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RESUMEN

La solucién aplicada surgié con la necesidad de implementar una herramienta que
permita la administracion y mantenimiento de las piezas de arte de la empresa
SASA, y que sea de ayuda para el cumplimiento de metas y objetivos planteados
por parte de los empleados de la misma.
Entre los problemas resueltos tenemos:
o Verificacibn y seguimiento de las piezas recibidas por parte de los
proveedores.
e Catalogacion de las piezas.
e Tener informacion actualizada de proveedores habituales y nuevos
registrados en SASA.
e Control del Proceso de Registros de los potenciales compradores.
e Control y seguimiento de las ventas de las piezas subastadas.
Entre los resultados obtenidos tenemos:
e Realizar un asesoramiento y recepcion de las piezas recibidas por parte de
los proveedores.
e Llevar un control y organizacién del proceso de las piezas en el catalogo.
e Tener informacién en linea de los proveedores.
o Permite registrar los participantes que acudan a la sala de subasta que
serian posibles compradores.
e Permitir liquidar de manera automatica y facil las ventas de las piezas

subastadas.
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INTRODUCCION

SASA es una empresa que tiene como principal accionista a Higinio Guerrero
experto en obras de arte, quien administra el proceso de venta de subasta, a
realizar sus procesos se dio cuenta que no contaba con un modulo de ventas
con el cual pudiera controlar las piezas o lotes subastados, administrados por el
duefio y sus empleados para medir y tener un stock de las piezas disponibles.
Para lograr un aumento de ventas, se debe llevar un registro de los clientes y de
sus compras efectuadas, asi se podra obtener informacién completa de un
posible comprador, asi como los que han asistido y no han adquirido alguna
pieza, para enviarles el catalogo y poder ser visto por un mayor numero de
potenciales compradores y coleccionistas.

Entre los principales problemas que tenia la empresa, mencionamos los

siguientes:

e Existia mucha confusion al momento de registrar las piezas, ya que se
tenia que repasar mentalmente las piezas disponibles y ademas
asegurarse de que la combinacion elegida no era una repeticion de la
anterior.

e El control de las piezas subastadas no lleva un proceso de registro
riguroso de los compradores que adquieren la pieza, en consecuencia no
han faltado después usurpadores que han pujado, identificandose con la
cartulina del comprador ausente.

e Existian muchas inconsistencias para la venta de piezas, como por
ejemplo se presentaba la dificultad, cuando el cliente se adjudicé una
pieza voluminosa la cancela y no se la lleva, retirAndola mas adelante.
Esto significa que puede haber piezas vendidas en stock, que hay que
localizar cuando las solicitan y hay que evitar incluir en posteriores

subastas, llegando a tener fallos en el seguimiento administrativo.
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Por las diferencias que se producen en la liquidacion mensual de las piezas, se
generd la necesidad de disefiar un méodulo de ventas, donde se procese la

informacién autométicamente y se visualice su liquidacion, en periodos definidos.



CAPITULO 1

1. METODOLOGIA DE DESARROLLO DEL PROYECTO

Una metodologia es aplicada con el fin de facilitar el planeamiento estratégico para
el desarrollo e implementacion del proyecto, estas metodologias son

imprescindibles en un mundo al que nos exponemos a cambios recurrentemente.

Se planifica el proyecto en una serie de pasos que facultan a la administracién del
proyecto a replantear los eventos, trabajos y repetirlos tantas veces como sea

necesario hasta garantizar la satisfaccion del producto final.

Para el desarrollo del nuevo sistema de ventas de la empresa, se utilizé el Modelo
Tradicional de Cascada, que es un enfoque metodolégico que ordena
rigurosamente las etapas del proyecto, de tal forma que el inicio de cada etapa
debe esperar a la finalizacién de la etapa anterior, obteniendo como beneficio de
que no se puede avanzar a la siguiente etapa mientras no se garantice el éxito de la

anterior.

El modelo esta conformado por las siguientes etapas:
e Andlisis y formulacién de requerimientos.
e Disefio.
e Implementacion.
e Operacion y Mantenimiento.

e Crecimiento y cambio.



1.1 Planificacion

1.1.1 Costos Estimados

Se analizaron todos los costos en los que se incurriria durante el
desarrollo del sistema, los cuales mencionamos: costos de némina,

materiales, equipos, costos operacionales, etc.

Tabla 1: Costo de Némina del Personal de Sistemas

RECURSOS CANTIDAD |VALOR VALOR TOTAL
Director de proyecto 1 $ 1.500,00 |$ 1.500,00
Analista de Sistemas 2 $ 800,00 |$ 1.600,00
TOTAL MENSUAL $ 3.100,00

Tabla 2 : Costo de Software

RECURSOS CANTIDAD |[VALOR |VALOR TOTAL
Infragistics para  Visual

Studio 2010 1 $ 700,00 |$ 700,00
TOTAL MENSUAL $ 700,00

Tabla 3 : Costo de Hardware

RECURSOS CANTIDAD |VALOR |VALOR TOTAL
3 PC Escritorio 3 $ 500,00 |$ 1500,00
TOTAL MENSUAL $ 1500,00




1.1.2 Programacioén de Tiempos

Se realizaron revisiones semanales, se asignaron tareas y tiempos, también
se definieron tiempos de pruebas con el departamento involucrado (Ventas,

Financiero).

Una vez finalizada la etapa de pruebas, se coordiné el tiempo de capacitacion

con los usuarios involucrados.

Luego de la implementacién del proyecto, se lo validdé por el tiempo de 3

meses, para evaluar y medir el rendimiento del mismo.

El tiempo utilizado en el desarrollo e implementacion del sistema fue de 6

meses, detallado de la siguiente manera:

Tabla 3 : Tiempo de Implementacién

TIEMPO DE IMPLEMENTACION
Fase Duracién

Analisis 2 semanas
Disefio 3 semanas
Desarrollo 12 semanas
Pruebas 4 semanas
Implementacién 2 semanas
Documentacion 1 semana




1.1.3 Seleccion del equipo de trabajo

Se seleccionaron dos recursos de desarrollo, en base a sus conocimientos en
las herramientas de programacion utilizadas, quienes estuvieron supervisados
por el jefe de desarrollo.

1.1.4 Verificacion y Control de Calidad

Para el desarrollo de la herramienta, se llevé a cabo el cumplimiento de las
politicas en el area de sistemas para el control de calidad de las aplicaciones,
con lo cual se garantiza que el producto cumple los requerimientos
especificados. Se definen los siguientes documentos de validacion y control:

e Documento de requerimientos.

e Documento de pruebas realizadas.

e Acta de Entrega del desarrollo.

e Documento de capacitacion.

1.1.5 Control de Cambios

Estando dentro de la fase de desarrollo o después del haber negociado el
alcance vy el plan de trabajo, si el usuario llegara a solicitar un cambio al
requerimiento establecido, se llena una solicitud de cambio con la descripcion
de lo que se esta solicitando, el cambio es analizado y se evalGa el impacto
en costo y tiempo ademas de ser aceptado por el usuario y autorizado por la
gerencia. El sistema Software Solutions no tuvo ninguna solicitud de cambio

dentro su proceso de desarrollo.
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1.3

Monitoreo del proyecto

Para medir el avance y la situacion del proyecto, se realizaron revisiones
semanales de las actividades con las personas involucradas en cada fase, en
el caso de existir retrasos se evaluaban las razones y se toman planes de

accion.

Andlisis y formulacion de requerimiento

En base a lo analizado el departamento de O&M mantiene una reunién con el
usuario solicitante del requerimiento para proceder con el levantamiento de la
informacidon necesaria para iniciar el desarrollo. Luego de esto se elabora un
requerimiento en el cual se detalla las necesidades del usuario y con el cual

hace formal su necesidad.

El desarrollo realizado cubre la deficiencia del proceso actual de Liquidacion de
Ventas, otorgandoles a los usuarios interesados un sistema que les dé

exactitud y eficiencia en el proceso de venta de las piezas subastadas.

Los actores que intervienen son los siguientes:

Ejecutivo de Ventas, es quien se encarga generar las ventas, las 6rdenes de
servicio son ingresadas en el sistema administrativo de la empresa.
Facturador, es quien realiza la facturacion de la pieza subastada ingresada por

el ejecutivo de ventas. El precio de adjudicacion incluye exclusivamente el valor
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del lote subastado. Sobre este precio de remate, el comprador debera pagar
un 17% adicional por concepto de comision, asi como el IVA correspondiente

exclusivamente sobre el importe de la comision.

Usuario de RRHH o Administrador, se encarga de ingresar las nuevas
parametrizaciones que se aplicaran para poder entregar la pieza al nuevo

propietario, liquidando la cantidad demandada al proveedor.

Disefo

Esta etapa se enfoca en el desarrollo y codificacion del sistema por lo cual se

definen los siguientes aspectos:

e Lenguaje de Programacion a utilizar.
¢ Metodologia de programacion.

e Modelamiento de la Base de datos.
¢ Disefio de pantallas.

e Definicidon de estandares.

Las herramientas utilizadas para el desarrollo fueron las siguientes:

e Lenguaje de programacion: Visual.Net 2010.

o Base de datos: Sgl Server 2008.



La estructura general de la base de datos es de la siguiente forma:

Factor de Ventas

\

Ejecutivo de Ventas Facturacién y Ventas

\A

Proceso Control

Subasta

\’

Entrega de la pieza al

L cliente

Figura 1. 1 Relacional Principal

a & O

\ ) - g N /




1.5 Implementacién

Antes de pasar el requerimiento a produccién se realizaron pruebas con
usuarios test del departamento de O&M, quienes elaboran el documento de

pruebas en el cual detallan los inconvenientes encontrados.

En el caso de existir errores se regresa a la fase de disefio para corregir el

inconveniente.

Después de realizadas las pruebas por el departamento de O&M, se realizaron
pruebas con los usuarios finales para que ellos utilicen el aplicativo en forma
paralelo al actual, en el caso de haber errores 0 escenarios no contemplados

se retorna nuevamente a la fase de Disefio.

Cuando el usuario esta de acuerdo que el proyecto cumple las especificaciones

del caso, el analista de sistemas realiza un documento de pruebas finales.

1.6 Operacion y mantenimiento

Luego de haber realizado las pruebas y haber obtenido una respuesta
satisfactoria, se procede con la implementacién del mismo junto con el usuario
final.

Se procede a hacer los pases a produccién tanto de fuentes, como la

informacion de la base de datos.



CAPITULO 2

2. RESULTADOS OBTENIDOS

2.1 Solucién Desarrollada

La solucion desarrollada consiste en implementar un sistema para controlar el
proceso de ventas, el cual permita realizar un analisis de los diferentes
conceptos establecidos para este, ademas de poder contar con una

informacion confiable, real y en linea cada vez que se requiera.

Esta herramienta consta con una interface amigable y disefio integral,
combinados con wuna intuitiva facilidad de manejo, permiten toda la
manipulacién, explotacién de datos y recursos en una sola pantalla, sin exceso
de ventanas que a menudo complican el trabajo y desenvolvimiento del

usuario.

La solucién desarrollada cumple las siguientes caracteristicas:

e Control de lotes.

e Control de ubicaciones.

e Control de numeracién de piezas.

e Asignacion a centros de costes desde la ficha de la pieza y en cualquier
punto del ciclo de ventas.

e EIl proceso de venta se realiza de forma automética y se visualiza la

liquidacion, en los periodos definidos.
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El pago a proveedores se efectia de manera sencilla, exacta y confiable, la
herramienta dispone de un disefio de liquidacion que permite tener certeza
y claridad en la informacion que se presenta por este concepto ante la
organizacion.

Gestidn del stocks por almacén, ubicacién, control de lote y catalogacion de

piezas.


http://www.clickgest.com/ERP_modulo_trazabilidad
http://www.clickgest.com/ERP_modulo_trazabilidad
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2.2 Médulo de Ventas

Fevspro Torres & Torres SISTEMA DE SUBASTAS SASA & Usuarios acasmitte Bl san
iR E e O

REGISTRO PROVEEDOR FACTURA VENTAS || PROCESO CONTROL SUBASTA

@ ventas

Buscar. [ Huevo 6 Eliminar (=) Visualizar

Ocliente -
OTipo de Identifiacion

OFecha

ONo Factura

ONo Secuencia

3 petalle
+ Agregar (@ Elminar

Codigo NumPaleta Cliente. Cantidad Precio Salida %Comision %l

Figura 2. 1 Modulo de Ventas

Esta opcién permite realiza la facturacion de la pieza subastada, de la orden
generada por el ejecutivo de ventas. La pantalla permite el ingreso de los
siguientes datos:

e El precio y cantidad de la pieza.

e El célculo de comision.

e Elcalculo del IVA.

o Eltotal de la pieza.

e Numero de factura.

e Generacion de numero secuencial.

e Consulta del cliente.
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2.2.1 Proveedor

fwrc Torres & Torres SISTEMA DE SUBASTAS SASA B vevaro: acsstiiie A sair
FERADORES LOETCOS I COMER O O
REGISTRO PROVEEDOR || FACTURA VENTAS || PROCESO CONTROL SUBASTA
W Fcuero
Buscar. [ nuewo | @ Eiminar () wisuaizar

O codigo © nombre

O Rue Ostado B3

O Fecha de Ingreso OTipo de v | (@ Persona Natural ©) Sociedad

Identificacion
© observacion :

{3} Piezas/Lotes Recibidos

+ Agregar (@ Eliminar

Catnidad Precio Salida %Comision Caracteristica Fecha Recibida

Figura 2. 2 Pantalla de Registro Proveedor

Esta opcidn permite el registro de los datos del proveedor a quien se le
generara comision.
La pantalla permite el ingreso de los siguientes datos:

o Fecha de ingreso del proveedor.

e Ingreso de piezas y cantidad.

e Fecha de ingreso de las piezas.

¢ Informacion del contacto.
La pantalla permite el ingreso del proveedor que esta dejando la pieza o
lotes que van hacer subastadas.
Ingreso de catalogacién de piezas recibida. Se registra también él 17% de

comision que se aplica a la pieza para generar el pago.
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2.2.2 Proceso de Subasta

W Torres & Torres SISTEMA DE SUBASTAS SASA & Usvarior acasTiie Bl sa

REGISTRO PROVEEDOR FACTURA VENTAS PROCESO CONTROL SUBASTA
Buscar:: [=2) huevo

‘ONumeracion de Lote

OCantidad de
Piezas/Lote

OPrecio de Piezas/Lote

CLENTE NRO IDENTIFIACION NRO PALETA CODIGO SUBA

Figura 2. 3 Pantalla de Proceso de Control de Subasta

Esta opcion permite el control del proceso de subasta en la que se ingresa el
ndamero de lote y el precio minimo de salida, podra enlazarse con los
Registros del Cliente, para tener informacién integra sobre los participantes
(posible comprador) que van asistir a dicha subasta. Se les entrega un
documento que manifiesta la firma de conocimiento y aceptacién de las
condiciones de la subasta. Se debera solicitar también un DNI o pasaporte
para acreditar la identidad del asistente.

Tras este proceso, se entrega una paleta numerada, y sera la que se utiliza
para asistir a la subasta, esto identificara al comprador por el nimero de

paleta.
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La pantalla permite el ingreso de los siguientes datos:

¢ Ingreso de Numeracion de Lote.

e Ingreso de Precio de Salida.

¢ Consulta del Registro de los Clientes (Informacién de Asistentes).

e Fecha de Subasta.

¢ Ingreso de Cantidad de Piezas.
La pantalla permite llevar el control del Proceso de Subasta como
informacion de las piezas o lotes a subastar y Consulta de Clientes en linea.
Se registra el ingreso de las piezas o lotes numerados que se van a
subastar y con eso se controlara el stock de las piezas que estén
disponibles.

2.2.3 Factor de Ventas

Esta opcién permite configurar los factores aplicados para la venta de piezas

en la subasta.

W Torres & Torres SISTEMA DE SUBASTAS SASA &5 Usuario: acasTILLe 2 sak
CPmADONSS o TIcos 5 CoMERCi0 BRI
REGISTRO PROVEEDIOR. FACTURA VENTAS PROICESO CONTROL SUBASTA
@ ventas
Buscar, [ huevo 3 Eliminar (=) Visualizar
Odcliente ~
TTipo de Identifiacion
OFecha
Mo Factura
Otio Secuencia
{3 petalle
+ Agregar (@ Eiiminar

Codigo NumPaleta Cliente Cantidad Precio Salida %Comision %h

Figura 2. 4 Factores de Ventas
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2.2.4 Parametros de Indicadores

Esta opcién permite la configuracion de indicadores, por ejecutivo en un
determinado periodo. Se definen las transacciones de lotes (piezas) que van
a intervenir en la parametrizacion.

2.2.5 Parametrizacion

Se encuentra dentro del menu de proceso, permite configurar los indicadores
a los lotes (piezas) que se ingresen en el médulo de ventas, dependiendo si
estos aplican o no indicadores.

2.2.6 Célculo de Comisiones

Se encuentra dentro del menu de procesos, genera el calculo de comisiones a
los proveedores en el periodo actual, se puede generar bajo la seleccién de

los siguientes criterios:

e Usuario.
o Agencia.
e Ciudad.
e Cargo.

e Grupo.

o Regibn.

Al consultar, muestra el detalle de usuarios a los cuales se generara el valor
de comision, se selecciona los datos a generar y se hace click en el botén

procesar.
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La opcion también presenta un resumen donde se muestra el detalle de
comision generada por usuario.

2.2.7 Cierre de periodo de Comision

Esta opcién forma parte del mend de proceso, se realiza los primeros dias del
mes, permite efectuar el proceso de cierre de pago de comision de un
determinado periodo.

Este proceso antes de realizar el cierre genera un respaldo con respecto a la

informacion del periodo abierto.

2.2.8 Consulta de Comisiones

Esta opcion corresponde al menu de consultas, permite obtener la informacion
de comisiones de un determinado periodo. La informacion se presenta por
cédigo de vendedor, permite mostrar un detalle de comisién seleccionando un
vendedor especifico, de igual manera mostrar el detalle de presupuesto del

vendedor.
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2.2.9 Ranking de Ventas

W Torres & Torres SISTEMA DE SUBASTAS SASA & Usvarior acasTiiie Bl sane
ko oo e R SRR

REGISTRO FROVEEDOR || FACTURA VENTAS || PROCESO CONTROL SUBASTA || PROCESO CONTROL VENTAS | REPORTE RANKING DE VENTAS

& REPORTE DE VENTAS

Buscar. [ huevo | =)
Omes Junio e
Okstado APROBADO e
OClientes [MILIO GONZALO DE LORENTI o

+ Agregar (@ Eliminar
Detalle Ciente Cantidad Precio Total
pieza obra de arte No 853 EMILIO GONZALO DE LORENTI 5 138.00 17821

Figura 2. 5 Ranking de Ventas

Esta opcién corresponde al menu de consultas, el objetivo es presentar informacién
del ejecutivo de ventas con un resumen del total facturado en ventas y
renovaciones, el porcentaje de cumplimiento y el valor de comision. Se muestran
los siguientes tipos de reporte en base a cargos:

e Por Ejecutivo SAC.

e Por coordinadora de recepcion de obra.

e Por ejecutivo VIP.

e Listas de venta de precios de compra / costo.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Con la implementacion de esta aplicacion se ha logrado obtener mayor control en
asesoramiento y recepcion de las piezas recibidas por parte de los proveedores y a
su vez obtener eficacia en el proceso de registros de los potenciales compradores.

La aplicacién cuenta con informacion confiable, real y en linea cada vez que se la
necesite, permitiendo obtener rapidez en el seguimiento de las ventas de las piezas
subastadas. A su vez se debe capacitar al personal involucrado en el proceso con
el fin de que se cumplan los lineamientos para poder realizar el correcto uso de la
aplicacion. Automatizar los reportes estadisticos para obtener informacion precisa al
momento de la toma de decisiones.Se recomienda dar soporte sobre el uso de la
herramienta al personal implicado, cuando sea necesario, con el fin de que se

realice correctamente el proceso.
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