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RESUMEN
El sistema SIGEI desarrollado en la plataforma Visual Studio permitié que la
empresa DTODO mejore la gestion de sus actividades de importacion, pues en los
altimos afios presentaba una ineficiente gestion comercial, provocando un lento célculo
del precio de costo y venta, una incorrecta administracion de recursos y una deficiente

formulacion del flujo de caja.

Para esto se desarrollo algunos mddulos, entre los cuales tenemos: administracion, se
encuentra el acceso para la gestion de tipo de cambio y de rubros; almacén, abarcé lo
concerniente a productos y categorias; compras, en donde se gestiond la informacién
referente a las 6rdenes de compra y los proveedores; importaciones, se detallé6 mas flujo
de la informacidn ya que se gestiona desde que se solicita hasta su posterior llegada;
también encontramos el de competencia, utilidad proyectada, etc. Cabe resaltar que se
cuenta con un dashboard que muestra cudl es el indice de compras en el transcurso del

afio, el producto mas vendido por temporada, etc.

Palabras Claves: Proceso Comercial de Importacion, Gestion de Informacion,

Inteligencia de Negocios.
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ABSTRACT
The SIGEI system developed in the Visual Studio platform allowed DTODO to
improve the management of its import activities, because, in recent years, it has presented
inefficient commercial management, causing a slow calculation of the cost and sale price,

an incorrect administration of resources and a deficient formulation of cash flow.

For this, some modules have been developed, among which we have: administration,
there is access for the management of the exchange rate and of items; warehouse, will
cover what concerns products and categories; purchases, where the information referring
to purchase orders and suppliers were managed; imports, more information flow were
detailed since it is managed from the moment it is requested until its later arrival; we also
found the competition, projected utility, etc. It should be noted that there is a dashboard
that shows what the purchasing index is during the year, the most sold product per season,

etc.

Key words: Commercial Import Process, Information Management, Business

Intelligence
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INTRODUCCION

El presente trabajo de tesis abarca como propdsito primordial generar una mejora
en la gestion de la informacion de la empresa Dtodo Import Export Dealers S.A.C

mediante la implementacion de un software a medida.

Esta tesis cuenta con 4 capitulos desarrollados: En el primero, se encuentra los
antecedentes del problema, descripcion de la empresa y el detalle del problema que es el
deficiente control de los inventarios y de las importaciones, asi como también los
objetivos planteados que permitiran resolver el problema anteriormente mencionado, En
el segundo, cuenta con el marco teorico y el estado del arte; en el primero de los
mencionados, se muestra un detalle de las terminologias usadas durante el desarrollo de
este trabajo de investigacion, mientras que el segundo, se observan proyectos de
investigacidn con una tematica semejante y que de una u otra manera pueden ampliar los
puntos de vista; En el tercero, se encuentra el desarrollo del proyecto, en donde se detalla
el desglose del trabajo mediante entregable, asi como las exclusiones, restricciones,

supuestos del proyecto y el cronograma de trabajo.

Esta tesis es presentada para obtener el grado de Ingeniero Informatico en la escuela de

Informatica de la facultad de Ingenieria de la Universidad Ricardo Palma.
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CAPITULO I: VISION DEL PROYECTO

1.1 Antecedentes del Problema
1.1.1 EIl Negocio

La empresa Dtodo Import Export S.A.C. fue fundada con la
principal mision de importar productos de calidad, originales y accesibles
para la mayoria de las personas. Lo que inici6 como un pasatiempo, ha
llegado a crecer dando la necesidad de crear areas internas dentro de la
misma.
El objetivo de este proyecto de tesis es mejorar el manejo, control y
operatividad de las importaciones de la empresa, esto con el fin de tener
informacidn rapida, clara y segura.
Mision
La empresa tiene como mision:
“Buscar el crecimiento, desarrollo y rentabilidad de nuestras empresas,
fortaleciendo a nuestros colaboradores con principios y valores para
mejorar la productividad y ser la mejor opcion de nuestros clientes”.
“Mantener a nuestros clientes en el primer lugar dentro de nuestra
empresa, teniendo presente todas y cada una de sus sugerencias y
exigencias”.
Vision
Su vision es:
“Ser una empresa reconocida y de renombre importadora de prendas de
vestir, y suplementos deportivos, con profesionalismo al momento del

trato con nuestros clientes”.
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Mapa de Involucrados

AREA DE

AREA
ADMINISTRA
TIVA

LOGISTICA

GERENTE
COMERCIAL

AGENTE
COMERCIAL

GERENTE

GENERAL

PROVEEDOR

AGENTE

ADUANERO

Figura 1: Mapa de involucrados

Fuente: Elaboracion Propia

En la figura 1 se muestran tanto las areas como las personas involucradas
de la empresa y fuera de ella, que participan en los procesos de
importacion que se detallan més adelante. Desde los clientes que generan
el inicio de un proceso de importacion con su necesidad de adquirir
productos que no se tiene en stock, hasta las personas encargadas de la
aduana.

1.1.2 Los Procesos de Importacion
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La importacion se define de la manera de régimen aduanero que se
encarga de autorizar el ingreso de manera legal de los productos y
mercaderias que vienen del exterior, para luego ser destinadas al posterior
consumo en el pais.
La institucion que se encarga de autorizar el ingreso y regulacion de los
productos y mercaderias al pais es la Superintendencia Nacional de

Administraciéon Tributaria (SUNAT).

1. Se contacta al proveedor en el exterior y luego se acuerda la compra
Normalmente, el contrato de venta-compra de manera internacional
se hace a través de una "Orden de Compra”, la cual es la aprobacion
de la oferta "Cotizacion" del proveedor.

Luego, en relacion a los precios en el comercio internacionalmente,
estos pueden tener distintos tipos. Teniendo como lo mas
encontrados a FOB, ExWorks y el conocido como CIF. El uso de las
diversas condicionantes de precio, varias veces se relacionan con la
diversa experiencia en transacciones de comercio exterior que

posean las dos partes, comprador y proveedor.

2. Solicitar el servicio de una agencia aduanera

El Agente aduanero es un experto que lo asesora con informacion
relacionada a los derechos de importacion que correspondientes al
tipo de mercancia que quiere importar para poder analizar la
viabilidad de la operacién.

Ademas, es él quien le confecciona la documentacion total aduanera
que le corresponde al egreso e ingreso de productos y mercaderias
del territorio.

La mencionada documentacién, se hace al momento de la llegada de
la carga al pais (en el puerto destino), y luego es controlada y

también visada por el respectivo personal encargado de las aduanas.

3. Hacer efectivo el pago al proveedor
El comercio realizado internacionalmente es una actividad en la que
tiene vital importancia la forma de pago y cobro de todas las
operaciones de compra y venta, por eso elegir la forma de pago mas

ideal a cada transaccion, puede ser algunos de los factores que
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determinan el éxito o fracaso de una operacion internacional. Uno
de las formas de pago utilizado con mas frecuencia es el conocido
como carta de crédito.
La carta de crédito asegura que las condiciones acordadas entre las
partes se cumplan.

Poseyendo estos documentos el comprador puede llevar a cabo el

despacho a plaza de toda la mercaderia a su arribo.

Despacho de la mercancia

Cuando los productos llegan a su puerto final, el encargado de la
aduana del despacho le da a conocer al comprador la cifra total que
debe pagarle al Estado Nacional por motivo de pago de los derechos
de importacion y nacionalizacion.

Luego de ello, el despachador prepara la documentacion
correspondiente y la entrega ante la delegacion de aduana del puerto
final, para que ellos, autoricen el ingreso de la mercaderia al

territorio.

Contratacion de flete
Finalmente, cuando la Aduana libera la mercaderia, una empresa
encargada del transporte recoge los productos del puerto y la lleva

hasta el establecimiento del negocio del comprador.
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a) Generar Orden de Compra

Actualmente el flujo de procesos es el siguiente:

No
No
H
H
< Identifica la : Ernvia P K Recib Entrega
3 necesidad de Kosirisis e informacion de Evelia o AN S E"LWZ‘"' Wiecai informacion del
3 compra de un P 12 orden de SRUEICHN O 4 L) depésito
] pedac exterior campis producto Aacepta compra
cotizacion?
§ Evalus S Recepciona Envia los
$ informacién de PR informacién del productos
cotizacién del
& 13 orden de ALY depésito requeridos
- compra B
E
3
3
¥
g
3 -
g H
]
H
3
H Recibe y evalia VA Autoriza los
Z orden de E p. detalles de la
Yl compra N\ compra
3 Aprueba
= orden de
compra?
E
s
= -
3 Realiza el Envia
] Recibe Ia depésito informacién del
2 autorizacién bancano al depbsito
] provesdor realizado
B X

Figura 2: Generar Orden de Compra

Fuente: Elaboracion Propia

Enlafigura 2 se ve el detalle de este proceso, en el cual la empresa busca proveedores en el exterior que brinden los productos

que se necesiten, estas empresas les envian sus respectivas cotizaciones, y de acuerdo a estas la empresa las acepta si esta

conforme con esta. Luego se genera la respectiva orden de compra junto a la respectiva autorizacion y pago de esta.
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b) Gestionar Envio

Agente aduanero externo: Se reflere
al personal dela agenda que se

% encuentra en elpais exportador de
% la mercandia
- !
e
5 Recibe la carga Autoriza la Documenta el
de la empresa salida de |3 envio de la
> exportadora mercandia mercandia
B
g
E zﬂ Agente aduanero externo: Se refiere
al personal dela agenda que se . :
ia confirmaddon
2 | | encuentra en elpais exportador de Recibe Ia carga ——— ::,J;‘;a S
E Ia mercanda en el puerto de recepcionada produdosen b
§ —— Callao - Lima P
£
2

. s
i Recibe confm Recoge ytransporta Coloca los
H] de larecepciénde los
los produdos de la produdtos en el
3 produdos en oficina de aduanas almacén
: oficina de aduanas
2

Reporta fecha de
llegaday cantidad de

al almacén

articulos ingresados —O

Figura 3: Gestionar Envio

Fuente: Elaboracion Propia

En la figura 3 se ve el detalle de este proceso, en el cual la mercancia pasa por las distintas aduanas tanto extranjeras como

nacionales, y por sus respectivos filtros y pruebas, para luego ser llevada al almacén de la empresa.
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c) Generar Orden de Venta

acepta la
oferta? S
Se muestra : i . " ealiza
Envla requisito 4 5 PR .
" interesado en Se comunica dé pedigo M Recibe y evalia depdsito en la Confirma
- un produdo de con la empresa informacion cuenta de la depdsito
£ Chpress empresa
o la empresa
=
i
v Coordina con el
° 4 :
S = Solicita Revisa la Envia comunics ar:;:r;!?:;:g
2 § requisito de solicitud del informacion de depésito P P
@ did i del producto
- ] pedido pedido venta : =
[ -1 hacia el cliente
g |
LY
Q
n
2
g
]
£ erifica Confirma
g depdsito abono
<
~
-4
ALY

Figura 4: Generar Orden de Venta

Fuente: Elaboracion Propia

En la figura 4 se ve el detalle de este proceso, en el cual el cliente se comunica con la empresa para solicitar el pedido de los productos

que le interesan. Luego la empresa envia una oferta al cliente por los productos. Si ambas partes estan de acuerdo con todo se procede

al pago y posteriormente a la coordinacion con el area de almacén para el despacho de los productos.
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d) Despacho de la mercancia

Confirma el Recibe
despacho del pedido confirmacién
hacia el cliente

Cliente se
encuentra en
Lima?

Recibe :::‘p’:f: Y Despacha el N
informacion producto producto

Contatan un
servicio de
transporte

Traslada el
producto

Recibe Confirma
et recepcion del
P producto

frea Venta

Traslada el
producto

frea de Almacén

Despacho de la mercancia

Transporte

Cliente

Figura 5: Despacho de la mercancia

Fuente: Elaboracién Propia

Enla figura 5 se ve el detalle de este proceso, en el cual se le envia al almacén una orden de empaque de los productos de
la orden de venta del cliente, para posteriormente contratar el servicio de transporte y darles el producto para el despacho.

Finalmente, el proceso acaba cuando los productos llegan al cliente y este confirma su recepcion.



1.1.3 Descripcion del Problema
Actualmente con el creciente boom informatico, se han manifestado varias
opciones nuevas en las empresas para el manejo de su informacion. Esto
facilita enormemente la calidad de vida, del trabajo y eficiencia de sus
empleados. Sin embargo, aln existen empresas que se resisten en hacer el
cambio, utilizando métodos mas tradicionales tales como el uso de
documentos de papel, cuadernos, y, algunas empresas “semi-modernas”, el
uso de programas béasicos como Excel y Word. Estas empresas se niegan a
actualizar sus maneras de manejar la informacion pues temen que no
funcionen correctamente, que les cueste a sus empleados usarlos y
entorpezcan sus labores, entre otros.
Contrariamente a lo que creen estas empresas, se ha demostrado que el uso
de la tecnologia aumenta la productividad de los trabajadores, y facilita los
procesos que ellos hacen.
Una reciente encuesta de la empresa de tecnologia mundialmente conocida

Adobe arroj6 los siguientes resultados:

Technology enables productivity.

5

oo 88%

say technology makes say better technology would
them more productive. make their workday easier.

Figura 6: La tecnologia habilita la productividad

Fuente: http://www.mindmapsoft.com/how-mind-mapping-software-
improves- productivity/

En la figura 6 se muestra el grafico de la encuesta que se menciona donde
se aprecia el porcentaje de personas que indica que la tecnologia los hace

mas productivos.
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El 89% de sus trabajadores consideraba que el uso de tecnologias, tales como
softwares los hacia mas productivos, y el 88% explicaba que hacia su trabajo
diario mucho més facil y rapido.

Una de las empresas que se resiste un poco a este cambio es la empresa
D’TODO, pues su control de los inventarios y de las importaciones
efectuadas se trabaja usando hojas de célculo, lo cual no garantiza la
seguridad de la informacidn; ya que, de infectarse y/o extraviarse el archivo,
se perderia informacion valiosa referente a la gestion de las 6rdenes de
compra y asimismo la de los proveedores.

Esta pérdida de informacidén (més concisamente la de los precios de los
productos) genera varios retrasos al momento de calcular los precios de
costo, y por ende el de venta también, pues se tiene la informacion
entreverada en varios documentos de Excel.

Al estar toda la informacidn dividida en varios archivos de varias carpetas,
inclusive en cuadernos apuntada, suele extraviarse en el montén. Ejemplos
del tipo de informacidn que se pierde puede ser las 6rdenes de compra, de
venta y comprobantes de pago, generando también una muy mala
administracion de recursos.

El problema radica también en el proceso de envio de informacion de la
orden de compra, pues se hace de una manera desorganizada, ya que se
mandan varios archivos divididos en varias carpetas, las cuales contienen
tanto archivos pasados como archivos de otro tipo de procesos. La forma
correcta de manejar este proceso seria organizando los archivos primero
por flujo, luego proceso y finalmente fecha. Con esto los encargados llegan
a la informacion mucho mas facilmente y el flujo se hace méas agil y
preciso.

Adicionalmente, encontramos otro problema en el proceso “colocar los
productos en el almacén” (del flujo gestionar  envio), el proceso
“revisar solicitud del pedido” (del flujo generar orden de venta) y del
proceso “confirma el despacho del pedido hacia el cliente (del flujo
despacho de la mercaderia), pues no tienen un control de inventario (las
cantidades existentes por producto se van modificando en las hojas de

célculo y no en tiempo real), es decir, la informacion referente al stock se
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encuentra desactualizada, ocasionando muchas veces que, en el momento
de efectuar una venta, recién se percatan del desabastecimiento del
producto. La forma correcta de manejar esta parte del proceso seria designar
a un encargado en especial a fin de que mande una alerta cuando note que el
producto cuente con la cantidad minima de existencia en el almacén.

Los problemas anteriormente detallados generan muchas veces que la
empresa tenga falta de stock de productos cuando son solicitados, pues su
lento manejo de los procesos no le permite tener un stock constante.

Cantidad de Productos No Vendidos por falta de
stock

800 o o
700 @
600 @ a
500 o
400 ¢

o]
300 o
o
0

s

200
100

o o o o O

Figura 7: Cantidad de productos no vendidos por falta de stock en el afio
2020
Fuente: https://www.intracen.org/itc/analisis-mercados/estadisticas-del-

comercio/
En la figura 7 se observa un grafico donde se ve la cantidad de productos
que los clientes solicitaban cada mes pero que la empresa no podia vender
debido a falta de stock. Se puede ver que se llegaba a picos de casi 800

potenciales ventas de productos que no se concretaron por este motivo.
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Figura 8: Dinero perdido por falta de stock en el afio 2020

Ganancias perdidas

[=]

Fuente:

En la figura 8 se observa un grafico donde se ve de una manera monetaria
las cantidades perdidas por no poder concretar las ventas por falta de stock.
Se ve claramente que se pierde mucho dinero sobre todo en los meses de
fiestas y visperas de estas como julio y diciembre, que tranquilamente seran

ganancias auguradas para la empresa de tener un buen manejo de procesos.

5000

1.2 Identificacion del Problema

1.2.1 Problema Principal

Ineficiente gestion comercial dentro de la empresa importadora “Dtodo

10000

15000 20000 25000

Import Export Dealers S.A.C”

1.2.2 Problemas Especificos
a) Lento calculo del precio de costo y venta; debido a: una inadecuada
recopilacion de informacion acerca de los precios de venta asignados
por la competencia, deficiente administracion de tipo de precios de

venta por cliente, deficiente plan de ventas y demora en la eleccion de

proveedor por producto.

30000 35000

40000

https://www.intracen.org/itc/analisis-mercados/estadisticas

b) Incorrecta administracién de recursos; debido al: inadecuado

manejo de informacion referente a la comercializacion, 6rdenes de

compra, administracion de clientes y comprobantes de pago.

c) Deficiente formulacion del flujo de caja; debido a: inadecuada

comunicacion y coordinacion entre el area comercial y el area

administrativa.


http://www.intracen.org/itc/analisis-mercados/estadisticas

1.2.3 Arbol de Problemas

" - Demora en
Ineficiente manejo el
de relacién con Menos ventas cotizaciones
i e
: y utilidades de ventas
clientes
- ‘ =

PROBLEMA CENTRAL: Ineficiente gestion comercial dentro de la
empresa importadora “Dtodo Import Export Dealers S.A.C”.

- - >
f * f
C-1: Lento calculo del precio de C-2: Incorrecta administracién C-3: Deficiente formulacién del
costo y venta de recursos flujo de caja.
3 i ;
C-1.1: Inadecuada recopilacion D :
de informacién acerca de los .(:;2'1' I.n,adecuafdo 't"a"ejo dle C-3.1: Inadecuada
- % informacion  referente a a s coeae LU
precios de venta asignados ializacis d d comunicacién y coordinacién
Sorla oMl comercializacién, ~ordenes e entre area comercial y
c?mpra, administracion de administrativa
= clientes y comprobantes de
C-1.2: Deficiente pago.
administracion de tipo de

precios de venta por cliente

C-1.3: Deficiente plan de
ventas.

C-1.4: Demora en la eleccién
de proveedor por producto.

Figura 9: Arbol de Problemas

Fuente: Elaboracién propia
En la figura 9 se ve el arbol de problemas indicando el problema principal y en sus ramificaciones los

problemas especificos.
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1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo General
Lograr una adecuada gestion comercial de las importaciones de la empresa
Dtodo Import Export Dealers S.A.C.
1.3.2 Objetivos Especificos
a) Lograr un rapido célculo del precio de costo y venta, mediante la
implementacion de diversos médulos que faciliten el estudio de mercado,
control de ventas mensuales y calculos de utilidad.
b) Lograr una correcta administracion de recursos mediante el desarrollo de
los médulos de importaciones (seguimiento), compras, clientes, etc.
c) Lograr una correcta formulacion del flujo de caja, mediante la
implementacion de distintos permisos a los usuarios para que estén mas

informados.

27



1.3.3 Arbol de Objetivos

Eficiente manejo Mayores Cotizaciones
de relacion con ventas y de yentas a
clientes utilidades temgo
4 t t T

OBJETIVO CENTRAL: Eficiente gestion comercial dentro de la

empresa importadora “Dtodo Import Export Dealers S.A.C”.
)

t

0-1: Rapido calculo del precio de
costo y venta

4

0-2: Correcta administracion
de recursos

O-L1: Implementacion de u
modulo para el estudio de

mercado.

0-1.2: Desarrollo de un modulo
de reportes que defallen las
ventas por cliente.

0-L3: Implementacion de un
dashboard que detalle el
progreso de ventas mensuales
para la mejor toma de
decisiones

0-1.4: Desarrollo de un modulo
de calculos de utilidad por
cotizacion para facilitar la
eleccion del proveedor.

L

4
0-3: Correcta formulacion del
flujo de caja.

0-2.1: Desarrollo de
médulos  de
compras, clientes, etc.

los

importaciones,

Figura 10: Arbol de Objetivos
Fuente: Elaboracion Propia

En la figura 10 se ve el arbol de objetivos indicando el objetivo principal y en sus ramificaciones

los objetivos especifico.

0-3.1: Otorgamientoc de acceso
a la informacion de las areas
involucradas usande permisos
del sistema.




1.4 Descripcion y Sustentacion de la Solucion

1.4.1 Descripcion de la solucién

El sistema web permite un rapido y ordenado proceso de la informacion de

la empresa relacionada a importaciones, céalculo de valores de costo y venta

de sus productos.

e Conel fin de lograr el objetivo especifico N°1. se ha creado el siguiente

modulo:

a)

Modulo de compras:

Permite la creacion de oOrdenes de compra, con cotizaciones
previamente aprobadas, donde se puede definir el tipo de
comprobante, serie, numero, proveedor e importacion. También se
puede gestionar la informacion correspondiente a los proveedores.
Como funcion adicional, tanto las 6rdenes de compra cdmo los

proveedores tienen la opcién de modificacidn y desactivacion.

o Conel fin de lograr el objetivo especifico N°2. se crearon los siguientes

modulos:

b)

d)

Modulo para gestionar el almacén:

Permite principalmente la gestion de inventario por medio de la
creacion de rubros, categorias y productos.

Mddulo de importaciones:

Permite llevar un registro de las importaciones realizadas y
confirmadas; asi como también, el control de los gastos realizados
por estos (operacionales y tributarios).

Maodulo de control de competencia:

Permite llevar un control de los precios asignados a determinados

productos del inventario por parte de la competencia.

e Con el fin de lograr el objetivo especifico N°3. se cred el siguiente

modulo:

e) Mddulo de permisos:
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Permite la creacion de usuarios y la asignacion de roles para separar
los accesos a los distintos modulos del sistema y de esta manera la

informacion sea correctamente segmentada.
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Diagrama del flujo principal de la solucién
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Generar Reportes Administrar Ingresos Gestionar Ventas Calcular Utilidad
Proysctada

Figura 11: Diagrama del flujo principal de la solucién

Fuente: Elaboracion Propia

En la figura 11 se ve un grafico en el cual se muestra la secuencia del flujo principal de nuestra solucién, con los

procesos principales que se ejecutan.
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1.4.2 Justificacion a la realizacion del proyecto
El presente trabajo de investigacion y nuestra solucion planteada permite
mejorar la eficiencia del manejo de informacion relacionada con importaciones
de la empresa DTODO, ya sea de ventas o compras.
e Justificacion Académica:

En esta tesis utilizamos muchos de los conocimientos y ensefianzas

adquiridas durante los cursos de la carrera de Informatica, sobre todo

los mas ligados a sistemas, tales como la metodologia RUP, que nos
permite realizar un andlisis y disefio para planificar un sistema sélido,

y la aplicacion de patrones de disefio de software, para poder tener un

sistema ordenado en su arquitectura, y que sea facil de maniobrar en

el codigo para futuras mejoras.
e Beneficios Tangibles:

a) Disminucion de la cantidad de ganancias perdidas por no vender
al no tener stock en un 80% de los 20000 soles promedio por mes.

b) Disminucion de los costos de los procesos internos que realiza la
empresa para las importaciones en un 15%, pues se necesitaran
entre 3 y 4 empleados menos para esto.

e Beneficios Intangibles:

a) Un manejo de relacion con clientes mas eficiente, rapido y eficaz,
generando mayor fidelidad de estos, asi como también una mayor
conformidad de estos.

b) Un mayor prestigio de la empresa respecto a la competencia,

generando preferencia ante clientes con dudas de donde comprar.
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CAPITULO Il: MARCO TEORICO

2.1 Marco Tedrico
2.1.1 Proceso Comercial
a) Proceso Comercial
En los afos recientes, cualquiera de las empresas vendedoras de
productos o que ofrezca servicios, se ha concientizado que una porcion,
ya no fundamental, sino primordial, de su valor se encuentra en el
conocimiento a fondo de sus compradores. De no existir ellos, las
empresas no contarian con motivo alguno ni para su creacién, ni para su
funcionamiento.
Para esto debemos tener en cuenta que la relacion entre la empresa, sus
clientes y sus ventas es de acuerdo con la comunicacion que se tenga, el
objetivo de los procesos comerciales justamente es maximizar el
resultado (se espera positivo) de la empresa para vender mayor cantidad
de productos a su cliente, y se encontrard buscando un costo minimo y
que sea a largo plazo.

El proceso comercial cuenta con las siguientes fases:

EJECUCION COMERCIAL

4. Captura de oportunidades 1. Montaje de base de datos

* Ataque a los
dentificada
i e

Proceso
recurrenie de
definicién de
fuerza de la

receta

2. Definicién de la "Inteligencia
3. Identificacion de oportunidades de Ventas"
pora identificocion

nidades

* Oportunidades desdobladas * Criterios

- Por plaza de oF

- Por seg

entacion

- Por cliente

nparacion enire plazas
- Comparacion entre segmentos
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b)

Figura 12: Proceso
Fuente: Carrasco Ferndndez, S. (2012). Atencidn al cliente en el
proceso comercial. Espafia: Ediciones Paraninfo.
En la figura 12 se puede ver un grafico en el cual se denota la secuencia
de pasos de la ejecucion comercial.
Pero si la empresa no tiene los siguientes procesos, el resultado que
obtendran no sera para nada positivo:

e Calidad del producto

e Competitividad en el precio

e Relaciones (comunicacién) de los vendedores con los clientes
Se debe, ademas, tener claro que el procedimiento de la comunicacion no
responde a un camino lineal con extremos de inicio, en el emisor, y de
término en el receptor. Es mas bien un recorrido circular en el que el
factor mas importante es la respuesta del receptor, que retroalimenta el

procedimiento de nuevo.

Emisor — o —— Receptor

Retroalimentacion

Figura 13: Comunicacidn entre Cliente y Proveedor

Fuente Carrasco Fernandez, S. (2012). Atencion al cliente en el

proceso comercial. Espafia: Ediciones Paraninfo.

Enla figura 13 se puede ver un grafico que detalla de una manera sencilla
como es la comunicacidn entre un cliente y su proveedor.
Importaciones:

El concepto de importacion se basa en traer mercaderia y productos
varios al territorio nacional del extranjero de una manera legal para

comercializar con ellas o utilizarlas. Debido a las importaciones, el
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abastecimiento del mercado nacional se completa y la variedad de
insumos, bienes y productos que se usan para el consumo, los servicios
y la industria que se desarrollan en nuestro pais, aumentan con creces. El
proceso de importacion es el siguiente:

o La persona natural o
empresa remite a
Peru el envio r el
correo postal el pais
de origen

El envio se traslada al

0 9 Depésito Temporal

Recojo en la oficina Aduana ejerza control
Q{ del servicio postal

L2 El enwio llega a Pert

‘°\ - via aérea o maritima

nacional

n* Importa Facil ".'l

{ V.ol \e

$200 Si el valor
No esta es superior
afecto al / as2

hasta
?ﬂgums / 52000

/é
afecto al pago
d |put%s

Y silesté afeclo".
Secl:?rnn%t(i,ﬁscjré (Aé aﬁgg? i

envio llegue
\ L

Podra cancelar sus

tributos en cualquier

entidad bancaria
autorizada

Figura 14: Proceso de Importacion
Fuente:

http://www.sunat.qgob.pe/orientacionaduanera/importaFacil/proceso-

importafacil.html

En la figura 14 se puede ver un grafico que detalla de una manera sencilla

como es el proceso de importacion segin la SUNAT.

SUNAT:

La SUNAT, cuyas siglas significan Superintendencia Nacional de
Aduanas y de Administracion Tributaria, es una institucion técnica
especializada, que esta ligada al Ministerio de Economia y Finanzas, y
que goza de autonomia técnica, funcional, presupuestal, financiera,
econémica y administrativa, cuenta con una personeria juridica de
derecho publico, un propio patrimonio y que ha absorbido en su totalidad

a la Superintendencia Nacional de Aduanas.
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d) Costos de Importacion:

Izaguirre (2014) define el costo de importacion de la siguiente manera:

El costo de importacion es la suma del precio de compra original,
mas cualquier otro gasto realizado para llevar la mercaderia
importada en el almacén de la empresa. Estos gastos extra son los
siguientes: derechos, seguro, impuestos de la importacién, flete,
acarreo, gastos de aduana en general y de transporte; por lo tanto,
este incluye cualquier gasto atribuible directamente al producto, al
igual que los indirectos, como por ejemplo los gastos administrativos
generados por las organizaciones que apoyan a la operacion de

compra-venta del exterior. (pp. 117)

e) INCOTERMS:

La web Internacionalmente (2013) define los Incoterms de la siguiente

manera:

Los Incoterms determinan las reglas sobre las que las operaciones
internacionales de venta y compra descansan. Son unos estandares
que han sido aceptados internacionalmente y que se expresan por
medio de tres letras.
Su origen se dio en la Camara de Comercio Internacional de Paris
(ICC) en el afio 1936. Desde aquél fecha se han realizado varias
modificaciones con la finalidad de adaptarse a los cambios habidos
por el Comercio Internacional en su desarrollo entre los estados. Los
cambios mencionados se realizaron en los afios 1945, 1953, 1967,
1976, 1980, 1990, 2000 y el ultimo realizado que es el vigente a dia
de hoy en 2010.
Se puede decir que los Incoterms se encargan de regular cuatro
aspectos primordiales que son participes en toda operacion
internacional de venta y compra, estableciendo claramente las
obligaciones y derechos de las partes. (pp. 1)
Establecen en qué lugar y momento se realiza la transferencia de la
responsabilidad sobre los productos del vendedor y del comprador.

Se acuerdan los costes que tendréa cada una de las dos partes.
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e Controlan el lugar de entrega de la mercancia.
e Controlan quien debera realizar toda la gestién de los tramites
documentales.
En total hay 11 Incoterms: en todo contrato internacional de venta-
compra se detallard cuél de ellos se usara, en funcidn de lo que se acordd
entre el importador y el exportador. Generalmente se identifican por

siglas, como se muestra a en el siguiente grafico:

GRUPO E || EXW [ En Fabrica Ex Work
Salida
GRUPO FI| FCA | Franco Transporfista Free Camier
Sin pago fransporte FAS | France junto ol bugue Free Alongside Ship
principal FOB | Fronco a bordo del bugue Free On Board
GRUPO C|| CFR | Coste y flete Cost and Freight
Con pago trorsporte CIF | Coste , seguro y flete Transporte Cost Insurance Freight
principal CPT | pogado hasta Transporte y seguro | | Comioge Faid To
CIF | pogado hasta Camioge and Insurance Poid
GRUPO D|| DAT | Enfrega en el Terminal. Delivered At Terminal
Legada DAP | Enfrega en un lugar pactada Delivered At Place
por las partes
DOP | Enfregada con derechos pagades| | Delivered Duty Paid

Figura 15: Incoterms

Fuente: https://www.mincetur.gob.pe/wpcontent/uploads/documentos/co
mercio_exterior/Sites/Pecex/lecturas_complementarias/02_GUIA DEL
_IMPORTADOR.pdf

En la figura 15 se puede ver un cuadro donde se detallan los distintos

grupos pertenecientes a los Incoterms.

Carta de Credito:

Roc Nanot (2020) describe las cartas de crédito de la siguiente forma:
Una carta de crédito es una herramienta de pago en el comercio
internacional y el transporte realizado maritimamente. Las cartas de
credito no sola se utilizan en las exportaciones, sino que también en
las importaciones.

Su importancia esta en que a través de estos documentos, los bancos

pueden recibir y realizar el pago de un tercero contra la entrega de la
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documentacion, ya sea del transporte maritimo o el embarque de

mercancias. (pp.1)

Un esquema de forma de pago mediante una carta de crédito es de la

siguiente manera:

IMPORTADOR
(Ordenante)

EXPORTADOR
(Beneficiario)

FLUJO DE OPERACION
DE CARTA DE CREDITO

191 PAGO
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9
[}
<
=
z
&
s
5
g
s

(8) DOCUMENTACION
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8
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=
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E
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<
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8
8
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(10) COBERTURA
BANCO
AVISADOR
Y/O
CONFIRMADOR

BANCO
EMISOR

{7) DOCUMENTACION

(3) EMISION DE CARTA DE CREDITO

I

Figura 16: Forma de Pago con Carta de Crédito
Fuente:https://www.mincetur.gob.pe/wpcontent/uploads/documentos/co
mercio_exterior/Sites/Pecex/lecturas_complementarias/02_GUIA DEL
_IMPORTADOR.pd

En la figura 16 se puede ver un grafico que detalla el flujo de operacion

de un pago con carta de crédito.

2.1.2 Proceso de Importacion
En su articulo titulado las 5 fases del proceso de importacién en el Perq,
Victor Mondragdn (2019) nos detalla lo siguiente:
La importacion relacionada al consumo es definida como un régimen
aduanero que deja el ingreso de productos y mercaderia al territorio

aduanero para el debido consumo luego de la garantia o pago, segun
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corresponda, de los impuestos aplicables y los derechos arancelarios, al
igual que el pago de multas que se puedan haber generado, de los
recargos del cumplimiento de las formalidades y otros deberes
aduaneros. Los productos son solicitados al régimen de importacién, en
tres modalidades posibles: urgente, diferido y anticipado. (pp.1)
Despacho Anticipado:
En la modalidad de despacho anticipado, los productos son pedidas al
Régimen de Importacion en un plazo de treinta dias calendarios
aproximadamente previamente al arribo del medio de  transporte
disponiendo de los productos desde el puerto o su llevado inmediato al
contenedor del duefio para las acciones requeridas para el control de
estos, sin ser necesario ingresar a un Depdsito Temporal.
Despacho Diferido:
La modalidad de despacho diferido se trata de, cuando los productos son
solicitados y, por tanto, una vez arribada la nave, la Declaracion Aduanera de
Mercancias (DAM) es numerada por el Despachador de Aduanas. Para ello,
existe un tiempo de quince dias calendarios que son contados a partir del dia
proximo de la finalizacion de la descarga para solicitar los productos y
mercancias al Régimen de importacion, caso contrario, caeran en un estado
de abandono legal.
Despacho Urgente:
En el caso del despacho urgente, los productos también pueden ser pedidos al
Régimen de Importacidn previo a la llegada de la nave y hasta madximo siete
dias calendarios luego de la fecha de finalizacion de la descarga. A pesar de
eso, al contrario del Despacho Anticipado, en el Despacho Urgente los
productos importados, no pueden quedarse en el terminal o puerto teniendo
que ser sacadas inmediatamente. Esta modalidad se aplica para animales
vivos, objetos radioactivos, explosivos, vacunas, combustibles, productos
inflamables, carga peligrosa, medicamentos, envios de socorro, etc.
También nos comenta que asumiendo que los importadores presentan sin falta
a inicios del afio la garantia global a la SUNAT y que también el levante de
los productos y mercaderia se realiza sin algin incidente, el proceso de

importacion puede incluir cinco fases.
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1. Fase Preparatoria
En esta fase se ven involucradas las acciones que se deben hacer por el
importador y el encargado de aduanas, justo antes de la numeracion de la
Declaracion Aduanera de Mercancia. Asi, la primera accion que se toma
en cuenta es la solicitud de la garantia global frente a la SUNAT por parte
del importador. Seguidamente, el importador debe de generar la
documentacion que es necesaria (por ejemplo, el caso de la poliza de
seguros) y que, luego, le entrega a su agente encargado de aduanas. Esto
incluye que el agente de aduanas dé el visto bueno (V°B°®), ya que sin este
no sera posible retirar la mercancia.
Paralelamente, a la obtencién del V°B°, la asignacién del nidmero de
manifiesto de carga es solicitada por el agente encargado de lo maritimo
al terminal portuario. EI mismo que luego serd enviado a la SUNAT, 48
horas previo a la llegada de la nave. Esto es algo obligatorio para realizar
el tramite de la importacién en la modalidad de despacho anticipado.
También, antes de la llegada del barco, el encargado de aduanas prepara 'y
envia la DAM a la SUNAT. En el caso de que sea de despacho diferido,
este trdmite se comienza posterior a la llegada de la nave.

2. Fase Numeracién — Canal
Sin tener en cuenta de cual sea el tipo de despacho, la SUNAT necesita la
presentacion de la DAM vy de la factura comercial. La numeracion de la
DAM se hace antes del atraque (despachos urgente y anticipado) o luego
del atraque (despacho diferido) segln corresponda. Las declaraciones
ligadas a las modalidades de despacho urgente y despacho anticipado no
libran al declarante de cumplir con todos los documentos exigidos y las
formalidades del régimen solicitado. Aparte de la factura y la DAM, el
importador debe presentar otros documentos tales como la autorizacion del
sector competente, conocimiento de Embarque (B/L), certificado de origen
si corresponde, entre otros.
El uso de la Ventanilla Unica de Comercio Exterior (VUCE) deja tener la
obtencion del documento de control y cualquier otro de los permisos
necesarios por la normativa de mercancias restringidas. Es justamente, en

esta fase donde la SUNAT le da el canal de Control segin sus criterios
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relacionados a los riesgos y luego que la DAM acabe de ser transmitida
electronicamente. En esta fase se toman en cuenta, las movilizaciones que
se hacen del contenedor en el terminal portuario para su posterior arribo a
los almacenes de los duefios de la carga (despacho anticipado) o de lo
contrario, a los dep6sitos temporales (despacho diferido).

3. Fase Arribo-Descarga
Esta fase comienza con la llegada del barco hasta la descarga del producto
en el contenedor. Debe aclararse que para que los tiempos sean modelados
se toma en consideracion el tiempo desde que la nave o barco llega a la
rada del terminal portuario. Luego, se toma en cuenta el proceso donde se
hace la descarga del contenedor, lo cual involucra, que el representante o
transportista y los depdsitos temporales hagan la nota de tarja general, que
es el primer documento en el cual se hace constar las caracteristicas del
contenedor en su posterior llegada al puerto (nUmero y marca, tamafo,
condicion, precintos, estado, etc.), entregando el documento verdadero al
agente maritimo, una copia al transportista terrestre y finalmente otra copia
a SUNAT, en caso se requiera.
Luego para el traslado del contenedor a un depdésito temporal, se debe
presentar a la SUNAT, una relacion donde se detalla los contenedores, lo
cual luego de ser revisada por este ultimo, es llevado al Administrador
Portuario quién emite la orden de descarga indirecta o directa
internacional.
Para sacar el contenedor del depdsito temporal, el transportista terrestre
debe de presentar la Nota de Tarja General en Balanza la Autorizacion de
descarga, y también el ticket de destare, luego se hace el segundo pesaje y
finalmente ya puede salir la mercaderia. En el momento de salir del
Terminal Portuario, el conductor del camidn debe llevar von él la Guia de
Remisidn- Transportista y la Guia de Remision-Remitente.
Por medio del Documento Unico de Informacion de Manifiesto (DUIM),
los depositos temporales le dicen a la SUNAT la informacion de recepcion
de la mercaderia y el visto bueno por su recepcion en el formato acatado

por SUNAT, en un plazo de cinco dias que se cuentan a partir de la fecha
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de finalizacion de la descarga. En esta fase se considera el traslado del
contenedor al Sistema de Inspeccion no Intrusivo (SINI).

4. Fase Inspecciones
El control de los riesgos de mercancia demanda que cuando las
declaraciones estan debidamente numeradas, se veran sujetas a los canales
de control siguientes:
Canal Verde: no requiere de revision documentaria ni tampoco de
reconocimiento fisico. En este canal, ninguna documentacion es
presentada por el despachador de aduana, pero debe guardarlos en un
archivo, el cual debe estar siempre a disposicion de la SUNAT para que
pueda realizar las acciones de control correspondientes.
Canal Naranja: esta declaracion es siempre sometida a revision
documentaria.
Canal Rojo: reconocimiento fisico de las mercancias de acuerdo a los
procedimientos de Analisis de Muestras INTA.PE.00.03 vy
Reconocimiento Fisico-Extraccion. Esto es pedido por el agente aduanero
por medio de un documento llamado SERF o Solicitud Electrénica de
Reconocimiento Fisico.
En el proceso de gestion de riesgos para las importaciones, la Unica entidad
del estado que cuenta con una estrategia legalmente soportada e
institucionalizada es la SUNAT. Esta entidad tiene una plataforma en la
cual se determinan a partir del tipo de la carga, el empresario o el puerto
origen cual es el nivel de riesgo que este tiene para el pais. Con lo anterior,
la SUNAT toma la decision si la carga tiene 0 no que ser inspeccionada de
forma documental o de manera fisica, abriéndola y manipulandola.
Otra entidad que tiene presencia en todos los puertos del Peru y tiene poder
legal para la manipulacion de mercancia y carga en los procesos de
importacion es SENASA. Segun la legislacion que rige los procesos de
inspeccion de carga, esta tiene la obligacion de inspeccionar un 100% de
la misma.
Todas las entidades acttan dentro de su propia disponibilidad de personal

y parametros de tiempo en el momento de realizar estas inspecciones.
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5. Fase Levante

En esta se consideran todos los procesos desde que acaba la inspeccion
hasta que se hace el levante. Asi, cuando la mercancia ha sido revisada por
la SUNAT, el importador o también su representante pueden disponer
inmediatamente de ella. La entrega de la mercancia se hace por medio de
la presentacidn de los B/Ls originales visados adecuadamente por el agente
maritimo que es el que represente la nave. El agente aduanero luego indica
al Deposito Temporal que se retire la carga que se encuentra en los
contenedores. Para esto, se tiene que mostrar al Terminal como requisito
minimo el conocimiento de embarque original o al menos una copia legal;
copia de la DAM, copia del volante de despacho y por dltimo el pago de
los servicios prestados por el deposito.

Una vez se hayan presentado estos documentos, el depdésito le hace entrega
al Agente de Aduana la Autorizacion o Permiso de salida. Igualmente, con
la debida anticipacion, el agente aduanero, programa y coordina con el
encargado de transporte el retiro de la carga, dandole la autorizacion o el
permiso para la salida, el cual se tiene que mostrar para asi poder entrar al
depdsito. Una vez el encargado de transporte tenga posesion de la carga o
mercaderia, obtiene por parte del depoésito el documento llamado EIR
(Equipment Interchange Receipt) con el que se va a la balanza para su
posterior pesado. Saliendo del depdsito el transportista debe llevar con él
la Guia de Remision Transportista, emitida por el mismo y la Guia de
Remision — Remitente entregada por el agente de aduana.

El deposito luego le hace entrega la mercaderia y los productos venidos de
los contenedores tipo LCL (menor cantidad de contenedor completo) o el
contenedor de tipo FCL (contenedor completo) al encargado de transporte
en un tiempo de a lo mucho 100 minutos, a menos que ocurra algin suceso
de fuerza mayor, que se cuentan desde el instante que el encargado de
transporte entra al Deposito. Saliendo, el terminal pasa a hacer la segunda
pesada del vehiculo, dandole al encargado de transporte la Guia de salida.
Finalmente, al momento de hacer el tramite del Visto Bueno, el Agente de
Aduana obtiene el Memorando de Devolucion del Contenedor Vacio,

donde se indica la fecha que se tiene como limite final de devoluciény el
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deposito en cual se tendrd que hacer la entrega. Luego de acabada la

entrega de la carga o mercancia al importador, el transportista regresa el

contenedor totalmente vacio al dep6sito de contenedores. Los depdsitos,

para hacer mas agil la entrega del contenedor vacio, solicitan que el

transportista haga presente el voucher de pago, que fue entregado

anteriormente por el agente de aduanas, como método de prepago por parte

del cliente final de todos los servicios.

2.2 Estado del Arte:

La siguiente base de datos presentada se ha obtenido en base a distintas bases de
datos académica; entre ella, ALYCIA-CCONCYTEC, PROQUEST, etc.

Se detallan 5 documentos que aportan particularmente a nuestra tesis

2.2.1 Solucién de inteligencia de negocio para empresas de servicio de

importacion y exportacion de calzado del Departamento La Libertad.

a)

b)

Descripcion:

Debido a la falta de un eficiente soporte tecnol6gico que a su vez sirva
de apoyo para mejorar la toma de decisiones respecto a produccion
y/o comercializacion del producto que ofrecen; con el transcurso del
tiempo, las decisiones que se han ido tomando no han sido buenas al
100%, y es asi que se han ido ocasionando pérdidas notables en las
ganancias. Frente a esta problematica, se propuso implementar un
sistema estratégico, resultando en la obtencién de un DataMart,
permitiendo el acceso al historico de reportes del area de inventarios
y ventas. La solucion se baso en la metodologia Ralph Kimball, SQL
server 2008R2 y SQLBusiness Intelligent, lo que facilitd una rapida y
efectiva obtencion de reportes de tablas dinamicas y graficos. Por todo
lo antes mencionado, la empresa CARUBI S.A.C ha podido llevar a
cabo un mejor analisis de los datos; y, por consiguiente, mejorar su
toma de decisiones, ademas de facilitar el desarrollo de estrategias
para un mejor posicionamiento.

Aporte a mi Tesis:

Nos permite saber si a través de un sistema estratégico podemos

mejorar nuestro posicionamiento en el mercado.
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2.2.2 Propuesta de mejora al disefio funcional de los modulos de compras e

importaciones para la empresa Bozovich S.A.C.

a) Descripcion:
Se da como propuesta un mejor disefio funcional que abarca los
modulos de compras e importaciones para lograr un incremento de la
rentabilidad de la empresa Bozovich S.A.C. Esta implementacion,
integrada con la metodologia AIM, ha permitido mejorar los mdédulos
anteriormente mencionados. Se pudo observar un incremento de
utilidad en 8.75% asi como también una disminucion de tiempo de
ejecucidn de los procesos involucrados.

b)  Aportea mi Tesis:
Detalla que debido al uso de una solucion informatica para ambos
procesos (compras-importaciones) se produjo un considerable
aumento de las utilidades de la empresa, asi como también un aumento
de rentabilidad. De esta manera, podemos concluir que el implementar
un sistema que haga mucho mas facil el gestionar las importaciones,
se podria reducir el tiempo de ejecucion/ proceso, lo que favoreceria
el planteamiento de nuestra tesis al momento de detallar que el agilizar
procesos incrementa la rentabilidad.

2.2.3 Mejora de procesos locales para laimportacion en la empresa Siemens.

a) Descripcion:
El siguiente trabajo plantea la solucion para un problema empresarial,
en base al incumplimiento de los plazos de entregas de productos
ofrecidos a clientes y que es generado por un inadecuado proceso local
de importacion que se desarrolla dentro de la empresa Siemens Perd.
Esta Gltima es una empresa de ingenieria eléctrica y electrotécnica mas
influyentes del mundo ya que es proveedor de tecnologia innovadora
y brinda el servicio “know how” a su distinguida clientela en muchos
paises.
Posee varios giros de negocio como area de automatizacién y control,

donde ofrece soluciones y servicios para automatizar procesos
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b)

comerciales e inmobiliarios, en esta division radica el problema y en
donde se basa la solucion.

Entre los efectos que genera el problema podemos encontrar
penalizaciones, cancelacién de ventas y futuras ventas, sobrecosto al
usar medios de transporte mas rapido y mayor trabajo para dar
solucion a las emergencias.

El estudio que se hizo para encontrar los motivos del problema
principal fue utilizar el método llamado Causa Efecto, el cual mostro
diversas causas y se procedio a solucionarlas.

El primer motivo se debi6 al defectuoso disefio de procesos, como
solucidn se realizé un diagrama mostrando el proceso actual, en el
cual se pudo observar varios errores y las posibles mejores, luego se
mostré como deberia ser el proceso.

El segundo motivo que se encontrd fue el seguimiento, en la cual se
propuso establecer hitos de seguimiento, como también informes
donde nos permite la mejora continua en el proceso.

El tercer motivo es los recursos que son usados, donde junto al o0s
proveedores, se plante6 un adecuado sistema para evaluar cuyos
parametros usan las listas de chequeo y reevaluacion.

El cuarto motivo es recursos humanos, en el cual se planea generar un
bono adicional de comision basdndose en sus resultados.

Se evaluo el proyecto al término de un afio y los resultados mostraron
una utilidad del 29% mensual y una mejora que se paga totalmente al
quinto mes de ser implementada. Como resultado, podemos llegar a
la conclusién que la solucién cumple con los requisitos planteados y
es recomendable su pronta implementacion.

Aporte a mi Tesis:

Este trabajo permite saber que se tiene una mejora del proceso
comercial a través de elaboracién de diagramas de procesos actuales
de la empresa para que las posibles y mejores soluciones para los

errores que se encuentren.
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2.2.4 Anadlisis, disefio e implementacion de datamarts para las areas de ventas y

recursos humanos de una empresa dedicada a la exportacion e importacion

de productos alimenticios.

a)

b)

Descripcion:

Muchas de las empresas tienen desventaja frente a otras debido a la
lentitud en la toma de decisiones referente a los negocios, esto es
principalmente originado por el retardo de procesamiento de datos, lo
que hace referencia a la no realizacion a tiempo de reportes de venta,
compras, flujo de dinero, etc. Por eso es que las areas de la empresa
estdn en continua mejora, y son los gerentes los encargados de
priorizar las mismas de acuerdo a las necesidades que se presenten.
El proyecto se centra en una empresa cuya competencia central es la
comercializacion de productos alimenticios; ya que, si bien ha ido
progresando y acumulado ganancias, con el pasar del tiempo se han
manifestado ciertos problemas:

e EIl sobre-stock de productos ha incrementado y esto
ocasiona que sean generalmente rematados o hasta
eliminados de la comercializacion.

e No se llevan controles mensuales, ni de las ventas por mes
que deben ser alcanzadas por los que venden, ni de las
devoluciones efectuadas en el transcurso del afio.

e Incumplimiento de horarios laborales por parte del personal
administrativo

Ante la presencia de estos problemas se ha planteado una posible
solucidn, esta involucra la implementacién de 2 datamarts (venta y
RRHH), esto permitira la integracion de la informacion, y asi detallar
mas las ventas, presupuesto y/o personal de la organizacion que se
estudie. Asimismo, se podra acceder resultados predefinidos; como,
por ejemplo: nimero de ventas mensuales, horas diarias trabajadas,
etc. Toda esta informacion otorgard una mayor optimizacion y rapidez
de las consultas

Aporte a mi Tesis:
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Nos permite saber que usando Datamarts se puede solucionar tanto el
problema del &rea de RR. HH y el area de ventas; y a la vez, hacer méas

agil el proceso de las tomas de decisiones.

2.2.5 La aplicacion del sistema comercial Forecast y su influencia en la gestion

logistica de importaciones de la empresa Huemura S.A.C en el periodo

2015-2016.

a)

b)

Descripcion:

En este proyecto de investigacion se implementa el sistema Forecast
para automatizar el proceso de adquirir materiales por parte de la
empresa Huemura S.A.C, que ha detallado la presencia de diversos
problemas en los siguientes aspectos: seguimiento, control,
incumplimiento de entrega de pedidos, falta de comunicacion entre las
distintas areas de la empresa a fin de responder los pedidos, etc. Es
por esto que se propuso un sistema que abarcaran las importaciones
de los productos en la empresa (hace referencia a Forecast). Cabe
resaltar, que se propuso esta solucién con el objetivo de lograr una
notable reduccion de costos. Para evaluar la aceptacion, se realiz6 una
pre y post-evaluacion; dando como resultado: una variacion positiva
concerniente a la gestion, una mejora del 30% en la eficiencia
referente al proceso de logistica y un mejor andlisis de las
proyecciones de venta.

Aporte a mi Tesis:

Nos permite saber cémo influye la mejora de procesos de importacion
para poder subsanar los errores como demora en entregas, sobre costos
de almacén, y un lento control y mantenimiento del mismo y dado que
nuestro proyecto tiene todos estos puntos, nos permite ver desde otra

perspectiva una solucion viable.

2.2.6 The logistics Performance Effect in International Trade

a)

Descripcion:
En este articulo cientifico se expresa que el crecimiento del comercio
mundial y de las empresas ligadas a este depende mucho de la

eficiencia de las estructuras de apoyo a la logistica que estas tienen,
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b)

como por ejemplo los servicios logisticos, tales como sistemas web
dedicados a mejorar y agilizar los procesos de este rubro.

Pues se sefiala en el articulo que las empresas con un buen control
logistico tienden a destacar y obtener mas ganancias.

Aporte a mi Tesis:

Este articulo ayuda a aumentar el sustento de que un sistema web
capaz de manejar mas eficientemente la logistica de las importaciones

y su informacién relacionada ayudara con las ganancias de la empresa.

2.2.7 How Technology is changing work and organizations

a)

b)

Descripcion:

Este articulo habla de como los sistemas influyen a que las empresas
mejoren su eficiencia, rapidez y productividad, por medio de la
facilitacion de sus procesos. También relata que, con estos, se reducen
los costos de la realizacion de los procesos pues se necesitan menos
trabajadores para cumplir funciones que normalmente requeririan mas
personas para su realizacion.

Aporte a mi Tesis:

Este articulo ayuda a aumentar la base de uno de nuestros puntos al
momento de justificar este proyecto, pues nos indica que al tener un
sistema se reducen los costos de los procesos pues se necesita menos
mano de obra. A la vez, que mejora la eficiencia y productividad de

las empresas.
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Tabla 1 - Tabla Resumen Aporte Tesis

DOCUMENTOS

Solucion de inteligencia de negocio
para empresas de servicio de calzado
del Departamento La Libertad.

Propuesta de la mejora al disefio
funcional de los modulos de
compras e importaciones para la
empresa Bozovich S.AC

Mejora de procesos locales para la
importacion en la empresa Siemens

Analisis, disefio e implementacion de
datamarts para las areas de ventas y recursos
humanos de una empresa dedicada a la
exportacion e importacion de productos

La aplicacion del sistema comercial
Forecast y su influencia en la gestion
logistica de importacion de la empresa
Huemura S.A.C en el periodo 2015-2016

Revista: Repositorio Ingenieria de
Computacion y Sistemas UPAQ

Revista: Repositorio Académico
USMmpP

Revista: Repositorio Institucional de la UNI

Revista: Repositorio Académico PUCP

alimenticios
Autor: Autor:
- - Benites Robles, José Dennis lvan - Acosta Flores, Kevin William Autor: Autor: Autor:
2 g - Lopez Giron, Stephany Carolina - Ramirez Leon, Diego Alonso - Ortiz Bosmans, Cristian Alejandro - Moreno Reyes, Rolando Heli - Catpo Rodriguez, Giancarlo
§ é'f Afio: 2015 Afio: 2016 Afio: 2008 Afio: 2013 - Ramirez Gonzales, Sara
<3

Afio: 2016
Revista: Repositorio Institucional UPN

Complejo manejo de informacion
referente a los procesos de compras
e importaciones.

Incumplimiento en los plazos de entrega de
los preductos ofertados a los clientes dentro
de la compafiia Siemens.

Presencia de sobre-stock debido a la
produccion masiva; ademas, no llevan un
control mensual de las metas mensuales de los
vendedores ni las distintas zonas donde se
comercializan, ni las devoluciones en el afio.

Deficiencias en: seguimiento, control,
metas de ventas no establecidas por
periodos; pedidos inconformes; sobre
costos de almacén; retraso en entregas y
distribucion de los productos; y demora
en almacén.

E Inadecuada toma de decisiones

2 respecto a la produccion y

g comercializacion de su producto
Implementacion de un sistema

E estratégico que permita |a obtencion

g de reportes historicos de ventas e

§ inventario, la misma que sera usada

para una mejor toma de decisiones.

Incorporacion de la solucion
empresarial Oracle Enterprise
Business Suite, usando también la
metodologia AIM (Application
Methodology Implementation).

Se implemento varias soluciones:
- Elaboracion de un diagrama del proceso
actual.

- Establecimiento de hitos de seguimiento
- Un mejor sistema de evaluacion de
proveedores
- Sistema de incentivos por comision

Se propone Ia construccion de una solucion de
Inteligencia de Negocios mediante la
implementacion de dos Datamarts para las
areas de ventas y RRHH que serviran para
mejorar la toma de decisiones administrativas
para una empresa dedicada a la exportacion e
importacion de productos alimenticios.

Un sistema de mejora continua en los
procesos de importaciones de los
preductos en la empresa( sistema

comercial Forecast)

Nos permite saber si a través de un
sistema estratégico podemos mejorar
nuestro posicionamiento en el
mercado.

APORTE A
MITESES

Implementar un sistema que facilite
la gestion de Ias importaciones,
podria reducir el tiempo de
ejecucion/ proceso

Elaborando diagramas de los precesos
actuales, se podra mejorar el proceso
comercial

Nos permite saber que usando Datamarts se
puede solucionar problemas en el area de
ventas y el de RR.HH.

Nos permite saber desde otra
perspectiva como poder reducir la
demora en entregas, sobrecostos, lento
control y mantenimiento de almacen.

Fuente: Creacion Propia

En la Tabla 1 se puede ver un resumen de distintas investigaciones y trabajos realizados y como estos aportan al trabajo

hecho para la resolucion del problema planteado.
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2.3 Benchmarking (comparar la solucion con dos 0 méas aplicativos)

2.3.1 Soluciones Encontradas

2.3.2

a)

b)

CODISA NAF:
Este software le permite a la empresa tener un control de data de

almacen y procesar sus cuentas e importaciones, por medio de una
aplicacion de web con reportes y graficos.

ODOO:
Este software es una aplicacion web que le permite a la empresa tener

un mejor manejo de su logistica de almacén, adicionalmente tiene

modulos para generacién de reportes

Evaluacion de Soluciones Encontradas

a) CODISA NAF:

Es una empresa costarricense que ofrece productos y servicios de
tecnologias de informacion para los sectores financieros, del estado y
privados.
Ofrecen servicios de data center, cloud computing y soluciones
empresariales.
Dentro del software empresarial Codisa NAF podemos encontrar los
modulos:

e Cuentas por Cobrar

e Comprase Importaciones

e Bancos

e Distribucion

e Contabilidad General

e Activos Fijos

e Facturacion

e Consolidacion de Estados Financieros

e Cuentas por Pagar

e Inventarios

e Nomina/ Planillas
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*

- 9
%+ Codisa

Almacen principal: Principal

NuevoProducto  Inventario Principal  Caja chica

PRODUCTOS CLIENTES VENTAS DEL MES COMPRAS DEL MES
Y§ ° : :
$341.240 $205.000

Balance de los ultimos 30 dias

2018-06-20

Copyright © 2017 Alex Reimlla Versio

Figura 17: Mddulo Gestion de Almacén e Inventarios de CODISA NAF
Fuente: https://esdocs.com/doc/1123576/codisa-naf-%E2%80%93-
cuentas-por-pagar

Este sistema ayudo a ver una forma eficiente y amigable en el manejo de
reportes, a la vez de saber cuales son los datos o atributos mas

importantes a la hora de presentar un reporte de inventarios y ventas.

b) ODOO:

Es una empresa internacional que se dedica a ofrecer soluciones
informaticas y aplicaciones faciles de usar para empresas, que les permite
tener una caja de herramientas para ayudar a su negocio.
Dentro del Sistema web ODOO podemos encontrar los modulos:

e Transferencias

e Reposicion

e Ajustes de Inventario

e Gestion de Productos

e Analisis de Inventario

e Informe y Reportes de Inventario

e Inventario Pronosticado

e Movimientos de Productos

52


https://esdocs.com/doc/1123576/codisa-naf-%E2%80%93-cuentas-por-pagar
https://esdocs.com/doc/1123576/codisa-naf-%E2%80%93-cuentas-por-pagar

2 |nventario Informacién general  Operaciones  Productos  Informes  Configuracion

YFiliros = Agruparpor ¥ Favoritos

Pantalones Polos Zapatillas

Precio

Figura 18: Modulo Inventario de Productos— ODOO

Fuente: https://www.odoo.com/es ES

Este sistema ayudo fundamentalmente en el mddulo de inventarios, pues aporta
una manera sencilla de manejar los productos y de visualizar sus cantidades

almacenadas de una manera sencilla e intuitiva para el usuario.

|n\lentario Informacion general ~ Operaciones  Productos Informes  Configuracion

Andlisis de Almacén | Trensterencias realizadas % ||| Fecha de Transferencia: septiembre 202

YFiltros @ Comparacion % Favoritos

Medidas » | =Agruparpor » | | L

3
®

I Cuerta
3,00 .

W36 2021

Tiempo de ciclo de

Tiempo de ciclo de entregas recepciones Retrasos en las entregas Retraso de recepciones
0,00 dias 0,00 dias 0,00 dias 0,00 dias
Medidas ~ = b &

= Total

+ Delivery Orders

Figura 19: Mddulo Reporte de Almacén— ODOO

Fuente: https://www.odoo.com/es ES

En la figura 19 se observa el médulo de analisis de almacén del sistema ODOO.
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Gestionar Usuarios

Gestionar Categorias

1

2

3|Gestionar Productos
A|Administrar Orden de Compra
5|Consultar Compras
5]
7
8
9

Gestionar Proveedor
Consultar Estado de Pedido
Gestionar Rubros

Registrar Gastos de Importacion
10|Estudiar Mercado
11| Administrar Utilidad Esperada

—

MKMW MW MWW w|w
Mjw | ww|w|w|wwfw|w|w
Bl =00 =10 = = = = = B V= = ]
WM W W NN W N W
=B Rl = R =R = N S RS R = e Y]
WK R R MR R R (W R
== e =R R L= R = = =]

SISTEMA OPERATIVO WINDOWS 10 WINDOWS 10 WINDOWS 10
SERVIDOR DE BASE DE DATOS PosgreSQaL MYSQL MYSQL
SERVIDOR WEB 15 APACHE APACHE
LENGUAJE DE PROGRAMACION PYTHOM JANA JAVA
PROCESADOR Intel Pentium 4 2.80 hz Intel Pentium 4 2.80 hz Intel Pentium 4 2.80 hz
MEMORIA 512 mb 512 mb 512 mb

1-Baja (Poco amigable ¥ pocos datos).

2- Media (Poco amigable o con datos suficientes).
3- Alta (Amigable v con datos suficientes).

Tabla 2 - Benchmarking

Fuente: Elaborado en Microsoft Excel
Enla Tabla 2 el benchmarking donde se compara la solucién planteada con las dos soluciones ya hechas en base a como cumplen los

requerimientos solicitados.



CAPITULO Ill: DESARROLLO DEL PROYECTO

3.1 Alcance del Proyecto:

3.1.1 Estructura del desglose del trabajo y entregables

Figura 20: EDT
Fuente: Creacidn Propia

En la figura 20 se puede ver la estructura de desglose de trabajo, 0 EDT que detalla la secuencia de actividades que se realizaron.
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3.1.2 Exclusiones del proyecto

¢ No se contempla un moédulo para el seguimiento de las importaciones

e No se contempla un moédulo para los procesos previos a la aceptacion de
una orden de compra, solo los consecuentes a esta.

¢ No se contempla un mddulo para pagos online.

e Las pruebas no se llevan a cabo en un ambiente para produccion, sino

que se hacen Gnicamente en el ambiente para desarrollo.

3.1.3 Restricciones del proyecto

e El aplicativo sdlo sera web, no para mdviles ni tablets.

e El aplicativo web requiere minimamente navegadores que puedan
soportar HTML5 para su funcionamiento de forma correcta y sin
inconvenientes.

e El acceso o modificacion a la base de datos esta restringido, solo se podra
acceder a los servicios web disponibles para ello.

e El plazo méximo del proyecto es de 4 a 5 meses.

3.1.4 Supuestos del proyecto

e Se cuenta con todos los softwares necesarios para el desarrollo y disefio
del sistema web

e Se estd contando con toda infraestructura tecnol6gica (laptops, PCs) que
aguanta los requerimientos técnicos para poder implementar el presente
proyecto.

e Se contempla que los usuarios e involucrados con el sistema tienen
conocimientos béasicos de informatica para poder manejarlo sin

complicaciones.
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3.1.5 Cronograma del proyecto

Nra Tarea Fecha de Inicio | Fecha de Fin Duracidn
Mejorar la gestion operativa de la empresa
Dtodo Impaort Export Dealers S.A.C.
mediante soluciones informaticas 3/05/2021 3/10/2021 158 dias
0 Fase 0: Gestion del Proyecto 3/05/2021 5/05/2021 3dias
1 Fase 1: Concepcidn 5/05/2021 10/05/2021 6 dias
2 Fase 2: Modelado de Negocio 10/05/2021 17/05/2021 7 dias
3 Fase 3: Requisitos 17/05/2021 20/05/2021 4dias
4 Fase 4: Andlisis y Disefo 20/05/2021 1/06/2021 12 dias
5 Fase 5: Construccidn del Software 1/06/2021 30/09/2021 122 dias
& Fase 6: Pruebas 30/09/2021 3/10/2021 4 dias

Figura 21: Cronograma General

Fuente: Creacion Propia

En la figura 21 se puede ver una versidn general y resumida del cronograma

que se realizo en el desarrollo de esta tesis.

0 Fase 0: Gestion del Proyecto 3/05/2021 g jo5/2021 3dias
Plan de Tesis 3/05/2021 3/05/2021 1dia

EDT 4/05/2021 4/05/2021 1dia

Cronograma 5/05/2021 5/05/2021 1dia

Figura 22: Cronograma - Gestion del Proyecto

Fuente: Creacién Propia

En la figura 22 se puede ver las actividades de la fase de Gestion del

Proyecto del cronograma que se realizé en el desarrollo de esta tesis.

1 Fase 1: Concepcion 5/05/2021 10/05/2021 6 dias
Antecedentes del Problema 5/05/2021 5/05/2021 0.5 dias
Identificacion del Problema 5/05/2021 5/05/2021 0.5 dias
Objetivos 6/05/2021 6/05/2021 0.5 dias
Descripcion y Sustentacion de la solucidn 6/05/2021 6/05/2021 0.5 dias
Marco Conceptual 7/05/2021 8/05/2021 1dia
Estado del Arte 8/05/2021 §/05/2021 1dia
Alcance del proyecto 9/05/2021 10/05/2021 0.5 dias
Alcance del producto 10/05/2021 10/05/2021 0.5 dias

Figura 23: Cronograma - Concepcion

Fuente: Creacidn Propia

En la figura 23 se puede ver las actividades de la fase de Concepcion del

cronograma que se realizé en el desarrollo de esta tesis.
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2 Fase 2: Modelado de Negocio 10/05/2021 17/05/2021 7 dias
2.1 Diagrama de procesos 10/05/2021 11/05/2021 1dia

2.2 Reglas de Negocio 11/05/2021 12/05/2021 1dia

2.3 Diagrama de Paguetes 12/05/2021 13/05/2021 1dia

2.4 Diagrama de Casos de Uso de Negocio 13/05/2021 14/05/2021 1dia

2.5 Especificaciones de CUN mds significativos |  14/05/2021 17/05/2021 3 dias

Figura 24: Cronograma — Modelado de Negocio
Fuente: Creacidn Propia
En la figura 24 se puede ver las actividades de la fase de Modelado de

Negocio del cronograma que se realizé en el desarrollo de esta tesis.

3 Fase 3: Requisitos 17/05/2021 20/05/2021 4 dias
3.1 Requerimientos del producto/software 17/05/2021 18/05/2021 1dia

3.2 Casos de uso del sistema 18/05/2021 19/05/2021 2dias

3.3 Especificaciones de CUS més significativos |  19/05/2021 20/05/2021 1dia

Figura 25: Cronograma — Requisitos
Fuente: Creacidn propia
En la figura 25 se puede ver las actividades de la fase de Requisitos del

cronograma que se realizé en el desarrollo de esta tesis.

4 Fase 4: Andlisis y Disefio 20/05/2021 1/06/2021 12 dias
4.1 Andlisis 20/05/2021 | 25/05/2021 5 dias

4.2 Disefio 25/05/2021 | 30/05/2021 5 dias

4.3 Diagrama de Estada 30/05/2021 31/05/2021 1dia

4.4 Modelado de Datos 31/05/2021 1/06/2021 1dia

Figura 26: Cronograma — Andlisis y Disefio
Fuente: Creacidn propia
En la figura 26 se puede ver las actividades de la fase de Analisis y Disefio

del cronograma que se realizo en el desarrollo de esta tesis.
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5 Fase 5: Construccion del Software 1/06/2021 30/09/2021 122 dias
5.1 Arquitectura 1/06/2021 2/06/2021 1dia
5.2 lteraciones 2/06/2021 30/09/2021 121 dias
Primera Iteracion 2/06/2021 30/06/2021 29 dias
Base de Datos al 25% 2/06/2021 4/06/2021 2dias
Desarrollo al 25% 4/06/2021 28/06/2021 25 dias
Elaboracicn del Plan de pruebas al 25% 28/06/2021 30/06/2021 2dias
Segunda Iteracitn 1072021 31f07/2021 31 dias
Base de Datos al 50% 1/07/2021 3/07/2021 2dias
Desarrollo al 50% 3/07/2021 29/07/2021 27 dias
Elaboracidn del Plan de pruebas al 50% 29/07/2021 31/07/2021 2dias
Tercera Iteracién 1/08/2021 31/08/2021 31 dias
Base de Datos al 75% 1/08/2021 3/08/2021 2dias
Desarrollo al 75% 3/08/2021 29/08/2021 27 dias
Elaboracidn del Plan de pruebas al 75% 29/08/2021 31/08/2021 2dias
Cuarta Iteracidn 1/00/2021 30/09/2021 30 dias
Base de Datos al 100% 1/09/2021 3/09/2021 2dias
Desarrollo al 100% 3/09/2021 28/09/2021 26 dias
Elaboracion del Plan de pruebas al 100% 28/09/2021 30/09/2021 2dias

Figura 27: Cronograma — Construccion del Software
Fuente: Creacion propia
En la figura 27 se puede ver las actividades de la fase de Construccion del

Software del cronograma que se realiz6 en el desarrollo de esta tesis.

6 Fase 6: Pruebas 30/09/2021 3f10f2021 4 dias
6.1 Plan de pruebas 30/09/2021 1/10/2021 2dias
6.2 Informe de pruebas 1/10/2021 3/10/2021 2 dias

Figura 28: Cronograma — Pruebas

Fuente: Creacion propia

En la figura 28 se puede ver las actividades de la fase de Pruebas del
cronograma que se realizé en el desarrollo de esta tesis.

3.2 Alcance del Producto

3.2.1 Descripcion del alcance del producto

e Con el fin de lograr el objetivo especifico N°1. se creo el siguiente
modulo:
a)  Mddulo de compras:
Permite la creacion de drdenes de compra, con cotizaciones
previamente aprobadas, donde se podrd definir el tipo de
comprobante, serie, nimero, proveedor e importacién. También se

podra gestionar la informacion correspondiente a los proveedores.
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Como funcion adicional, tanto las 6rdenes de compra como los

proveedores tendran la opcion de modificacion y desactivacion.

e Con el fin de lograr el objetivo especifico N°2. se crearon los siguientes

moédulos:

b)

d)

Modulo para gestionar el almaceén:

Permite principalmente la gestion de inventario por medio de la
creacion de rubros, categorias y productos. Realiza la desactivacion
de los mismos en caso se descontinden y la modificacion.
Adicionalmente, permite exportar la informacidén en diversos
formatos, tales como PDF y EXCEL, segun lo requerido. Por
Gltimo, una opcion de filtros para el facil manejo de la informacién
mostrada.

Médulo de importaciones:

Permite llevar un registro de las importaciones realizadas y
confirmadas; asi como también, el control de los gastos realizados
por estos (operacionales y tributarios). Para esto, se debera crear
una nueva importacidn, asociarle una orden de compra
(previamente creada en el modulo Compras) y asociarle un
producto (previamente creado en el médulo de Almacén), asi como
también la cantidad que se necesitard de éste. Finalmente, se
procedera a cerrar la importacion, a fin de que aparezca el monto
total en el reporte de gastos.

Modulo de control de competencia:

Permite llevar un control de los precios asignados a determinados
productos del inventario por parte de la competencia, para que, de
esta manera, se tomen en cuenta en la asignacién de los precios de
venta por producto (incluyendo también los gastos de importacion,

el porcentaje de ganancia).

e Conel finde lograr el objetivo especifico N°3. se creé el siguiente

modulo:
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Modulo de permisos:

Permite la creacion de usuarios y la asignacion de roles para separar

los accesos a los distintos médulos del sistema y de esta manera la

informacion sea correctamente segmentada.

En la siguiente tabla se detallan los casos de uso que son parte del

sistema junto a una breve descripcién:

Caso de Uso del Sistema

Descripcion

Gestionar Categorias

Este caso de uso del sistema permite ver
las categorias registradas en la empresa,
asi como también crear una nueva, editar
alguna ya existente o desactivar alguna

que ya no se utilizara.

Gestionar Rubros

Este caso de uso del sistema permite ver
los rubros registrados en la empresa, asi
como también crear uno nuevo, editar
alguno ya existente o desactivar alguno

que ya no se utilizara.

Gestionar Proveedor

Este caso de uso el sistema permite ver
los proveedores registrados en la
empresa, asi como también crear uno
nuevo, editar alguno ya existente o

desactivar alguno que ya no se utilizara.

Gestionar Productos

Este caso de uso el sistema permite ver
los productos registrados en la empresa,
asi como también crear uno nuevo,
editar alguno ya existente o desactivar

alguno que ya no se utilizara.

Gestionar Orden de

Compra

En este caso de uso el sistema permite
crear una orden de compra, agregando
tantos productos que estan relacionados
aesta, ala vez calculando su precio final

por la cantidad de productos agregados.
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Gestionar

Importaciones

En este caso de uso el sistema permite
relacionar Ordenes de compra a una
importacion.  Asimismo, se puede
“finalizar una importacion”, lo cual
agregard el stock respectivo de los
productos de las 6rdenes al que se tiene

en almacén.

Gestionar Marcas

Este caso de uso el sistema permite ver
las marcas registradas en la empresa, asi
como también crear una nueva, editar
alguna ya existente o desactivar alguna

que ya no se utilizara.

Gestionar Unidades de

Medida

Este caso de uso el sistema permite ver
las unidades de medida registradas en la
empresa, asi como también crear una
nueva, editar alguna ya existente o

desactivar alguna que ya no se utilizara.

Gastos de Importacion

En este casos de uso el sistema permite
agregar gastos adicionales a las
importaciones ya creadas, tales como

transporte, almacén, entre otros.

Gestionar Expectativas
de Utilidades

En este caso de uso el sistema permite
calcular los precios de los productos,

basandose en los costes de importacion.

Gestionar Cliente

Este caso de uso el sistema permite ver
los clientes registrados en la empresa, asi
como también crear uno nuevo, editar
alguno ya existente o desactivar alguno

que ya no se utilizara.

Consultar Estado

Pedido

En este caso de uso el sistema permite
hacer un pequefio seguimiento a las

importaciones realizadas por la empresa.

62



Gestionar Ventas Este caso de uso el sistema permite ver
las ventas realizadas por la empresa, asi
como también crear una nueva o editar

alguna ya existente.

Generar Reportes En este caso de uso el sistema muestra
reportes relacionados a las 6rdenes de
compras, productos en stock y a punto

de agotarse, las ventas, entre otros datos

de utilidad.
Gestionar Precios | Este caso de uso el sistema permite ver
Competencia los precios de las empresas que son

competencia registrados, asi como
también crear uno nuevo, editar alguno
ya existente o desactivar alguno que ya

no se utilizara.

Tabla 3: Descripcion de los Casos de Uso del Sistema
Fuente: Creacion Propia
En la Tabla 3 se puede ver una breve descripcidn de los

Casos de Uso del Sistema.

3.2.2 Criterios de aceptacion del producto

e El sistema web tiene validaciones para evitar el ingreso de datos
erroneos.

¢ El sistema permite visualizar toda la informacion relacionada a las
importaciones de la empresa, tales como Ordenes de compra,
productos, costos y ventas.

e El sistema web cuenta con un tiempo de respuesta 6ptimo para las
consultas y procesado de informacion.

eEl sistema web tiene un disefio e imadgenes relacionados a la

empresa.

63



e Se acabd con el desarrollo total de los casos de uso del flujo
principal planteado.

eEl flujo principal tiene su proceso de pruebas completo y
aprobado, a su vez debe estar funcionando sin ningin percance o

error.
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CAPITULO IV: DESARROLLO DEL PRODUCTO

4.1 Modelado de Negocio

4.1.1 Diagrama de Procesos

a) Proceso Generar Orden de Compra

No
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i
H
S Tdenufics I Ernis Entrega
¥ necesidad de B informacion de e - informacién del
3 compra de un P I2 orden de Sotizacein gy b depésito
= producto Seion compra producto
3 .
T s Express Recepciona Emda los
g . P! informacién del productos
R cotizacién del St %
& L - Erodicts epssto requeridos
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e
&
N
b 3
H
S
H Recibe y evalia N\ S Autoriza los
<z orden de < detalles de la
3 compra J compra
3 Apruebs
= orden de
compra?
£
s
2 Realiza el Ervia
] Recibe Ia depésito _ 3| informacién del
2 autorizacién bancano al P depésito
2 proveedor reslizado
<

Figura 29: Generar Orden de Compra
Fuente: Elaboracién Propia utilizando Bizagi Modeler

En la figura 29 se observa el flujo de las diversas actividades que componen el proceso Generar Orden de Compra.



b) Proceso Gestionar Envio

Agente aduanero externc: Se refiere
E al personal dela agenda que se
H encuentra en elpais exportador de
% la mercandia
w ="
8
5 Recibe la carga Autoriza la Documenta el
de la empresa salida de 13 envio de la
ﬁ exportadora mercanda mercanda
:
g
E g Agente aduanero externo: Se refiere
al personal dela agenda que se
Envia confimadén
°
encuentnlcn elpals;mouwde Recnlbe la ;ar:a Registra ha carga dela llegada de los
| RS RIVE A .° s recepcionada produdosen b
—— Callao - Lima oficinade
v

Area de Almacén

Redbe con i Recoge ytransporta Coloca los Reports “.Ne
de larecepcidnde los llegaday cantidad de
los produdtos dela productos en el 4
produdos en b P aliadtn articulos ingresados
oficina de aduanas 3l almacén

Figura 30: Gestionar Envio
Fuente: Elaboracion Propia utilizando Bizagi Modeler

En la figura 30 se aprecia el flujo de las actividades que componen el proceso Gestionar Envio.
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c) Proceso Generar Orden de Venta

; Se muestra _ Envla requisito
interesado en Se comunica de pedidoala
un produdo de con la empresa empresa

a empresa

acepta la
oferta?

Realiza
depdsito en la
cuenta de la
empresa

Confirma
depdsito

Recibe y