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RESUMEN

Las empresas en su mayoría desconocen que tan bien emplean sus recursos, desde el dinero, el personal, materia prima, hasta el espacio y el tiempo que emplean en sus procesos o negocios. Es decir no saben a ciencia cierta ¿Cuánto? están ganando o perdiendo. El presente software está orientado a optimizar los recursos, específicamente en este caso los recursos financieros y de almacén, aplicado a la distribución de materiales de construcción, específicamente al producto: ladrillos cerámicos.

El sistema indica que material abastecer y en qué momento de tal manera que se obtenga el mejor aprovechamiento del recurso dinero con respecto a los costos y su permanencia en el almacén. Esta es una característica de un Sistema Experto, ya que en base a reglas del negocio, el sistema podrá hacer lo mencionado de forma automática. Por ejemplo un producto A ocupa el mismo espacio que un producto B pero el producto A tiene mayor demanda y también mayor utilidad que el producto B, en este caso el sistema cuando comprar y que cantidad de determinado material basándose en lo que mejor le convenga al negocio, por para este ejemplo, comprar mayor cantidad de producto A.

1. Gestión Financiera
  
 2.  Cerámicos  
    3.  Tableros de Control
ABSTRACT
Companies mostly unaware of how well they use their resources, from money, personnel, raw materials to the space and the time they spend in their processes or businesses. That is not know for sure how much? they are winning or losing. This software is designed to optimize resources, specifically in this case the financial resources warehouse applied to the distribution of building materials, specifically the product: ceramic bricks.
The system indicates that supply materials and when so that the best use of the resource for money compared to the costs and stay in the store. This is a feature of an expert system, and that based on business rules, the system can do the above automatically. For example a product to occupy the same space as a product B but the product A has higher demand and also more useful than product B, in this case the system when to buy and how much of certain material based on what is best for you to business, for this example, buy as much product A.
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INTRODUCCION

La presente investigación tiene como título “Sistema de Optimización de Recursos Basado en Costos y Stock”, ha sido elaborada en los cursos de TMI, TIA y TAP.
Las empresas desean principalmente o surgen con la finalidad de generar utilidades. Siendo así, una de sus prioridades inherentes será la de obtener mayor rentabilidad en sus actividades. Uno de los caminos para lograr esto es mediante la óptima utilización de los recursos y el sistema expuesto en el presente documento está orientado justamente a ello.
La empresa Distribuidora Surco es una empresa que comercializa materiales de construcción uno de sus problemas principales es que su rentabilidad no mejora, o no está contemplada como prioridad en sus procesos. Este software plantea entonces hacer hincapié en la optimización de recursos, principalmente en los recursos financieros y los de almacén de tal manera que su optimización según el producto permita aumentar la rentabilidad y disminuir los gastos.

En el capítulo I se habla de la empresa y su problemática, en el capítulo II se explica el modelado del negocio, en el capítulo III se tratan los requerimientos del proyecto, el capítulo IV abarca la arquitectura del proyecto, la descripción de los casos de uso, el capítulo V, contempla el desarrollo y las pruebas que se llevaron a cabo en el sistema. Y por último en el capítulo VI se habla sobre la gestión del proyecto, su viabilidad, la organización del proyecto y el cronograma de ejecución del proyecto.
Esta investigación es presentada con la finalidad de optar el grado profesional de Ingeniero Informático, en la Escuela de Informática, facultad de Ingeniería. Universidad Ricardo Palma.
CAPÍTULO I: VISIÓN DEL PROYECTO 
La empresa Distribuidora Surco, es una empresa del rubro de  la distribución de materiales de construcción con dos sucursales operando en San Juan de Miraflores y Lurín, que requiere que se le implemente un sistema que le permita optimizar sus recursos financieros y de almacén de tal manera que con ello obtenga mejor rentabilidad en su gestión.
1.1. Antecedentes del Problema
La empresa viene funcionando de manera manual en el cálculo de su rentabilidad, debido a su crecimiento el uso de capital es cada vez mayor y requiere la sistematización de los cálculos de rentabilidad mencionados, por cada producto, compra y utilización de almacén, según la venta y temporada en la que se encuentre.
1.1.1. El Negocio

Distribuidora Surco de Julio Fernández Quispe inicio operaciones el 08 de Abril del año 1997. Contando solo con capital en moneda producto de un préstamo bancario para realizar sus operaciones comerciales de compra y venta de materiales de construcción especialmente orientado al comercio de ladrillos cerámicos.
Dos años después adquiere su primera movilidad, un camión Dodge 800 con plataforma el cual le permite reducir costos de transporte y ofrecer mejores precios por lo que puede llegar a mejores cifras de ventas.

En el año 2000 intenta establecerse en Carabayllo, el negocio en la zona no resulto productivo por lo que dejo el lugar años después.
En al año 2003 se establece en un pequeño local a la altura de la Pan. Sur. Km 11.2. Los ingresos le permiten adquirir una nueva unidad Dodge 500 para abastecer a la demanda que iba en aumento.

Se traslada a unas cuadras de distancia en el año 2006 en la Av. Pedro Miotta Cdra 10. S/N. A un local más grande que le permite almacenar mayor cantidad de productos. Es ahí donde realiza su comercio principal hasta la actualidad.
Aquí es donde crece el negocio de manera considerable, adquiriendo 6 unidades de transporte nuevas y una que vaya renovando a las antiguas cada dos años aproximadamente.

En el año 2012 abre una sucursal en Lurín, a la altura del Km. 35 de la Antigua Panamericana Sur. Se está analizando actualmente el mercado local y ver la posibilidad de mover la actual sucursal o dejarla en la dirección mencionada.
Misión

Brindar los mejores productos del mercado a los mejores precios tanto a ferreterías y constructoras como al público en general.

Visión

Ser líder en la distribución de materiales de construcción en el cono sur.

Objetivos: 

-
Ofrecer los precios más cómodos del sector sur.

-
Abastecer a un mayor número de constructoras y ferreterías.

-
Trabajar con ciclos de rotación de capital más rápidos.

Diagrama Nº1

Organigrama de la empresa
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1.1.2. Procesos del negocio

1.1.2.1. Diagrama de Macro procesos
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Diagrama 2: Diagrama de Macro procesos de Distribuidora Surco.

1.1.2.2. El proceso de venta

1.- Necesidad de compra. Cuando algun cliente necesita algun producto.

2.- Generacion de orden de compra. El cliente presenta su orden de compra o confecciona su proforma.

3.- Comprabacion de stock. Se verifica que haya la cantidad disponible de los productos presupuestados.

4.- Impresión de Documentos. Se procede a la impresión de documentos para ser entregados y almacenados.

5.- Factura o Boleta. Se le entrega el comprobante de pago al cliente.

6.- Guia, Se entrega la guia al transportista (chofer) en caso de necesitar transporte.

7.- Se procede al transporte a la obra.

8.- El cliente recepciona el material en la obra.
Diagrama Nro. 3: El proceso de venta.
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1.1.2.3. Procesos del almacén y compras

Proceso de renovación de stock:

1.- Necesidad de stock. Cuando hay escaces de algun producto.

2.- Generacion de orden de compra.

3.- Aprobacion. Por parte de nuestra empresa y de la empresa proveedora.

4.- Compra. Realizacion del pago y recogo del material.

5.- Recepción. Recibir el material en el almacen.

6.- Vereficacion. Conteo del material y comprobacion de buen estado del mismo.

7.- Actualizacion de inventario. Llenar los datos del nuevo material ingresado.
Diagrama Nro. 4: El proceso de compra
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1.2. Fundamentación Del Problema

Distribuidora Surco realiza préstamos para abastecerse de productos según la oferta del proveedor sin tomar en cuenta la demanda y rentabilidad de los productos más que por mero tanteo o calculo simple.
Producto de sus malas decisiones de compra se tiene un stock de varios miles de soles en ladrillos sin moverse por más de doce meses repitiéndose esta situación por años y no dejando aprovechar su capital el cual podría generar mayores ingresos al rotar con los productos adecuados o destinarlos a otras inversiones.
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Cuadro 1: Capital ocioso en producto pandereta Rex, año 2013.

Así mismo sus demás áreas están siendo afectadas por la falta de información oportuna, las ventas no se orientan a la mejor rentabilidad y no se toma en cuenta la demanda o pronósticos, tampoco se toma en cuenta la estacionalidad, el cálculo de las rotaciones de los productos se hace de modo manual y no frecuentemente, se desconoce que clientes son los más rentables y no hay políticas para cuidarlos.
En resumen sus procesos de toma de decisiones son deficientes. 

1.3. Objetivos del Proyecto

1.3.1. Marco Lógico

1.3.1.1. Árbol de Problemas

1.3.1.2. Árbol de Objetivos


1.3.1.3. Diagrama EAP (Anexo)






1.3.1.4. Matriz de marco lógico
	
	RESUMEN NARRATIVO DE OBJETIVOS
	INDICADORES
	MEDIOS DE VERIFICACION
	SUPUESTOS

	F

I

N
	Ganancias Económicas

Stock Abastecido Óptimamente
	Ingresos económicos incrementados en un 35% a los 12 meses de implementado el sistema, al reducir sus gastos y captando nuevos clientes mediante la compra anticipada.
Disminución de inversión innecesaria de capital en un 90% en los primeros 12 meses de su implementación.
	Reportes de ganancias durante los 12 primeros meses con una utilidad mínima de 30%,  confrontado al periodo anterior de implementado el sistema.
	El cliente considera comprar solo lo que el sistema le recomienda.

El cliente realiza las compras solo cuando el sistema se lo sugiera

	P

R

O

P

O

S

I

T

O
	Buena Administración de Costos y Stock


	La rentabilidad de la empresa crecerá en un 35% en los primeros 12 meses.

Se tendrá información en tiempo  real que le permita al cliente tomar decisiones críticas a la hora de invertir capital en una compra.
	Entrega de los servicios requeridos de los clientes en menos tiempo.

Reporte de ganancias por producto en un periodo.
	El trabajador realiza correctamente el ingreso del stock y de datos financieros cruciales como intereses.

	C

O

M

P

O

N

E

N

T

E

S
	Módulo de Finanzas

Módulo de Gestión de Stock

Módulo de Reabastecimiento Inteligente

Módulo de Compra Anticipada

Módulo de Gestión de Vehículos.

Módulo de Tableros de Control
	Tener información disponible para la toma de decisiones.
Se podrá ahorrar espacio de almacén en un 40% valorizado en 3000 soles mensuales.

Stock siempre disponible por encima de los cinco millares de cada producto.

Acertar en el pronóstico de producción del proveedor en un 90% de la cantidad.

Ahorro de un 300% de tiempo para la planificación y mantenimiento del stock.


	Consultas en los reportes que muestren datos como interés, inversión, etc.

Respuestas rápidas a los clientes y transportistas a la hora de hacer los despachos o recojo de material.

Opiniones y agradecimientos de los clientes y transportistas, vía verbal, escrita o en video.
	
El sistema de ventas  tiene información consistente.

El sistema debe tener personal capacitado por parte del cliente.

El personal de almacén realiza bien los conteos del stock.

	A

C

T

I

V

I

D

A

D

E
S
	Controlar Inversión y gastos

Compra Anticipada (directo de fábrica).

Gestión de gastos y viajes de los vehículos.

Gestión de Clientes
	El costo del sistema al 100% está dentro del presupuesto de la empresa.

Implementación del sistema en año y medio satisface a la empresa.

Captación de nuevos clientes bajo la modalidad de compra anticipada, podrán programar su entrega días antes ahorrando el doble flete y ruta.

La toma de decisiones se reduce de 5 a 1 hora.
	Se tienen reportes de las actividades en cualquier momento.

Reportes de nuevos clientes bajo la modalidad compra anticipada.

La memoria anual de la empresa.


	El personal de administración realiza correctamente el ingreso de datos.




Cuadro 2: Matriz de marco lógico.

1.3.2. Objetivo General
Optimizar los procesos de toma de decisiones mediante tableros de control para invertir con la mejor rentabilidad.

1.3.3. Objetivos Específicos
· Mejorar el proceso de toma de decisiones financiero.

· Optimizar las decisiones de compra y reabastecimiento.

· Optimizar el proceso de venta.

· Mejorar la gestión de clientes.
1.3.4. Cuadro de involucrados (Anexo)
Cuadro Nro 3: Involucrados.
	GRUPOS
	INTERESES
	PODER
	PROBLEMAS PERCIBIDOS
	RECURSOS Y MANDATOS
	Ventajas

	Clientes
	Mejores precios, despacho rápido
	Bajo
	Precios variantes, demora en entregas
	Financieros
	

	Dueño
	Incrementar rentabilidad
	Alto
	Problemas para obtener rentabilidad
	Financieros
	Mejor control recursos

	Proveedores
	Incrementar venta
	Medio
	Ventas sin crecimiento
	Financieros
	

	Trabajadores
	Trabajar menos
	Muy bajo
	Sobrecarga trabajo
	No Financieros
	Facilidad de consulta

	Otros Sistemas
	Vender sistema
	alto
	
	-
	Similitud menor costo

	Sodimac / Metro
	Quitar mercado / Incrementar Venta
	Medio
	Ventas sin crecimiento
	Financiero
	

	Otros Distribuidores
	Incrementar venta
	Medio
	Ventas sin crecimiento
	Financiero
	


Cuadro 3: Cuadro de involucrados.
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Cuadro Nro. 4: Involucrados general.

	Población Beneficiada Directa
	Población Beneficiaria Indirecta
	Aliados O Potenciales Aliados
	Excluidos /

Neutrales
	Perjudicados y/o Oponentes Potenciales

	Clientes
	Trabajadores.
	Proveedores, constructoras.
	
	Otros Distribuidores


Cuadro 4: Cuadro de involucrados general.
1.4. Importancia
Al mostrar información oportuna y precisa en cada área se permitirá optimizar el tiempo y eficiencia de una toma de decisión.

Por ejemplo al saber la rotación de los productos se puede decidir en qué productos invertir y en que tiempos. Así también se podría saber si una inversión de S/. 300’000.00 nuevos soles es rentable en determinado periodo y en determinado producto o conjunto de productos.

Un cálculo manual no es preciso, necesita procesar información, toma tiempo, requiriere de la experiencia del gerente y aun así está sujeto a fallos o poca eficiencia.
1.4.1. Justificación Académica
Las empresas necesitan mejorar su rentabilidad y reducir sus costos, mediante la presente tesis se lograrán métodos para lograr precisamente ello, pudiendo aplicarse en cualquier negocio. A través del presente trabajo el alumno lograra formarse en el aspecto empresarial.
1.5. Beneficios del proyecto
1.5.1. Beneficios tangibles
· Oportunidad de mejorar las ganancias de la empresa reduciendo la inversión innecesaria.
· Reducción de inventario mediante pronóstico de ventas. Generando menores costos.
1.5.2. Beneficios intangibles
· Reducir la dificultad y tiempo en la toma de decisiones.

· El aumento de información relevante para la toma de decisiones.
· Aumento de la satisfacción de los principales clientes.
1.6. Alcance del proyecto
· Realizar un módulo financiero y tablero de control que mostrará histórico, sugerencias y llevará un seguimiento de las inversiones en proceso mostrando rentabilidad, tiempo y porcentaje de venta.

· Realizar un tablero de control que muestre la rotación de los 40 principales productos y su movimiento anual para tomar en cuenta a la hora de realizar compras.

· Realizar un tablero de control para el análisis de las ventas, considerando pronóstico basado en tendencia y estacionalidad.
· Realizar un módulo de gestión de clientes que muestre mediante tableros de control la situación de los clientes más importantes de la empresa para poder centrarse en ellos.

CAPITULO II
MARCO TEÓRICO
2.1. Just in time

Según [SHINGO 89] “Just in time” es una estrategia para alcanzar la producción sin stocks o stock mínimo, reduciendo los costos y tiempos teniendo los recursos o produciéndolos justo en el momento necesario. Así mismo defiende que no se puede eliminar totalmente el stock por que puede mermar la productividad de la organización, sino que debe haber un stock mínimo.

Según [HIRANO 2009] “Just in Time” significa un conjunto de ideas y técnicas para la eliminación total de residuos. Los cuales pueden estar enraizados y ocultos profundamente en los procesos de la organización. Siendo la mejor manera de aplicar el JIT con el cambio de flujo de las piezas en el proceso de fabricación.
Utilidad para la tesis:

Para la presente tesis se pretende usar el concepto “Just In Time” para tener un stock mínimo en la empresa Distribuidora Surco basado en el histórico de sus ventas y análisis estacional de sus ventas.
2.2. Programación lineal

Según [WAYNE 05] la programación lineal es el asignar recursos limitados de la mejor manera posible. Eligiendo actividades que para ser realizadas necesitan recursos por los cuales compiten.

La palabra "linear" nos indica que todas las funciones matemáticas del modelo deben ser funciones lineales. Y por programación se refiere a planeación, lo que se traduce en conjunto en "planeación de las actividades" para obtener un resultado óptimo. 
Según [TAHA 2012] la programación lineal es la técnica más importante de la investigación de operaciones que está diseñada para modelos con funciones objetivo y restricciones lineales.
Utilidad para la tesis:

En la presente se usa la programación lineal para obtener la mejor forma de invertir en las compras, basándose en los estadísticos de las ventas, de tal forma que el inventario se mantenga al mínimo aumentando la liquidez y ahorrando en recursos financieros.
2.3. Econometría

Según [GUJARATI 09] la econometría es el análisis cuantitativo de los fenómenos económicos reales, apoyados de la teoría y observación los cuales se vinculan por métodos de inferencia.
Dice también que es la aplicación de la estadística a los datos económicos y literalmente significa la “medición económica”.
Utilidad para la tesis:

La econometría se aplica a la presente tesis para obtener indicadores económicos relacionados al estado de la inversión con respecto a los productos en el almacén y la rentabilidad de los mismos.
2.4. Análisis de Núcleo (Core Analytics)
Según [MCCUE 06], está dado por el conjunto de herramientas que permiten estudiar los estados pasado y presente. Estas herramientas se encuentran por lo general en la estadística descriptiva. 
Utilidad para la tesis:

La empresa cuenta con información estadística desde el año 2012 por lo que el análisis de núcleo es viable y recomendable, para los casos de rentabilidad de las ventas, rentabilidad por producto o marca, rentabilidad por cliente, etc.
2.5. Análisis Predictivo (Predictive Analytics)
Según [MCCUE 06] el análisis predictivo se utiliza para determinar futuros probables de información o eventos, de un estado actual.
Según [LAUDON 12] el análisis predictivo utiliza técnicas de minería de datos, datos históricos y suposiciones sobre las condiciones futuras.

Utilidad para la tesis:

La información actual de la empresa es un histórico de ventas de dos años, se puede usar esta información para determinar pronósticos a corto plazo que permitan a la empresa reducir sus stocks y tener mayor liquidez con unos tres meses de anticipación.
Así mismo se puede ver un comportamiento recurrente en las ventas el cual también está determinado por cuestiones de estacionalidad. El pronóstico o la predicción también podrían estar basados en esta variable.

2.6. Análisis Estacional (Seasonal analysis)
Según [GUJARATI 09, pg. 290] El análisis estacional se emplea para estudiar el comportamiento de los productos en un determinado tiempo o periodo (trimestre, semestre, año).

Menciona que por ejemplo, las ventas de tiendas por departamento, están afectadas por fechas festivas como navidad, así mismo las vacaciones de un grupo de personas (estudiantes), la venta de helados y gaseosas está afectada por las estaciones de año, verano, invierno, otoño, primavera.

Utilidad para la tesis:

El caso de la venta de ladrillos y materiales de construcción no está exento a estas condiciones estacionales. Por ejemplo en las fechas festivas como navidad, año nuevo, fiestas patrias, las ventas descienden considerablemente (a la mitad) y en tiempos de invierto (junio, agosto, setiembre, en Lima) las ventas de tipos especiales de ladrillo (pastelero, teja) incrementan al doble. Por lo cual se ve muy recomendable considerar el análisis estacional en la presente tesis.
2.7. Dashboard

Según [FEW 06] Dashboard o tablero de control, es un conjunto de mecanismos de visualización gráfica, tales como semáforos, indicadores y medidores, similares a los que encontramos en los automóviles o vehículos motorizados, los cuales nos indican nivel de combustible, temperatura, entre otros.

Dice también que la utilidad de los dashboard se ve en la inteligencia de negocios, los datos generados en los procesos de los negocios por si solos no representan información útil, mostrados adecuadamente con los mecanismos de visualización gráfica mencionados, representan información relevante.
Utilidad para la tesis:

Para el presente, el dashboard ayudara a visualizar mejor los datos del sistema transaccional, para incrementar la velocidad y calidad de las tomas de decisiones.
2.8. Formulas y técnicas del cálculo de pronóstico
2.8.1. Mínimos Cuadrados

Según [GUJARATI 09, pg. 55] los mínimos cuadrados es una de las técnicas más eficaces y populares en el análisis de regresión. Nos permite obtener una tendencia de un grupo de valores y un pronóstico.
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Ecuación 1: Formula general de mínimos cuadrados.

Donde Yi: Es el valor pronosticado (Variable dependiente).
Xi: es el periodo analizado (variable independiente, mes, día, año).

B1: Intersección con el eje Y.

B2: Pendiente de la línea de regresión.

B1 y B2 se calculan con las siguientes formulas:

[image: image6.png]E]ZZX,IZY:*ZX,ZX.Y.
Y X - (LX)




Ecuación 2: Formula de la intersección con el eje Y.
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Ecuación 3: Formula de la pendiente.
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Ilustración 1: Gráfico de tendencia positiva

Como de muestra en la ilustración 1, esta primera técnica nos ayuda a calcular la tendencia de un grupo de valores, en este caso positiva.
Como  ejemplo demostrativo se pone los valores de las ventas de King Kong 18 Huecos en el año 2013 de la distribuidora.

	MES
	MONTO SOLES(Y)
	Tendencia

	Enero
	39090.96
	59592.12

	Febrero
	63570.80
	59278.74

	Marzo
	75794.85
	58965.37

	Abril
	68210.50
	58651.99

	Mayo
	44544.00
	58338.62

	Junio
	81498.46
	58025.24

	Julio
	98759.00
	57711.86

	Agosto
	31475.90
	57398.49

	Septiembre
	64791.18
	57085.11

	Octubre
	73395.89
	56771.73

	Noviembre
	57122.25
	56458.36

	Diciembre
	41295.00
	56144.98


Cuadro 5: Tendencia de la venta de King Kong 18 Huecos Rex.

2.8.2. Estacionalidad: Índice estacional
Según [MURRAY-LARRY 02, pg. 440] la determinación del factor estacional se puede realizar por varios métodos, entre ellos:

El método de porcentaje promedio, nos permite calcular la estacionalidad con los datos mensuales, expresados como porcentaje del promedio por año. Promediando los porcentajes de los meses correspondientes a diferentes años, obtenemos un porcentaje, el cual expresamos en decimal y lo multiplicamos por los valores mensuales obtenidos mediante mínimos cuadrados, obteniendo valores pronosticados en base a tendencia y estacionalidad.

	INDICE ESTACIONAL 2012
	INDICE ESTACIONAL 2013
	
	INDICE ESTACIONAL PROM

	63.65%
	63.43%
	
	63.54%

	82.32%
	103.15%
	
	92.73%

	178.55%
	122.99%
	
	150.77%

	93.15%
	110.68%
	
	101.91%

	129.52%
	72.28%
	
	100.90%

	138.33%
	132.24%
	
	135.28%

	80.22%
	160.25%
	
	120.24%

	105.28%
	51.07%
	
	78.18%

	124.50%
	105.13%
	
	114.82%

	92.38%
	119.09%
	
	105.73%

	62.05%
	92.69%
	
	77.37%

	50.05%
	67.01%
	
	58.53%


Cuadro 6: Índices estacionales de venta de King Kong 18 Huecos REX.

Uso en la tesis: Vistas las dos técnicas anteriores para calcular tendencia y estacionalidad se puede calcular el pronóstico en base a ellas.

	INDICE ESTACIONAL PROM
	
	AÑO
	MES
	PRONOSTICO
	Tendencia

	63.54%
	
	2014
	Enero
	37865.23
	59592.12

	92.73%
	
	2014
	Febrero
	54971.65
	59278.74

	150.77%
	
	2014
	Marzo
	88899.38
	58965.37

	101.91%
	
	2014
	Abril
	59774.65
	58651.99

	100.90%
	
	2014
	Mayo
	58863.86
	58338.62

	135.28%
	
	2014
	Junio
	78499.42
	58025.24

	120.24%
	
	2014
	Julio
	69390.52
	57711.86

	78.18%
	
	2014
	Agosto
	44873.32
	57398.49

	114.82%
	
	2014
	Septiembre
	65543.48
	57085.11

	105.73%
	
	2014
	Octubre
	60027.08
	56771.73

	77.37%
	
	2014
	Noviembre
	43680.07
	56458.36

	58.53%
	
	2014
	Diciembre
	32860.28
	56144.98


.
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Ilustración 2: Gráficos resultados de las ventas 2012, ventas 2013 y pronostico 2014 respectivamente

CAPITULO III
ESTADO DEL ARTE
2.9. Taxonomía
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Ilustración 3: Taxonomía de la tesis.
2.10. Forecast Pro (8995)
Es un software especializado en pronósticos, permite calcular y analizar pronósticos de demanda, ventas, rentabilidad y otros datos importantes para la gestión empresarial y toma de decisiones. 

Ilustración 4: Imagen, métodos sugeridos por Forecast Pro, para calcular pronósticos.
Forecast Pro Indica que no hay un “mejor método” para el cálculo de los datos, sino que hay que buscar el que mejor se adapte a los datos que queramos pronosticar (ilustración 2).
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Ilustración 5: Imagen Forecast Pro y su herramienta de pronóstico.

En la ilustración 3 podemos apreciar en la parte inferior derecha un gráfico de líneas. De color rojo el pronóstico para las ventas del producto consultado. En verde los datos históricos y el azul los limites superiores e inferiores del pronóstico. También nos muestra cuadros mostrando el tiempo de espera que tienen los productos y pronóstico del mismo.
Utilidad para la tesis: 
Para el proyecto actual se puede aplicar de un modo similar, herramientas de pronóstico basadas en histórico que nos permitan ajustar las compras e inventarios de la empresa a un mínimo obteniendo mayor liquidez y mejor rotación de su inversiones, por lo tanto mayor rentabilidad.
2.11. SAP - S&OP (Sales & Operation Planning).

Este producto de SAP permite realizar pronósticos de ingresos o ventas, mediante reportes gráficos como los mostrados a continuación.

En las ilustraciones 4 y 5 se muestran gráficos comparativos entre las ventas reales versus las ventas pronosticadas así mismo una demanda consensuada, que es la que determina un grupo de expertos.
Utilidad para la tesis:

De modo similar al anterior, basarnos en este tipo de graficas nos permitirá comparar como se está comportando la demanda de un producto, así como su rentabilidad y compararla contra un estimado hecho por un grupo humano. Lo cual nos permitirá ver que tan bien se está pronosticando.
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Ilustración 8: Imagen SAP – S&OP. Rentabilidad por mes.

Tanto en la ilustración superior como inferior (6 y 7) se puede ver un reporte en Excel dinámico usando macros, se muestran gráficos por rentabilidad de producto en un periodo anual, mes a mes y comparándolos con los pronósticos, esto permite un análisis a detalle de la rentabilidad y ventas.
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Ilustración 9: Imagen SAP – S&OP, comparación de rentabilidad por escenario.
Utilidad para la tesis:

El análisis en detalle es de gran ayuda para la toma de decisiones, ya que se pueden buscar patrones o causas de ciertos cambios en la rentabilidad o ventas en fechas  o escenarios particulares. La desventaja del reporte de SAP – S&OP es que requiere de Microsoft Excel. El proyecto presente será totalmente web, teniendo las mismas características.
2.12. Paper: Decisiones financieras con programación lineal.

Según [MALLO 09] las decisiones financieras pueden estimarse con programación lineal, nos muestra tres casos de decisión usando programación lineal: En situaciones de certeza, en situaciones de riesgo y en situaciones de incertidumbre.
Utilidad para la tesis: 
Específicamente la programación lineal en situación de certeza es la que más se asemeja a lo que la empresa Distribuidora Surco necesita, mediante esta, se puede calcular el máximo de utilidades de un grupo de productos o situaciones de inversión.
2.13. Paper: Aplicaciones de la Programación Lineal.
Según [FAULIN - JUAN 03] la programación lineal se puede aplicar a muchos campos, esto se sabe desde hace décadas. Algunos de los campos a los que se aplican son: Marketing, Producción, asignación de tareas, toma de decisiones, logística, mezclas y finanzas.
Utilidad para la tesis:

El último de los puntos (finanzas) es de utilidad para la empresa, ya que análogamente al paper anterior, las programación lineal puede ser aplicada para calcular un máximo de utilidades, en un grupo de productos, con restricciones de por ejemplo un mínimo en la compra de ciertas marcas, tomando en cuenta el histórico de ventas y la demanda de forma indirecta.

CAPITULO IV
MODELADO DE NEGOCIO
2.1. Reglas del negocio
La empresa tiene las siguientes reglas:

· Las ventas mínimas diarias no deben disminuir de 7000 soles diarios. 

· Cada millar de producto no debe permanecer no más de un mes en el almacén. 

· Los precios de venta deben ser igual o inferiores a los de la competencia, 

· Los vehículos de transporte deben hacer viajes todos los días.  

· El mínimo de stock que debe tener cada producto ladrillo es de mil unidades.

· El stock mínimo que debe tener cada producto tubería es de diez unidades.

· El reabastecimiento de productos debe estar sujeto a la rotación de los mismos.

· Las compras deben hacerse siempre y cuando se justifique su rentabilidad y su venta sea bien pronosticada en un máximo de tres meses.
2.2. Casos de Uso del Negocio

2.2.1. Diagrama de Casos de Uso de Negocio
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2.3. Diagrama de Clase Objeto del Negocio
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CAPITULO V
REQUERIMIENTOS DEL SOFTWARE
2.4. Relación de requerimientos del software
2.4.1. Requerimientos funcionales

· Mostrar ventas por producto y periodo.
· Mostrar compras por proveedor y periodo.
· Mostrar rotación de los 40 productos principales.
· Mostrar clientes más importantes y sus compras.
· Mostrar mapa comercial según ventas.
· Realizar un seguimiento de las inversiones.
· Realizar seguimiento de los vehículos.
· Análisis de Pareto, rentabilidad en clientes y productos.
· Realizar pronósticos, de ventas, demanda.
2.4.2. Requerimientos no funcionales

· Usabilidad

· Gráficos sencillos, reducir el uso de texto.

· Navegabilidad sencilla, conformidad fácil administración.

· Conectividad

· Que el sistema pueda consumir el sistema de entrada o transaccional.

· Rendimiento

· Tiempo de respuesta de las transacciones 2 segundos.

· Actualización de los datos de los tableros de control (televisor) cada hora.

· Soporte

· Uso de manuales de ayuda.

· Capacitación a usuarios.
2.5. Casos de Uso del Sistema

2.5.1. Actores del Sistema
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2.5.2. Diagrama de Paquetes
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2.5.3. Casos de Uso del Sistema

2.5.3.1. Relación de Casos de Uso del Sistema

· Realizar Simulación de Inversiones.
· Consulta Vista comercial

· Consulta Vista Venta Diaria

· Consulta Vista Gerencial

· Consulta Vista Producto

· Consulta Vista Cliente

· Gestión de Vehículos

· Gestión de Viajes

· Gestión de Gastos

2.5.3.2. Diagrama General de Casos de Uso del Sistema
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2.5.4. Especificaciones de Casos de Uso del Sistema

2.5.4.1. Especificaciones de Casos de Paquete Consulta
· ECUS – Consulta Vista Cliente
· Breve descripción: 

El presente caso de uso permite mostrar los clientes con mayores compras dentro de la empresa, con sus respectivos montos de compra, así como también se puede filtrar por un rango de fechas.
· Flujo de eventos:

1.
El caso de uso comienza con el Gerente ya logueado en el sistema y ubicado en su menú principal, selecciona la opción de “Top de Clientes”.

2.
El sistema le muestra la interfaz “Top de Clientes” con los gráficos estadísticos de los clientes más importantes de la empresa con sus respectivos montos totales de compra.

3.
El Gerente puede escoger un rango de fechas. 

4.
El Gerente escoge la opción que desee y el sistema los va validando.

5.
El sistema muestra la información de acuerdo al rango de fechas escogido por el Gerente

6.
El Gerente cierra el Sistema.
· ECUS – Consulta Vista Cliente

· Breve descripción: 

El presente caso de uso permite revisar los clientes de la empresa y poder identificar cuáles son los clientes que más compran los principales productos de la empresa como los que no tanto a través de gráficos estadísticos.
· Flujo de eventos:

1.
El caso de uso comienza con el Gerente ya logeado en el sistema y ubicado en su menú principal, selecciona la opción de “Ventas por Cliente”.

2.
El sistema le muestra la interfaz “Ventas por Cliente” con los gráficos estadísticos de los 6 productos principales de la empresa, así como la cantidad de compra hecha por el Cliente en cada uno de estos productos.

3.
El Gerente puede escoger el Cliente que desee a través de un combo box.

4.
El Gerente escoge el Cliente que desee y el sistema lo valida.

5.
El sistema muestra la información de acuerdo a la opción escogida por el Gerente

6.
El Gerente cierra el Sistema.
2.5.4.2. Especificaciones de Casos de Paquete Gestión

· ECUS – Realizar Simulación de Inversión

· Breve descripción: 

El caso de uso cuando el Gerente de Compras desea saber los detalles de una compra hacia su proveedor o poder realizar una orden de compra.
· Flujo de eventos:

1.
El Gerente accede a la pantalla de “Realizar Simulacro de Inversión”.

2.
El sistema le muestra la pantalla con el menú de opciones:

a.
Nuevas Inversiones

b.
Inversiones Realizadas

3.
El Gerente escoge una opción.

4.
Si el gerente eligió la opción “Nuevas Inversiones”, le aparecerá un formulario con los siguientes campos a llenar:

a.
Monto Total

b.
Proveedor

c.
Nombre de Producto

d.
Rentabilidad

e.
Ganancia Bruta

f.
Intereses

g.
Fecha de Compra

5.
Luego seleccionamos el botón “Generar Simulación” para que nos genere la Simulación de Inversiones.

6.
El sistema mostrara la rentabilidad de dicha orden de compra

7.
El gerente decidirá si desea guardar la simulación o realizar una nueva
2.5.5. Matriz de Trazabilidad
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2.6. Modelo Conceptual del Sistema
2.6.1. Diagrama de Modelo Conceptual

[image: image22.emf]ProductoxViaje

Stock

Producto

Local

valor

Monto

Precio

Valorminimo

Localidad

ID

Empleado

Nombre

1

1..n

1

1..n

Compras

Id

Emp

Loc

Doc

IndIGV

Numero

Grem

Observacion

Total

Monto

Feco

Fecemi

Compra

Venta

Proveedor

NombreProveedor

RuccProveedor

DireccionProveedor

IGV

User

CondPago

FecePago

StatusPago

StatusLetra

Saldo

Status

Subtotal

IGVTotal

1

1..n

1

1..n

Detalle de Compras

Cmpdt

Cproducto

Nproducto

Vcantidad

Npress

Ncantidad

Plista

Punitario

Total

Eqv

Descuento

Localidad

1

1

1

1

Cliente

Id

Emp

Nombre

Ruc

Categ

GrupoEco

Dir

Dpto

Prv

Dst

Vend

Status

Factura

Id

Emp

Doc

Num

Ser

Total

Mon

Feco

Fecemi

Compra

Venta

Clie

Dir

Pos

Vdd

ClNom

ClRuc

ClCat

ClDir

Dpto

Prv

DsT

IGV

User

CondPag

CanjedoC

FeccBr

StatusPag

Saldo

Status

Dscto

InicIGV

Ref

Obs

Loc

Liq

Entrega

1..n

1

1..n

1

Detalle de Factura

Fac

Prod

Nprod

Vcant

Press

Ncant

Punit

Ptot

Eqvd

Descto

Desctot

Vprecio

MPrecio

Categoria

Comb

Costo

Loc

Saldo

1

1

1

1

Proveedor

Id

Empleado

Nombre

Ruc

Dieccion

Producto

Id

Emp

Nombre

Aux

categoria

LineaEnV

Cts

Mon

Press

Precio

Mona

PrecioA

MonaA

PrecioB

MonaB

PrecioC

MonC

codeBar

observacion

Aux

ComB

Status

1..n

1

1..n

1

1

1..n

1

1..n

Viaje

IdViaje

Fecha

Destino

IdChofer

IdProveedor

IdVehiculo

1..n

1..n

1..n

1..n

Gasto

IdGasto

descripcion

Monto

Idviaje

IdVehiculo

1

1

1

1

Vehiculo

IdVehiculo

Descripcion

Placa

CategoriaClase

Marca

Modelo

Ruedas

FechaCompra

FechaInicio

Ancho

Largo

Alto

CargaNeta

CargaMaxima

Imagen

1

1..n

1

1..n


2.7. Benchmarking

	"Sistema de Evaluacion de Rentabilidad para Distribuidora de Materiales"

	Análisis Comparativo

	 
	
	

	 

	 

	PRINCIPALES CARACTERÍSTICAS

	Mostrar ventas por producto y periodo
	4
	3
	3

	Mostrar compras por proveedor y periodo
	4
	4
	3

	Mostrar rotación de los 40 productos principales
	3
	1
	5

	Mostrar clientes más importantes y sus compras
	2
	1
	4

	Mostrar mapa comercial según ventas
	2
	2
	4

	Realizar un seguimiento de las inversiones
	0
	0
	4

	Realizar seguimiento de los vehículos
	0
	0
	4

	Análisis de Pareto, rentabilidad en clientes y productos
	3
	5
	3

	Realizar pronósticos, de ventas, demanda
	5
	5
	3

	OTRAS CARACTERÍSTICAS

	 
	 
	 
	 

	Uso de tableros de control
	5
	5
	4

	Analisis con gráficos de barras y circulares
	5
	5
	4

	Mostrar rankings importantes del negocio
	3
	4
	4

	Uso de alertas via email
	5
	1
	4

	Mostrar información en televisor
	 3
	 2
	5 

	PUNTAJE

	PUNTAJE
	44
	38
	51

	COSTO
	$2000/MES + Licencia
	$8995/licencia pago único
	$8192 (S/22940) pago único

	 
	
	
	

	Leyenda
	PUNTO
	 
	 

	Muy bueno
	5
	 
	 

	Bueno
	4
	 
	 

	Regular
	3
	 
	 

	Deficiente
	2
	 
	 

	Muy deficiente
	1
	 
	 


Cuadro 7: Benchmarking entre productos encontrados.

CAPITULO VI

ARQUITECTURA
2.8. Realización de Casos de Uso más significativos del Sistema

2.8.1. Realización de Casos de Uso de Análisis
2.8.1.1. Realización de Casos de Uso de Análisis

2.8.1.1.1. Caso de Uso: Consultar Tablero de Control Cliente.
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1: Escoge la opción "Consulta Tablero de Control de Clientes"

2: Carga Ventana

3: Lee información requerida de la base de datos

4: Muestra mediante una grilla  los clientes que cuentan con más compras en la empresa

5: Muestra gráficos estadísticos relacionados a los clientes

6: Escoge mostrar clientes de acuerdo a un orden mediante un combo box

7: Valida opción seleccionada

8: Muestra clientes de acuerdo a la opción seleccionada


2.8.1.1.2. Caso de Uso: Gestionar Gastos
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2.8.1.1.3. Caso de Uso: Gestionar Vehículo
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1: ingresar al listado de vehiculo

2: se encontraron vehiculos

3: selecciona nuevo vehiculo

4: muestra campos

5: llena datos

6: verifica dato

7: Es correcto

8: selecciona Editar Vehiculo

9: muestra campos

10: Actualizar datos

11: verifica datos

12: Es correcto


2.8.1.1.4. Caso de Uso: Gestionar Viaje
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2.8.1.1.5. Caso de Uso: Realizar Simulación de Inversión
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2: Envía selección

3: Envía selección

4: Filtra productos de proveedor

6: Selecciona Producto

7: Envía selección

8: Envía selección

12: Ingresa otros datos (monto,interés,fecha de compra,etc)

13: Valida que la Información sea correcta

15: Presiona el botón Simular Rentabilidad

16: Procesa simulación

17: Muestra las Utilidades, Rentabilidad y tiempo estimado de retorno

14: Retorna mensaje de validación

5: Muestra productos del proveedor

9: Retorna código de producto

10: Solicita datos de ventas del producto

11: Carga datos de ventas del producto


2.9. Modelo de Despliegue.
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2.10. Modelo de Componentes.
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CAPITULO VIII

GESTIÓN DEL PROYECTO
2.1. Introducción
El presente capítulo contiene información correspondiente a la viabilidad de proyecto, ya sea técnica o económica, la estimación y ejecución del proyecto.
2.2. Viabilidad del Proyecto
El éxito del presente proyecto se sustentara en su viabilidad económica, así mismo necesitara verificarse su viabilidad técnica como se muestra a continuación.
2.2.1. Viabilidad Técnica

Para la presente tesis se necesitaran recursos tecnológicos como hardware y software, se detalla a continuación los equipos y programas informáticos necesarios.
2.2.1.1. Hardware

Se requerirán dos equipos principalmente, un servidor y un televisor de más de 40” para usarse de monitor y mostrar información importante para la toma de decisiones.

2.2.1.1.1. Servidor

Características del Servidor
	CARACT.
	DETALLE
	FUNCIONES

	Servidor
	HP ProLian ML10 (S/.1960.00)
	

	Procesador(es)
	Intel® Xeon® E3-1220v2 (3.1GHz/4-core/8MB/69W)
	

	Crecimiento
	Soporta hasta 1 procesador (1 socket, 4 cores)
	Proveer Servicios Web

	Chipset
	Intel® C204 Chipset
	

	Memoria RAM
	PC3-12800E DDR3 (UDIMM) ECC, operating at max 1600MHz
	Proveer Servicios de Base de datos

	estándar/máxima
	Standard: 4GB (2x2GB) Máxima: 32GB
	

	Disco Duro
	Disco Duro 1TB SATA
	


Cuadro 8: Características del Servidor.
2.2.1.1.2. Televisor
Un televisor para mostrar información relevante para la toma de decisiones, gráficos estadísticos, información de ventas, rentabilidad, pronósticos, etc.
Características del Televisor
	CARACT.
	DETALLE
	FUNCIONES

	Televisor
	LED (S/.1500.00)
	Mostrar gráficos estadísticos

	Pulgadas
	40” a más
	

	Inteligente
	No
	Mostrar información de demanda, pronósticos

	3D
	No
	

	Resolución
	1920×1080
	Mostrar porcentajes de rentabilidad.


Cuadro 9: Características del monitor.
2.2.1.2. Software

Para el caso del software se han considerado dos alternativas, una mixta y una de software libre.

	
	Alternativa Mixta
	Alternativa Libre

	Lenguaje de Programación
	Netbeans con
Java JSF, primefaces.
	Netbeans con
Java JSF, primefaces.

	Base de datos
	SQL Server 2008 Express.
	Mysql 5.6.

	S.O. Servidor
	Windows 7 o superior.
	Linux CentOS 6.5.


Cuadro 10: Cuadro comparativo de alternativas de software.
2.2.2. Viabilidad Económica

2.2.2.1. Costos de Hardware

	Equipo
	Cantidad
	Costo
	Subtotal

	Servidor
	1
	S/.1960.00
	S/.1960.00

	Monitor
	1
	S/.1500.00
	S/.1500.00

	
	
	Total
	S/.3460.00


Cuadro 11: Cuadro de viabilidad económica, hardware.
2.2.2.2. Costos de Software

Se ha elegido la alternativa mixta, debido a que la empresa ya cuenta con un software trabajando con SQL server 2008 Express y Windows XP, y no supone ningún gasto extra para el proyecto, además la empresa desea seguir trabajando con ese software y desea usar un solo servidor para sus sistemas, el cuadro elegido a continuación.
	
	Alternativa Mixta
	Costo

	Lenguaje de Programación
	Netbeans 8.0 con 

Java JSF, primefaces.
	S/.0.00

	Base de datos
	SQL Server 2008 Express.
	S/.0.00

	S.O. Servidor
	Windows 7 o superior.
	S/.0.00

	
	Total
	S/.0.00


Cuadro 12: Costos del proyecto usando alternativa de software mixta.
2.2.2.3. Costo de Recursos Humanos para el proyecto

	INVERSIÓN
	 (SOLES) COSTO/HORA 
	HORAS LABORALES
	DÍAS LABORALES
	SEMANAS
	COSTO EN SOLES

	Analista Desarrollador
	S/.25.00
	4
	5
	17
	S/.8500

	Administrador de la BD
	S/.25.00
	4
	5
	17
	S/.8500

	Costo de Recursos Humanos (S/.)
	17,000.00


2.2.2.4. Gastos de mantenimiento para el proyecto

Son los gastos de mantenimiento que se harán para mantener operativo el proyecto y sus recursos durante cuatro meses que durará el desarrollo.
	CONCEPTO
	ACTIVIDADES
	PAGO MENSUAL

	LUZ
	Suministro eléctrico.
	S/.200.00

	Internet
	Comunicaciones.
	S/.220.00

	Otros gastos
	Para cualquier percance
	S/.200.00

	
	
	S/.620.00


2.2.2.5. Costo total de desarrollo del proyecto

	CONCEPTO DE PAGO
	COSTO MENSUAL
	COSTO TOTAL

	Costos en el desarrollo de la Solución BI
	---
	S/. 17,000.00

	Hardware
	---
	         S/. 3,460.00

	Software
	---
	                 S/.0.00

	Costos de operación
	S/. 620.00 (x4)
	          S/. 2480.00

	TOTAL
	
	S/. 22,940.00


Cuadro 13: Costos totales de implementación del proyecto.
2.2.2.6. Beneficios del proyecto

	Personal involucrado en los procesos

	
	
	
	

	 
	Digitador
	Economista
	Gerente Venta

	Cant. Trabajadores
	1
	1
	1

	Salario promedio
	1200
	3200
	5000

	Horas laborales
	8
	8
	8

	Días laborales
	5
	5
	5

	Salario / Hora
	7.5
	20
	31.25

	Horas laborales / Evento
	4
	4
	4

	*Cant. Eventos / Mes
	8


Cuadro 14: Costo de hora por trabajo según empleados involucrados en el análisis.
	
	Costo S/Sistema (S/.)

	Procesos
	Evaluación de Ventas
	Evaluación de Compras
	Análisis de Costos y Clientes

	Sub - Procesos
	Ordenar y procesar información
	Evaluar formulas a aplicar
	Aplicar a estadístico
	Interpretar  evaluación
	Registrar resultados
	Ordenar  información  inventario
	Calcular los ratios de los productos
	Confrontar con demanda
	Interpretar Resultados
	Ordenar y procesar información
	Calcular costos, mejores clientes
	Interpretar cálculos

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Día/Proceso
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1

	Hora/Día
	6
	1
	2
	3
	2
	6
	2
	2
	3
	6
	2
	3

	Cantidad de personas
	2
	1
	1
	3
	1
	2
	1
	1
	3
	2
	2
	3

	Costo 
	90
	20
	40
	281.25
	15
	90
	40
	40
	281.25
	90
	80
	281.25

	Costo Total x Evento
	1,348.75

	Costo Total / Mes
	10,790.00

	
	Costo C/Sistema (S/.)

	Procesos
	Evaluación de Ventas
	Evaluación de Compras
	Análisis de Costos y Clientes

	Sub - Procesos
	Ordenar y procesar información
	Evaluar formulas a aplicar
	Aplicar a estadístico
	Interpretar  evaluación
	Registrar resultados
	Ordenar  información  inventario
	Calcular los ratios de los productos
	Confrontar con demanda
	Interpretar Resultados
	Ordenar y procesar información
	Calcular costos, mejores clientes
	Interpretar cálculos

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Día/Proceso
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1

	Hora/Día
	0.1
	0.1
	0.1
	2
	0.1
	0.1
	0.1
	0.1
	2
	0.1
	0.1
	2

	Cantidad de personas
	0
	0
	0
	3
	0
	0
	0
	0
	3
	0
	0
	3

	Costo 
	0.00
	0.00
	0.00
	187.50
	0.00
	0
	0
	0.00
	187.50
	0.00
	0.00
	187.50

	Costo Total x Evento
	562.50

	Costo Total / Mes
	4,500.00

	Costo S/Sistema (S/.)
	10,790.00
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Costo C/Sistema (S/.)
	4,500.00
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Beneficio Neto (S/.)
	6,290.00
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Cuadro 15: Comparación de beneficios con y sin sistema, de las tareas de análisis del negocio.

2.2.2.7. Calculo del VAN

	Tasa anual de descuento. Esto puede representar la tasa de inflación o la tasa de interés de una inversión de la competencia.
	10%

	Periodo
	Flujo de Caja
	

	Mes 0 (Inversión)
	-22,940.00
	 

	1
	0.00
	-22,940.00

	2
	0.00
	-22,940.00

	3
	0.00
	-22,940.00

	4
	6,290.00
	-18,643.85

	5
	6,290.00
	-14,738.25

	6
	6,290.00
	-11,187.71

	7
	6,290.00
	-7,959.94

	8
	6,290.00
	-5,025.61

	9
	6,290.00
	-2,358.04

	10
	6,290.00
	67.03

	11
	6,290.00
	2,271.63

	12
	6,290.00
	4,275.82

	13
	6,290.00
	6,097.81

	14
	6,290.00
	7,754.17

	15
	6,290.00
	9,259.94

	16
	6,290.00
	10,628.83

	17
	6,290.00
	11,873.27

	18
	6,290.00
	13,004.58

	19
	6,290.00
	14,033.05

	20
	6,290.00
	14,968.02


Cuadro 16: Calculo del VAN, para el presente proyecto, ganancias a partir del mes 10.
Se obtiene una TIR de: 10.048%
Conclusiones: Podemos concluir que el proyecto es viable y no se están considerando otras ganancias luego de la implementación del presente, como en análisis de clientes y rentabilidades.
2.3. Organización del Proyecto

2.3.1. Organigrama del Proyecto
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Ilustración 10: Organigrama del proyecto.
2.4. Estimación y Ejecución del Proyecto

2.4.1. Cronograma del Proyecto

	EDT
	Nombre de tarea
	Duración
	Comienzo
	Fin

	1
	SISREN
	336 días
	lun 19/08/13
	lun 01/12/14

	1.1
	   Hito Inicial
	0 días
	lun 19/08/13
	lun 19/08/13

	1.2
	   TMI
	75 días
	lun 19/08/13
	vie 29/11/13

	1.3
	   Verano 2014
	78 días
	lun 02/12/13
	mié 19/03/14

	1.4
	   TIA
	70 días
	jue 20/03/14
	mié 25/06/14

	1.5
	   Receso de Medio Año 2014
	37 días
	jue 26/06/14
	vie 15/08/14

	1.6
	   TAP
	76 días
	lun 18/08/14
	lun 01/12/14

	2
	Hito Final
	0 días
	lun 01/12/14
	lun 01/12/14


2.4.2. Detalle de Cronograma del Proyecto

	EDT
	Nombre de tarea
	Duración
	Comienzo
	Fin
	Predecesoras

	1
	SISREN
	336 días
	lun 19/08/13
	lun 01/12/14
	

	1.1
	   Hito Inicial
	0 días
	lun 19/08/13
	lun 19/08/13
	

	1.2
	   Taller de Metodología de la Investigación - TMI
	75 días
	lun 19/08/13
	vie 29/11/13
	2

	1.3
	   Verano 2014
	78 días
	lun 02/12/13
	mié 19/03/14
	3

	1.4
	   Taller de Investigación Aplicada - TIA
	70 días
	jue 20/03/14
	mié 25/06/14
	4

	1.4.1
	      Primer Entregable
	12 días
	jue 20/03/14
	vie 04/04/14
	

	1.4.1.1
	         Definición del Tema
	1 día
	jue 20/03/14
	jue 20/03/14
	4

	1.4.1.2
	         Entrevista con el Sponsor
	1 día
	vie 21/03/14
	vie 21/03/14
	7

	1.4.1.3
	         Planteamiento del Problema
	1 día
	lun 24/03/14
	lun 24/03/14
	8

	1.4.1.4
	         Recopilación de Información
	1 día
	mar 25/03/14
	mar 25/03/14
	9

	1.4.1.5
	         Alcance
	1 día
	mié 26/03/14
	mié 26/03/14
	

	1.4.1.5.1
	            Definición del Alcance de la Tesis
	1 día
	mié 26/03/14
	mié 26/03/14
	10

	1.4.1.6
	         Objetivos
	4 días
	jue 27/03/14
	mar 01/04/14
	

	1.4.1.6.1
	            Elaboración de árbol de problemas
	1 día
	jue 27/03/14
	jue 27/03/14
	12

	1.4.1.6.2
	            Elaboración de árbol de objetivos
	1 día
	vie 28/03/14
	vie 28/03/14
	14

	1.4.1.6.3
	            Definir objetivo general
	1 día
	lun 31/03/14
	lun 31/03/14
	15

	1.4.1.6.4
	            Definir objetivos específicos
	1 día
	mar 01/04/14
	mar 01/04/14
	16

	1.4.1.7
	         Estadísticas
	1 día
	mié 02/04/14
	mié 02/04/14
	

	1.4.1.7.1
	            Elaboración de estadísticas
	1 día
	mié 02/04/14
	mié 02/04/14
	17

	1.4.1.8
	         Bibliografía, realización
	1 día
	jue 03/04/14
	jue 03/04/14
	19

	1.4.1.9
	         Presentación del Primer Entregable
	1 día
	vie 04/04/14
	vie 04/04/14
	20

	1.4.1.10
	         Primer Entregable
	0 días
	vie 04/04/14
	vie 04/04/14
	21

	1.4.2
	      Segundo Entregable
	15 días
	lun 07/04/14
	vie 25/04/14
	

	1.4.2.1
	         Revisiones del Primer Entregable
	1 día
	lun 07/04/14
	lun 07/04/14
	22

	1.4.2.2
	         Fundamentación del Problema
	1 día
	mar 08/04/14
	mar 08/04/14
	24

	1.4.2.3
	         Marco Teórico
	2 días
	mié 09/04/14
	jue 10/04/14
	

	1.4.2.3.1
	            Recopilación de Información
	1 día
	mié 09/04/14
	mié 09/04/14
	25

	1.4.2.3.2
	            Realización del glosario de términos
	1 día
	jue 10/04/14
	jue 10/04/14
	27

	1.4.2.4
	         Objetivo
	1 día
	vie 11/04/14
	vie 11/04/14
	

	1.4.2.4.1
	            Revisión y corrección de objetivos
	1 día
	vie 11/04/14
	vie 11/04/14
	28

	1.4.2.5
	         Beneficios del Proyecto
	3 días
	lun 14/04/14
	mié 16/04/14
	

	1.4.2.5.1
	            Realización de la justificación académica
	1 día
	lun 14/04/14
	lun 14/04/14
	30

	1.4.2.5.2
	            Realización de los beneficios tangibles
	1 día
	mar 15/04/14
	mar 15/04/14
	32

	1.4.2.5.3
	            Realización de los beneficios intangibles
	1 día
	mié 16/04/14
	mié 16/04/14
	33

	1.4.2.6
	         Alcance
	1 día
	jue 17/04/14
	jue 17/04/14
	

	1.4.2.6.1
	            Revisión y corrección del alcance
	1 día
	jue 17/04/14
	jue 17/04/14
	34

	1.4.2.7
	         Conclusiones
	1 día
	vie 18/04/14
	vie 18/04/14
	

	1.4.2.7.1
	            Realización de conclusiones
	1 día
	vie 18/04/14
	vie 18/04/14
	36

	1.4.2.8
	         Herramientas a utilizar
	1 día
	lun 21/04/14
	lun 21/04/14
	

	1.4.2.8.1
	            Revisión y corrección de herramientas a utilizar
	1 día
	lun 21/04/14
	lun 21/04/14
	38

	1.4.2.9
	         Estrategia metodológica
	1 día
	mar 22/04/14
	mar 22/04/14
	

	1.4.2.9.1
	            Definir estrategias metodológicas
	1 día
	mar 22/04/14
	mar 22/04/14
	40

	1.4.2.10
	         Cronograma de actividades
	1 día
	mié 23/04/14
	mié 23/04/14
	

	1.4.2.10.1
	            Realización del cronograma de actividades
	1 día
	mié 23/04/14
	mié 23/04/14
	42

	1.4.2.11
	         Bibliografía
	1 día
	jue 24/04/14
	jue 24/04/14
	

	1.4.2.11.1
	            Revisión y corrección de la bibliografía
	1 día
	jue 24/04/14
	jue 24/04/14
	44

	1.4.2.12
	         Presentación del Segundo Entregable
	1 día
	vie 25/04/14
	vie 25/04/14
	46

	1.4.2.13
	         Fin Segundo Entregable
	0 días
	vie 25/04/14
	vie 25/04/14
	47

	1.4.3
	      Tercer Entregable
	33 días
	lun 28/04/14
	mié 11/06/14
	

	1.4.3.1
	         Revisiones y correcciones del segundo entregable
	1 día
	lun 28/04/14
	lun 28/04/14
	48

	1.4.3.2
	         Fundamentación del Problema
	1 día
	mar 29/04/14
	mar 29/04/14
	50

	1.4.3.3
	         Revisión y corrección del marco teórico
	1 día
	mié 30/04/14
	mié 30/04/14
	51

	1.4.3.4
	         Estado del Arte
	2 días
	jue 01/05/14
	vie 02/05/14
	

	1.4.3.4.1
	            Recopilación de información
	1 día
	jue 01/05/14
	jue 01/05/14
	52

	1.4.3.4.2
	            Realización del estado del arte
	1 día
	vie 02/05/14
	vie 02/05/14
	54

	1.4.3.5
	         Objetivos
	1 día
	lun 05/05/14
	lun 05/05/14
	

	1.4.3.5.1
	            Revisión y corrección de objetivos
	1 día
	lun 05/05/14
	lun 05/05/14
	55

	1.4.3.6
	         Beneficios del proyecto
	1 día
	mar 06/05/14
	mar 06/05/14
	

	1.4.3.6.1
	            Revisión y corrección de los beneficios del proyecto
	1 día
	mar 06/05/14
	mar 06/05/14
	57

	1.4.3.7
	         Alcance
	1 día
	mié 07/05/14
	mié 07/05/14
	

	1.4.3.7.1
	            Revisión y corrección del alcance
	1 día
	mié 07/05/14
	mié 07/05/14
	59

	1.4.3.8
	         Estrategia metodológica
	1 día
	jue 08/05/14
	jue 08/05/14
	

	1.4.3.8.1
	            Revisión y corrección de la estrategia metodológica
	1 día
	jue 08/05/14
	jue 08/05/14
	61

	1.4.3.9
	         Gestión del proyecto
	23 días
	vie 09/05/14
	mar 10/06/14
	

	1.4.3.9.1
	            Viabilidad del proyecto
	19 días
	vie 09/05/14
	mié 04/06/14
	

	1.4.3.9.1.1
	               Realización de la viabilidad técnica
	7 días
	vie 09/05/14
	lun 19/05/14
	63

	1.4.3.9.1.2
	               Realización de la viabilidad económica
	7 días
	mar 20/05/14
	mié 28/05/14
	66

	1.4.3.9.1.3
	               Realización de los cálculos del VAN
	5 días
	jue 29/05/14
	mié 04/06/14
	67

	1.4.3.9.2
	            Organización del Proyecto
	2 días
	jue 05/06/14
	vie 06/06/14
	

	1.4.3.9.2.1
	               Realización del organigrama del proyecto
	1 día
	jue 05/06/14
	jue 05/06/14
	68

	1.4.3.9.2.2
	               Revisión y corrección del cronograma
	1 día
	vie 06/06/14
	vie 06/06/14
	70

	1.4.3.9.3
	            Glosario de términos
	1 día
	lun 09/06/14
	lun 09/06/14
	

	1.4.3.9.3.1
	               Revisión y corrección del glosario de términos
	1 día
	lun 09/06/14
	lun 09/06/14
	71

	1.4.3.9.4
	            Bibliografía
	1 día
	mar 10/06/14
	mar 10/06/14
	

	1.4.3.9.4.1
	               Revisión y corrección de la bibliografía
	1 día
	mar 10/06/14
	mar 10/06/14
	73

	1.4.3.10
	         Presentación del Tercer Entregable
	1 día
	mié 11/06/14
	mié 11/06/14
	75

	1.4.3.11
	         Tercer Entregable
	0 días
	mié 11/06/14
	mié 11/06/14
	76

	1.4.4
	      Cuarto Entregable
	10 días
	jue 12/06/14
	mié 25/06/14
	

	1.4.4.1
	         Revisión y correcciones del tercer entregable
	1 día
	jue 12/06/14
	jue 12/06/14
	77

	1.4.4.2
	         Modelado del Negocio
	1 día
	vie 13/06/14
	vie 13/06/14
	79

	1.4.4.3
	         Reglas del Negocio
	1 día
	lun 16/06/14
	lun 16/06/14
	

	1.4.4.3.1
	            Definir y realizar reglas del negocio
	1 día
	lun 16/06/14
	lun 16/06/14
	80

	1.4.4.4
	         Casos de uso del negocio
	4 días
	mar 17/06/14
	vie 20/06/14
	

	1.4.4.4.1
	            Definir y realizar actores del negocio
	1 día
	mar 17/06/14
	mar 17/06/14
	82

	1.4.4.4.2
	            Definir y realizar trabajadores del negocio
	1 día
	mié 18/06/14
	mié 18/06/14
	84

	1.4.4.4.3
	            Definir y realizar casos de uso del negocio
	1 día
	jue 19/06/14
	jue 19/06/14
	85

	1.4.4.4.4
	            Realizar el diagrama de actividades
	1 día
	vie 20/06/14
	vie 20/06/14
	86

	1.4.4.5
	         Requerimientos del proyecto
	1 día
	lun 23/06/14
	lun 23/06/14
	

	1.4.4.5.1
	            Requerimientos de Software
	1 día
	lun 23/06/14
	lun 23/06/14
	

	1.4.4.5.1.1
	               Definir y realizar requerimientos funcionales
	1 día
	lun 23/06/14
	lun 23/06/14
	87

	1.4.4.5.1.2
	               Definir y realizar requerimientos no funcionales
	1 día
	lun 23/06/14
	lun 23/06/14
	87

	1.4.4.5.2
	            Casos de uso del sistema
	1 día
	lun 23/06/14
	lun 23/06/14
	

	1.4.4.5.2.1
	               Definir y realizar actores del sistema
	1 día
	lun 23/06/14
	lun 23/06/14
	87

	1.4.4.5.2.2
	               Definir y realizar casos de uso del sistema
	1 día
	lun 23/06/14
	lun 23/06/14
	87

	1.4.4.6
	         Benchmarking
	1 día
	lun 23/06/14
	lun 23/06/14
	

	1.4.4.6.1
	            Realización del Benchmarking
	1 día
	lun 23/06/14
	lun 23/06/14
	87

	1.4.4.7
	         Prototipos
	1 día
	lun 23/06/14
	lun 23/06/14
	

	1.4.4.7.1
	            Realización de prototipos
	1 día
	lun 23/06/14
	lun 23/06/14
	87

	1.4.4.8
	         Presentación del Cuarto Entregable
	1 día
	mar 24/06/14
	mar 24/06/14
	98

	1.4.4.9
	         Cuarto Entregable
	1 día
	mié 25/06/14
	mié 25/06/14
	99

	1.4.5
	      Exposición Final
	0 días
	mié 25/06/14
	mié 25/06/14
	100

	1.4.6
	      Revisión y corrección del cuarto entregable
	0 días
	mié 25/06/14
	mié 25/06/14
	101

	1.5
	   Receso de Medio Año
	37 días
	jue 26/06/14
	vie 15/08/14
	102

	1.6
	   TAP
	76 días
	lun 18/08/14
	lun 01/12/14
	

	1.6.1
	      Arquitectura
	7 días
	lun 18/08/14
	mar 26/08/14
	103

	1.6.2
	      Desarrollo
	45 días
	mié 27/08/14
	mar 28/10/14
	105

	1.6.3
	      Pruebas
	24 días
	mié 29/10/14
	lun 01/12/14
	106

	2
	Hito Final
	0 días
	lun 01/12/14
	lun 01/12/14
	104


Conclusiones.
· Podemos ver que el sistema mejora la toma de decisiones en varias áreas.

· Posee la capacidad de mostrar información útil que se puede enfocar a un periodo determinado, caso de algunos productos de comportamiento estacional, nos sirve para modificar el patrón de reabastecimiento.

· Las áreas de mayor importancia son las financiera y en análisis de rentabilidad.

· En análisis de los clientes nos permite ver en que clientes enfocarnos.

· El análisis de las ventas por distrito permite enfocarse en un distrito en especial y la posible expansión en ese distrito a través de una sucursal.
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- Alta Ganancia Económica.


- Stock Abastecido Óptimamente
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ACTIVIDADES


Registro Merma, Controlar Stock por demanda, Controlar Inversión y gastos, controlar espacio




















PROPOSITO


Buena Administración de costos y Stock














Diagrama � SEQ Diagrama \* ARABIC �7�: Diagrama EAP.





La taxonomía según el ACM seria:








||====	Sistema de Clasificación Informática (CCS)





||=========	Sistemas de Información.


	


||==============	Aplicaciones de Sistemas de Información.





||===================	Sistemas de Información Empresariales.�


||========================	Sistemas de Soporte de Decisiones.





Ilustración � SEQ Ilustración \* ARABIC �6�: Rentabilidad vs Rentabilidad pronosticada.





Ilustración � SEQ Ilustración \* ARABIC �7�: Ventas reales vs ventas pronosticadas.





SOG








� Fuente: Distribuidora Surco.


� Ibíd.


� Ibíd.


� Fuente: Elaboración propia.


� Ibíd.


� Ibíd.


� Ibíd.


� Fuente: [GUJARATI 09].


� Ibíd.


� Ibíd.


� Ibíd.


� Elaboración propia, fuente: Distribuidora Surco.


� Ibíd.


� Ibíd.


� Elaboración propia.
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