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RESUMEN

El presente informe corresponde al desarrollo de una solucién para una empresa que
comercializa repuestos automotrices y posee centros de servicios para vehiculos,
tiene implementado el ERP Microsoft Dynamics GP versién 2013 y presentaba
problemas en sus puntos de venta al no poder plasmar su politicas comerciales y no

disponer de informacién para una adecuada atencion al cliente.

Se le ofrecié como solucion la implementacion un sistema de punto de venta que
consta de tres médulos: Punto de venta, Descuentos promociones y catalogo de

productos, los médulos estan integrado ente si y con el ERP

Luego de la implementaciéon de la solucién el analisis de los resultados demostré

mejoras significativas en el proceso de ventas y atencion al cliente.
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INTRODUCCION

Este documento presenta una solucion informética desarrollada para solventar las
necesidades de una empresa comercial del ramo automotriz. La solucién va orientada
al &rea de ventas y tiene como objetivo mejorar el proceso de ventas y atencion al

cliente.

En el capitulo 1 se describe el problema planteado con mas profundidad, asi como la

solucién que se propuso.

En el capitulo 2 se describen las herramientas tecnoldgicas utilizadas para llevar a
cabo la solucién propuesta, y se analizan cada uno de los requerimientos que debia
cumplir la solucién, se describen brevemente la funcionalidad de cada maddulo

desarrollado y las caracteristicas del hardware necesario para su funcionamiento.

En el capitulo 3 se realiza un analisis de los resultados obtenidos y comparaciones
de reduccion de costos e incrementos de los porcentajes de ventas, finalmente se

emiten conclusiones y recomendaciones



CAPITULO 1

GENERALIDADES

1.1. Descripcién del problema

La empresa que solicita la solucion informatica es una empresa familiar
constituida en la ciudad de Guayaquil hace 50 afios, en sus inicios incursiono con
la comercializacion de diferentes lineas de productos pero al final dado el
paulatino crecimiento del parque automotor del pais, se orientaron al sector de
repuestos automotrices logrando tener una buena aceptacion, para
complementar el negocio en 1990 se abre el primer centro de atencién a
vehiculos, para brindar a sus clientes una variedad de servicios relacionados con

el mantenimiento de vehiculos livianos.

Como toda empresa que se empieza a consolidar, en un momento dado debe de
tomar la decisién de automatizar sus procesos, mas aun en la época actual en la
cual la tecnologia esta jugando un papel preponderante en la competencia por

captar nuevos clientes y mejorar los servicios brindados.



Hace 3 afios la empresa implementé el ERP [1] Microsoft Dynamics GP, un
sistema de planificacién de recursos empresariales el cual permitié integrar los
procesos del negocio, lo cual ha ayudado significativamente a mejorar en
diferente areas a excepciéon de los puntos de venta, el moédulo de ventas de
Dynamics GP no cubre las necesidades de la empresa, y se complica plasmar el
cien por ciento de las reglas del negocio en este médulo, temas tan importantes
como descuentos, promociones, catalogo de repuestos y servicios no estan
integrados al maddulo del ERP, lo cual retrasa el proceso de venta e incluso

ocasiona pérdidas de venta aun cuando existen los repuestos que el cliente

solicita.
m Entrada transaccion de ventas M= E3
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Figura 1.1 Ventana de procesamiento de pedidos de venta de Dynamics GP



La Figura 1.1 muestra la ventana que es utilizada en los puntos de venta, se
observa facilmente que es una ventana estandar para ingreso de cotizaciones y
pedidos y no ofrece ninguna funcién relacionada con el negocio de venta de

repuestos y servicios automotriz [2].

1.2. Solucién propuesta
Para estar al nivel de los mejores competidores e incluso superarlos las empresas
actualmente necesitan contar con informacién oportuna, confiable que le permita
a las gerencias y jefaturas llevar controles adecuados y tomar decisiones
correctas, por estar en el sector automotriz y debido al crecimiento del parque
automotor la empresa en mencion tiene varios competidores en el mercado lo

cual lo estaba obligando a mejorar su proceso de ventas.

De acuerdo a las expectativas planteadas por la gerencia referente a una solucion
informatica que le ayude a la empresa a mejorar su nivel de competitividad en los
puntos de venta se propuso el desarrollo de un médulo que cubra las reglas y
particularidades del negocio y a la vez se integre totalmente con el ERP Microsoft

Dynamics GP.

Los beneficios que se obtuvieron con la solucién propuesta son:
¢ Implementara las reglas negocio.
e Los vendedores dispondran informacion correcta para realizar una venta.

e El &rea comercial tendra control sobre promociones y descuentos vigentes.



Mejorara el nivel de atencion a los clientes.
Minimizara la cantidad de ventas perdidas.
Optimizara el nivel de stock en los puntos de venta.

Lograr disminuir el nimero de licencias por punto de venta del ERP



CAPITULO 2

METODOS PARA EL DESARROLLO DE LA SOLUCION

2.1. Seleccién de herramientas de desarrollo.

La herramienta que se escogi6 para el desarrollo de la solucién fue Microsoft
Visual Studio .net y el lenguaje de programacion Visual Basic ya que ofrecen las
facilidades para integrarse con Microsoft Dynamics Gp y su base de datos
Microsoft SQL Server 2008 R2 vy a la vez realizar un desarrollo rapido con
facilidad para su posterior mantenimiento [3].

Para almacenamiento de datos se opté por Microsoft SQL Server, el cliente
cuenta ya con las licencias de este producto y no tendra que realizar inversién
alguna. La Aplicacién se alojara en el mismo servidor donde se aloja el ERP y la

base de datos en el mismo servidor de la base de datos del ERP



2.1.1. Entorno de desarrollo Visual Studio .Net
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Figura 2.1 Entorno de desarrollo Visual Studio.Net

En la figura se observa el entorno de desarrollo de visual studio .net la

version utilizada fue la 2010, no se utilizé herramientas adicionales el

desarrollo se realiz6 con los controles propios de Visual Studio.

Se conté con la colaboracion de dos programadores y un jefe de proyecto,

la duracion del proyecto fue de 3 meses.



2.1.2. Microsoft Dynamics GP.
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Figura 2.2 Ventana principal Dynamics GP

En la figura 2.2 se puede observar la ventana principal del ERP Microsoft

Dynamics GP. Este producto fue desarrollado inicialmente por la

compaiiia Great Plains Software, a finales del afio 2000 fue adquirido por

Microsoft. EI ERP esta dirigido a pequefias y medianas empresas, es

rapido de implementar ofrece gran cantidad de reportes integrados con

Excel, su funcionalidad no es compleja por lo que el tiempo de aprendizaje

es corto, actualmente existen implementaciones en América del Norte ,

Ameérica del sur, Europa y Oriente medio, la Gltima aversién en el mercado

esla 2015 [4] .




2.1.3. Herramientas de integracién para Microsoft Dynamics GP.
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Figura 2.3 Herramientas de integracion disponibles para Microsoft

Dynamics GP

Para integrar el ERP Dynamics GP [5] existen diferentes tipos de

herramientas como se observa en la figura 2.3



Tabla 1 Herramientas de integracion de Dynamics GP

HERRAMIENTA DESCRIPCION

Es la forma adecuada de acceder a los datos de Dynamics
Web Services
Gp mediante una intranet

Integration Manager es un aplicacion independiente
Integration utilizada para importar datos hacia Dynamics GP , es
Manager sencilla de utilizar y no se requiere de mayores

conocimientos de programacion

La interfaz ODBC permite que aplicaciones externas

ODBC
acedan de manera segura a los datos
Las opciones de integracion antes mencionadas utilizan
eConnect para realizar el acceso a datos, por lo cual
eConnect

eConnect es la plataforma de acceso a datos

recomendada para integracion a nivel de base de datos

Para la integracion se utilizé las librerias eConnect proporcionadas por
Microsoft Dynamics, eConnect es un conjunto de componente,
herramientas, interfaces y procedimientos almacenados que permiten
realizar integraciones del ERP a nivel de base de datos con otras

aplicaciones de la empresa.
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2.2. Andlisis de requerimientos
2.2.1. Implementacion de las reglas del negocio.
En el andlisis previo se determind que una de los problemas era la
dificultad para plasmar las reglas del negocio en el sistema de punto de
venta del ERP las reglas de negocio que se implementaron en el nuevo

maodulo de punto son las siguientes:

Politica de precios.

Todo producto tiene un precio de venta asignado el cual es calculado
fijando un margen de ganancia sobre el costo, este margen sera acordado
segun los analisis realizados por el departamento de compras y
departamento comercial, para los servicios ofrecidos en los talleres se
debe asignar el precio de venta como un valor Fijo ya que estos no poseen

un costo de adquisicion.

Politica de descuentos

Los descuentos se debian otorgar dependiendo de varias condiciones las
cuales se automatizaron, para poder llevar a cabo esta automatizacion se
debe procedié a reestructurar y depurar informacion referente a:

e Clientes

e Articulos

e Vendedores

e Punto de venta

e Formas de pago
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e Tipos de vehiculos

Se definieron niveles de descuentos dependiendo del cargo de la persona

que utilizara el punto de venta

GERENTE
COMERCIAL

SUPERVISOR

ADMINISTRADOR
LOCAL1

ADMINISTRADOR
LOCAL 2

ADMINISTRADOR
LOCAL 10

VENDEDORES

VENDEDORES

VENDEDORES

Figura 2.4 Organigrama area de ventas

El area comercial de la empresa esta liderada por un gerente comercial y
bajo su mando un supervisor de ventas, cada local tiene un administrador

y varios vendedores.
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Politicas de Promociones

Se requeria de un moédulo de promociones que sea facilmente
administrable y flexible en el cual se puedan plasmar la mayoria de
promociones que el departamento de marketing lanza durante el afio con
el objetivo de incrementar las ventas , captar nuevos clientes, desarrollar

nuevos puntos de venta, disminuir inventario obsoleto.

2.2.2. Disponer de informacidn correcta para realizar la venta
Los Vendedores no disponian de ayudas en linea que le faciliten encontrar
los repuestos para un determinado vehiculo, facilidad para visualizar la
imagen del repuesto, consulta de ventas anteriores al cliente, articulos

sustitutos o reemplazos, lo cual dificultaba el proceso de ventas.

2.2.3. El area comercial tendra control sobre promociones y descuentos
vigentes.
Al no haber un sistema automatizado de descuentos y promociones no se
podia llevar un control de cuales estan vigentes y cual fue el impacto de
cada una de ellas. Cuando se requeria de una nueva promocion el
requerimiento era enviado al departamento de sistemas quienes
realizaban modificaciones en el sistema para poder emitir facturas con las

promociones y descuentos requeridos,
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2.2.4. Mejorar el nivel de atencién al cliente.
Se propone mejorar la atencion con las nuevas herramientas de apoyo
gue dispondré el vendedor, catalogos, ayudas en linea asi como agilidad
en el proceso de venta al tener precios, promociones y descuentos

debidamente parametrizados

2.2.5. Minimizara la cantidad de ventas perdidas.
Al disponer de un catalogo que indique el repuesto que le corresponde al
vehiculo, si existen respuestas de reemplazos, consulta de stock en todas
las agencias y transferencias de mercaderia automéaticas reduciran
notablemente las ventas perdidas y se dispondra de informacién confiable

de las ventas que en realidad no se concretaron por falta de stock.

2.2.6. Optimizara el nivel de stock en los puntos de venta.
Existen problemas de inventario en los puntos de venta, esto se debe a
que el proceso de abastecimiento no esta automatizado al 100% las
transferencias de mercaderias de la bodega principal hacia puntos de
venta es manual, existe una persona encargada de realizar transferencias

en base a un reporte de faltantes de mercaderia.
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2.3. Disefno de la solucién

Luego de analizar los requerimientos especificados por la gerencia se procede al

disefio de la solucién propuesta,

PROM CCIONES
¥ DESCUENTOS

CATALOGO DE
VEHICULOS Y
REPUESTOS

PUNTO DE
VENTA

DYNAMICS GP

sop

Figura 2.5 Solucidén propuesta



2.3.1. M6dulo de promociones y descuentos

MODULO DE PROMOCIONES Y
DESCUENTOS

15

PUNTOS DE VENTA

DYNAMICS GP MANTENIMIENTOS CONSULTAS
i ] ]
FORMAS DE PAGO DESCUENTQOS DIAS DESCUENTOS VIGENTES
HORAS
[ |
CLIENTES NIVELES DE USUARIO
| |
SEGMENTOS DE DEPENDECIAS
CLIENTES
| |
LS DESCUENTOS
[
VENDEDORES

Figura 2.6 Solucién propuesta médulo de promociones y descuentos

El modulo permitira la correcta administracion de descuentos y

promociones de acuerdo a los siguientes parametros:
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Forma de pago.- se puede especificar que la promociéon o descuento

apligue a una o varias formas de pago

Nivel de usuario dependiendo del organigrama presentado.- Las

promociones o descuentos podran ser asignadas a un tipo de usuario.

Segmento de clientes.- Cada clientes esta asociado a un segmento, se

podran especificar promociones para uno o varios segmentos de clientes.

Tipos de Vehiculos.- Los tipos de vehiculos existentes son liviano,
campero, semipesado y pesado podemos definir promociones o

descuentos para cada uno de ellos.

Articulo o grupo de producto.- cada articulo esta asociado a un grupo

de producto.

Dependencia de otros articulos.- Las promociones o descuentos
pueden depender de si en el documento de venta existe un articulo un tipo

de producto o el total de la venta supera un valor determinado.

Descuentos top.- Si existiera el caso de descuentos o promociones

parecidas de podra identificar cuales tienen prioridad.
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Promociones y discutas por dias y hora.- Para promociones

especificas de feriados

Punto de venta.- Se puede definir una promocién para un punto de venta

especifico o para varios puntos de venta.

Tabla 2 Ejemplo descuentos

EJEMPLO 1 EJEMPLO 2
Agencia Norte Sur
clase vendedor Vendedor mostrador
Forma de pago Efectivo Tarjeta de crédito

Segmento cliente | Consumidor final

Grupo Producto Llantas Baterias

Tipo Vehiculo Liviano

% descuento 25% 30%
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354 DESCUENTOS A CLIENTES ESPECIALES AXELL COLLIN ... | 10/10/2015 | 02/10/2015 | ACTIVD:
1054 PROMCOION LUBRICANTES 300-+60 3041172015 |30/11/2018 |ACTIVG
1053 FROMCOION LUIBRICANTES 180+33 30/11/2015 | 30/11/7015 | ACTIVD
1052 FROMCOION LUBRICANTES 60+3 301172015 |30/11/2015 | ACTIVO
1037 PROMOCION GALOM + FILTRD GRATLS FRANELA 30/11/2015 | 22/09/2015 | ACTIVD
1036 REPLIESTOS KUBOSHI + FRANELAS 30/11/2015 | 22/08/7015 | ACTIVD
1031 BUJIAS - PROMOCION PUBLICO: 30/11/2015 | 07/01/2016 | ACTIVO
204 REVISION VEHICULAR GRATIS POR COMBOS 304112015 |12/11/2015 |ACTIVD
391 DESCUENTO GRUPO FRENOS 30/11/2015 | 16/07/2015 | ACTIVD
332 DESCUENTO REWISION VEHICULAR JTM 3041172015 | 28/11/2015 |ACTIVD
270 COMBO CAMBIO ACEITE MOTOR Y LIMPIEZA DE FRENOS | 30/11/2015 | 14/07/2015 | ACTIVG,
734 DESCUENTOS CLIENTE 1760003330001 01/12/2015 | 05/07/2014 | ACTIVD
1095 FROMO HASTA 19 DE DIC - LLANTAS 30% 19/12/2015  |11/12/2015 |ACTIVD
1100 FROMOCION HASTA 10% DE DESCUENTO 31/12/2015 | 07/0172016 | ACTIVO
1100 PROMOCION LG QUE QUEDA DE DICIEMBRE AMORTIGU... | 51/12/2015 | 51/12/2015 | ACTIVO -
Tatal de Registros | 793 Selscrionar ragisteo Cancelar

Opciones -

CHAS

PIAS DE LA SEMANA

TRAR FORMAS DE PAGO

WVHASTA | OPCIOMNES | ...

Agregar

Eliminar: |

Figura 2.7 Ventana consulta médulo de promociones y descuentos

Archivo  Salir

o0 X & H = §*

Opciones -

Id descuento. |10

5§ I ¥ ND RESTA DSCTO TARJETA [ DESCUENTO TOP I INACTIVOD

RANGO DE FEi

Categoria:

PROMOCION

£l

Desde. IZ?/II/ZDIE | -

Drescripcion

BLACK WEEKEND

s, [ o]

CHAS

DIAS DE LA SEMANA

I LISTADO DE AGENCIAS v CONDICIONES DE PAGO | OPCIONES DESCUENTO ‘ WEHICULD ‘ LISTADO DE ARTICULOS DE DESCUENTO | OBSERVACION |

AGENCIAS:

" sefeccionar pupLico) I Seleccionar todos

CONDICIONES DE PAGO ]

Sefeccionar todos

Al4-AGENCIA
ADS-AGENCIA
AD7-AGENCIA
ADB-AGENCIA
AN9-AGENCIA
A10-AGENCIA
ALl3-AGENCIA
A15-AGENCIA
AlG-AGENCIA
A1E-AGENCIA
A19-AGENCIA

ORIAIIIRDARFR]

CHECK| NOMBRE DE AGENCIA

aadamdn

CHECK| CONDICION DE PAGO B

30 pfas

30-45 DIAS

30-50 DIAS
30-60-90 DiaS
30-60-90-120 Dias

Se encuentra en modo de consulta.

Figura 2.8 Ventana principal médulo de promociones y descuentos
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2.3.2. Modulo catalogo de productos
El médulo de catalogo permitird asociar los repuestos que se tienen en
stock a los principales vehiculos del parque automotor del pais, el objetivo
de este moédulo es facilitar a los vendedores encontrar los repuestos
correctos dependiendo del vehiculo del cliente, también disponer de
consultas que muestren reemplazos o equivalencias de repuestos en

diferentes marcas, minimizando al maximo la posibilidad de perder una

venta
CATALOGO VEHICULOS
¥ REPUESTOS
MANTENIMIENTOS PROCESOS CONSULTAS
MARCAS CATALOGO DE
CREACION VEHICULD
| VEHICULOS
MODELOS
TIPO VEHICULD ASIGNACIOMN DE
| REPUESTOS A
CILINDRAJE VEHICULO
TOMELAJE
| CREACION DE
SUSTITUTOS Y
TRACCION REEMPLAZOS
PAIS ORIGEM

Figura 2.9 Solucién propuesta médulo de catadlogo de Vehiculo y

repuestos
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El médulo constara del mantenimiento de las principales tablas que se
necesitaran para la creacion de un vehiculo y la asignacion de repuestos

a los vehiculos creados, asi como la consulta de catalogo

DE VEHICULDS

MARCAS |

Marcas de Vehiculos

Codige |Marca = E Siguiztitz 2 o
] NO ASIGNADC Marca 13 ICHEYROLET
1 AMERICAN M. Modelo 473 |JAVEQ
2 LA ROMED Submodelo  [2755 [AVED 16L EMOTION (07/15)
Cilindrayji 10 1.600CC
4 AUSTIN PPN
21673

5 AUTOBIANCHI = Buscar

’ MW de GHEVROLET

[ DAEWOD Cod... [Madelo Cods...[Submodslo Cod... |cilindraje -

3 BUICK 463 | AVALANCHE 1456 |AUALAMCHE 5.3L V8 4. |48 5.300CC -

10 CADILLAC 473 |AVEC 1524 |AVEO 14L (06/09) & 1.4006C

13 CHEVROLET 473 |AVEC 2758 |AVEO 1.6l ACTIVO 1.600CC

15 CHRYSLER 473 |AVED 2763 |AVEO 16L EMOTION ... |10 1,600CC

16 CITROEN 473 |AVEO 9735 |AVEO 1.5LFAMILY (0. |9 1.500CC

18 DATHATSU 473 |AWEO 11456 |AUEO 1.2L (11) 4 1.2000C

20 DODGE | 493 B7D 11020 |B70 BUS (95/96) i MO ASIGMADD | 'LI il
M »

23 FIAT =
Desde [5575 Hasta [c = ‘ Mndifil:ar| Eliminar‘ Grabar | l:am:ela|| [CHEVROLET AVEO 1.6L EMOTION (07716) Afo: 2007]

26 ame

Aclualiza 0 Y - l—- -
29 HINO Vehiculos2007 [=] fehiib ERETED Tonelaje z

0 |nonos Ahos N E Pais | Traceion [T
Ao Cant Tipo de Vehiculo Conbustible
31 HYUNDAL
IE] 1 .
33 INTERNATIONAL [ le007 2 AL
[ T2008 668 [afio Teep..[rais [cop....[TonE.. [coD .. [TRA... [coD...] con..[cop...[TIPo.[coD ...
3 1suzU
7535'3 ;ggg |2c|u7 ‘17 |ECUADOR ‘U |NO B ‘2 |4><z ‘1 |GASH. ‘1 |L1vm.“37173
35 IAGUAR -
RE 3543
37 JEEP 2m 4217
2 0
>
Figura 2.10 Ventana Creacion de Vehiculos
(R AEORED
001 FORRO DE FRENOS IMPORTADOS
003 FiBRA PLANCHAS TMPORTADOS [ Sefeccionar todos Mostrar: |TODOS IMar(a .
003 MATERIALES FRENOS Y EMBRAGLES - - P N
003 FoRReS BE ENBRASE CHECKEY| marca ¥ MODELD 7| Sue_moDELO | CILINDRAIE 7| *TIPO_VEHICULO ¥ *TONELAJE Y| Modelo
005 FORROS DE FRENO COMPRA LOCAL T
006 PASTILLAS $
Q07 ZAPATAS I |acura INTEGRA INTEGRA 1.5L (90/54) |1 800CC LIVIANG NO ASIGNADO |HC S
008 TRABAIO RECTIFICADO Sub-Models
08 e 08 DE e T [acura INTEGRA INTEGRA 1.5L (90/54) |1500CC LIVIANO NO ASIGHADO |dx Q|
010 MANG DE OBRA T |acuma INTEGRA INTEGRA 1.6L (90/34) | 1.800CC LIVIANO NO ASIGNADO [4x Cilindraje
011 ZAPATILLAS GUARDAPOLYOS .
012 PARTES CARROS VARIOS I |acura INTEGRA INTEGRA 1.6L (90/34) | 1.800CC LIVIANO o asiGnaDo |4x || [ e
013 PARTES EMBRAGUE VARIOS
013 BARTES BRESILEURDEA TR I |acura INTEGRA INTEGRA 1.5L (90/94) |1.800CC LIVIANO NO ASIGNADO [dx
015 PARTES CARROS AMERICNO r ACURA INTEGRA INTEGRA 1.5L (30/94) | 1.500CC LIVIANG MO ASIGNADO |4 Vista previa
018 DISCOS ¥ TAMBORES T |acura LEGEND LEGEND (91/92) 3.200CC LIVIANO NO ASIGNADO [dx
019 FRENOS DE AIRE ELROPEQ
021 CRUCETAS I [acuma LEGEND LEGEND (91/92) 3.200CC LIVIANO HO ASIGNADO |4x
023 BOSCH r ACURA MDi MDx 3.5L V6 (01/11) |3.500CC LIVIANG MO ASIGHADO [NE
024 BOSCH —
4
Buscar por Nombre: L |
Busqueda por: *TIPO_YEHICULO |

DESCRIPCION DE CATALOGO o o e
E JE —
ABC MOTOR 4 CILINDROS [ Sefeccionar todos

ABC MOTOR 6 CILINDROS cHEcKﬁ'l *ARTICULO | *COD_PROWEEDOR *COD_GENERICO RIGINAL Y| *NOMBRE ARTICULO
ABC MOTOR @ CILINDROS
ABRAZADERA
RERAZADERA PAGUETE DELT I [103028 103028 103028 0 VALWULA RELAY
103009 - BENDIX
i E;gb‘gi posT I~ |104598 104598 104598 0 VALULA ESCAPE =
ABRILLANTADO ALTO GARNDE I~ |106105 106105 106105 0 REPARACION RINES =
ABRILLANTADO AUTO MEDIANG
ABRILLANTADO ALTO PEQUERG I |10e107 106107 108107 0 REPARACION RINES
ACCESORIOS I |1o6109 106109 106109 0 PISTON COMPRESOR
ACEITE CAJA AUTOMATICA r |1610 106110 106110 0 PISTON COMPRESOR
ACEITE CAJA MANUAL 4
ACEITE CORONA |61 106111 106111 0 PISTON COMPRESOR Valvula Relay R-12
CEMTE bArA MOTOR FBORDA I~ |z08108 205105 205105 0 VALVULA SEGURIDAD e
ACEITE SINTETICO ] 225515 225515 225515 0 REPARACION RINES
ACEITE TRANSMISION =

Figura 2.11 Ventana asignacion de repuestos a Vehiculo



2.3.3. Modulo de punto de venta.

MODULO DE
PUNTO DE VENTA
oo
1
DYNAMICS GP PROCESOS CONSULTAS
| | |
CLIENTES GENERACION CLIENTES
COTIZACION
ARTICULOS GENERACION HISTORICO DE
PEDIDO DE VENTA VENTAS
PUNTOS DE VENTA TRANFERENCIA COTIZACIONES Y
COTIZACION A PEDIDOS
PEDIDO |
CATALOGO DE
ENVIO REPUESTOS
COTIZACIONES VIA [
MAIL ARTICULOS
SUSTITUTOS
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Figura 2.12 Solucién propuesta médulo de punto de venta

El médulo de punto de venta se integra con Dynamics GP para obtener
informacion referente a clientes, articulos y puntos de venta, permitira
realizar cotizaciones y pedidos de venta con apoyo de las consultas en

linea de catdlogo de repuestos y consulta de articulos sustitutos, se
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dispondr& de opciones de impresion y envio de las cotizaciones por correo

electrénico.

Para analizar compras anteriores de clientes disponemos de consultas de

compras anteriores de cliente o de una consulta por placa de vehiculo la

gue nos permitira conocer que servicios se le han realizado.

¥i. CONSULTA DE ARTICULOS

[ Opciones

[Aericoms |

de busqueda

LINEA: IlDZlSUMINISTRO TECHICEWTRO: INSUMOS PARA TECNICENTROS

LISTADD DE ARTICULOS

" Mostrar solo con EXISTENCIA

= YISTA PREYIA
LISTADD DE STOLK POR AGENCIAS

[H[=1 E3

CARRITO DE COMPRAS

LINEA *CODIGO *COD-PROVEEDOR | *DESCRIFCION | FRECIO . | STOCK | T4 AGENCIA |sTock  |]

102 | T-PREFAGO-BELL |T-PREPAGO-BELL TARIETAS 9.38 0.00 A03-AGENCIA 0

102 |AD/FRE/SUS 4D/FRE/SUS ADHESIVA 0.07 0.00 m

102 | T/CACEITE/ESSO | T/CACEITE/ESSO TARJETAS 0.03 0.00 A05-AGENCIA 0

102 | 026773 ET/FRAGIL/FREND PROMOCION 0.01 0.00 A07-AGENCIA 2

102 | T/C/ACEITE/ADH | T/C/ACEITE/ADH TARIETAS 0.01| 2,100.00 A0B-AGENCIA 0

102 | AD/F/S/BUTEX | AD/F/S/AUTEX ADHESIVA 0.00 0.00 A09-AGENCIA o

C 0.00 A10-AGENCIA o

102 | COBSOLANTE COB/YOLANTE COBERTURA 0.00 1.00 A13-AGENCIA o

102 |F/GAC F/G/C FUNDAS PLASTICAS 0.00 500,00 4| A15-AGENCIA o

102 |F/P/C F/PSC FUMDAS PLASTICAS 0.00 0.00 AlB-AGENCIA o

102 |F/TEC F/TEC FUMDA 0.00 0.00 A18-AGENCIA 1

102 | FNEX10 FNEX1O FUNDAS PLASTICAS 0.00 no0|_( [a19-acEncia 0

2l rlmmm e e I 200 ”'_,,J TOTALES 3

FITLRO ¥: CODIGO = |

OBSERVACION.

COBERTOR PARA ASIENTO

DY

q

=N

*

_7'(’.

1

Figura 2.13 Ventana principal médulo punto de venta
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0 DE COMPRAS
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M= E3

COTIZACION

0916253651 |ERAZD AGUILAR NEISER RAMIRD PUBLICO
créd.PPF pgo pres.fa j
LINEA | ARTICULO NOMERE DE ARTICULO PRECIO $ | CANTID. | SUBTOTAL |%DSCTo.| WMETO 5

b1 125621 BATERLA/S4 $ 157.1400 1 157.14 25.00 117.86 | 765 [

@Quitarfila (JMensajes @c’tualizar Subtotal: % 157.14
Descuento:(-) $ 39.28

Cupo: $ 300.00 Subtotal NETO: $ 117.86

Usado: $ 0.00 L1LA(+): $14.14

Disponibie: % 300.00 ToTAL: % 132.00

0, \
ESTADO: | ACTIVA =5 ﬁ

Total Articulos | 1 |

N° Documento:

Figura 2.14 Ventana creacion de documento de venta




2.4. Hardware
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Se revis6 el hardware disponible en la empresa y se concluyé que es adecuado

para soportar la ejecucion de la aplicacién, la empresa dispone de:

Tabla 3 Hardware utilizado

Servidor de Aplicacion

-

HP/PROLIANT DL380G7

Memoria 30 GB

Procesador Intel Xeon E5640 @
2,67GHz

Windows Server 2008 R2 Standard
x64

Servidor de Base de datos

-

HP/PROLIANT DL380G6

Memoria 30 GB

Procesador Intel Xeon E5530 @
2,40GHz

Windows Server 2008 R2 Standard
x64

Servidor de Directorio Activo

-

HP/PROLIANT DL160G6

Memoria 4 GB

Procesador Intel Xeon E5504 @
2,00GHz

Windows Server 2008 Standard x86
Sp2




CAPITULO 3

ANALISIS DE RESULTADOS

1. Laimplementacion del sistema cubri6 las expectativas y requerimientos de la
gerencia, el proceso de venta mejoro notablemente al contar con estas
herramientas de apoyo, la cantidad de devoluciones y reclamos disminuyo ya
gue las ventas se realizan basadas en informacion confiable de un catalogo
actualizado y la automatizacién e implementacién de las diferentes politicas

de venta en el médulo.

Tabla 4 Comparativo devoluciones y reclamos

ERP Punto de venta

Devoluciones 10% 1%

Reclamos 15% 3%
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2. El médulo de descuentos y promociones estd permitiendo captar nuevos
clientes y por ende el crecimiento de ventas permitiendo a la gerencia
comercial y marketing administrar adecuadamente campaias de
promociones y plasmarlas en el sistema.

3. Laimplementacién de un proceso automatizado de transferencias de bodega
central hacia las agencias de acuerdo a un horario semanal establecido ha

optimizado el nivel de inventario en las agencias.

Tabla 5 Calendario de envio de mercaderia

Envio de
Puntos de venta

mercaderia
1| Guayaquil -Norte Martes
2 | Guayaquil -Centro Martes
3| Guayaquil -Sur Miércoles
4 | Guayaquil- Sur Oeste Miércoles
5| Quito - Centro Lunes
6 | Quito- Norte Lunes
7 | Quito - Sur Lunes
8| Cuenca - Centro Viernes
9| Latacunga Viernes

10 | Riobamba Viernes
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4. La integracion con el ERP funciona en un 100% los pedidos de venta son
generados para luego el proceso de facturacién continuar su proceso normal
dentro del ERP, logramos disminuir 25 licencias de usuario del ERP en los
puntos de venta lo cual se reflejara como un ahorro significativo para la

préxima renovacion de licencias.

Tabla 6 Comparativo disminucién de licencias

ANTES |AHORA

Licencias 65 40




CONCLUSIONES Y RECOMEDACIONES

Conclusiones:
1. La implementacion del sistema mejoré el nivel de atencion al cliente, los
vendedores cuentan con una herramienta adecuada para realizar sus tareas

de venta, disminuyendo el margen de error y la insatisfaccion de los clientes

2. La gerencia esta conforme con los resultados obtenidos ya que ha notado el
aumento de las ventas, la conformidad de los clientes y niveles de stock

adecuados en los puntos de venta

3. Se ha logrado que la empresa ahorre dinero al disminuir varias licencias de

usuario del ERP

Recomendaciones:
1. Podemos recomendar automatizar otros procesos mediante la utilizacion de

eConnect para seguir reduciendo el pago de licencias.

2. El médulo de catalogo debe estar siempre actualizado ya que de esto

depende que el proceso de venta sea confiable.
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3. Sibien el nivel de stock en los puntos de venta mejoro se recomienda realizar
un proceso automatico de requisiciones para que la mercaderia que no tiene

movimiento sea devuelta a la bodega matriz
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