, la comunicacién con los distintos interlocutores, el

registro de operaciones y la elaboracion de informes.

Para ser considerado como tal, un ERP tiene que cumplir las siguientes
atribuciones: ser integral (administrar todos los aspectos de una empresa), ser modular
(dividir sus aspectos segun los diferentes departamentos de la empresa), y ser

adaptable (es decir, amoldarse a las particularidades de cada institucién).

En este caso el cliente no debe instalar ningin sistema y no necesita

entrenamiento exhaustivo o un gran soporte técnico.

Una representacion de un ERP se muestra a continuacion, en la figura 4.
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3.2 Ventajas y desventajas del sistema ERP para los clientes

Ventajas

e Otorga un mayor control de la empresa en cuanto a ventas e inventario.

Permitira estar informado de lo que hacen los trabajadores. Esto proporciona un

ahorro de tiempo en cuanto a ingresos de equipos, ventas mas rapidas e

informacién al momento.

e El cliente no paga por la adquisicion del software, sino que paga por la

mantencion del mismo.

e Menor inversion inicial, porque con el sistema ERP no se requiere de una

inversién econémica en la adquisiciéon de hardware y licencias de software para

sistemas operativos y otros aplicativos. Con el ERP se utilizan los recursos que

tiene la empresa.

——
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e Menorriesgo de pérdida de informacion, ya que la informacion sera almacenada
en una base de datos, en la que no se podra alterar ni mucho menos eliminar a

menos que se tenga acceso a la base de datos.

e Accesibilidad a la aplicaciéon desde cualquier ubicacion, no solo dentro de la
empresa, lo que implica que los usuarios pueden trabajar desde cualquier punto

con acceso a Internet.

e Lasactualizaciones, nuevas funcionalidades y mantenimiento del software estan
a cargo del proveedor, el cliente puede enfocar sus esfuerzos exclusivamente en

el negocio.

e Soporte agil y rapido por parte del proveedor hacia adelante.

e Software desarrollado a medida de acuerdo a necesidades especificas del

requirente.

Desventajas

e La percepcion sobre la falencia en la seguridad de los datos, debido a que los
datos residen en la Internet, existe el temor por parte de los clientes que sus

datos se vean expuestos.

e Posible complejidad en la integracion con el resto de las aplicaciones locales en

la empresa.

e Dependencia del servicio de Internet y los datos de la nube.

37

——
| —



3.3 Implicaciones del sistema ERP

A pesar de las ventajas que tiene este tipo de distribucién, el ofrecer una
aplicacién en la nube tiene varios factores a ser tomados en cuenta los cuales son

criticos para el buen funcionamiento de este esquema, los que se indican en la tabla 5.

Tabla 5: Factores de Funcionamiento de ERP

Es un punto complejo para el proveedor, quien debe
controlar el crecimiento de los clientes y de los datos
alojados, de modo que la calidad del servicio no se reduzca

al aumentar las transacciones.

Es uno de los factores mas importantes, el proveedor debe
asegurar que la informacién que los clientes manejen no

sea susceptibles de lectura, copia o eliminacion.

3.4 ;Como ayuda el software ERP a las empresas?

Los sistemas de planificacion de recursos empresariales o ERP (de sus siglas en
inglés Enterprise Resource Planning) son cada vez mas utilizados por compafiias que
encuentran en ellos la mejor forma para integrar todos los procesos de gestion y
distribucién de sus negocios y monitorizarlos consiguiendo mejorar la productividad e

incrementar sus beneficios reduciendo los costes.

Gracias a la aparicién de la nube, los softwares ERP han evolucionado ampliando el
margen de actividades mas alla de produccion, logistica, distribucion u contabilidad y

recursos humanos. Hoy ademas permiten trabajar en linea y en formatos multitarea.

Asi, las empresas interesadas en mantener bajo control los procesos de sus
organizaciones sin que nada quede registrado y perfectamente coordinado no dudan
en implantar un software ERP en sus negocios con el objetivo de mejorar la gestion de
sus finanzas, el seguimiento de la produccion o el stock, asi como otros procesos

relacionados con la relaciéon con los clientes.
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Es importante tener en cuenta que no todos los sistemas ERP son iguales. Dependiendo
tanto del tamafio como del area de trabajo de las empresas, éstas necesitaran un tipo

de software ERP u otro.

Las principales compafiias expertas en su desarrollo y aplicaciéon en las organizaciones
de estos sistemas, tienen claro que tendran diferentes necesidades las asesorias y
despachos profesionales que las empresas internacionales o las claras diferencias entre
las pymes segun se trate de pequefias o medianas, porque no es lo mismo entre 10 y 50
empleados que aquellas que superen los 100. De ahi que se esfuercen en desarrollar

softwares ERP adaptados a cada situacién empresarial.

Alguna principal caracteristica de este software es que se enfoca hacia las tres areas

principales de la empresa

3.4.1 Control de contabilidad y finanzas

Se trata de un software multicanal y multisede, de tal forma que la plantilla
puede trabajar en linea desde ddnde quiera y cuando lo necesite. Ademas, Sage Murano
incluye la posibilidad de multiempresa para aquellas organizaciones que gestionen mas
de una empresa puedan coordinarlas de manera independiente, pero con el mismo

software.

3.4.2 Gestion de los procesos de la empresa

Entre otras tareas, con este software ERP se lleva a cabo la agrupacion de la
facturacion, la planificacion de las compras, control del stock, asi como la gestion de
envios y exportaciones en el caso de empresas que trabajen en el extranjero, para
registrar y organizar toda la documentacién asociada a cada paquete que se exporte o

envie.
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3.4.3 Planificacion de toda la produccion

Calendario, horarios, plazos de entrega, lanzamiento, entre otros. Con accesos
individualizados para que cada usuario responsable de una tarea sepa qué puede haber

pendiente y en qué tiene que estar trabajando en cada momento.

40

——
| —



4 ESTUDIO DE EXISTENCIA DE ERP EN ORGANIZACIONES DE
LA CIUDAD DE CONCEPCION

4.1 Justificacion

Para conocer la disponibilidad o existencia de ERP en organizaciones de la
ciudad de Concepcidn, asi como acciones, problemas o dificultades presentes en su
utilizacion se llevo a cabo un proceso de recopilacion de antecedentes relacionados con
lo esperado anteriormente, en distintas organizaciones. Lo anterior permitié conocer
aspectos positivos y negativos del funcionamiento de los erp disponibles en dichas
organizaciones, los que fueron considerados en el disefio y construccion de la propuesta
de ERP formulada en este estudio, constituyendo una base de funcionamiento

requerido.

4.2 Meétodo Delphi

En 1950 la Corporacion Rand realizé un proyecto patrocinado por la fuerza
aérea de los Estados Unidos en el que se usaba la opinién de expertos para mejorar el
proceso de toma de decisiones para la seleccion de un sistema industrial y estimaciones
militares. Este método ha evolucionado hasta ser utilizado ampliamente en varios
campos como negocios, educacion, cuidado de la salud, ingenieria y tecnologias de la

informacion.

El método Delphi es un proceso iterativo usado para recoger y extraer juicios de
expertos, usando una serie de entrevistas intercaladas con retroalimentacién. Estas
entrevistas son disefiadas para enfocarse en los problemas, oportunidades, soluciones
o predicciones. El proceso de consulta a los expertos termina cuando el investigador ha
encontrado un consenso entre las opiniones de los expertos o cuando se ha
intercambiado suficiente informacién y se ha alcanzado una saturacion tedrica, es decir
cuando nuevas entrevistas no conducen a comprensiones adicionales y son repetitivos.
La Corporacién Rand después de varios ejercicios de investigacion con este método

determin6 que un nimero de 9 a 11 expertos que cumplan con el perfil requerido son
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adecuados para alcanzar dicha saturacion. El método tiene cuatro caracteristicas

importantes:

¢ Esanbénimo, esto permite a los participantes expresar sus opiniones libremente
sin presiones sociales de la experiencia de los demas participantes. Las

decisiones son evaluadas por su mérito y no por quien propone la idea.

e Esiterativo, permite a los participantes refinar sus puntos de vista a la luz del progreso

del trabajo en grupo de ronda en ronda.

Los pasos del método Delphi se prese presentan en la tabla 6.

Tabla 6: Pasos del Método Delphi.

En esta primera fase se plantea la formulacién del

Definiciéon de problema y un objetivo general cuya respuesta sea
1 . relevante para la industria en la que se enmarca el
objetivos :
estudio.

Esta fase presenta dos dimensiones:

Dimension Cualitativa: Se seleccionan en funcién del
objetivo prefijado y atendiendo a criterios de experiencia,
conocimiento, posicion en la industria, responsabilidad,
acceso a la informacién y disponibilidad.

Dimension Cuantitativa: Eleccién del tamafo de la
muestra en funcién de los recursos, medios y tiempo
disponible de los investigadores. Es recomendable que el
expertos nimero de expertos sea impar, para poder tomar una
decision en el caso que se presenten dos alternativas. Hay
que tomar en cuenta también, que el nimero de los
expertos dependerd del avance que se registre en la
investigacidn, es decir, si se llega a tener una saturacion
tedrica, no es necesario buscar la opinion de mas
expertos.

Seleccion de

Elaboracion y Los cuestionarios de las entrevistas se elaboran de
manera que faciliten la respuesta por parte de los
3 | propuesta de los encuestados. Los topicos deben ser presentados de modo

cuestionarios que no existan malos entendidos.

‘7 El objetivo de las entrevistas sucesivas es disminuir la
Explotacion de | ODjetr . o :
4 dispersion y precisar la opiniéon media consensuada. En el
resultados segundo envi6 del cuestionario, los expertos son
informados de los resultados de la primera consulta,
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debiendo dar una nueva respuesta. Se extraen las razones
de las diferencias y se realiza una evaluacién de ellas. Si
fuera necesario se realizaria una tercera oleada.

e Retroalimentacién controlada, los participantes estdn informados de las
perspectivas de los otros participantes, con el objetivo de clarificar o cambiar

sus puntos de vista.

e Agregacion estadistica de la respuesta del grupo, permite el analisis cuantitativo

y la interpretacidn de los datos.

4.3 Encuesta Aplicada

De acuerdo a lo planteado en el item 4.2 en la tabla 2, para la ejecucién de la
entrevista a expertos, se necesita definir el perfil de las personas a entrevistar que
responde a la dimension cualitativa. Los entrevistados deben cumplir con ciertas
caracteristicas basicas que permitan asegurar la calidad de la informacién a ser
recopilada. Asi, las caracteristicas relevantes que se han determinado son: su
participacion en proyectos de tecnologia, su experiencia y reconocimientos en la

industria, tal como se detalla en la tabla 7.

——

43

—'



Tabla 7: Factores de Funcionamiento de ERP

Tamaiio de proyectos
-~ Para pequefias, medianas y grandes empresas.
dirigidos

Desarrollo de software

- Arquitectura de software
Experiencia

Gerencia de proyectos de software

Gerencia de empresa de software

Tipos de proyectos de
TI

Proyectos de automatizacién

Reconocimiento Prestigio en la industria

De este modo, para identificar a las personas idéneas que cumplan con estas
caracteristicas, primero se identificaron empresas penquistas que tengan una

importante presencia en sus respectivas areas.

Posteriormente, en base a la definicion de la dimension cuantitativa, se identificaron 5
empresas y 5 personas respectivamente que podrian colaborar con el objetivo de la

entrevista.

4.4 Elaboracion y propuesta de cuestionarios

Para la definiciéon de la estructura del guién de la entrevista a expertos se ha
considerado los componentes del modelo de negocio como las areas de enfoque de la
entrevista. A partir de esto se desarrollaron las preguntas en base a los objetivos del

proyecto, el guion con las preguntas se muestra en el anexo 13 (Pag. 109).
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4.5 Resultados Obtenidos

Una vez definido el guion de entrevista y el perfil de los expertos, se ha procedido a
seleccionar 20 empresas de diferentes areas (8 empresas informaticas, 2 de
inmobiliaria, 3 de salud, 2 de seguridad y 5 empresas comerciales), de las cuales 5
aceptaron colaborar en la ejecucion de esta investigacion. Posteriormente, se establece

un cronograma de entrevistas, el cual fue cumplido como lo indica la Tabla 8.

Tabla 8: Cronograma de entrevistas

. Empresa Experto Cargo Fecha Duracién

Clinica Noldi Jefe del depto.
1 12/11/2018 | 45 min
Universitaria Vallejos Informatica
José Gerente de
2 | CrecicS.A 10/04/2019 | 40 min
Arellano soluciones
Gerente de
Leonardo
3 | Constructora Eros administracién | 11/04/2019 | 60 min
Urrutia
y proyectos
Pablo Gerente
4 | SYS. Security SPA 11/04/2019 | 60 min
Bravo General
Gerente de
Marcelo
5 | Anticipa S.A desarrollo 15/04/2019 | 50 min
Urbina
corporativo

Después de la entrevista a 5 expertos, se llegd a una saturacion teorica, es decir
que ningun dato nuevo que se recolecto logré agregar informacion diferente a lo que se
obtuvo, sin embargo, se completaron las entrevistas programadas, teniendo en cuenta

un ndmero impar de entrevistados, segiin lo que determina el método Delphi. De
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acuerdo a los datos obtenidos en las entrevistas, se puede determinar que las empresas
en la ciudad de Concepcién tienen un enfoque comun en cuanto a la oferta de software.
Tan solo 2/5 empresas consideradas han implementado un ERP dentro de sus
empresas como lo muestra la figura 5. Dicha oferta esta orientada al modelo de
distribucién de software como producto, generando gran mercado de: desarrollo de
software a medida; configuracién y parametrizacion de productos. Debido a esta
similitud en los productos y servicios mencionados anteriormente, las empresas de
software buscan desarrollar estrategias que les permitan cubrir casi todas las
necesidades de los clientes y contar con personal altamente calificado como factor de

diferenciacion.

EMPRESAS CON ERP

Sl
40%

NO
60%

Figura 5: Empresas con ERP en concepcion

Sin embargo, el contar con este tipo de estrategias y personal no constituyen en
realidad una ventaja competitiva en la industria del software. Como resultado los
clientes se encuentran con un mercado que tiene muchos oferentes, pero con un tnico
esquema de trabajo. Por otro lado, existen empresas que ya estan incursionando en el

mundo del ERP ofreciendo una alternativa distinta al modelo de negocios tradicional.
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5 DESCRIPCION DE LA EMPRESA A CONSIDERAR EN EL
ESTUDIO

5.1 Antecedentes legales y de gestion

- Nombre: Phone 360 spa

- Razoén social: Comercial Phone 360 spa

- Giro: Analisis técnico

- Rut: 76.764.892-8

- Sucursales:
o Barros Arana #198, Concepcion
o Paseo Arauco #642, Chillan

o 1 Norte #1229, Boulevard Brisas del Centro, Talca

- Mail: concepcion@phone360.cl

- Pagina web: https://www.phone360.cl/

——
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5.2  Historia

La empresa “Phone 360” comenz6 el ano 2014 y fue fundada por José Ignacio
Marin y Roberto Dominguez con el objetivo de suplir la necesidad de cambiar y reparar
las pantallas de los celulares danados de las personas. La empresa comenzé con tan solo
dos personas, pero con el tiempo fue creciendo y acompafiado de este crecimiento se
inicid la incorporacion de nuevos trabajadores a la empresa. Gracias a este desarrollo,

surgid la oportunidad de expansion a otras regiones a través de sucursales.

En sus comienzos, la empresa se llamaba “IPhone 360", debido a que en un
principio sélo trabajaba con productos de la marca Apple y “360” se refiere a la calidad
de la revision del teléfono (en 360 grados). Sin embargo, tras abrirse a nuevas marcas

ademas de Apple, se modificé el nombre a “Phone 360”.

La empresa se dedica a la reparacion de articulos electrénicos, principalmente
smartphones “IPhone” y notebooks o “MacBook” de la marca Apple y a la venta de
accesorios para teléfonos moviles, asegurando al cliente la venta de productos de
calidad y reparaciones de excelente nivel, con profesionales de alta calidad, cuyas
garantias de reparacion tienen un periodo de hasta un afio, en caso de que el producto

presente problemas.

A partir del afio 2017 se creé un laboratorio de “micro soldadura”, en el cual se
llevan a cabo trabajos de precision y de alta complejidad, tales como la intervencion de
la placa interna de los teléfonos, con el objetivo de realizar reparaciones, que
comunmente se decia que eran “irreparables”. Este laboratorio consta de una sala
especializada y aislada para la produccién de pantallas propia a través de un proceso
de separacién de capas y reemplazo de vidrio. Este proceso puede llevarse a cabo
gracias al aislamiento de la sala, el cual permite que ninguna particula de polvo pueda

interferir en el proceso.
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Sucursales

Barros Arana 198, Concepcién

7 afios de funcionamiento

15 trabajadores actualmente

41 316 89 35 (Teléfono)
concepcion@phone360.cl

Lunes a viernes 10:00 AM - 8:00 PM
Sabado 10:00 AM - 20:00 PM

O O O O O

Paseo Arauco #642, Chillan

4 afios de funcionamiento

3 trabajadores actualmente

42 283 54 25 (Teléfono)
chillan@phone360.cl

Lunes a viernes 09:00 AM - 7:30 PM
Sabado 10:30 AM - 4:30 PM

O O O O O

2 afios de funcionamiento

3 trabajadores actualmente

71274 60 83 (Teléfono)
talca@phone360.cl

Lunes a viernes 10:00 AM - 8:00 PM
Sabado 10:00 AM - 8:00 PM

SOPORTE TECNICO Im|
CELULARES '
and3o

O O O O O

WEBSTORE

Compras en el sitio web
+56972986839 (Contacto)
ventas@phone360.cl
https://www.phone360.cl/

o O O O
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5.4 Directrices estratégicas

Originalmente la empresa no contaba con lineamiento estratégico, como la misién y
vision. Dado lo anterior se definié una misién y vision que fue propuesta a la empresa,

la que acept6 inmediatamente, quedando muy satisfechos con este aporte.
Mision

Entregar la mejor experiencia para el cliente, logrando una compra transparente,
confiable y de excelencia en el rubro de la reparaciéon de teléfonos celulares y

computadores “MacBook”.
Vision

Ser una empresa posicionada fuertemente a nivel nacional en el rubro de la reparacion
de teléfonos celulares y computadores “MacBook” con variados productos y servicios
de excelente calidad, generando valor tanto para los clientes, como para los

proveedores.

——
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5.5 Organizacion del negocio

La empresa Phone 360 presenta la estructura organizativa siguiente (figura 6).

Director

Gerente
General

’

Jefe Encargado Encargado
Informatica Logistica Laboratorio

Jefe
Micro soldadura

lefe
Taller

Técnico
Nivel Il

Técnico
Nivel |

Vendedor

Programador

Figura 6. Organigrama de la empresa

5.5.1 Descripcién Organigrama
5.5.1.1 Director

El director de una empresa es aquella persona capaz de prever, organizar, dirigir,
coordinar y controlar las actividades de la organizacién. Su objetivo siempre seran
desarrollar las funcionesy necesidades de la empresa para cumplir con los

requerimientos que el entorno le pide.
5.5.1.2 Gerente General

Organiza la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de las funciones
y los cargos. Ademas, dirige la empresa, toma decisiones, supervisa y es un lider dentro

de esta.




5.5.1.3 Jefe de Ventas

Planifican y organizan el trabajo del equipo de vendedores, sin salirse del presupuesto
acordado. Establecen los objetivos de ventas para el equipo y evalian los logros de los

agentes comerciales.
5.5.1.4 Jefe de Taller

Distribuye las tareas a los técnicos nivel 1 y vela por el flujo correcto del procedimiento
de reparacidn. Instruye a los técnicos en las buenas practicas para poder realizar las
reparaciones y proporciona apoyo a los mismos. Revisa todos los reclamos que

ingresan por parte de los clientes.

5.5.1.5 Jefe de Micro soldadura

Distribuye las tareas a los técnicos nivel 2 y vela por el flujo correcto del procedimiento
de reparaciéon de microelectrénica. Instruye a los técnicos en las buenas practicas para
poder realizar las reparaciones y proporciona apoyo a los mismos. Revisa todos los
reclamos que ingresan por parte de los clientes. Realiza las reparaciones de mayor
dificultad que envian desde las sucursales, donde proceden de fallas referentes a la
microelectronica (donde un técnico nivel 1 no tiene los conocimientos o las
herramientas para poder realizar la reparacion). Por el momento este cargo solo se

encuentra en casa matriz

5.5.1.6 Jefe Informadtica

La Gerencia de Informatica, es el 6rgano de linea de la Gerencia General encargada de
planear, organizar, dirigir, ejecutar y desarrollar sistemas informaticos, asi como de la

operacion y administracion de la infraestructura tecnologica.
5.5.1.7 Encargado Logistica

Es la persona encargada del inventario de la empresa, su labor es revisar
constantemente el stock de los productos y realizar las modificaciones necesarias para

tener en todo momento un stock real de los productos. Es quien apoya a la gerencia en
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el abastecimiento de las sucursales y de la empresa (pedidos nacionales e
internacionales). Ademas, es quien realiza cotizaciones con los proveedores nacionales

para comprar productos segun las peticiones del jefe de ventas.

5.5.1.8 Encargado de Laboratorio

Es quien estd encargado del procesamiento de las pantallas que se fabrican en la
empresa. Produce constantemente pantallas originales (se utilizan las pantallas rotas
que se compran o dejan los clientes) para poder ofrecer una alternativa de menor precio

que el servicio de cambio de pantalla original, pero de excelente calidad.

5.5.1.9 Vendedor
Vender y brindar un buen servicio al cliente.
5.5.1.10 Técnico Nivel 1

Realiza reparaciones, instalaciones, aperturas, diagndsticos de los teléfonos celulares,
MacBook y tabletas. Es quien realiza el diagndstico para enviar el equipo al area de

microelectrénica.

5.5.1.11 Técnico Nivel 11

Realiza reparaciones, instalaciones y diagnosticos de alta complejidad donde se
requiere mayor conocimiento y herramientas especializadas. Se trabaja sobre la placa
base de los equipos interviniendo los circuitos eléctricos de estos, dando asi solucién a

problemas que cominmente no se pueden reparar.

5.5.1.12 Programador

Concebir y elaborar sistemas informaticos propuesto por la empresa. Ademas, se

encarga de brindar mantencién a los sistemas informaticos.

53

——
| —



5.6 Analisis FODA

Con el objetivo de determinar aspectos que la empresa tiene a su favor, o bien
aspectos que deben tenerse presente, se ha llegado a cabo un andlisis interno

(fortalezas y debilidades) y un analisis externo (oportunidades y amenazas).

» Fortalezas:
Sucursales bien ubicadas
Marca, prestigio y antigliedad de la empresa
Calidad y confiabilidad del producto
Control de productos

Herramientas de trabajo eficientes

» Oportunidades:
Innovar en nuevas formas de ventas o entrega
Fomentar el marketing en fechas importantes (Dia del padre, madre,
enamorados, entre otros)
Ampliar la variedad en los productos

Abrir nueva sucursal

> Debilidades:
Faltan nuevas formas de ventas
Falta integrar nuevas lineas de productos
Falta de incentivo para el personal
Apatia de los directivos con el personal

Falta de una investigaciéon de mercado adecuada

» Amenazas:
Fortalecimiento de la competencia con productos similares o iguales a los
de Phone360.
Grandes competidores en la zona (Tecnobox, Mktek y Ryutech)

El cambio tecnologico por los rapidos avances que se han generado.
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6  ESPECIFICACION DE REQUERIMIENTO DE SOFTWARE

6.1 Objetivos del software

Objetivos Generales

El sistema debe manejar procesos de ventas, compras, inventario, generacion de
informes, entre otros, que permitira una planificacion mas detallada del
funcionamiento de la empresa y por tanto una optimizacién de los recursos y

capacidades que se utilizan.

Objetivos Especificos

e Conocer otros softwares didacticos similares

e Definir requerimientos

e Implementar interfaz grafica que sea amigable para la empresa

e Desarrollar modificaciones de la base de datos que sea en relacion al software
en desarrollo

e Desarrollar la interfaz del Software

e Realizar las pruebas necesarias

e Implantar el Software

6.2 Interfaces

Interfaz de usuario

La interfaz es agradable al usuario, con pestafias de navegacién y una barra de
menu al costado izquierda (desplegable) y un “log in” que permitira identificarse antes

de tener acceso a las funcionalidades del sistema.

55

——
| —



Interfaz de Hardware

Este sistema se emplea mediante el uso de una pagina web y no a través del uso
especial de algun periférico especifico, salvo los normales para el funcionamiento

basico:
-Servidor montador del sistema
-Computador principal donde se utilizara el software
-Teclado y mouse para el ingreso de informacion al sistema
-Impresora para la impresion de los informes requeridos
Interfaz de software
Para este sistema se utilizé diversos softwares para su realizacion, tales como:
-Apache para el uso del servidor web
-MySQL para la base de datos
-HTML para el disefio de la pagina

-PHP y JavaScript para el desarrollo de funciones y operaciones

Interfaces de comunicacion

El protocolo utilizado es http, debido a que corresponde a un sistema web.
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6.3 Requerimientos Funcionales del sistema

Los requerimientos funcionales del sistema se presentan en la Tabla 9.

Tabla 9: Requerimientos funcionales del sistema

ID

001

002

003

004

005

006

007

008

Nombre

Apertura caja

Cierre caja

Ventas express

Venta Reparacion

Venta Mayorista

Orden compra

Guia de despacho

Facturacion

Descripcion

Monto con el que se abre la caja

Contabilizacion de los ingresos diarios
registrandolos cada uno por su método de pago

Ventas que se realizan de manera rapida, como
por ejemplo venta de accesorios o repuestos (no

hay necesidad de ingresar a un cliente)

Ventas donde se ingresan los equipos con sus
datos respectivos y los datos del cliente que
entrega el equipo. Se realizan servicios
especificos para el equipo ingresado y se van

agregando a la venta.

Ventas de repuestos a clientes mayoristas con

precios exclusivos para este tipo de clientes.
Se ingresa la orden de productos a comprar.
Se ingresa la guia de despacho cuando se

recepciona los productos para asi verificar que

lo recibido es igual a los solicitado.

Modulo donde se factura lo comprado.
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009

010

011

012

013

014

015

016

017

018

Agregar clientes

Resumen clientes

Agregar proveedores

Resumen proveedores

Ajuste de stock

Traspaso

Recuento

Productos

Categorias

Marcas

Se agregan los datos del cliente al sistema.

Lista el total de clientes en el sistema.

Se agregan los datos del proveedor.

Lista el total de proveedores del sistema.

En este médulo se ajusta el stock de uno o mas
productos para poder cuadrar el inventario
justificando que sucede con las existencias que

se agregan o se eliminan.

Se realizan traspasos de uno o mas productos de

una sucursal a otra.

Es un ajuste de stock masivo de productos.

Mo6dulo donde se listan los productos del

sistema y se pueden agregar, editar y eliminar.

Modulo donde se listan las categorias de los
productos del sistema y se pueden agregar,
editar y eliminar

Modulo donde se listan las marcas de los
productos del sistema y se pueden agregar,

editar y eliminar
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019

020

021

022

023

024

Modelos

Familias

Informes

Usuarios

Permisos Usuarios

Datos Basicos

Modulo donde se listan las modelos de los
productos del sistema y se pueden agregar,

editar y eliminar

Modulo donde se listan las familias de los
productos del sistema y se pueden agregar,

editar y eliminar

Se muestran diferentes tipos de informes con
datos relevantes del sistema

Donde se pueden agregar, editar, deshabilitar y
eliminar usuarios del sistema

Donde se pueden asignar ciertos permisos a los

usuarios del sistema

Se pueden agregar, editar y eliminar ciertos
datos del sistema como, por ejemplo: Empresa,
sucursales, bodegas, formas de pagos, entre
otras.
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7  FACTIBILIDAD

7.1  Factibilidad Técnica

El andlisis de Factibilidad Técnica se basara en dos grandes dmbitos:

Hardware

El hardware utilizado en este proyecto es solo un servidor, ya que consiste en

una plataforma web de acceso publico.

Al ser de acceso publico los requerimientos del servidor deben de ser acordes a
la frecuencia de accesos que tendra por parte de los usuarios, en este caso el servidor
que administra la empresa cumple con las caracteristicas necesarias, ya que almacena

su plataforma de mayor uso que es su pagina web.

Software

El software que permitira la visualizacion de esta pagina web (proyecto es
basicamente cualquier navegador web que permita lenguaje HTML y java) y también
cualquier dispositivo (Computador, Smartphone, Tablet, etc) que soporte dicho

navegador.
Conclusion

Dado que no existen inconvenientes con el hardware y software especificado, el

sistema es factible técnicamente.
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7.2  Factibilidad Operativa

Mediante el estudio de problemas se ha observado que es prioritario y urgente

solucionar las dificultades en los procesos de gestion y planificacion.

Por este motivo, este proyecto pretende facilitar estos procesos a través de la
creacion de un sistema que automatice las operaciones. Mediante a la investigacion
realizada se ha obtenido la informacidn necesaria para crear un sistema que satisfaga

todas las expectativas y necesidades.

Las siguientes preguntas resumen lo descrito anteriormente (Entrevista con el

personal de la empresa):

;Esta conforme con las soluciones que se van a obtener mediante el sistema?

Si, ya que solucionaran problemas internos dentro de la empresa, ademas facilitaria el

trabajo de nosotros ahorrando tiempo que lo podemos destinar para otras funciones.

;Qué es lo que mas le llama la atencién del presente sistema?

La iniciativa por crear y gestionar esta plataforma, porque hacia falta en la empresa y
se han puesto a prueba otros sistemas un par de veces, pero no tuvieron buena llegada
con los usuarios y tampoco se acercaban a los requerimientos que nosotros

solicitAbamos.

(En qué le beneficia el presente sistema?

El principal beneficio que me otorga es tener la facilidad de que el sistema me realice la
operacidn que yo quiera hacer, por ejemplo, el control de stock antes tenia que juntar

los Excel tener varios archivos abiertos, en sencillas palabras es algo incomodo. Con

——
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este sistema me basta hacer un par de click y me da acceso a la informacién que yo

quiero.

7.3  Factibilidad Econémica

Los costos de los proyectos de informatica son cuantificables, no asi los
beneficios, que presentan como ahorro de costos con respecto a la situaciéon base,

siendo particularmente compleja la estimacién de las horas.

Los costos cuantificables de este proyecto se obtuvieron de los precios que el

mercado ofrece para el desarrollo de proyectos similares.

Por otra parte, estos tipos de proyectos tienen costos y beneficios intangibles,
los cuales se deberan describir en forma cualitativa. En este caso es un proyecto de
titulacion del desarrollo de un modelo de negocios mas un sistema ERP, por lo que los
gastos cuantitativos van a ser $0. Se utiliz6 solo software libre o con pruebas gratuitas

por lo que no hubo gasto alguno en software.

7.3.1 Gastos Cuantitativos

A continuacién, se describirdn los costos que se consideraron para este

proyecto:

- Dominio: Se eligi6 un nombre para el dominio de este proyecto, el cual se registro

de manera que sea facil acceso y reconocimiento para los usuarios.

- Hosting: El costo de alojamiento se considera para que pueda soportar el trafico de
datos que realiza el software ERP (Hosting y dominio se contratan con la misma

compaiiia).

- Mantencién: El disefiador y programador del sistema realiza las actualizaciones y
cambios del sitio, por lo que se aflade una cuota anual estimada de mantenimiento

del sistema.
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- Capacitacion: El personal es capacitado para el correcto uso del sistema y asi evitar

errores humanos.

El proyecto tiene un costo de desarrollo que se calcula en un tiempo aproximado de 4
meses de trabajo, con un sueldo promedio de un Ingeniero Civil Informatico recién
egresado de aproximadamente $800.000 mensuales. También se consideraron gastos
de produccién como papel, luz, el uso del computador, transporte para las reuniones
con los clientes y tinta. Ademas, hay otros gastos que se consideran para este proyecto,
como capacitacion, mantencion, Hosting y dominio. Estos costos estan detallados en la

Tabla 10

Tabla 10: Gastos cuantitativos

Gastos Precio
Costos de Profesional x 4 meses $3.200.000
Hojas e impresion $50.000
Energia y computador $100.000
Mantencién Anual $800.000
Hosting y dominio anual $60.000
Capacitacion basica x 10 personas $300.000
Total $4.510.000

Por lo tanto, la inversion inicial del proyecto y construccion del sistema es de

aproximadamente: $4.510.000

7.3.2 Beneficios privados (intangibles)

Ahorro de Horas - Hombre (H-H)
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Al no tener que contratar personal adicional para el desarrollo del proyecto no
se genera ninguin costo adicional al proyecto, permitiendo asi alcanzar los mismos
objetivos de manera eficiente y reduciendo gastos innecesarios para la empresa

destinada a utilizar el sistema.

El ahorro de hora hombre también se refiere a la utilizada por los clientes, ya
que con el sistema utilizaran de manera mas eficiente sus horas de trabajo ya que se

evitaria realizar el trabajo que ralentiza su dia de trabajo (Tabla 11).

Actualmente la empresa cuenta con 3 secretarias la cual para realizar un informe
con los datos que se solicitan, tardan un tiempo aproximado de 1 hora, lo cual, tiene un
costo de $7.500, analizando se concluye que en un afio se estima un costo de $2.737.500.
Con el nuevo sistema la misma funcionalidad se reduciria a 5 minutos lo cual tiene un

costo de $625. (Estos costos fueron calculado mediante sus remuneraciones).

Tabla 11: Beneficios privados.

Con el nuevo sistema, se pretende reducir
y eliminar el gasto innecesario de
insumos al momento de entregar
informacioén, ya que la informacion sera

entregada de manera digital.

- Reduccion de la utilizacién de papel

- Solicitar algun tipo de evento

Con este nuevo sistema se pretende
instaurar una nueva metodologia de

trabajo mas eficiente que la actual

- Hacer mas rapido las funcionalidades

principales requeridas en la empresa
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- Reduccion en los tiempos de registro

En este caso, mediante la

implementacion de un sistema, se
pretende lograr que wuna tarea no
dependa de los archivos Excel para ser

automatizada.

- Generacidn de informes estadisticos
- Gestiéon empresarial y planificacion
de la produccién en los computadores

7.3.3 Beneficios y Costos Sociales (intangibles)

Los beneficios y costos intangibles, corresponden a posibles riesgos, cuya

valoracién econémica es dificil de obtener o no es posible de obtener.

Costos

Tabla 12: Costos

Tipo Descripcion

Todo nuevo sistema tiene este tipo de
problema, donde el usuario prefiere
quedarse con la comodidad de un sistema
o modalidad antigua que domina a uno
Resistencia al Cambio que no lo conoce todavia y que va a tener
que aprender a usarlo. Es por esto que se
le hace entrega de un manual de usuario
y ademas se realizaran capacitaciones a

todo el personal que hara uso del sistema.




Retrasos

Problemas Organizacionales
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Al ser un software puede existir un tipo
de retraso en la transferencia de
informacion por motivos externos o bien
del mismo sistema, ya que al ser un
sistema computacional existe una
pequefia probabilidad de que falle en
algin momento. Esto se va a evitar
mediante pruebas realizadas al sistema,
ademas tendra un periodo de marcha
blanca donde el usuario hard uso del
sistema en forma de prueba.

En este caso es recurrente que en la
puesta en marcha del sistema existan
problemas de comunicacién entre los
usuarios con el sistema, asi también en la
inexperiencia del uso también genera
problemas de este tipo, que puede
provocar un mal manejo de la
informacion proveniente de la base de

datos.
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Beneficios

Tabla 13: Beneficios
Tipo Descripcion

Para los usuarios del sistema tendran una
mayor comodidad al poder revisar todo
lo que se refiere a las funcionalidades

Mayor comodidad principales de la empresa (Planificaciéon
de toda la produccién y gestion de los
procesos de la empresa) con tan solo
tener un navegador web.
Los administradores podran utilizar su
tiempo de mejor manera con la eficiencia

Mejores condiciones de trabajo

y reducciéon de tiempo en los procesos

que ofrece este sistema.

7.4  Conclusion Factibilidad

Los costos y beneficios estipulados son basicamente todos intangibles porque
no se utilizé nada anexo como licencias de software o personal adicional para poder
realizar el sistema de manera eficiente, con esto se reduce el costo monetario del
proyecto a cero, al utilizar todos los recursos disponibles por la empresa para el

desarrollo del mismo.

El estudio de factibilidad ayud¢ a verificar si la empresa dispone de los recursos
para la implementaciéon de un nuevo sistema, considerando todos los costos que esto
significa (humanos y tecnoldgicos), que permita llevar a cabo los objetivos y metas

propuestas, para comprobar si el desarrollo del proyecto es factible para la empresa.
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Por ultimo, los beneficios intangibles o cualitativos tanto sociales como privados
que trae el sistema a la empresa son considerablemente mayores a los pequenos costos

que podrian llegar a tener cuando se implemente.
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8 MODELO DE NEGOCIOS

8.1 Modelo de flujo

El sistema de planificacion de recursos empresariales disefiado, permite la

integracion de un conjunto de areas tal como lo representa la figura 7.

- \'\.
GESTION
BODEGA

N
GESTION
VENTAS

CESTION
PROVEEDORES

GESTION GESTION \
FINANCIERA DQUISICIONE
CONTABLE /

Figura 7: Diagrama de flujo del sistema ERP de PHONE 360

A continuacién, daremos una breve descripcion de cada entidad:

Gestion Inventario: Regula el flujo entre las entradas y salidas de existencias de los

productos de una empresa.
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Gestion Bodega: Su necesidad es el almacenaje, custodia, verificacién y abastecimiento

de mercancia dentro de la cadena de suministro

Gestion Ventas: La administraciéon de ventas son todas las actividades, procesos, que

abarca la funcién de administraciéon de ventas de una organizaciéon o empresa.

Gestion Proveedores: Proceso de negocio que permite a una empresa seleccionar
adecuadamente a sus proveedores y negociar los mejores precios de bienes y servicios

que compra.

Gestion Adquisiciones: También incluye la administracién de cualquier contrato

emitido por una organizacién externa o interna.

Gestion Financiera Contable: Esta area la empresa solo tiene considerado la cuadratura

del dinero obtenido dia a dia en sus ventas con el dinero de la caja.

Gestion RRHH: En la administracién de empresas, se denomina recursos humanos al
conjunto de los empleados o colaboradores de una organizacion, sector econémico o de

una economia completa.

De todas estas areas mencionadas y brevemente explicadas se implementd “Gestiéon

Inventario”, que conlleva diversas funcionalidades mostradas en la figura 8.
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Figura 8: Diagrama de flujo del drea Gestion Inventario de PHONE 360

A continuacién, daremos una breve descripcion de cada entidad:

Gestion Productos: Se ocupa de la planificacién, produccion o comercializacion del
producto. Permitiendo ademas generar estadisticas, movimientos y donde se encuentra

vendiendo actualmente el producto.

Gestion Marcas: Consta de un mantenedor donde podemos registrar una nueva marca,

también tenemos la opcion de editarla o eliminarla.

Gestion Colores: Consta de un mantenedor donde podemos registrar un nuevo color,

también tenemos la opcion de editarla o eliminarla.
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Gestion Familias: Consta de un mantenedor donde podemos registrar una nueva

familia, también tenemos la opcion de editarla o eliminarla.

Gestion Modelos: Consta de un mantenedor donde podemos registrar un nuevo modelo,

también tenemos la opcion de editarla o eliminarla.

Gestion Dispositivos: Consta de un mantenedor donde podemos registrar un nuevo

dispositivo, también tenemos la opcién de editarla o eliminarla.
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8.2 Socios clave

En este moédulo es necesario especificarlos socios claves, proveedores,

suministros claves que tu empresa puede necesitar para surgir y que sea sostenible en

el tiempo.

Para una empresa de productos electrénicos los socios claves son:

e Baseus
e Xaomi
e HoCo

En la figura 9 se definen los actores involucrados en el negocio como son los socios

y proveedores.
o & ", 7 1]
Asociaciones Clave S Actividades clave ':‘i‘-.‘. Valor anadido Uy R.L\Iacmnes con los _Z Clientes i?‘
clientes
e Proveedores
(Baseus, HoCo 'y
Xaomi)
e Inversionistas
Recursos clave {"I} Canales E—
@ ~
Costes /b | ingresos Sy
e $

Figura 9: Socios Claves
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8.3  Recursos clave

En este mddulo se habla de los recursos de la empresa. Estos recursos pueden

ser econdémicos, fisicos, humanos, etc. Mientras sean recursos indispensables para el

funcionamiento de la empresa.

Como esta empresa se dedica a la reparacién y venta de articulos electrénicos,

es fundamental que tenga suficientes recursos para producir y cubrir las exigencias de

sus clientes. Para la reparaciéon se necesita suficiente materia prima, maquinarias y

personas especializadas en este trabajo.

En la Figura 10 se referencian los recursos necesarios para concretar la idea de

negocio.
=] ot . 3 o
Asociaciones Clave S Actividades clave 11__ Valor anadido Uy R.L\Iacmnes con los __ﬁ Clientes i?’
clientes
e Proveedores
(Baseus, HoCoy
Xaomi)
e Inversionistas
Recursos clave L & Canales =72
e Tienda Fisica
(Sucursales)
e Materia Prima
eMaquinarias
Costes /50 | ingresos o

Figura 10: Recursos Clave
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8.4  Propuesta de Valor

En este mddulo se trata de definir qué problemas o necesidades resuelven tu
producto o servicio. Responde a preguntas como: ;Qué te hace diferente a los demas?,

;Qué te hace destacar?, ;Qué te hace Uinico?
En el caso de la empresa seria:

Reparar articulos electronicos para el publico, que destaca por su calidad de
revision. Todos los articulos electrénicos en reparacion tienen una calidad de revision
de 360° grados, lo que le aporta una mayor seguridad y un ciclo de vida mayor al
producto. Ademas, realizan revision a las demas partes que componen del articulo para

informarle al cliente en qué estado se encuentra.

Por otra parte, vender accesorios para celulares, que destaca por su calidad,
excelencia y bajo costo. Ya que los productos que se venden son exportados de

reconocidas marcas a nivel mundial.

Entonces, la propuesta de valor de Phone 360 es “Reparar articulos electronicos
con una calidad de revision unica y de lujo” y “Vender accesorios de celulares de calidad

con un bajo costo”.

La Figura 11 muestra la propuesta de valor de la empresa.
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Figura 11 Valor Agregado
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8.5

Relaciones con clientes

En este modulo se plasma la estrategia para obtener mas clientes y de como

fidelizarlos. Se refiere a las estrategias de marketing y comercial.

La estrategia principal utilizada es dar a conocer los productos a través de las redes

sociales donde se les dan a conocer las principales ofertas o sus productos mas

novedosos.
En la Figura 12 se establecen las fuentes de ingresos de la empresa Phone
360.
| = .. = f’l_
Asociaciones Clave & Actividades clave 11__ Valor anadido ’___'. Relaciones con los _ﬁ Clientes if_
) clientes
e Proveedores
® Reparar ® Campafia
(Baseus, HoCo'y articulos comercial  en
electrénicos con i
Xaomi) _ redes sociales
una calidad de
o revision Unica y
e |nversionistas de lujo
Recursos clave ) ij Canales X '_u
| e Vender s
accesorios de
e Tienda Fisica celulares de
(Sucursales) calidad con un
e Materia Prima bajo costo
eMaquinarias
Castes A5 ) | 1mgresos 2y
= -

Figura 12 Fuentes de Ingresos
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8.6 Canales

Son los medios fisicos o virtuales (web, redes, llamadas, rutas de envio, etc.) por

donde se entrega la oferta de valor a los clientes. En palabras mas sencillas es el canal

por el cual el producto es entregado.

En el caso de Phone 360 los canales de distribucidon son las sucursales, sitio web, redes

sociales, stands en conciertos o eventos empresariales.

En la Figura 13 se establecen los canales de comunicacion con el cliente.

Asociaciones Clave & Actividades clave 1'1__ Valor anadido _:'. Relaciones con los ;2 Clientes if_
clientes
e Proveedores . R’eparar e Campafia
(Baseus, HoCoy artlcullos. comercial en
Xaomi) Ef:tr(c);'i:‘;z CZZ redes sociales
revision Unica vy
e Inversionistas de lujo
Recursos clave .Jf} « Vender Canales "\-..._’;
accesorios de
e Tienda Fisica celulares de ® Sucursales
(Sucursales) calidad con un ® Sitios Web
e Materia Prima bajo costo ® Redes Sociales
eMaquinarias ® Stands en
eventos
Costes \f Ingresos \—\(;

Figura 13: Canales
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8.7

Segmentos de cliente

En este mddulo se define: ;A quién esta dirigido el producto?, ;Cual es el target

de la empresa?

Puede estar dirigido a un nicho pequefio o un gran publico, asi como puede ser

a particulares de cierto rango de edad o puedes ser un distribuidor de otros negocios.

Phone 360 se especializa en la reparacion de articulos electrénicos. Sus posibles

clientes son todo publico o empresa que disponga de algun articulo electrénico.

En la Figura 14 se establecen los segmentos de cliente.

I's
5

Asociaciones Clave =I Actividades clave ‘i__ Valor afadido 5 _H"i Relaciones con los 'Z Clientes ]
clientes
* Proveedores e Reparar N ® Todo publico
rticulo * Campana ue disponga de
articulos .
(Baseus, HoCoy os comercial en q p g
X . electrdonicos con redes sociales un articulo
aomi . -
) una calidad de electrdnico
o revision Unica y
e |nversionistas de lujo
Recursos clave B Canales -
&~ eVender =
accesorios de
e Tienda Fisica celulares de ® Sucursales
(Sucursales) calidad con un ® Sitios Web
e Materia Prima bajo costo ® Redes Sociales
eMaquinarias ® Stands en
eventos
Costes /b | ingresos e
e &

Figura 14: Segmentos de clientes
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8.8

Estructura de costos

Analizar los costes es fundamental para el comienzo de tu empresa.

Los costos de esta empresa encontramos:

- Costos fijos y variables

- Adquisicion de todos los activos

- Pago de personal, servicios publicos e impuestos

En la Figura 15 se establecen la estructura de costos de la empresa Phone 360.

® Costos Fijos y variables
®Adquisicion de todos los activos y personal

: " - i 0
e L4 Ty A
Asociaciones Clave _Sp0 | Actividades clave j‘,”!l__\_._ Valor atadido ‘___" Relaciones con los ‘Z Clientes 1
clientes
e Proveedores . o
® Reparar Campaia ® Todo publico
(Baseus, HoCo y articulos comercial  en que disponga de
Xaomi) electrénicos con redes sociales un articulo
una calidad de electrénico
- revision Unica vy
e |nversionistas .
de lujo
Recursos clave {"I} Canales T
s Sy
57| e Vender
. . accesorios de
e Tienda Fisica ® Sucursales
celulares de .
(Sucursales) . ® Sitios Web
; . calidad con un
e Materia Prima bajo costo ® Redes Sociales
eMaquinarias
q ® Stands en
eventos
Costes A5 ) | ingresos =2y
ad &

Figura 15: Estructura de costos
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8.9

Actividades Clave

En este modulo debes preguntarte: ;Cudles son las actividades que tu compaiiia

ofrece para que el modelo de negocio funcione?, ;Qué tiempo de asesoria, servicio

técnico, disefios, montaje, suministros necesita para proyectarse?

Disefiar una estrategia de comunicacién web y una estrategia comercial.

Determinar los costos de cada producto, que sean mas bajos de lo que ofrece la

competencia. Este costo tendra que pagar el cliente para adquirirlo.

En la Figura 16 se establecen las actividades claves de la empresa Phone

360.

® Costos Fijos y variables
®Adquisicidon de todos los activos y personal

vy & . | P
Asociaciones Clave _Sp0 | Actividades clave ‘i__ Valor afadido { & Relaciones con los 'Z Clientes ]
clientes
e Proveedores e Determinar R
® Reparar A ° 1bli
costos de cada ¢ p . Camp.ana TOd.O publico
(Baseus, HoCoy producto articulos comercial  en que disponga de
. o electrénicos con i i
Xaomi) e Disefiar e redes sociales un .artlculo
estrategias o electrénico
L revisiéon Unica y
e Inversionistas .
de lujo
Recursos clave & Canales — T
s Sl
<5 | eVender
ri
. . accesorios de ® Sucursales
e Tienda Fisica celulares de
. ® Sitios Web
(Sucursales) calidad con un
e Materia Prima bajo costo ® Redes Sociales
eMaquinarias ® Stands en
eventos
Castes /5 | ingresos S
S £

Figura 16: Actividades Claves
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8.10 Fuentes de Ingresos

El médulo 5 se centra en contestar las siguientes preguntas:

;Cuanto cuesta tu producto o servicio?

;Quién es el que va a pagar y como va a hacerlo?

¢Tu cliente esta dispuesto a pagar lo que pides?

Evalta el tipo de pago que aceptaras (tarjetas, transferencias, efectivo, etc.).

En el caso de Phone360 se sustenta con la venta de los servicios de reparacién y venta

de articulos electronicos. Acepta efectivo, débito y crédito.

En la Figura 17 se establecen las fuentes de ingresos de la empresa Phone 360.

® Costos Fijos y variables

e Adquisicion de todos los activos y personal

% e — C}
Ak = Gl L Jix! o = o ( = R . | i LA
Asociaciones Clave S Actividades clave 11__ Valor anadido ¢ R.LIacmnes con los __ﬁ Clientes i?’
clientes
e Proveedores e Determinar
costos de cada * Reparar ® Campafia ® Todo publico
(Baseus, HoCoy producto articulos comercial en que disponga de
Xaomi) e Disefiar electronl.cos con redes sociales un articulo
estrategias una calidad de electrénico
L revision Unica y
e Inversionistas .
de lujo
Recursos clave & Canales T
T it
2 e Vender d
accesorios de
e Tienda Fisica ® Sucursales
celulares de Sitios Web
. ® Siti
(Sucur.salef,) calidad con un os We
e Materia Prima bajo costo ® Redes Sociales
eMagquinarias ® Stands en
eventos
Castes J Ingresos G

o Acepta efectivo, débito y crédito

Figura 17: Fuentes de Ingresos
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9  DISENO DE HERRAMIENTA

9.1 Modelo de Datos
9.1.1 Modelo entidad-relacién (MER)

El modelo de datos comienza con la implementacién de un modelo entidad-relacién

presente en la Figura 18.

Para el desarrollo de este sistema, encontramos diversas entidades (Item,
supplier, brands, colors, models, devices, company_shops, entre otros). Cabe destacar
que por peticion de la empresa los nombres de las entidades y los atributos estan

escritas en inglés.
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Figura 18. Modelo entidad-relacién.
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A continuacidn, daremos una breve descripcion de cada entidad:

ITEM: Es el articulo que la empresa cuenta para su venta.

SUPPLIER (Proveedor): Es la persona o empresa que abastece con articulos a otra
empresa, en este caso a Phone360.

BRANDS (Marca): Se trata del derecho exclusivo para identificar el producto.
MODELS (Modelo): Prototipo que sirve como referencia para los articulos.

COLORS (Colores): En este caso esta entidad fue creada para identificar los colores
disponibles para cada articulo.

DEVICES (Dispositivos): Fue creado para saber de qué se trata el articulo. Para saber
si es un celular, auriculares, pantallas, entre otros.

COMPANY_SHOPS (Tiendas): Corresponde a las sucursales que tiene la empresa alo
largo del pais.

COMPANY_DATA (Compaiiias): Corresponde a las compaiiias que tiene la empresa,
las sociedades andnimas, laboral, limitada, entre otros.

PRICEHIST_SELL (Historial de ventas): Entidad que fue creada para almacenar los
registros de venta que se realicen.

COMPANY_SHOPS_STOREHOUSES (Bodegas): Es el sitio o establecimiento donde
guardan los articulos comprado de los proveedores.

Como podemos observar en la figura 4 estas entidades estan relacionadas, a

continuacién, una pequeila explicacion de cada relacién.

ITEM - SUPPLIER: Un proveedor puede tener desde 1 hasta diversos items para
abastecer, como también 1 item puede estar en 1 o varios proveedores.

ITEM — BRANDS, COLORS, MODELS y DEVICES: Una marca, color, modelo vy
dispositivo pueden pertenecer de 0 a varios items. Estas entidades mencionadas
fueron creadas con el fin de otorgar una descripcion mas detallada del producto.

ITEM — COMPANY_SHOPS: Un item lo podemos encontrar en diversas tiendas, como
también las tiendas podemos encontrar varios items para ofrecer.
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e COMPANE_SHOPS — COMPANY_DATA: Estas tiendas pertenecen a una compaiiia,
las compafiias pueden tener diversas tiendas. Existe la posibilidad de que la
companiia no tenga tiendas asociadas.

e COMPANY_SHOPS — COMPANY_SHOPS STOREHOUSES: En una tienda podemos
encontrar bodegas. Igual como en la explicacidn anterior, existe la posibilidad de
que la tienda no tenga bodegas.

e COMPANY_SHOPS — PRICEHIST_SELL: Las tiendas realizan ventas las cuales quedan
registradas el historial de ventas para un mayor control. Lo cual puede la tienda no
tener ventas por lo tanto no tendria registro de ventas.

9.1.1 Modelo Relacional (MR)

Una vez implementado el modelo entidad - relacién seguimos con el siguiente modelo
que es el modelo relacional, es un modelo l6gico mas cercano a la implementacién de

una base de datos. El modelo relacional del sistema se puede apreciar en la Figura 19.
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Para comprender entidades y atributos, se ha implementado un diccionario de

datos que se puede observar en la tabla 15.

Tabla 15: Diccionario de datos

Entidad Atributos

id

[tem_title

[tem_desc

[tem_purchasable

[tem_sellable
ITEM

[tem_status

[tem_released

[tem_number_prod
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Tipo

INT

VARCHAR

TEXT

SMALLINT

SMALLINT

SMALLINT

SMALLINT

VARCHAR

Largo

11

255

50

Llave

Primary

Key

Descripcion
Identificador
de item
Nombre del
item
Descripcion
del item
Sefiala si el
articulo es
de tipo
compra
Sefiala si el
articulo es
de tipo venta
Define si el
articulo esta
activo o no
Sefiala si el
articulo esta
publicado o
no

Codigo SKU
del item, se
usa para

bodega
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Item_sellprice_netto

Item_sellprice_brutto

Item_sellprice_taxes_

perc

[tem_weight

[tem_weight_price

Item_deviceid

[tem_brandid

[tem_modelid

[tem_colorid

[tem_id

ITEM_

Supplier_id
SUPPLIERS

[tem_code
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Precio neto

DECIMAL 11,2
de la venta.
Precio bruto
DECIMAL 11,2
de la venta.
IVA en
DECIMAL 11,2
porcentaje
Peso del
DECIMAL 11,2
articulo
Precio por el
DECIMAL 11,2
peso
Foreign Identificador
INT 11
Key de devices
Foreign Identificador
INT 11
Key de brands
Foreign Identificador
INT 11
Key de models
Foreign Identificador
INT 11
Key de colors
Primary
Key -  Identificador
INT 11
Foreign deitem
Key
Primary
Key -  Identificador
INT 11
Foreign de supplier
Key
Identificador
del item
VARCHAR 255
asociado con
el proveedor
]
)



[tem_costprice_ Precio bruto
DECIMAL 11,2

brutto de la compra
Item_costprice_ IVA en
DECIMAL 11,2
taxes_perc porcentaje
Item_costprice_ Precio neto
DECIMAL 11,2
Netto de la compra
Item_costprice_ Precio IVA
DECIMAL 11,2
taxes de la compra
Sefiala si
[tem_supp_act SMALLINT 6 esta activo o
no
Primary Identificador
id INT 11
Key de supplier
Nombre de
Supp_compan VARCHAR 255 la persona o
SUPPLIERS PP pany P
empresa
Senala el si
Supp_status TINYIT 1 esta activo o
no
Primary
Key -  Identificador
Item_id INT 11
Foreign de supplier
Key
Primary
ITEM_SHOPS_ Identificador
Key -
STOREHOUSES Shop_id INT 11 de company_
Foreign
shops
Key
Primary
Identificador
St id INT 11 Key -
de company
Foreign
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id

Dev _title
DEVICES

Dev_status

id

Bra_title
BRANDS

Bra_status

id

Mod_title
MODELS

Mod_status

id

Col title
COLORS

Col_status

——
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INT

VARCHAR

SMALLINT

INT

VARCHAR

SMALLINT

INT

VARCHAR

SMALLINT

INT

VARCHAR

SMALLINT

11

255

11

255

11

255

11

255

Key

Primary

Key

Primary

Key

Primary

Key

Primary

Key

shops
storehouses
Identificador
de devices
Nombre del
dispositivo
Dispositivo
estd activo o
no
Identificador
de brands
Nombre de
la marca
Define si la
marca esta
activa o no
Identificador
de models
Nombre del
modelo
Define si el
modelo esta
activo o no
Identificador
de colors
Nombre del
color

Define si el
color esta

activo o no

—'



id

Shop_name

Shop_status

COMPANY_
SHOPS
Shop_street
Shop_time
Shop_company_id
id
Company_name
COMPANY_
DATA Company_short
Company_status
PRICEHIST_
Prc_item_id
SELL

——
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INT

VARCHAR

SMALLINT

VARCHAR

VARCHAR

INT

INT

VARCHAR

VARCHAR

SMALLINT

INT

11

255

255

255

11

11

255

255

6

11

Primary

Key

Foreign

Key

Primary

Key

Primary

Key

Identificador
de company_
shops
Nombre de
company._
shops
Estado de la
tienda
Direccién de
la tienda
Tiempo que
lleva vigente
la compafiia
Identificador
de company_
data
Identificador
de company_
data

Nombre de
la compafiia
Nombre
breve de la
compaiia
Define sila
compaiiia
esta activa o
no
Identificador

de pricehist_
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Prc_sellprice_netto

Prc_sellprice_brutto

Prc_sellprice_taxes

Prc_sellprice_taxes_

perc

Prc_crtdat

Prc_shop_id

id

St_name
COMPANY_
SHOPS_
STOREHOUSES

St_desc

St_status

St_shop_id

——
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DECIMAL

DECIMAL

DECIMAL

DECIMAL

INT

INT

INT

VARCHAR

TEXT

SMALLINT

INT

11,2

11,2

11,2

11,2

11

11

11

255

6

11

Foreign

Key

Primary

Key

Foreign

Key

sell

Precio neto
de la venta
Precio bruto
de la venta
Precio IVA
de la venta
IVA en
porcentaje
Fecha del
movimiento
Identificador
de company_
shops
Identificador
de company_
shops_
storehouses
Nombre del
almacén
Descripcion
del almacén
Define si el
almacén esta
activo o no
Identificador
de company_

shops
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9.2  Arquitectura de Software

El framework utilizado es Codelgniter (Version 3.1.1), por tanto, la arquitectura

de software esta basada en Modelo-Vista-Controlador (MVC) (figura 20).

. USUARIO
Solicita
CONTROLADOR Respuesta
Datos visual
Comunicacion
de datos
MODELO VISTA

Figura 20. Modelo de datos del Framework utilizado.

EI MVC es un patrén de arquitectura de software que, utilizando 3 componentes
(Vistas, Modelos y Controladores) separa la l6gica de la aplicacién, de la légica de la
vista en una aplicacion. En este caso funcionaria asi, cuando el usuario mande una
solicitud al navegador, por ejemplo, ver el listado de articulos de la empresa, el
controlador (llamadas a clases y métodos) responde a la peticidn y le solicita al modelo

(clases y métodos) la informacién de los articulos.

El modelo consulta a la base de datos y obtiene los articulos mediante las tablas,
y lo envia al controlador (como se puede apreciar en la Figura 4, se muestran las flechas
en ambas direcciones). Una vez el controlador tiene los datos de los articulos, se los
manda a la vista, donde se aplican los estilos, organiza la informacién y construye la

pagina que vera el usuario.
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10 CONSTRUCCION (PRUEBAS)

Estas pruebas permiten obtener un conjunto de condiciones de entrada que ejerciten

completamente todos los requisitos funcionales de un programa.

e Login
= Autor: lvan Horstmeier Sariego

=  Particiones

Tabla 16: Particiones del Login.

N° de particion Username Password
1 Usuario Registrado Clave asignada
2 Usuario Registrado Clave no asignada
3 Usuario no registrado Clave asignada
4 Usuario no registrado Clave no asignada
5 NULL NULL

= (Casos de prueba

Tabla 17: Casos de prueba

o s . Salida
N° Caso Particion Username Password esperada
1 1 ivan 123 Menu del sistema
2 2 ivan qwerty123 Alerta de error
3 3 antonio 123 Alerta de error
4 4 antonio Qwerty123 Alerta de error
5 5 NULL NULL Alerta de error

= Salida Real
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Las imagenes que se veran a continuacion en la tabla 18 se recortaron (en todas las
salidas reales) con el fin de mostrar ordenadamente, los datos ingresados y la respuesta

del software. También como forma de optimizar espacio.

Tabla 18: Resultados mediante los casos de prueba ingresado

N° ;
Imagenes salida real
Caso
- Dashboard
ivan
PASSWORD
Panel inicio
1 SUCURSAL
Mensajes
CONCEPCION - Barros Arana #198 v
Recordar Usuario Caja
USUARIO
ivan
PASSWORD
) &2 Usuario no registrado.
SUCURSAL
CONCEPCION - Barros Arana #198 v

Recordar Usuario

ENTRAR
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USUARIO

antonio

PASSWORD

Usuario no registrado.

3y4 SUCURSAL

CONCEPCION - Barros Arana #198 M

O Recordar Usuario

ENTRAR

USUARIO
Email
PASSWORD
Password
Usuario no registrado.
5 SUCURSAL

CONCEPCION - Barros Arana #198

O Recordar Usuario

ENTRAR

e Productos — Productos

En esta seccidn solo muestra la tabla con los articulos que ofrece la empresa para su
ventas y servicios con el fin de editarlos. La funcionalidad que podemos apreciar es un

buscador en la cual nos facilita el identificar el articulo que queremos editar.

= Autor: Ilvan Horstmeier Sariego
= Particiones

Tabla 19: Particiones de la seccién Productos dentro del mddulo Productos

N° de particion Buscador
1 Blsqueda encontrada
2 Busqueda incompleta




Busqueda sin resultados

Campo del buscador vacio
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= (Casos de prueba

Tabla 20: Casos de prueba

o ) Salida
N° Caso Particion Busqueda esperada

LCD IPAD MINI Articulo
! 1 licitad
1/2/3 solicitado

Articulos que

2 2 LCD IPAD contengan esos
caracteres

Mensaje sin
3 3 asd resultados

Todos los
4 4 articulos de la
empresa

= Salida Real

Tabla 21: Resultados mediante los casos de prueba ingresado

N° Imagenes salida real
Caso

Buscar|LCD IPAD MINI 1/2/3

Codigo Costo
1 Act Nimero Nombre Proveedor (Bruto)
OK 0023287 FPC LCD IPAD MINI 1/2/3 0.00
Buscar:|LCD IPAD MINI
Codigo Costo
Act Niimero Nombre Proveedor (Bruto)
oK 0020052 LCD IPAD MINI 17573.00
2
oK 0022808 LCD IPAD MINI 2 30654.00
OK 0023287 FPC LCD IPAD MINI 1/2/3 0.00
Buscar:|asd
Codigo Costo
3 Act Numero Nombre Proveedor (Bruto)

No se encontraron los datos

Precio
(Bruto) Opciones

Precio
(Bruto) Opciones

4000000 | g Editar

6000000 | & Editar

Precio
(Bruto) Opciones
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Buscar:

Act

OK

OK

OK

OK

OK

Numero

0020005

0020007

0020008

0020009

0010008

Nombre

PANTALLA IPHONE 6G NEGRO CATEGORIA AAA

DOCK DE CARGA IPHONE 6 BLANCO

PANTALLA IPHONE 55 NEGRC OEM

PANTALLA IPHONE 5S BLANCO QEM

INSTALACION PANTALLA IPHONE 5S BLANCO OEM
0020009

e Productos — Productos — Datos Basicos

Codigo
Proveedor

Costo
(Bruto)

40450.00

4170.00

5657.00

5657.00

Precio
(Bruto)

110000.00

12000.00

15000.00

15000.00

19990.00

& Editar

Q
5
o,
[=]
=S
o
w

& Editar

I

ditar

[# Editar

[# Editar

En esta seccion “Datos Basicos” muestra un formulario con los datos del articulo

seleccionado para editar. Primero se comienza con los primeros datos del articulo que

vendria siendo su nombre, dispositivo, marca, modelo, color, entre otros. Luego

pasamos a un segundo formulario con mas datos del articulo, esta vez relacionado con

el tipo (Si es compra o venta), Precio de venta (Bruto), el IVA, su peso y conduccién. Y

terminando con una tabla con los datos del proveedor asociado a ese producto en esta

parte se le puede modificar si cambio de proveedor o no, si el proveedor posee algin

codigo que lo identifica, un valor NETO/Basico, el IVA y saber si el proveedor en estos

momentos esta activo o no.

Es importante mencionar que este submddulo esta dividido en 4 secciones siendo

“Datos Basicos” una de el
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= Autor: Ivan Horstmeier Sariego

= Particiones

Cabe destacar que los campos requeridos para esta seccién solo son: Nombre y
Dispositivo, los demds campos no son requeridos por lo tanto se pueden dejar
vacios. Por lo tanto, las pruebas se realizaran solo con los campos que son
requeridos.

Tabla 22: Particiones de la seccion Datos Basicos (Productos-productos).

N° de particion Nombre Dispositivo
1 Nombre Ingresado Dispositivo asignado
2 Nombre Ingresado NULL
3 NULL Dispositivo asignado
4 NULL NULL
= (Casos de prueba
Tabla 23: Casos de prueba
. L . . Salida
N° Caso Particion Nombre Dispositivo esperada
1 1 Pantalla Samsung Operacion exitosa
57 Pantalla AAAP
2 2 Pantallasiamsung NULL Alerta de error
3 3 NULL Pantalla AAP Alerta de error
4 4 NULL NULL Alerta de error
[ 101 )



= Salida Real

Tabla 24: Resultados mediante los casos de prueba ingresado

NO
Imagenes salida real
Caso
Datos del Articulo |
Numero® 0020004
1 Nombre* PANTALLA IPHONE 6G BLANCO CATEGORIA ltem modificado correctamente!.
Dispositivo™ PANTALLA AAAP v
Marca APPLE v
Datos del Articulo |
NUmero* 0020004
2 Nombre® ANTALLA IPHONE 66 BLANCO CATEGORIA Ha dejado campos vacios, intentelo nuevamente!,
Dispositivo™® v
Marca APPLE v
Datos del Articulo |
Ndamero* 0020004
3 Nombre™ Nombre del e Ha dejado campos vacios, intentelo nuevamente!,
Dispositivo® PANTALLA AAAP v
Marca APPLE v
Datos del Articulo |
NUmero* 0020004
4 Nombre® e gl o Ha dejado campos vacios, intentelo nuevamente!.
Dispositivo™ v
Marca APPLE v
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e Productos — Historial/Precios

En esta seccion solo muestra la tabla con los movimientos efectuados indica la empresa,
la sucursal donde se efectu6 este movimiento, la fecha, el usuario que lo registro, su
precio neto, IVA y precio bruto. La funcionalidad que podemos apreciar es un buscador

en la cual nos facilita el identificar el dato que queremos editar.

= Autor: lvan Horstmeier Sariego
= Particiones

Tabla 25: Particiones de la seccion Historial/Movimientos (Productos-Productos)

N° de particion Buscador
1 Busqueda encontrada
2 Busqueda incompleta
3 Busqueda sin resultados
4 Campo del buscador vacio
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= (Casos de prueba

Tabla 26: Casos de prueba

N° Caso

Particion

= Salida Real

Busqueda

PHONE 360 LAB

DOMIN

asd

Tabla 27: Resultados mediante los casos de prueba ingresado

NO
Caso

Buscar:|Phone 360 LAB

Empresa

Phone 360 LAB

Buscar:|DOMIN

Empresa

Phone360
Limitada

Phone360
Limitada

Phone360
Limitada

Buscar: gggj

3 Empresa

Sucursal

Comercial Phone360

Sucursal

ISABEL RIQUELME

COMNCEPCION - Barros

Arana #198

ISABEL RIQUELME

Sucursal Fecha

No se encontraron los datos

Salida
esperada

Dato solicitado

Datos que
contengan esos
caracteres

Mensaje sin
resultados

Todos los

articulo

sdela

empresa

Imagenes salida real

Fecha Usuario  Precio

neto IVA (%)

1498429333 Marin 37815.00 19.00
Precio
Fecha Usuario neto
1425916724 DOMINGUEZ 13445400
1425916724 DOMINGUEZ 13445400
1439221441 DOMINGUEZ 100840.00
Usuario Precio neto IVA (%)

IVA (%) Precio (bruto)

7185.00  45000.00

IVA

(%)

19.00

15.00

19.00

IVA ()

Precio

IVA (%) (bruto)

25546.00  160000.00

25546.00  160000.00

19160.00  120000.00

Precio (bruto)
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Buscar:||

Empresa
Phone 360 LAB

Phone360
Limitada

Phone360
Limitada

Phone360
Limitada

Phone360
Limitada

Sucursal

Comercial Phone360

ISABEL RIQUELME

CONCEPCION - Barros

Arana #198

ISABEL RIQUELME

CONCEPCION - Barros
Arana #198

——

Fecha

1498429333

1425916724

1425916724

1439221441

1439221441

Usuario

Marin

DOMINGUEZ

DOMINGUEZ

DOMINGUEZ

DOMINGUEZ

Precio
neto

37815.00

134454.00

134454.00

100840.00

100840.00

IVA
(%)

15.00

19.00

19.00

19.00

19.00

IVA (3)

7185.00

25546.00

25546.00

19160.00

19160.00
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11 IMPLEMENTACION

11.1 Poblado de Datos

El poblado de datos ocupado en este sistema trata de la migracién de datos, ya
que este se produce cuando hay una transferencia de datos de un sistema a otro

completamente nuevo.

La migracién de datos se ve muy bien representada por las siglas ETL, que
corresponden a los términos: extraccion, transformacién y carga. En nuestro caso la
herramienta mas indicada para llevar a cabo una migracién de datos es una extraccion,

transformacidn y carga.

Actualmente los datos de la empresa estan almacenados en Google drive en archivos de
Microsoft office y para llevar a cabo esta migracion de datos a una base de datos es

necesario recorrer los siguientes pasos:

1. Planificacién: Desde la definicidn de la estrategia y el alcance del proyecto hasta el
analisis de viabilidad.

2. Analitica: Considerando variables como la integridad, exactitud o consistencia de los
datos a migrar y teniendo en cuenta las caracteristicas de las bases de datos de

origen y destino.

3. Seleccion de aplicacién: Puede desarrollarse de forma interna o adquirirse tras
evaluar las distintas alternativas.

4. Testing: Aplicacion de los ciclos de pruebas a las aplicaciones que emplearan la base
de datos.

5. Migracidon: Comprende las etapas de extraccion, transformacion y carga.

6. Evaluacion: Se trata de medir los resultados y analizarlos, determinando los ajustes
necesarios.
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11.2 Capacitaciéon usuarios
11.1.1 Plan de Capacitaciéon

Se plantea capacitaciones presenciales para los integrantes que haran uso del
sistema. Cada sesion tendra una duracién aproximada de una hora en donde se explica
cada una de las funcionalidades del sistema, ademas se realizaran pruebas en tiempo
real para que los usuarios interactiien y tenga un primer acercamiento con el uso del
sistema tratando asi de resolver las posibles dudas que se generen por parte de los

usuarios finales.

Junto a esta capacitacién presencial adicionalmente se hara entrega del manual
de usuario, en el cual se documenta el uso de cada una de las funcionalidades presente

en el sistema.

También se considera otras vias de comunicacién como, por ejemplo: Grupo de
WhatsApp, correo electrénico y teléfono donde los usuarios pueden manifestar todas
sus inquietudes acerca del uso del sistema existiendo de alguna forma el vinculo entre

los usuarios.

La capacitacion presencial tendra una duracién aproximada de una a dos horas

durante dos dias, cuyo contenido se puede apreciar en la tabla 28 y 29.

——
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Tabla 28: Sesion 1

Sesion

Descripcion

Objetivos

Duracion

Participantes

Tabla 29: Sesion 2

Sesion

Descripcion

Objetivos

Duracion

Participantes

——
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Uso de los submodulos productos a los

perfiles de administradores.

Aprender manejo del sistema para tener
el control total del mismo. Realizar las
modificaciones, busqueda de
informacién y navegaciéon dentro de la

aplicacion
1 hora y 30 minutos

Usuarios administradores

Uso de los submodulos productos a los

perfiles de vendedores y secretaria.

Aprender manejo del sistema para tener
el control total del mismo. Realizar las
modificaciones, busqueda de
informacion y navegacion dentro de la

aplicacion
1 hora

Secretarias y vendedores
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11.1.3 Manual de Usuario

La capacitacion contempla un manual de usuario, el que se describe a

continuacion:

Este capitulo describe las pantallas y funcionalidades asociadas a cada uno de
las secciones del submodulo “Productos”, el cual, destinado a la administracion de los

productos pertenecientes a la empresa.
Login

Pantalla que nos permite controlar el acceso individual del sistema, mediante

una identificacién del usuario registrado en la base de datos.

Electrénica de precision

PHONE
360

SUCURSAL

CONCEPCION - Barros Arana #198

1: Campo de texto donde se ingresa el usuario o bien su correo electroénico.
2: Campo de texto donde se ingresa la password del usuario correspondiente.

3: Campo selectivo donde se debe seleccionar la sucursal donde quiere operar.
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4: Boton que permite dar comienza a la funcionalidad de autentificarse. Para que este

boton se ejecute correctamente, los campos usuarios y password no deben estar vacios.

Dashboard

Nos proporciona acceso al menu de Aplicaciones y la mayoria de elementos del
menu de acciones. Ademas, en el dashboard se encuentra toda la informacién con

respecto a la empresa, estadisticas, graficos, entre otros.

PHONE Dashboard Dashboard

360

Panel inicio

Mensajes

Caja

Ventas

Compras

Clientes

Proveedores

Inventario

Productos

Informes

Personal

Salir

1: Componente que al hacer click te redirecciona al dashboard del sistema

2: Componente que al hacer click despliega los submodulos existentes en el modulo
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Productos

Pantalla que muestra los items que posee la empresa y su informacién respectiva

mediante una tabla. Los datos mostrados en la tabla son:

- Estado del item (Si esta activo o - Cddigo del proveedor del item
inactivo) - Costo (bruto)
- Numero del item - Precio de venta (bruto)

- Nombre del item

s
Productos G a
Resumen de articulos
Panel inicio
sajes s
Mensajes Mostrar |10 ¥  entradas (2 )
— ey
Buscar: 3 )
— — R S —
(74 > L. 2 3 = Codigo —— Costéxg/' Precié\i) ‘@/)

Act Nimero Nombre QG ) Proveedm{\z_/) (Bruto) (Bruto) Opciones

Activo 0020004  PANTALLA IPHONE 6G BLANCO CATEGORIA 1509955 2200000 [ige E@
Clientes s

Activo 0020004 PANTALLA IPHONE 6G BLANCO CATEGORIA 27922.00 22990.00 # Editar
Proveedores
AT N Activo 0020004 PANTALLA IPHONE 6G BLANCO CATEGORIA 11999.96 22990.00 & Editar
Productos g Activo 0020004 PANTALLA IPHONE 6G BLANCO CATEGORIA 11999.96 22990.00 Z Editar
Informes

Activo 0020004 PANTALLA IPHONE 6G BLANCO CATEGORIA 11999.96 22990.00 @ Editar
Personal

Activo 0020004 PANTALLA IPHONE 6G BLANCO CATEGORIA 11999.96 22990.00 Z Editar
Salir

Activo 0020004 PANTALLA IPHONE 6G BLANCO CATEGORIA 11982.11 22990.00 @ Editar

Activo 0020004 PANTALLA IPHONE 6G BLANCO CATEGORIA 11999.96 22990.00 it

1: Link que redirecciona al submodulo de Productos.

2: Campo selectivo cuya funcion es otorgar la cantidad de fila que quieres que tenga la

tabla, por defecto viene con 10 entradas

3: Campo de texto que sirve de buscador, funciona a medida que uno ingresa la palabra
completa o bien un segmento de la palabra mostrando como resultado las filas que

contenga ese segmento ingresado.
4: Reordena las filas alfabéticamente segin su estado.

5: Reordena las filas de forma ascendente segin su nimero.
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6: Reordena las filas alfabéticamente segin su nombre.

7: Reordena las filas alfabéticamente segun su cddigo de proveedor.
8: Reordena las filas de forma ascendente segun su costo.

9: Reordena las filas de forma ascendente segun su precio.

10: Boton que al hacer click te redirige a una pantalla donde se podra modificar el item

seleccionado.
Productos - Datos basicos

Pantalla donde puedes editar el item seleccionado.

PHONE
360

24 Q25 26

: © @
Dispx @v @
Mar @.
Moa @
& ®
Descr @
(@
o @) oc (D)
@A, T —@f::’s??i@ @
1: Campo donde se ingresa el nombre 6: Campo donde se ingresa la descripcion

2: Campo donde se escoge el dispositivo  7: Campo donde se escoge el estado

3: Campo donde se escoge la marca 8: Boton que redirige al submodulo de
4: Campo donde se escoge el modelo productos
5: Campo donde se escoge el color 9: Checkbox para definir si es compra

10: Checkbox para definir si es venta
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11: Campo donde se ingresa la venta
bruto

12: Campo donde se ingresa el
porcentaje de IVA

13: Campo donde se ingresa el peso
14: Campo donde se ingresa la
conduccion

15: Boton que borra el item escogido
16: Boton que guarda los cambios
realizados

17: Campo donde se escoge el proveedor

Productos - Sucursal

18: Campo donde se ingresa el cédigo

19: Campo donde se ingresa la compra en
valor neto

20: Campo donde se ingresa el precio en
dolares

21: Campo donde se ingresa el porcentaje
IVA

22: Campo donde se ingresa la compra en
valor bruto

23: Boton de opcién para verificar si es
un item primordial

24: Redirecciona a la seccién sucursal

25: Redirecciona a la seccién historial

26: Redirecciona a la seccién movimiento

En esta pantalla su unica funcion es informar en que sucursales esta el item.

Productos

Resumen

Act. Nimero Nombre Direccién

(
.
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Productos - Historial /Precios

Pantalla donde muestra los precios que ha tenido el item a lo largo de sus ventas.

Productos

Resumen

D

Historial/Movimientos

Empresa Sucursal Fecha Usuario Predio neto IVA (%) VA ($) Precio (bruto)

1: Redirecciona a la seccién Datos basicos
2: Boton que sirve para imprimir la informacién mostrada.

3: Campo selectivo cuya funcidn es otorgar la cantidad de fila que quieres que tenga la

tabla, por defecto viene con 10 entradas

4: Campo de texto que sirve de buscador, funciona a medida que uno ingresa la palabra
completa o bien un segmento de la palabra mostrando como resultado las filas que

contenga ese segmento ingresado.
5: Cambia a la pagina siguiente

6: Cambia a la pagina anterior
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11.3 Puesta en marcha

El sistema se instalara en un servidor propio de la empresa, todavia esta en
periodo de prueba por lo tanto ain debe pasar por una etapa de “Marcha blanca” en la
cual se trabaja en conjunto con su anterior forma de administrar los articulos, para asi
evitar cualquier tipo de perdida de informacion y evitar los errores o solucionarlos de
manera rapida. Por lo tanto, la base de datos contiene datos reales ingresados de la

empresa.

Al terminar con el periodo de la “marcha blanca” y con todos los posibles errores
que se puedan presentar en esta etapa, el sistema se implementara de manera definitiva

para el uso constante de los consultores y administradores.

El plan de implementacion del sistema consta de 3 etapas. Término de periodo
de pruebas, marcha blanca e implementacion final. Esto se realizara durante el afio

2019 (Figura 21).

Sistema ERP

H

2020

ot | | e
< o= [ [ [ [ [t o [ | [
! Implementacion Final 02-03-2020 31-08-2020 m_

Figura 21. Carta Gantt

Las etapas se describen a continuacion:

Marcha Blanca: En esta etapa se utilizara el software en conjunto con su anterior forma
de administracion, para asi no tener perdida de datos. Se le informa a todos los usuarios

que el sistema estara disponible para su utilizacién y se incentiva a la misma.




Implementacion Final: En esta etapa el sistema web queda definitivamente en uso en
la facultad, luego de haber corregido los errores procedentes de la marcha blanca y

correcciones que solicitaron los usuarios.

Finalmente, los recursos requeridos para la implementacion del sistema son

relativamente simple y se describe a continuacion:

Servidor web: Donde se aloja el sistema para poder soportar el nivel de ingreso que

tiene el software.
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12 CONCLUSION

Como cierre de este proyecto, se concluye que el modelo de negocio se puede
considerar como una fuente de ventaja competitiva en la empresa, ya que si el modelo
de negocio esta correctamente definido puede ser la clave del éxito en la organizacidn.
Ademas, si éste se revisa e incluso se mejora puede crear valor adicional a la gestion y

desarrollo empresarial.

Por un lado, es extremadamente importante tener en cuenta la innovacion en el
modelo, puesto que si a este se le dota la flexibilidad podra adaptarse a los cambios
exigidos por el mercado de manera mas rapiday eficaz. Por otro lado, cada vez se tiene
mas en cuenta la sostenibilidad a la hora de elaborar los modelos de negocio, lo que

conlleva al compromiso con el medio ambiente.

El estudio de varios modelos de negocio nos lleva a afirmar que muchos de ellos
se basan en el estudio de la competencia y en la actualidad se puede considerar como
un gran fallo, ya que lo inico que hacen es copiar e imitar a los competidores y no sacar
ideas propias e innovadoras. Por tanto, para ofrecer valor a nuestros clientes, es

conveniente crear nuevas ideas que sean Unicas para obtener una ventaja competitiva.

Como hemos podido comprobar durante la elaboracion del trabajo, podemos
afirmar que no hay un tnico modelo de negocio que sea competitivo, ya que tienen
cabida diferentes sistemas de modelo de negocio y que estos pueden ser el punto de

conexion entre la formulacion de una idea y la implantacién de una estrategia real.

Por el lado del software implementado, el sistema de planificacion de recursos
empresariales (ERP) es un sistema de gestion de informacién que integra y automatizan
muchas de las practicas de negocio de la empresa, bajo una misma base de datos
compartida. Cuyas tres caracteristicas esenciales son la integridad, el modularidad y la
adaptabilidad. Que tienen entre sus objetivos principales conseguir que los directivos y

gerentes dispongan de un soporte para tomar decisiones y controlar el cumplimiento
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de objetivos, con el fin de mejorar la productividad, la calidad, el servicio al cliente y

reducir los costes.
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13 ANEXOS: ENCUESTA

13.1 Guion de la entrevista

Fecha:
Entrevistado:

Objetivos de la entrevista:

Obtener un diagnostico de la industria de software en Concepcion a partir de la
experiencia de expertos en diferentes rubros en la ciudad de Concepcidn.

Generar un modelo de negocio genérico que recoja la mayoria de las
caracteristicas de las empresas de desarrollo y que permita obtener ventajas y
desventajas de las mismas.

Conocer las oportunidades y las amenazas que tendria implementar un modelo

de negocio basado en ERP en el mercado penquista.

Guion de la entrevista:

1. Introduccion de la investigacion:

La presente entrevista se realiza a expertos en diferentes campos para obtener
un diagnéstico de la situacién actual de las empresas en la ciudad de Concepcidn, a
partir de la cual se podra proponer un nuevo modelo de negocio que les permita

permanecer en el mercado exitosamente.

e Saludo al entrevistado

e Agradecimiento por el tiempo brindado para la entrevista

e Explicar el ;por qué? de la entrevista, y comentar sobre el tema de tesis

e Explicar que se investiga sobre la forma actual para llevar el negocio
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2. Introduccion del entrevistado

Se menciona el nombre, el titulo y las razones porque se lo ha considerado para la

investigacion.

3. Preguntas:

Preguntas:

a. Generalidades

a.1. ;Qué productos o servicios de software tiene su empresa?

e Nombre

e Descripcion rapida de funcionalidad

a.2. ;Qué tan rentable resulta su actual modelo de negocio?

e ,;Coémo era el negocio en los primeros afnos en que se implanto el modelo de

negocio?

a.3. ;Quiénes son sus socios y clientes estratégicos? (Esta pregunta es opcional a ser

contestada)

a.4. ;Qué le haria cambiar su forma de trabajar?

a.5. ;Como mide el nivel de satisfaccién de sus clientes?
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b. Problemas

b.1. ;Cudles son los principales gastos de su forma de trabajar y cuales implican

mayor inversion?

b.2. ;Cudles son los problemas mas comunes o riesgo que enfrenta en el desarrollo de

sus actividades?

c. Software como Servicio

c.1. ;Qué conoce sobre ERP? ;Qué es para usted ERP?

c.2. ;Su empresa ha incursionado en un ERP?

c.3. ;Cual cree que sea el futuro de ERP en Chile?

c.4. ;Cuales de sus modulos podrian ser ofrecidos en su empresa?

c.5. ;Ha sido solicitado este tipo de distribucion por sus clientes?

c.6. ;Cuales cree que sean los principales problemas de ERP en el mercado chileno?

d. Siya tiene un ERP en la empresa

d.1. ;Cuadl es la forma de cobro para adquirir este sistema? (arrendado o comprado en

su totalidad)

d.2. ;Qué modulos usan actualmente en su empresa?

d.3. ;Cual cree que es la ventaja de ofrecer ERP frente a vender productos o servicios?

d.4. ;Es rentable este modelo de negocio?
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e. Perfile del entrevistado

e.1. ;Anos de experiencia?

e.2. ;Cargos desempefiados?

e.3. ;Cargo en la empresa actual?

4. Resumen breve de la entrevista

5. Agradecimientos

——
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13.2 Respuesta de entrevista

Entrevista al Sr: Leonardo Urrutia Molina

a. Generalidades

a.1. ;Qué productos o servicios de software tiene su empresa?
e Nombre
El que mas ocupamos es el Microsoft office, Excel, sobre todo.
e Descripcion rapida de funcionalidad

Excel nos sirve de gran ayuda para facilitar las tareas financieras y
contable.

a.2. ;Qué tan rentable resulta su actual modelo de negocio?

Hasta, ahora bien, igual se tienen que ir modificando algunas cosas la idea es
perfeccionarse cada dia.

a.3. ;Quiénes son sus socios y clientes estratégicos?

(El cliente prefirié omitir la pregunta).

a.4. ;Qué le haria cambiar su forma de trabajar?

Ala empresa le esta yendo bien, asique por el momento no necesitamos algin
tipo de mejora

a.5. ;Cémo mide el nivel de satisfaccion de sus clientes?

Buena, los clientes nos han llegado a recomendar como empresa.
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b. Problemas

b.1. ;Cudles son los principales gastos de su forma de trabajar y cuales implican
mayor inversion?

Al ser una inmobiliaria, el principal gasto es el contrato de Construccion que se
venera con una Constructora. Ademas de los costos de venta, como costo de
publicidad y legales.

b.2. ;Cudles son los problemas mas comunes o riesgo que enfrenta en el desarrollo de
sus actividades?

Los atrasos en la entrega de obras terminadas de parte de las constructoras. Y

como riesgo principal es el estancamiento de las ventas, ya que por cada dia que
se demora el proyecto se pagan intereses bancarios.

c. Software como Servicio

c.1. ;Qué conoce sobre ERP? ;Qué es para usted ERP?

Entiendo que son sistemas o programas de apoyo para la planificacion de los
recursos con los que cuenta una empresa.

c.2. ;Su empresa ha incursionado en un ERP?

Actual empresa no, pero en Aserraderos Arauco se trabaja con SAP, empresa en
la que estuve 14 afios.

c.3. ;Cudl cree que sea el futuro de ERP en Chile?

En la medida que sean sistemas simples y no se requiera mucho MO para llenar
o alimentar las bases de datos y bajen los costos las Pymes tenderan a
utilizarlos, con esto se podra tener contabilidad mas clara y rapida, ademas de
llevar control sobre costos.
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c.4. ;Cudles de sus modulos podrian ser ofrecidos en su empresa?

Servicio de ventas y/o arriendo de casas y departamentos.

c¢.5. ;Ha sido solicitado este tipo de distribucién por sus clientes?

Si, pero el arriendo en muy baja medida, es casi nulo.

.6. ;Cudles cree que sean los principales problemas de ERP en el mercado chileno?

Necesidad de MO especializada en informatica y MO para el ingreso de datos.

d. Si ya tiene un ERP en la empresa

d.1. ;Cudl es la forma de cobro?

No manejo es informacion.

d.2. ;Qué productos son ofrecidos ERP en su empresa?

Tiene muchos, administra el personal, bodega, inventarios, también tiene una
ficha clinica, funcionalidades para el area de contabilidad.

d.3. ;Cual cree que es la ventaja de ofrecer ERP frente a vender productos?

La ventaja es que el ERP nos brinda un ahorro de tiempo, ademas de que
entrega informacion al instante.

d.4. ;Es rentable este modelo de negocio?

Por supuesto
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e. Perfile del entrevistado

e.1. ;Anos de experiencia?

26 aios

e.2. ;Cargos desempefiados?

Ingeniero de Procesos Maderera Rio Itata

Jefe de Planta Maderera Rio Itata

Jefe de Planta Re manufactura, Aserradero Arauco, Constitucion
Sub Gerente de Produccion, Re manufactura Alto Parana, Argentina
Jefe Excelencia Operacional, Aserraderos Arauco

Gerente de Proyectos, Inmobiliaria EROS

e.3. ;Cargo en la empresa actual?

Gerente de Proyectos, Inmobiliaria EROS
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Entrevista al Sr: Noldi Vallejos Robles

a. Generalidades

a.1. ;Qué productos o servicios de software tiene su empresa?
e Nombre

Muchos programas, te nombraré los mas importantes: Cliniwin y
Contawin.

e Descripcion rapida de funcionalidad

Cliniwin sirve para administrar clientes y personal, Contawin se ocupa
principalmente para todo lo que tenga que ver en el area de contadores.

a.2. ;Qué tan rentable resulta su actual modelo de negocio?

(El entrevistado prefirio omitir esta pregunta)

a.3. ;Quiénes son sus socios y clientes estratégicos?

Nuestros clientes son las personas que puedan acceder a nuestros servicios de
salud.

a.4. ;Qué le haria cambiar su forma de trabajar?

La cantidad de personal en el area de informatica, porque si es muy baja tendria
que entrar a cumplir tareas que hacen ellos también.

a.5. ;Como mide el nivel de satisfaccién de sus clientes?

Ha habido de todo, clientes conformes y otros disconformes.
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b. Problemas

b.1. ;Cudles son los principales gastos de su forma de trabajar y cuales implican
mayor inversion?

Los principales gastos son en personal y todas las herramientas que debe tener
la clinica.

b.2. ;Cudles son los problemas mas comunes o riesgo que enfrenta en el desarrollo de
sus actividades?

El mayor riesgo podria ser un hackeo en la base de datos o alguna falla en los
servidores.

c. Software como Servicio

c.1. ;Qué conoce sobre ERP? ;Qué es para usted ERP?
Si lo conozco, ERP para mi es un software que practicamente contiene toda la

informacion de la empresa, poseen muchas funcionalidades que abarca varias
areas como (RR. HH, contabilidad, inventario, entre otros).

c.2. ;Su empresa ha incursionado en un ERP?

Si, yo lo considero como un ERP solo que esta distribuido en 2 software.

c.3. ;Cual cree que sea el futuro de ERP en Chile?

Creo que las empresas de hoy en dia y a futuro deben tener un ERP, se les van
ahorrar un montén de cosas.

c.4. ;Cudles de sus productos podrian ser ofrecidos como servicio?

Nuestros productos son personales a comodidad de la empresa, no se si se
podria adaptar a otra empresa o area.
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c.5. ;Ha sido solicitado este tipo de distribucién por sus clientes?

No, no ha sido solicitado.

c.6. ;Cudles cree que sean los principales problemas de ERP en el mercado chileno?

Creo que el principal problema es que la gente no confia en un programa porque
podria presentar fallas, les da mas confianza tener una persona haciendo ese
trabajo que obviamente sale mas caro.

d. Si va tiene un ERP en la empresa

d.1. ;Cudl es la forma de cobro para adquirir este sistema?

Cuando llegue yo los programas ya estaban asique no podria decirte como fue la
forma de cobro, lo si hoy en dia se le hace una mantencion mensual.

d.2. ;Qué moédulos usan actualmente en su empresa?

Tiene muchos, administra el personal, bodega, inventarios, también tiene una
ficha clinica, funcionalidades para el area de contabilidad.

d.3. ;Cudl cree que es la ventaja de ofrecer ERP frente a vender productos?

La ventaja es que el ERP nos brinda un ahorro de tiempo, ademas de que
entrega informacion al instante.

d.4. ;Es rentable este modelo de negocio?

Por supuesto

e. Perfile del entrevistado
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e.1. ;Afnos de experiencia?

12 afios de experiencia.

e.2. ;Cargos desempefiados?

Técnico soporte, Analista mesa de ayuda, asistente informatico y analista de
sistema.

e.3. ;Cargo en la empresa actual?

Mi cargo actual es jefe de informatica.
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Entrevista al Sr: Pablo Bravo Torres
Preguntas:
a. Generalidades
a.1. ;Qué productos o servicios de software tiene su empresa?
e Nombre
Microsoft Office y el reloj control de asistencia.
e Descripcion rapida de funcionalidad
Microsoft Office nos permite realizar unas variadas actividades que tiene
que hacer la empresa en el dia a dia y el reloj control de asistencia
verifica si el personal cumple con sus horarios de trabajos

correctamente.

a.2. ;Qué tan rentable resulta su actual modelo de negocio?

Hasta el momento bien, ya que la empresa hoy en dia cada mes va obteniendo
mas ganancias que perdidas.
a.3. ;Quiénes son sus socios y clientes estratégicos?

(Por reglas internas de la empresa, no se respondera esta pregunta)

a.4. ;Qué le haria cambiar su forma de trabajar?

Me ha rendido bien mi forma de trabajar, no veo que tenga que hacer un cambio
importante, pero no esta demas mejorar y podria ser

a.5. ;Como mide el nivel de satisfaccién de sus clientes?

Bueno, me han felicitado e inclusive me han recomendado con otras empresas.

b. Problemas

b.1. ;Cudles son los principales gastos de su forma de trabajar y cuales implican
mayor inversion?

Los principales gastos son en personal y en la inversion en equipamiento.
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b.2. ;Cudles son los problemas mas comunes o riesgo que enfrenta en el desarrollo de
sus actividades?

El mayor riesgo es todo lo inherente a la seguridad de los trabajadores y el

problema mas comun es el tiempo, tengo que organizar bien mis tiempos para
cumplir con mi trabajo dentro del horario que me corresponde.

c. Software como Servicio

c.1. ;Qué conoce sobre ERP? ;Qué es para usted ERP?

Si conozco el concepto, y para mi es una plataforma tecnolégica integrada de
procesos empresariales que apoyan el quehacer de la empresa.

c.2. ;Su empresa ha incursionado en un ERP?

No, ya que no tengo muchos procesos de externalizacion en outsourcing.

c.3. ;Cual cree que sea el futuro de ERP en Chile?

Creo que en un futuro las Pymes deberan comenzar su operacion con ERP
adecuados para su capacidad, a bajo costo.

c.4. ;Cudles de sus médulos podrian ser ofrecidos en su empresa?

Lo que se podria ofrecer es: servicio de aseo industrial y servicio de seguridad
privada.

c.5. ;Ha sido solicitado este tipo de distribucién por sus clientes?

No, no ha sido solicitado.
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c.6. ;Cudles cree que sean los principales problemas de ERP en el mercado chileno?

Creo que el principal problema es su alto costo.

d. Si ya tiene un ERP en la empresa

d.1. ;Cudl es la forma de cobro?

(La empresa no posee un ERP)

d.2. ;Qué productos son ofrecidos ERP en su empresa?

(La empresa no posee un ERP)

d.3. ;Cudl cree que es la ventaja de ofrecer ERP frente a vender productos?

(La empresa no posee un ERP)

d.4. ;Es rentable este modelo de negocio?
(La empresa no posee un ERP)

d.5. ;Mantiene socios estratégicos?

(La empresa no posee un ERP)

e. Perfile del entrevistado
e.1. ;Anos de experiencia?

20 anos de experiencia.

e.2. ;Cargos desempefiados?

Oficial de Carabineros, Gerente de operaciones y Gerente General de mi
emprendimiento.
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e.3. ;Cargo en la empresa actual?

Mi cargo actual es socio y Gerente de la empresa.
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Entrevista al Sr: José Arellano Vega

a. Generalidades

a.1. ;Qué productos o servicios de software tiene su empresa?
e Nombre
Programas internos, que son disefiados por la empresa en si
e Descripcion rapida de funcionalidad
Cada programa tiene su funcionalidad especifica, tenemos por ejemplo el

SEMDAT que esta destinado al area de mesa de ayuda, tenemos también
el Sistema de contratos que es para el area de contabilidad

a.2. ;Qué tan rentable resulta su actual modelo de negocio?

Bueno, siempre de vez en cuando hay que hacer modificaciones ya que
como somos una empresa tecnolégica tenemos que adaptarnos a los cambios
tecnoldgicos

a.3. ;Quiénes son sus socios y clientes estratégicos?

(El entrevistado decidié omitir la respuesta)

a.4. ;Qué le haria cambiar su forma de trabajar?

Me gustaria compartir mas con mi equipo de trabajo, pero por temas de trabajo
tengo que estar constantemente en reuniones con clientes de todo chile

a.5. ;Cémo mide el nivel de satisfaccion de sus clientes?

(El entrevistado decidié omitir la respuesta)
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b. Problemas

b.1. ;Cudles son los principales gastos de su forma de trabajar y cuales implican
mayor inversion?

La investigacion y curva de aprendizaje de nuevas tecnologias, luego la inversion
es fuerte en infraestructura, dar soporte a los diferentes procesos de las
empresas.

b.2. ;Cuales son los problemas mas comunes o riesgo que enfrenta en el desarrollo de
sus actividades?

Las personas, todos los dias son diferentes, al igual que ellas, el personal es
critico en un area de TI, el ideal es que todos estemos trabajando con gusto,
tranquilos, con el objetivo de fomentar la creatividad de las personas.

c. Software como Servicio

c.1. ;Qué conoce sobre ERP? ;Qué es para usted ERP?
Los ERP son software que permiten manejar las diferentes areas de las empresas,

todas integradas en un unico sistema. Existen muchos en el mercado, los que e
trabajado son SAP, Softland, Defontana y Odoo.

c.2. ;Su empresa ha incursionado en un ERP?

Si, tenemos un desarrollo propio llamado SGM el cual es un ERP para las
municipalidades, en donde tenemos 22 municipalidades como clientes.

c.3. ;Cudl cree que sea el futuro de ERP en Chile?

Si bien
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c.4. ;Cudles de sus moédulos podrian ser ofrecidos en su empresa?

Como somos una empresa que tiene muchas areas de trabajo, por lo general
nuestro ERP conlleva alrededor de 16 mddulos.

c.5. ;Ha sido solicitado este tipo de distribucién por sus clientes?

No

.6. ;Cuales cree que sean los principales problemas de ERP en el mercado chileno?

No es conocido a nivel nacional, solo las grandes empresas poseen estos tipos de
sistemas.

d. Si va tiene un ERP en la empresa

d.1. ;Cudl es la forma de cobro?

Nosotros disefiamos nuestros propios ERP

d.2. ;Cudles de sus mddulos podrian ser ofrecidos en su empresa?

Tenemos de todo desde bodegas hasta contabilidad

d.3. ;Cudl cree que es la ventaja de ofrecer ERP frente a vender productos?

Les da mas sencillez a las formas de venta, es mucho mas practico y mas rapido

d.4. ;Es rentable el modelo de negocio usado en la empresa?

Si, es una de las razones por la que la empresa a perdurado a lo largo del
tiempo. Somos la segunda empresa informatica mas antigua de chile.
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e. Perfile del entrevistado

e.1. ;Anos de experiencia?

10 anos

e.2. ;Cargos desempefiados?

Analista comercial

Jefe de Informatica

DBA

Explotacion de sistemas

Subgerente de TI

Director de innovacion en emprendimientos

Gerente Comercial de Soluciones

e.3. ;Cargo en la empresa actual?

Gerente Comercial de Soluciones en CRECIC S.A.
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Entrevista al Sr: Marcelo Urbina Sariego

a. Generalidades

a.1. ;Qué productos o servicios de software tiene su empresa?
e Nombre
Empresa de asesoria tecnologicas
e Descripcion rapida de funcionalidad

Nuestro foco principal es la digitalizacion de las empresas dando valor a
la cadena de valor de nuestros clientes. En relacion a nuestros
desarrollamos, ecommerce estandar y a la medida de acuerdo a la
necesidad del cliente, entendiendo el producto a ofrecer desde la
logistica hasta la entrega final.

a.2. ;Qué tan rentable resulta su actual modelo de negocio?

El resultado de nuestro modelo de negocio es rentable, esto lo sabemos dada la
respuesta de nuestros clientes en seguir confiando en nuestro trabajo con
planificacion a largo plazo, nuestros clientes Son claves a nivel nacional en
diferente s rubros.

a.3. ;Quiénes son sus socios y clientes estratégicos?
Todos nuestros clientes son estratégicos, ya que abordamos diferentes ldgicas
de negocios, diferentes tecnologias, lo cual nos hace saber responder y conocer

en todo ambito de industria, como, por ejemplo: banca, seguros, ministerios,
recaudacion, comida, turismo y gubernamentales.

a.4. ;Qué le haria cambiar su forma de trabajar?

La necesidad y problemas de nuestros clientes

——
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a.5. ;Como mide el nivel de satisfaccion de sus clientes?
Con el trabajo largo plazo que tenemos con nuestros clientes, en el 90%
logramos ser partner tecnoldgicos mas alla de proveedores. En estos 20 afios en

el rubro tecnoldgico.

b. Problemas

b.1. ;Cudles son los principales gastos de su forma de trabajar y cuales implican
mayor inversion?

La principal inversion es nuestro conocimiento de ldgicas de negocio de

nuestros clientes. El principal gasto, es provocar el cambio de mentalidad En
nuestra empresa para responder a nuestros clientes.

b.2. ;Cuales son los problemas mas comunes o riesgo que enfrenta en el desarrollo de
sus actividades?

Resistencia al cambio y ponerse en el lugar de nuestros clientes

c. Software como Servicio

c.1. ;Qué conoce sobre ERP? ;Qué es para usted ERP?

Sistema integral para empresas, el cual centraliza las diferentes areas de la
organizacion

c.2. ;Su empresa ha incursionado en un ERP?

no

c.3. ;Cudl cree que sea el futuro de ERP en Chile?

(El entrevistado omitio la respuesta)

c.4. ;Cudles de sus médulos podrian ser ofrecidos en su empresa?

Recursos humanos y finanzas
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c.5. ;Ha sido solicitado este tipo de distribucién por sus clientes?

No

c.6. ;Cudles cree que sean los principales problemas de ERP en el mercado chileno?

(El entrevistado omitio la respuesta)

d. Si ya tiene un ERP en la empresa

d.1. ;Cudl es la forma de cobro?

no aplica

d.2. ;Cudles de sus mddulos podrian ser ofrecidos en su empresa?

no aplica

d.3. ;Cudl cree que es la ventaja de ofrecer ERP frente a vender productos?
no aplica

d.4. ;Es rentable el modelo de negocio usado en la empresa?

no aplica

e. Perfile del entrevistado

e.1. ;Anos de experiencia?

15 afos

e.2. ;Cargos desempefiados?
Programador
Analista programador

Analista de sistemas
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Jefe de proyectos
Gerente de proyecto

Gerente de desarrollo corporativo

e.3. ;Cargo en la empresa actual?

Gerente Desarrollo Corporativo en ANTICIPA S.A.
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13.3 Perfiles de entrevistados

Perfil de Experto N°1

EMPRESA

NOMBRES

CARGOS

EXPERIENCIA

Perfil de Experto N°2

EMPRESA

NOMBRES

CARGOS

EXPERIENCIA

Constructora Eros

Leonardo Urrutia Molina

Gerente de administracion y proyectos

Ingeniero de Procesos Maderera Rio
[tata

Jefe de Planta Maderera Rio Itata

Jefe de Planta Re manufactura,
Aserradero Arauco, Constitucion

Sub Gerente de Produccién, Re
manufactura Alto Parana, Argentina

Jefe Excelencia Operacional, Aserraderos
Arauco

Gerente de Proyectos, Inmobiliaria EROS

Clinica Universitaria Concepcién

Noldi Vallejos Robles

Jefe del departamento de informatica

Técnico soporte

Analista mesa de ayuda
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Asistente informatico

Analista de sistema.

Perfil de Experto N°3

EMPRESA SYS. Security SPA S.A

NOMBRES Pablo Bravo Torres

CARGOS Gerente General

Oficial de Carabineros (14 afos)

Gerente de operaciones y Gerente
EXPERIENCIA

General General de SYS. Security SPA.
(14 afios)

Perfil de Experto N°4

EMPRESA CRECIC S.A

NOMBRES José Arellano Vega

CARGOS Gerente de desarrollo corporativo

Subgerente TI, MVCLINICAL

Director de TI, Proyectos de Innovacién

EXPERIENCIA

Technical Product Manager

Gerente Comercial de Soluciones, CRECIC
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Perfil de Experto N°5

EMPRESA ANTICIPAS.A

NOMBRES Marcelo Urbina Sariego

CARGOS Gerente desarrollo corporativo

Programador
Analista programador

Analista de sistemas

EXPERIENCIA

Jefe de proyectos
Gerente de proyecto

Gerente desarrollo corporativo




14 ANEXOS: GLOSARIO

HTML: Siglas de Hypertext Markup Language (Lenguaje de marcas de
hipertexto), es el lenguaje de marcado predominante para la construccion de
paginas web. Es usado para describir la estructura y el contenido en forma de

texto, asi como para complementar el teto con objetos tales como imagenes.

PHP: Es un lenguaje de programacion interpretado, disefiado originalmente
para la creacion de paginas web dindmicas. Es usado principalmente en

interpretacion del lado del servidor (server-side scripting).

CODEIGNITER: es un framework para aplicaciones web de c6digo abierto para
crear sitios web dindmicos con PHP. Su objetivo es permitir que los
desarrolladores puedan realizar proyectos mucho mas rapido que creando toda
la estructura desde cero, brindando un conjunto de bibliotecas para tareas
comunes, asf como una interfaz simple y una estructura légica para acceder esas

bibliotecas.

También hay que destacar que Codelgniter es mas rapido que muchos otros
entornos. Incluso en una discusiéon sobre entornos de desarrollo con PHP,
Rasmus Lerdorf, el creador de PHP, expreso que le gustaba Codelgniter «porque

es rapido, ligero y parece poco un entorno.

SOFTWARE LIBRE: (En inglés free software) es la denominacion del software
que brinda libertad a los usuarios sobre su producto adquirido y por tanto, una
vez obtenido, puede ser usado, copiado, estudiado, modificado y redistribuido

libremente.

MYSQL: En un sistema de gestion de bases de datos relacional, de cddigo abierto,
que utiliza un lenguaje de programacion Structured Query Language (SQL) que
fue desarrollado por IBM en 1981 y desde entonces es utilizado de forma

generalizada en las bases de datos relacionales.
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CSS (Cascading Style Sheets): Es un mecanismo simple que describe cémo se
va a mostrar un documento en la pantalla, o como se va a imprimir, o incluso
como va a ser pronunciada la informacion presente en ese documento a través
de un dispositivo de lectura. Esta forma de descripcion de estilos ofrece a los

desarrolladores el control total sobre estilo y formato de sus documentos.
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