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RESUMEN
Tema: Sistematizaci&oacute;n de los procesos administrativos
Autor: Cruz Rivera Henry Antonio
Esta tesis fue realizada en la compa&ntilde;&iacute;a MK Trends quien ofrece servicios a
clientes en estudios de mercado, fue creada en 1994. Al crecer la demanda se
aumento la gama de servicios tales como: Estudios especiales, auditorias de
precios, auditorias de tiendas, etc... La empresa esta ubicada en la ciudad de
Guayaquil en la Garzota Mz 73 V. 11-12. En el diagnostico de la situaci&oacute;n actual
de la empresa se utiliz&oacute; t&eacute;cnicas de ingenier&iacute;a como: An&aacute;lisis de FODA, diagrama
de Paretto, actividades de cadena de valor an&aacute;lisis de las fuerzas de Porter. Los
resultados que dieron estas t&eacute;cnicas fueron que la compa&ntilde;&iacute;a presenta problemas de
deficiencia en el control, falta de conocimiento en la presentaci&oacute;n de proyectos y
por ende insatisfacci&oacute;n del cliente, lo que totaliza perdidas por alrededor de
$19.614 d&oacute;lares anuales. Para la cual se plantea como alternativa de soluci&oacute;n la
implementaci&oacute;n de un sistema (ERP) que es una aplicaci&oacute;n inform&aacute;tica que
permite sistematizar los procesos administrativos de la empresa, tales como:
Recursos humanos, ventas, contabilidad, finanzas, compras, producci&oacute;n, el mismo
que brindara informaci&oacute;n cruzadas e integradas de todos los procesos
administrativos. La implementaci&oacute;n e instalaci&oacute;n del sistema tiene un costo total
de $ 23.312,83 d&oacute;lares, el mismo que despu&eacute;s de un an&aacute;lisis financiero se llevo a
determinar que la recuperaci&oacute;n de esta inversi&oacute;n se la obtiene en el segundo a&ntilde;o,
obteniendo una taza de retorno de 80% lo que supera las expectativas en el
mercado bancario local.
……………………………………
Cruz Rivera Henry Antonio
C.I. 090846351-6
………….…..…………………………..
Ing. MSC Maquil&oacute;n Nicola Ram&oacute;n
Vto. Bno.
PROLOGO
Capitulo I; en el presente capitulo se registra la informaci&oacute;n hist&oacute;rica de la
empresa donde se realiza este trabajo de tesis, adem&aacute;s los justificativos para la
realizaci&oacute;n del mismo y la descripci&oacute;n de sus recursos.
Capitulo II; Aqu&iacute; se registra los datos generales de la empresa y los Estudios que
comercializan
su
visi&oacute;n,
misi&oacute;n
y
su
estructura
organizacionales
y
su
conformaci&oacute;n jur&iacute;dica y funcional.
Capitulo III; Aqu&iacute; se registra los diferentes procesos de producci&oacute;n de la empresa
y sus sistema de comercializaci&oacute;n y tambi&eacute;n analiza la capacidad de la empresa y
las inversiones, tangibles e intangibles que nos permite realizar una mejor
funci&oacute;n laboral en nuestro trabajo.
Capitulo IV; Aqu&iacute; se analizar&aacute; la situaci&oacute;n de la Empresa agregando cadena de
valor donde podemos observar que &aacute;reas requieren mayor fortalecimiento por
parte de la direcci&oacute;n de la cadena de valor durante todos los procesos y por &uacute;ltimo
se analizan el analisis de FODA.
Capitulo V; en este capitulo se analizar&aacute; los diferentes problemas y sus causas
primordiales que afectan la producci&oacute;n , ademas se medir&aacute; mediante t&eacute;cnicas de
Ingenier&iacute;a Industriales tales como tablas de frecuencia, diagrama de Pareto y
diagrama de Iskawa (Causas y efecto).etc.
Capitulo VI; Aqu&iacute; se detallan el desarrollo de la propuesta de soluci&oacute;n adem&aacute;s se
describir&aacute; sus costos de inversi&oacute;n inicial y de operaci&oacute;n durante la vida &uacute;til de la
propuesta.
Capitulo VII; En este capitulo la propuesta ser&aacute; Evaluada econ&oacute;micamente y se
analizar&aacute;
la forma de financiamiento de la propuesta de soluci&oacute;n escogida
tambi&eacute;n se encuentra los &iacute;ndice de beneficios / costo y el tiempo de recuperaci&oacute;n
de la inversi&oacute;n para saber si es o no factible la soluci&oacute;n propuesta.
Capitulo VIII; despu&eacute;s de saber si es factible la propuesta es conveniente
presentar en este capitulo la programaci&oacute;n y propuesta en Marcha, la cual consiste
en detallar las diferentes Actividades que se dar&aacute; en el periodo de la propuesta.
Capitulo IX;
en este ultimo capitulo se detallan primero las conclusiones del
trabajo de investigaci&oacute;n de la
tesis par luego recomendar las posibles mejoras
que se puedan implementar a la empresa.
BIBLIOGRAF&Iacute;A
TEXTO
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CAPITULO
I
INTRODUCCI&Oacute;N
1.1.
Antecedentes
La empresa MK Trends es una compa&ntilde;&iacute;a que ofrece servicios a clientes,
realizando estudios de mercado, fue creada en 1994. En sus inicios la fundaron
los Srs. Carlos Gordillo y V&iacute;ctor Huerta, desde aquel entonces los estudios que
realizaban eran de tipo corporativo. Al crecer la demanda se aument&oacute; la gama de
servicios que ofrec&iacute;an, llegando a ser estos, los estudios especiales, auditoria de
precios, auditoria de tiendas, etc.. La empresa est&aacute; ubicada en la ciudad de
Guayaquil en la Garzota Mz 73 V 11 - 12.
Desde ese tiempo se ofrece servicios tales como:
-
Estudio de auditoria. (Auditing. Study)
-
Estudio de consumo de varias categor&iacute;as de productos
-
Estudio de evaluaci&oacute;n de funciones.
La empresa ofrece estudios a nivel nacional, efectuando encuestas, y
levantando datos en todas las Provincias del Ecuador. Tiene
oficinas tanto en
Quito como Guayaquil y por los a&ntilde;os de servicio recolectando informaci&oacute;n a
acumulado una vasta experiencia, as&iacute; como la de satisfacer las necesidades del
cliente, adem&aacute;s de tener la capacidad de manejar los avances tecnol&oacute;gicos y
t&eacute;cnicos han activado grandes cambios, por lo que muchas empresas no han
sobrevivido, para poder sobrellevar estos cambios es importante una estructura
organizacional, s&oacute;lida y bien definida.
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Hoy en d&iacute;a las nuevas tendencias demogr&aacute;fica, social, econ&oacute;mica y
tecnol&oacute;gica obligan a cambios en la organizaci&oacute;n del sistema operativo. El plan
estrat&eacute;gico de la compa&ntilde;&iacute;a debe innovarse para convertirse en el tipo de empresa
que quiere ser de acuerdo con sus oportunidades, riesgos externos, las fuerzas y
debilidades internas. En este contexto la idea que se plantea, en la empresa Mk
Trends, es la revisi&oacute;n general del proceso operativo y un redise&ntilde;o total del mismo,
para alcanzar mejoras de acuerdo a par&aacute;metros de rendimiento, tales como:
calidad de servicios y rapidez, ya que ellos son generadores de los procesos
operativos, para lograr eficiencia y eficacia.
Por lo tanto el presente estudio es realizado para emprender una iniciativa,
enfocando el desarrollo y mejorando los servicios al cliente, con el &aacute;nimo de
orientar los esfuerzos a la implementacion de este trabajo, se realizar&aacute; un estudio
para adquirir conocimiento sobre los mercados donde se desarrolla como una
empresa competitiva, estudio que estar&aacute; enfocado hacia el cliente para elevar su
nivel de satisfacci&oacute;n, confianza y lealtad.
1.2.
Justificaci&oacute;n e importancia de la Investigaci&oacute;n
 Las razones que justifican la investigaci&oacute;n es debido a la constante p&eacute;rdida
de clientes, retraso en la entrega de informaci&oacute;n y ejecuci&oacute;n del servicio.

Integrar un nuevo
sistema que brinde eficacia e eficiencia a la
organizaci&oacute;n. Para mejorar la calidad de informaci&oacute;n y servicio.

Se beneficiar&aacute;n la organizaci&oacute;n y sus clientes con el modelo planteado,
tanto econ&oacute;micamente y competitivamente.

Desde el punto de vista social
se beneficiaran la organizaci&oacute;n
econ&oacute;micamente y competitivamente, mejoraran los salarios para todos
los que conforman la empresa.
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1.3.
Objetivo de la Investigaci&oacute;n
El prop&oacute;sito del estudio es determinar y corregir las fallas dentro de los
procesos operativos de la organizaci&oacute;n.
1.3.1. Objetivos Generales
Dise&ntilde;ar un modelo o sistema operativo (ERP) que permita brindar un
servicio eficiente y eficaz, acorde a las necesidades del cliente.
1.3.1. Objetivo especifico

Proponer el modelo ERP para mejorar los procesos de producci&oacute;n log&iacute;stica
y distribuci&oacute;n.

Establecer un sistema de operacionalizaci&oacute;n de las transacciones.

Establecer un modelo de cobertura de mercado
1.4.
Marco te&oacute;rico
1.4.1. Fundamentaci&oacute;n te&oacute;rica
El desarrollo de la investigaci&oacute;n se fomenta en el desarrollo del software,
ERP es un modelo que modificado sirve a la mayor&iacute;a de las necesidades
particulares de cada uno de los diferentes servicios.
El modelo sirve para integrar a
todos los departamentos y funciones de una compa&ntilde;&iacute;a mediante un sistema de
computaci&oacute;n que puede servir a todas necesidades particulares de cada una de las
diferentes secciones, siempre que se lo haya adaptado, previamente.
Sobrepasando
el
alcance
del
simple
proyecto
tecnol&oacute;gico,
la
implementaci&oacute;n de una soluci&oacute;n de gesti&oacute;n es un proyecto empresarial cuya
Identificaci&oacute;n de los problemas44
direcci&oacute;n debe recaer sobre verdaderos analistas de negocio, que a trav&eacute;s de su
prolongada experiencia, hayan adquirido un profundo conocimiento de las
necesidades reales en las empresas. Este equipo de analistas deben evaluar y
analizar minuciosamente la situaci&oacute;n y requisitos de cada compa&ntilde;&iacute;a, planificando,
desarrollando y gestionando proyectos creativos, rentables y adaptados. Para que
esto sea posible y consciente de que el &eacute;xito de los proyectos suele depender m&aacute;s
de la forma de implementar la soluci&oacute;n que del propio software, es de vital
importancia contar con una metodolog&iacute;a flexible y de resultados demostrados en
base a un an&aacute;lisis exhaustivo de los requerimientos de la empresa, que ser&aacute; la base
para localizar y dise&ntilde;ar la soluci&oacute;n que mejor se adapte a sus necesidades y que
adem&aacute;s, permitir&aacute; una r&aacute;pida transferencia de conocimientos a los usuarios.
Desarrollo de est&aacute;ndares de rendimiento y definici&oacute;n de requisitos; obtener
un conocimiento de las necesidades y comportamiento de los clientes ya sea a
partir de datos existentes o de sistemas mejorados de Voz del cliente, es el punto
de partida desde el que podr&iacute;a establecer l&iacute;neas maestras claras para el
rendimiento y la satisfacci&oacute;n del cliente. Una vez definido los requisitos concretos
podr&aacute; medir su rendimiento real y evaluar su estrategia y enfoque de mercado,
frente a la demanda y expectativa de los clientes.
Requisitos de servicios:
Son las l&iacute;neas maestras para tratar de servir al cliente durante la ejecuci&oacute;n
del proceso en s&iacute;. Los requisitos tienden a ser mucho m&aacute;s subjetivos y
dependientes de las situaciones, que los requisitos de los resultados, por lo que
suele ser m&aacute;s complicado definirlos concretamente.
Requisitos de resultados:
Son las funciones y caracter&iacute;sticas del producto final o servicio entregado al
cliente, al final del proceso. Puede haber muchos tipos de resultados pero todos
est&aacute;n vinculados con la utilidad o efectividad del producto final o servicio a los
ojos del cliente.
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La T&eacute;cnica de Kaizen.
Como brindar un servicio, integrar al cliente. Kaizen la comunicaci&oacute;n
comienza durante la fase de inducci&oacute;n al formar la actitud de trabajo de un
empleado, cuando a &eacute;l o a ella se les introduce por primera vez a la misi&oacute;n, la
cultura las estrategias, los procesos, los productos, la gente y el sistema de apoyo
de equipo de su compa&ntilde;&iacute;a. La inducci&oacute;n puede durar hasta un a&ntilde;o, tiempo durante
el cual se comunicar&aacute;n y experimentar&aacute;n lo mismos factores una y otra vez hasta
cuando se aprenda la forma de trabajar y esto se convierte en una segunda
naturaleza.
La tecnolog&iacute;a siempre debe ser una herramienta de las operaciones de
servicio al cliente es preciso pagar un precio por ella y debe agregar valor a la
rentabilidad del negocio. No tiene sentido convertirse en la compa&ntilde;&iacute;a con el mejor
servicio al cliente basado en la tecnolog&iacute;a si la empresa quiebra en su empe&ntilde;o. Un
enfoque
Kaizen puede detectar las causas profundas de la insatisfacci&oacute;n de los
clientes y ayudar a introducir mejoras.
Un enfoque Kaizen involucra
a todos en la compa&ntilde;&iacute;a as&iacute; como a los
clientes, proveedores y otros socios en el mejoramiento del negocio y en el
incremento de la satisfacci&oacute;n del cliente.
Kaisen convierte el servicio al cliente en un proceso natural sin fin.
1.5.
Metodolog&iacute;a
En este estudio o trabajo se apoyara en la investigaci&oacute;n de campo, que es la que se
realizar&aacute; en lugares no determinados espec&iacute;ficamente para ellos, sino que
corresponde al medio en donde se encuentra los sujetos o el objeto de la
investigaci&oacute;n, donde ocurren los hechos o fen&oacute;meno investigado.
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La investigaci&oacute;n hist&oacute;rica, que representa y analiza lo que fue el trabajo en
el pasado, y la investigaci&oacute;n descriptiva (que analiza y relata la realidad presente,
actual en cuanto a hecho, persona &oacute; situaci&oacute;n).
Entre las t&eacute;cnicas a utilizar en la investigaci&oacute;n y recolecci&oacute;n de la
informaci&oacute;n son la observacion, directa o indirecta en la entrevista.
Para el resultado de la investigaci&oacute;n
a continuaci&oacute;n se enumera la
metodolog&iacute;a de este estudio o trabajo a realizar.
1. Entrevista dirigida a los clientes actuales y potenciales de la empresa
2. Categorizaci&oacute;n y clasificaci&oacute;n de la informaci&oacute;n recabada en la entrevista
a trav&eacute;s del m&eacute;todo de la cadena de valor.
3. Recopilaci&oacute;n de informaci&oacute;n estadistica y contable.
4. Entrevista con los empleados de la empresa, ventas y log&iacute;stica.
5. Tabulaci&oacute;n y an&aacute;lisis de la informaci&oacute;n.
6. Procesamiento de los resultados de la informaci&oacute;n
7. Uso de los m&eacute;todos de diagn&oacute;stico de problemas tales como los diagramas
de Ishikawa, de Pareto y la matriz foda.
CAPITULO II
IDENTIFICACION DE LA EMPRESA
2.1.
Datos generales
2.1.1. Antecedentes de la empresa
MK TRENDS se fund&oacute; en Guayaquil en Agosto de 1994 conformada por el
se&ntilde;or Carlos Gordillo y Victor Huerta.
Desde aquel entonces la empresa se dedic&oacute; a ofrecer el mejor servicio de
investigaci&oacute;n de mercado a precio justo, estrategia que los llevo a conseguir
clientes valiosos que se han mantenido fieles hasta la fecha tales como:
Smithkline Beecham y Jhonson &amp; Jhonson, en aquel entonces los estudios que
realizaban eran de tipo corporativo. Al incrementarse la demanda se aumento la
gama de servicios que ofrec&iacute;an llegando a ser estos los estudios especiales,
auditor&iacute;a de precios, etc.
Actualmente se encuentra ubicada en la ciudadela la Garzota Mz 73 V11-12
y cuenta con un personal 35 personas entre analistas, digitadores, encuestadores y
personal administrativo.
Los servicios que ofrecen son amplios, tanto para estudios corporativos
como estudios especiales, pero lo que se han mantenido invariable ha sido su
deseo de servir al cliente.
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2.1.2. Localizacion y ubicaci&oacute;n
MK TRENDS se encuentra ubicada al norte de la ciudad de Guayaquil en la
Ciudadela Garzota Mz 73 Villa 11-12, el sector cuenta con todos los servicios
b&aacute;sicos y con v&iacute;as de acceso en buen estado, adem&aacute;s por su ubicaci&oacute;n se
encuentra en un lugar c&eacute;ntrico (V&eacute;ase anexo 1).
2.1.3. Conformaci&oacute;n jur&iacute;dica
La empresa MK TRENDS
en la actualidad esta constituida legalmente
bajo la raz&oacute;n social de una sociedad an&oacute;nima.
2.1.4. Estudio o servicio que comercializa
MK TRENDS
ha desarrollado una serie de servicios de Investigaci&oacute;n de
Mercado de acuerdo a cada uno de sus clientes para lo cual cuenta con
departamentos
especializados
por profesionales de los m&aacute;s altos niveles
acad&eacute;micos, enfocados a brindar informaci&oacute;n, publicidad y opini&oacute;n p&uacute;blica. A
continuaci&oacute;n se detalla a cada uno de los servicios que presta la empresa en cada
una de sus &aacute;reas.
Area Cuantitativa
* Test de compra
*Blind product test
ESTUDIOS T&Agrave;CTICOS
PARA EL
DESARROLLO DE
PRODUCTOS Y
SERVICIOS
*
Test publicitario
*
Test de etiqueta /
empaques / sniff test
*
estudio base de
productos y servicios
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* Awarenes publicitarios
ESTUDIOS
ESTUDIO
* Nivel de satisfacci&oacute;n del
TACTICO
TACTICOS
DE
REPUESTA
PARA EL
SEGUIMIENTO
ESTRATEGICOS
cliente
* An&aacute;lisis de precios
* Pre / Post test publicitario
* Habitos y Costumbres
ESTUDIOS
* Pantry check
TACTICOS
* Store Auditing
PARA MEDIR LA
* Supermarket Auditing
IMAGEN Y EL
* Perfil de marcas
POSICIONAMIENTO
*
Imagen Corporativo
*
Imagen de Marcas
AREA CUALITATIVA
*
Evaluaci&oacute;n de Conceptos
*
An&aacute;lisis del Perfil del
Consumidor
ESTUDIOS
TACTICOS DE
REPUESTAS
ESTUDIO
TACTICOS
PARA MEDIR LA
IMAGEN
Y EL
POCISIONAMIEN
*
Pre Test
*
Evaluaci&oacute;n de Etiqueta
*
Envases
*
Logotipos
*
Exploraci&oacute;n de Actitudes
*
Generaci&oacute;n de Ideas
*
Imagen corporativos
*
Imagen de Marcas
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* Estudio Base ( evaluaci&oacute;n
de escenarios)
ESTUDIOS TACTICO
PARA EL DESARROLLO
DE MARKETING
POLITICO
* Test de materiales de
propaganda
* Imagen y posicionamiento
de l&iacute;deres
* Imagen y posicionamiento
de gesti&oacute;n
En MK TRENDS se ofrece a los clientes tres tipos diferentes de servicios
cuya selecci&oacute;n depender&aacute; de las caracter&iacute;sticas de la investigaci&oacute;n o informaci&oacute;n
que requieran.
Estudio sistem&aacute;tico
Investigaciones desarrolladas peri&oacute;dicamente con la finalidad de determinar
la evoluci&oacute;n historica de una o varias variables (o productos), a trav&eacute;s del tiempo,
en un mercado determinado, ofrecemos principalmente la auditoria de tiendas.
Estudio cualitativo
Investigaciones desarrolladas a partir de la aplicaci&oacute;n de la metodolog&iacute;a de
din&aacute;mica de grupos (FOCUS GROUP) o de entrevista a profundidad.
Estudio cuantitativo
Investigaciones desarrolladas a partir de la aplicaci&oacute;n de encuestas
personales, encuestas telef&oacute;nicas y cualquier otra metodolog&iacute;a cuya naturaleza de
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aplicaci&oacute;n
comprenda
la
realizaci&oacute;n
de
un
proceso
estad&iacute;stico
y
una
representatividad sobre el universo de estudio.
Para quien se lo hace
Nuestros clientes pertenecen a empresa u organizaciones que ante la
necesidad de mayor informaci&oacute;n y recursos para la mejor toma de decisi&oacute;n,
inician este proceso con un claro acierto (V&eacute;ase anexo 2).
2.1.5. Filosof&iacute;a estrat&eacute;gica
Actualmente la empresa no tiene documentado o establecido su Misi&oacute;n,
Visi&oacute;n, Objetivo, Procedimiento, etc.
Como otra empresa de igual o mayor tama&ntilde;o, debido a que fue constituida
legalmente hace poco tiempo. Sin embargo se ha obtenido informaci&oacute;n del due&ntilde;o
para saber que es lo que desea o quiere para su empresa.
2.1.5.1. Mision de la empresa
Brindar un servicio al cliente de primera calidad con un personal altamente
calificado eficiente y motivado a satisfacer las expectativas de nuestros clientes.
.
2.1.5.2. Vision de la empresa
Deseamos expandir nuestra empresa a cada rinc&oacute;n del Ecuador y siempre
buscar la forma de agradar al cliente para convertir a MK TRENDS en la mejor
empresa de estudio de mercado.
2.1.6. Objetivo de la empresa
 Objetivo de supervivencia
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Mantener o aumentar las ventas de acuerdo al Presupuesto
Entregar la informaci&oacute;n en el menor tiempo posible
 Objetivo de desarrollo
Establecer los lineamientos e instrucciones
que deben tenerse en cuenta
para el desarrollo de los proceso en la direcci&oacute;n de estudios especiales de
MK TRENDS
Establecer los lineamientos e instrucciones que deben tenerse en cuenta
para el desarrollo de los procesos en el departamento de estudios
corporativos.
Establecer los lineamientos e instrucciones que deben tenerse en cuenta
para el desarrollo del proceso en la jefatura de edici&oacute;n y codificaci&oacute;n.
Establecer los lineamientos e instrucciones que debe tener en cuenta parar
el desarrollo de los procesos en el departamento comercial.
 Objetivo de utilidad
Agilizar los procesos de desarrollo para obtener mayores ganancias y
nuevos clientes.
Ser m&aacute;s competitivos en el mercado
2.2.
Organizaci&oacute;n
Internamente en la organizaci&oacute;n se va a puntualizar algunos detalles muy
importantes como son:
2.2.1. Estructura organizacional
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La Empresa esta dirigida por el Lcdo. Carlos Gordillo que es el Presidente y
conformado por los siguientes cargos.
Gerente General
Director de Estudios Especiales
Director de Estudios Corporativo
Jefe de Sistemas
Jefe Administrativo
Jefes de Campo de Guayaquil y Quito
Jefe de Edici&oacute;n y Codificaci&oacute;n
Jefe Financiero
Jefe de Comercializaci&oacute;n
Jefe de Recursos Humanos
Gerente general.- Convoca y
preside las reuniones semanales del Comit&eacute;
ejecutivo para verificar el correcto avance de los proyectos tiempo de duraci&oacute;n y
progreso. Es qui&eacute;n realiza las negociaciones con los clientes y establece el tiempo
de elaboraci&oacute;n de los proyectos, asigna los proyectos a los diferentes
departamentos, establece una agenda de revisi&oacute;n del sistema de calidad.
Da seguimiento a los planes de acci&oacute;n, descritos anteriormente.
Director
de estudios especiales.-
Elabora los estudios especiales de la
organizaci&oacute;n, verifica y asigna recursos para dichos estudios.
Se responsabiliza en el comit&eacute; por la calidad de los estudios asignados.
Verifica que los estudios asignados a su &aacute;rea sean elaborados bajo los
lineamientos de las pol&iacute;ticas de calidad.
Director de Estudios Corporativos.- Elabora los estudios corporativo tales como
store auditing, etc.
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Verifica y asigna recursos para dichos estudios, es responsable en el comit&eacute;
por la calidad de los estudios asignados.
Verifica que los estudios asignados a su area sean elaborados bajo los
lineamientos de las pol&iacute;ticas de calidad.
Jefe de Sistemas.- Administra el personal y los recursos del Area de sistema para
la digitaci&oacute;n y elaboraci&oacute;n de procesos para los estudios.
Verifica la calidad de los documentos que recibe para el procesamiento de
los estudios, asi como la calidad de los documentos que debe entregar a los
departamentos de an&aacute;lisis para su elaboraci&oacute;n, integrante del comit&eacute; ejecutivo
para la ejecuci&oacute;n de calidad.
Jefe Administrativo.- Verifica la utilizaci&oacute;n adecuada de los recursos disponibles.
Comprueba la calidad de los documentos y equipos adquiridos por terceros
y que ser&aacute;n utilizados para el desarrollo de los procesos de la empresa, integrante
de las reuniones de comit&eacute; ejecutivo para presentar los detalles del estado de los
recursos tanto humanos como f&iacute;sicos de MK TRENDS.
Jefe financiero.- Es responsable por todas las actividades contables financiera y
tributaria que genera la actividad comercial de la empresa y esta a cargo del
contador.
Jefe de edici&oacute;n y codificaci&oacute;n.- revisa la calidad de los documentos entregados
por jefe de campo y los supervisores para su posterior codificaci&oacute;n.
Programaci&oacute;n.- Son los encargados de programar las diversas actividades atender
a los encuestadores, elaborar reportes.
Digitadores.- Son las personas encargadas de realizar las tareas de digitaci&oacute;n de
los valores obtenidos en las encuestas.
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Jefe de campo Guayaquil y Quito.- asigna el personal que realizar&aacute; el trabajo de
levantamiento de datos, responsables de la calidad de informaci&oacute;n tomada por
parte de los encuestadores, capacita al personal que realiza la toma de datos.
Verifica y controla los errores posibles en el momento de realizar el
levantamiento de informaci&oacute;n, integrante en las reuniones del comit&eacute; ejecutivo
(jefe de campo).
Jefe de Recursos humanos.- Esta persona deber&aacute; identificar los requerimientos de
recursos humanos, dotar de las herramientas adecuadas y asegurar que el personal
este capacitado, para dirigir y efectuar los trabajos y adem&aacute;s verificar las
actividades, incluyendo auditorias internas de calidad.
2.2.2. Estructura org&aacute;nica
Se describe al organigrama vertical
funcional: que representa con toda
facilidad una pir&aacute;mide jer&aacute;rquica ya que las unidades se trasladan seg&uacute;n su
jerarqu&iacute;a
de arriba a bajo en una graduaci&oacute;n
jer&aacute;rquica descendente, cabe
enfatizar que la jerarqu&iacute;a esta dada por el compromiso que posee la persona en la
empresa MK TRENDS (v&eacute;ase gr&aacute;fico 1)
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Gr&aacute;fico 1
ORGANIGRAMA
GERENTE GENERAL
Secretaria
Director de Estudios especiales
Jefe de campo GYE
y corporativos (ventas)
Jefe de campo Quito
Programadores
Jefe de sistemas
Supervisores
Encuestadores
Ayudante
Jefe de Administraci&oacute;n
Contador
Jefe Financiero
Supervisor
Encuestadores
Jefe de Edici&oacute;n y
codificaci&oacute;n
Digitadores
Elaborado por Henry Cruz Rivera
Fuente: MK T rends
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2.2.3. Conformaci&oacute;n jur&iacute;dica
A continuaci&oacute;n se presenta un extracto de la constituci&oacute;n de la compa&ntilde;&iacute;a.
“En la Provincia del Guayas, Rep&uacute;blica del Ecuador, el d&iacute;a uno de abril de mil
novecientos noventa y cuatro, ante &eacute;l, abogado Marcos D&iacute;az Casquete, notario
vig&eacute;simo primero de este cant&oacute;n; bien instruidos en el objeto y resultados de esta
escritura, con amplia y entera libertad; para su otorgamiento me presentan la
minuta del tenor siguiente: minuta
Se&ntilde;or Notario.- en el protocolo de
escrituras p&uacute;blicas a su cargo, s&iacute;rvase incorporar una de constituci&oacute;n de
compa&ntilde;&iacute;a anonima denominada compa&ntilde;&iacute;a de tendencias del Mercado Mk Ttrends
S.A.
Capitul&oacute; primero: denominaci&oacute;n, nacionalidad, objeto, domicilio y plazo.
Art&iacute;culo
primero:
denominaci&oacute;n,
nacionalidad
y
domicilio.-
Con
la
denominaci&oacute;n compa&ntilde;&iacute;a tendencias del mercado Mk Trends S.A.”
La empresa
en la actualidad esta constituida legalmente bajo la raz&oacute;n
social de una sociedad an&oacute;nima.
2.2.4. Conformaci&oacute;n funcional
Se presentan las funciones a realizar por cada persona en su puesto de
trabajo o cargo a desempe&ntilde;ar en la empresa, con sus obligaciones y
responsabilidades, adem&aacute;s se muestra a qui&eacute;n se reporta o informa sobre las
funciones que desempe&ntilde;an y si la persona que se encuentra bajo su cargo y
responsabilidad.
Por lo tanto a continuaci&oacute;n se presenta una tabla en la cual se indica la
jerarqu&iacute;a, las funciones que est&aacute; realizando actualmente en funcion del tiempo o
actividad a quien se reporta, a qui&eacute;n o quienes se reportan y esta representada con
la siguiente.
Relaci&oacute;n
Identificaci&oacute;n de la empresa 19
D
Diario
S
Semanal
Q
Quincenal
M
A
Mensual
Anual
Tabla de funciones actual
Cargo: Gerente general
Jefe inmediato superior: ninguno
Cargos subordinados: Todos
Funciones
Control de Bancos
Revisar cuentas por cobrar
Revisar cuentas por pagar
Dato del sistema de las facturas
Abandonadas y pagadas de los clientes
Revisar los cheques posfechados
para Dep&oacute;sitos
Revisar reportes de recaudaci&oacute;n
Llenar las papeletas para dep&oacute;sitos
en efectivo y cheque
Archivar los reportes
Elaborar informes
Pago al personal
Realizaci&oacute;n del flujo de caja
Anotar y entregar factura de los
ejecutivos de ventas
D
S
X
X
X
Q
M
A
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
Cargo : Director de Estudios Especiales y Corporativos
Jefe inmediato superior: Gerente General
Cargos subordinados: Jefe de Edici&oacute;n y codificaci&oacute;n, Jefe de Campo Guayaquil y
Jefe de Campo de Quito
Funciones
Revisi&oacute;n y recolecci&oacute;n de datos
Estad&iacute;stico en Guayaquil
Procesamiento de datos Guayaquil
Elaboraci&oacute;n de informes Guayaquil
Revisi&oacute;n y recolecci&oacute;n de datos
Estad&iacute;stico en Quito
Procesamiento de datos Quito
Elaboraci&oacute;n de informes Quito
Envi&oacute; de informes
D
S
Q
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
M
A
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Cargo: Jefe de Edici&oacute;n y codificaci&oacute;n
Jefe inmediato superior: Director de Estudios especiales y corporativo
Cargos subordinados: No tiene
Funciones
D
Procedimientos para edici&oacute;n de
cuestionarios
X
Programaci&oacute;n del personal para edici&oacute;n
de cuestionario
X
Edici&oacute;n del cuestionario
X
Envi&oacute; de informes
S
Q
M
A
X
X
X
X
X
X
X
Cargo: Jefe de campo Guayaquil y Jefe de campo Quito
Jefe inmediato superior: Director de Estudios especiales y corporativo
Cargos subordinados: Supervisor y Encuestadores
Funciones
Controlar el n&uacute;mero de muestra
Supervisor de labor de campo
Dar informe de reporte de supervisi&oacute;n
Entrenar al personal de campo
Reporte de supervisi&oacute;n
D
S
Q
M
X
X
X
A
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
D
S
Q
M
X
X
X
Cargo: Jefe de Sistemas
Jefe inmediato superior: Gerente General
Cargos subordinados: Programador
Funciones
Controlar el n&uacute;mero de muestra
Supervisor de labor de campo
Dar informe de reporte de supervisi&oacute;n
Entrenar al personal de campo
Reporte de supervisi&oacute;n
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
A
Identificaci&oacute;n de la empresa 21
Cargo: Programador
Jefe inmediato superior: Jefe de Sistemas
Cargos subordinados: Digitador
Funciones
Controlar el ingreso de la informaci&oacute;n
Supervisar el correcto funcionamiento
de equipos y software
Dar informe de reporte de supervisi&oacute;n
Entrenar al personal para otro software
Elaborar reporte al Gerente General
D
S
Q
M
X
X
X
A
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
D
S
Q
M
X
X
X
Cargo: Jefe Administrativo
Jefe inmediato superior: Gerente General
Cargos subordinados: Ayudante
Funciones
Controlar la asistencia del personal
Efectuar cotizaciones
Realizar los nuevos contratos
Entrenar al personal
Reportar faltas
A
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
D
S
Q
M
X
X
X
Cargo: Jefe Financiero
Jefe inmediato superior: Gerente General
Cargos subordinados: Contador
Funciones
Realizar adquisiciones
Verificar cotizaciones
Elaborar roles de pago
Efectuar pagos a entidades comerciales
Realizar transacciones bancarias
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
A
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Cargo: Contador
Jefe inmediato superior: Jefe Financiero
Cargos subordinados: Ninguno
Funciones
Efectuar roles de pago
Efectuar pagos de Impuesto
Revisar cuentas por cobrar
Revisar cuentas por pagar a corto y
largo plazo
Realizaci&oacute;n de los estados financieros
Revisi&oacute;n de los estados financieros
Revisi&oacute;n del flujo de caja
D
S
Q
M
X
X
A
X
X
X
X
X
X
X
X
X
CAPITULO III
REGISTRO DE INFORMACION
3.1.
Sistema de Servicio (Realizaci&oacute;n del estudio y mercadeo)
Empresa Mk Trends entidad integrada por el capital y el trabajo, como
factores para la realizaci&oacute;n del estudio, y empresas dedicadas a actividades
industriales, mercantiles o de prestaci&oacute;n de servicios con fines lucrativos.
Factores de &eacute;xito que se consideran en la empresa:
Entregas competitivas: Las entregas competitivas significan que se
cumplan las fechas establecidas.
Utilizaci&oacute;n de activos: Utilizaci&oacute;n de activos se ha convertido en un
indicador clave para evaluar el rendimiento de la compa&ntilde;&iacute;a. La rentabilidad de
inversiones es un enfoque que mantiene todo en equilibrio, lo que puede hacer el
&aacute;rea de realizaci&oacute;n del proyecto o estudio para ayudar a la compa&ntilde;&iacute;a es lograr el
nivel &oacute;ptimo de investigaci&oacute;n y de utilizaci&oacute;n de sus activos fijos.
Calidad: El tercer elemento, la calidad, debe enfocarse desde dos &aacute;ngulos:
percepci&oacute;n del cliente y costo interno para mantener la calidad.
Costo: En lo que se refiere al costo, el &aacute;rea de servicios al cliente debe
contribuir a una ecuaci&oacute;n de costos que sea competitiva en todo el mundo y a la
vez manejable en todas las fases del ciclo empresarial.
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Introducci&oacute;n de nuevos servicios: La introducci&oacute;n de nuevos servicios es
una medida importante en una operaci&oacute;n exitosa. Antes un servicio ten&iacute;a un ciclo
de vida de 5 a&ntilde;os. En la actualidad el ciclo de vida de los servicios puede ser
menor de dos a&ntilde;os. No hay futuro si no hay nuevos servicios, y el papel de la
investigaci&oacute;n es entregarlos a tiempo, respetando el proceso de introducci&oacute;n.
Sistemas
empresariales:
la
investigaci&oacute;n
debe
estar
integrada
eficazmente a los sistemas empresariales y tiene que administrar con &eacute;xito sus
recursos humanos, lo que incluye la contrataci&oacute;n y la capacitaci&oacute;n del personal
necesario para desarrollar el plan estrat&eacute;gico.
El funcionamiento de una empresa requiere de tres funciones b&aacute;sicas :
Finanzas. Tiene que ver con el capital y el equipo necesario para iniciar
las actividades de la empresa.
Operaciones. En relaci&oacute;n con la elaboraci&oacute;n del proyecto.
Mercadotecnia. Venta y distribuci&oacute;n del producto.
La responsabilidad b&aacute;sica del &aacute;rea de producci&oacute;n es producir bienes de alta
calidad que puedan venderse a precios competitivos.
Los empresarios para sobrevivir, deben poseer un profundo conocimiento de
la forma en que sus organizaciones elaboran sus productos. Esto es importante en
las nuevas compa&ntilde;&iacute;as de servicios, donde con frecuencia lo &uacute;nico que distingue a
una empresa de otra es la capacidad de operaciones.
Organizar: Comprende dos procesos b&aacute;sicos:
1. El desarrollo del marco estructural para la empresa y
2. La definici&oacute;n de las relaciones administrativas y operativas.
Registro de informaci&oacute;n 24
Ventajas de una buena organizaci&oacute;n.
&sect;
Proporciona un marco en el cual el personal puede actuar unido en vez de
hacerlo unos contra otros.
&sect;
El tipo de organizaci&oacute;n puede facilitar u obstaculizar el logro de los
objetivos de la empresa.
&sect;
Proporciona comunicaciones eficientes y efectivas.
&sect;
Se reduce la duplicaci&oacute;n del trabajo al m&iacute;nimo.
&sect;
Los empleados conocen las rutas o redes de mando en la organizaci&oacute;n.
&sect;
El conocer los tipos de puestos en la organizaci&oacute;n y la escala de promoci&oacute;n
tambi&eacute;n ayuda a los empleados a determinar sus opciones profesionales.
Por tratarse de una empresa que brinda servicios especiales y servicios
corporativo de comercializaci&oacute;n. Ya que es una empresa que brinda servicio de
estudio de mercado que es nuestra principal labor, los cuales est&aacute;n inmersos en los
procesos de producci&oacute;n y comercializacion los cuales tienen relaci&oacute;n directa con
otros procesos por lo tanto los procesos en MK TRENDS ser&aacute;n.
Equipos y m&aacute;quinas
Recursos Humanos
Recursos Financieros
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3.1.1. Sistema de comercializaci&oacute;n
Es la estructura para reunir y manejar informaci&oacute;n de fuentes internas y
externas
de la organizaci&oacute;n. Suministra un flujo continuo de informaci&oacute;n, sobre
precios,
gastos
publicitarios,
ventas,
competencia,
comportamiento
del
consumidor, tendencias del mercado.
Cuando se habla de fuentes internas se tiene: contactos con Clientes,
registros contables, y dem&aacute;s datos financieros y operativos. En el caso de fuentes
externas: datos del gobierno (Censo de la Oficina Central de Estad&iacute;stica e
Inform&aacute;tica),
estudios de asociaciones comerciales,
revistas comerciales, e
informes suministrados por empresas externas de recolecci&oacute;n de datos. Los
Sistemas de Informaci&oacute;n en Mercadeo tienen una orientaci&oacute;n hacia el futuro de
las personas, equipos y procedimientos, cuya finalidad es: de almacenar y
procesar un conjunto de informaci&oacute;n capaz de ayudar en la correcta toma de
decisiones de la gerencia de mercadeo, en funci&oacute;n de su respectivo programa de
comercializaci&oacute;n.
Importancia de los sistemas de informaci&oacute;n.
La importancia de los Sistemas de Informaci&oacute;n radica en que permiten una
orientaci&oacute;n met&oacute;dica, y una coordinaci&oacute;n adecuada de los recursos disponibles,
identificaci&oacute;n m&aacute;s r&aacute;pida de los problemas y evaluaci&oacute;n cuantitativa de los
resultados. Tienen como es natural, ciertos problemas de aplicaci&oacute;n que est&aacute;n
fundamentalmente vinculados con la naturaleza psicol&oacute;gica de los ejecutivos de
mercadeo.
El &eacute;xito de un ejecutivo de mercadeo depender&aacute; en gran parte de los factores
tales como: habilidad para responder a los factores externos de un sistema de
mercadeo, el cual esta en permanente proceso de cambio y de la correcta
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utilizaci&oacute;n
de
los
recursos controlables por la empresa para adaptarse
adecuadamente al medio ambiente externo.
La implementaci&oacute;n de un sistema de informaci&oacute;n de mercadeo es una
herramienta de trabajo de gran utilidad para un ejecutivo de mercadeo de una
empresa importante en un mercado altamente competitivo.
Porque es frecuente que cada vez sean m&aacute;s cortos los ciclos de vida de los
productos, lo cual hace que se tenga que tomar decisiones mercadot&eacute;cnicas
fundamentales en lapsos cada vez m&aacute;s breves.
 Los consumidores aumentan sus exigencias en relaci&oacute;n a la calidad de los
productos y los niveles de informaci&oacute;n que reciben sobre los mismos, lo
cual obliga a estar constantemente al tanto de s&iacute; nuestro producto o
servicio cumple o no con las expectativas del mercado.
 El volumen de informaci&oacute;n a disposici&oacute;n crece de forma tan explosiva que
se hace necesario manejarlo y procesarlo de manera automatizada para
obtener del mismo los beneficios adecuados.
Las actividades de mercadeo se vuelven m&aacute;s y m&aacute;s complejas por su
amplitud f&iacute;sica debido a la creciente internacionalizaci&oacute;n de los mercados, por la
necesidad de conocer m&aacute;s profundamente las necesidades y deseos del
consumidor, y por la necesidad de saber cu&aacute;les productos y clientes son:
Ventajas del Sistema de informaci&oacute;n en Mercadeo (SIM). El uso adecuado
por parte de la Direcci&oacute;n de Estudios Corporativos, de los Sistemas de
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informaci&oacute;n, redundar&aacute; en una serie de beneficios tangibles en la operaci&oacute;n
comercial de la empresa:
Dr&aacute;stica reducci&oacute;n de los costos operativos.
Disponibilidad inmediata de la informaci&oacute;n.
Intercambio instant&aacute;neo de los resultados.
Rapidez en la toma de decisiones.
Actualizaci&oacute;n constante de la Base de Datos.
Mayor eficiencia.
M&aacute;s y mejores servicios a los clientes.
Incremento en la eficiencia de la fuerza de venta.
Retener el dominio del mercado por parte del l&iacute;der.
Retener a los clientes casuales u ocasionales.
Incrementar en el tiempo el valor potencial de cada cliente.
Ganarle clientes a la competencia.
Diferencias entre sistemas de informaci&oacute;n en mercadeo e investigaci&oacute;n de
mercados.
Algunas personas tienden a confundir los Sistemas de Informaci&oacute;n en
Mercadeo con la Investigaci&oacute;n de Mercados, ya que ambos est&aacute;n orientados a la
b&uacute;squeda, captura y an&aacute;lisis de informaci&oacute;n por parte del mercado, por lo cual
hemos considerado pertinente dedicar un espacio en esta investigaci&oacute;n a fin de
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determinar tanto sus diferencias y como su interrelaci&oacute;n. Hasta ahora no se ha
analizado las caracter&iacute;sticas de los Sistemas de Informaci&oacute;n en Mercadeo, pero el
cuadro que veremos a continuaci&oacute;n, nos permitir&aacute;, al compararlas con la
Investigaci&oacute;n de Mercados, entender su verdadero alcance.
CUADRO N&ordm;1: DIFERENCIAS ENTRE SISTEMAS DE INFORMACI&Oacute;N
EN MERCADEO E INVESTIGACI&Oacute;N DE MERCADOS
SISTEMAS DE INFORMACION
INVESTIGACION DE MERCADOS
Opera de una forma continua
intermitente
Tiene orientaci&oacute;n hacia el futuro
Tiene orientaci&oacute;n hacia el pasado
Recaba y maneja informaci&oacute;n interna y
externa
Trata de evitar que se presenten problemas
Se ocupa de resolver problemas que ya
se han presentado
No se fundamenta necesariamente en
la computaci&oacute;n
Incluye, adem&aacute;s de la investigaci&oacute;n de
mercadeo, otros subsistemas.
Es una fuente de entrada a los Sistemas
de Informaci&oacute;n.
Elaborado: Henry Cruz
Fuente: El autor
3.1.2 Procesos Administrativos
La administraci&oacute;n es la actividad central para la gerencia de mercadotecnia
por ser una de las etapas de la administraci&oacute;n, adem&aacute;s el metodo principal por
medio del cual una compa&ntilde;&iacute;a orientada hacia el marketing dirige sus esfuerzos
para satisfacer las necesidades del cliente, involucra una jerarqu&iacute;a sistem&aacute;tica de
actividades de planeaci&oacute;n
y adicionalmente se dan las dem&aacute;s etapas:
Organizaci&oacute;n, Administraci&oacute;n de Recursos Humanos, Direcci&oacute;n y Control.
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Entre la compa&ntilde;&iacute;a de su mercado existen diversos v&iacute;nculos:
Producto
Flujo o circulaci&oacute;n de pedidos hacia la compa&ntilde;&iacute;a
El esfuerzo vendedor
La publicidad
Disponibilidad de producto
Calidad
Precio
Pagos
Y Otros
Producto de estos v&iacute;nculos que interaccionan, es que se da crecimiento al
producto y por ende de la compa&ntilde;&iacute;a formando a su vez un circuito de
retroalimentaci&oacute;n. Las personas que intervienen en el proceso de intercambio
aprenden a realizar mejor despu&eacute;s de cierto tiempo: El an&aacute;lisis, planeaci&oacute;n
realizaci&oacute;n y control de los programas destinados a crear, establecer y mantener
con el prop&oacute;sito de alcanzar los objetivos organizacionales.
La imagen del administrador o gerente de Marketing es de alguien cuya
tarea
consiste,
principalmente,
en
encontrar
suficientes
clientes
para
la
investigaci&oacute;n actual de la compa&ntilde;&iacute;a. Sin embargo, esto es una visi&oacute;n limitada de
las tareas que le corresponde. Ellos
demanda,
sino
tambi&eacute;n
de
no solo se ocupan de crear y ampliar la
modificarla
y
reducirla
ocasionalmente.
La
administraci&oacute;n de mercadotecnia busca influir en el nivel, la oportunidad y el
car&aacute;cter de la demanda de tal forma que le ayude a la organizaci&oacute;n a lograr los
objetivos, es decir, ES LA ADMINISTRACI&Oacute;N DE LA DEMANDA. La
organizaci&oacute;n se forma una idea del nivel deseado de las transacciones con un
mercado meta. En cualquier momento, el nivel real de la demanda puede ser mayor,
igual o superior al nivel deseado de la demanda, es decir, a veces no habr&aacute; demanda,
otras, habr&aacute; una demanda d&eacute;bil, una demanda adecuada o una, excesiva y la
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administraci&oacute;n de mercadotecnia, debe enfrentarse a estos distintos estados que
aplicando estrategias cambie la aptitud del consumidor y satisfaga la totalidad de las
necesidades en un mayor n&uacute;mero de consumidores.
La administraci&oacute;n de la mercadotecnia es tambi&eacute;n el proceso de planear y
ejecutar la concepci&oacute;n, fijaci&oacute;n de precios, promoci&oacute;n y distribuci&oacute;n de ideas,
mercanc&iacute;as y servicios para dar lugar a intercambios que satisfagan objetivos
individuales y organizacionales. Es un proceso que comprende an&aacute;lisis, planeaci&oacute;n,
instrumentaci&oacute;n y control; que abarca bienes, servicios e ideas; que se basa en la
teor&iacute;a del intercambio y cuya meta es satisfacer a las partes involucradas. La
administraci&oacute;n a lo largo del tiempo, se le ha identificado con las funciones y el
comportamiento del personal con el mercado de clientes. La labor de la
mercadotecnia en el mercado de clientes, las llevan a cabo los gerentes de ventas,
representantes de ventas, los gerentes de publicidad y promoci&oacute;n, los investigadores
de mercado, los gerentes de servicio a clientes, gerentes de producto y de marca, los
gerentes de industria y mercado administraci&oacute;n de la mercadotecnia le corresponde
la funci&oacute;n de influir en el nivel, la oportunidad y la composici&oacute;n de la demanda, de
tal forma que contribuya a que la organizaci&oacute;n logre sus objetivos.
Los ejecutivos de mercadotecnia confrontan esta tarea por medio de la
investigaci&oacute;n, la planeaci&oacute;n, la instrumentaci&oacute;n y el control de mercados. Dentro de
la planeaci&oacute;n deben tomar decisiones respecto a los mercados meta, el control del
mercado, desarrollo del producto, fijaci&oacute;n de precios, canales de distribuci&oacute;n,
distribuci&oacute;n f&iacute;sica, comunicaci&oacute;n y promoci&oacute;n.
En el proceso de transformaci&oacute;n a empresas orientadas hacia el mercado,
las compa&ntilde;&iacute;as pueden enfrentarse con 3 obst&aacute;culos: la resistencia organizada,
lento aprendizaje y el olvido r&aacute;pido.
Resistencia Organizada: A las empresas, no les agrada estar estructurados con base
en la mercadotecnia, porque con esto ve amenazada su fuerza en la organizaci&oacute;n. La
funci&oacute;n de la mercadotecnia se ve como una de las diferentes funciones de la
empresa de igual importancia, en una relaci&oacute;n de verificaci&oacute;n y equilibrio.
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Lento aprendizaje: muchas organizaciones se las han arreglado para
introducir la mercadotecnia en su organizaci&oacute;n. Se contrata al personal externo,
especialistas en mercadotecnia,, se introducen sistemas para planeaci&oacute;n y control de
mercadotecnia. A&uacute;n si emprenden estas actividades, el aprendizaje en cuanto a que
es la mercadotecnia fluye con lentitud.
Olvido R&aacute;pido: Se ha instituido, la administraci&oacute;n debe luchar contra una
marcada tendencia a olvidar los principios b&aacute;sicos de la materia. La administraci&oacute;n
tiende a olvidar los principios de la mercadotecnia a ra&iacute;z de su &eacute;xito. Hay que
conocer el mercado meta de la empresa y la forma de satisfacerlo.
3.1.3. Procesos financieros
El encargado del &aacute;rea financiera deber&aacute; realizar el control de la cuenta
bancos, rol de pago a los empleados, el pago al IESS, la deducci&oacute;n de impuesto la
diferencia que existen del impuesto del valor agregado IVA
pagado VS
IVA
cobrado; para el pago correspondientes al servicio de rentas internas SRI que se
realiza mensualmente en unos de los bancos autorizados, adem&aacute;s se encarga de
obtener los permisos pertinente de funcionamiento y principalmente revisa el flujo
de caja que se produce, el cual lo revisa a diario dependiendo de que haya sido
pasado al sistema de computo los distinto reportes de cobranza efectuados a diario
y los pagos pendientes realizados por gerencia. (Vease gr&aacute;fico 2).
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GR&Aacute;FICO # 2
DIAGRAMA GENERAL DEL PROCESO FINANCIERO
Revision e
Realizaci&oacute;n de
una lista de
pagos a
efectuarse en
El mes a correr
Inspecci&oacute;n
Flujo de caja
Control e
inspecci&oacute;n
De los activos
Realizables de la
Empresa
Realiza los pagos
Correspondientes
a impuestos al fisco
y permiso
De funcionamiento
Realizaci&oacute;n del
rol de pago de
los empleados
Realizar un
informe del
estado actual de
la empresa y
sus perspectivas
Elaborado por: Cruz Rivera Henry Antonio
Fuente: MK T RENDS
Tambi&eacute;n se encarga de realizar todas las diligencias bancarias como
solicitud de pr&eacute;stamos en caso de requerimientos de la empresa o de su due&ntilde;o, el
pago de capital e intereses vencidos o por vencerse, o renegociaci&oacute;n de pr&eacute;stamos
por la cual realiza y presenta los estados financieros de la empresa.
3.1.3.1. Cr&eacute;dito
Este proceso es
de responsabilidad del jefe de proyecto quien crea los
clientes, le da cr&eacute;dito valor y tiempo, por mutuo acuerdo, responde por el cr&eacute;dito
y valor otorgado al cliente, el jefe ante mencionado gana la mayor parte de su
sueldo por
Comisiones y esto se da por factura cancelada dentro del tiempo m&aacute;ximo de
espera ( v&eacute;ase gr&aacute;fico 3 ).
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GRAFICO # 3
DIAGRAMA GENERAL DEL PROCESO DE CR&Eacute;DITO
Se visita una
Empresa y se
crea
Al cliente
Se acuerda el
Tiempo de cr&eacute;dito
y venta
se coge todos los datos
personales del cliente y
direcci&oacute;n
Entrega el
Proyecto a
facturaci&oacute;n
Con direcci&oacute;n de
La empresa
Se entrega
Al gerente para
Aprobaci&oacute;n
Se recepta
El proyecto
Elaborado por: Cruz Rivera Henry Antonio
Fuente: MK T RENDS
3.1.3.2. Cobranza.
Este proceso es realizado por el jefe de proyecto en el momento de la venta
que es realizada, quincenal, mensual, etc., dependiendo del acuerdo entre el
cliente y el jefe de proyecto, por lo tanto este proceso esta inmerso dentro del
proceso de servicio (v&eacute;ase gr&aacute;fico 4)
GR&Aacute;FICO # 4
DIAGRAMA GENERAL DE PROCESO DE COBRANZAS
Retirar las
Facturas
Pendiente del
Cobro
Se hace un
Reporte de
Cobranza por el
Jefe de proyecto
Se visita al
Cliente para
Cobrar factura
Pendiente
Se entrega el
Reporte al
Gerente
general
Elaborado por: Cruz Rivera Henry Antonio
Fuente: MK T RENDS.
Se cobra factura
Pendiente y se
Toma nuevo
proyecto
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3.2.
Capacidades de la Empresa
3.2.1. Inversi&oacute;n.
En este rubro se encuentran todos los materiales, tangibles e intangibles que
nos permiten realizar una mejor funcion, labor en nuestro trabajo. A continuaci&oacute;n
se presenta los cuadros con la inversi&oacute;n que posee la empresa (vease cuadro
2,3,4)
CUADRO # 2
INVERSI&Oacute;N FIJA
Detalle
Valores
Terrenos
$.70.000,00
Instalaci&oacute;n
$
Veh&iacute;culos
$ 30.000,00
Mobiliario
$ 50.397,36
Equipo de computaci&oacute;n y software
$ 85.968,15
Total
Fuente: MK T rends
Elaboraci&oacute;n: Cruz Rivera Henry
800,00
$ 237.165,51
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CUADRO # 3
INVERSI&Oacute;N DIFERIDA
Constituci&oacute;n de la empresa
$ 800,00
Permiso u otros
$ 200,00
Adecuaci&oacute;n adicionales
$1.000,00
----------------
Total
$2.600,00
Fuente: MK T rends
Elaboraci&oacute;n: Cruz Rivera Henry
CUADRO # 4
INVERSI&Oacute;N DE CAPITAL DE TRABAJO INICIAL
Detalle
anual
mensual
32.050,94
$ 2.670,91
Compra de combustible para transpor $ 369.464,70
$ 30.788,70
Renumeraci&oacute;n de personal administr
Servicios basicos (agua, luz ,Telf. )
$
$
51.548,42
$
4.295,70
Compra de insumo para limpieza ofici $
240,00
$
20,00
Pago de movilizaci&oacute;n y viaticos
$
1.432,37
$
1.193,95
Compra de suministro de oficina
$ 114.471,34
$
9.539,28
$ 569.207,77
$ 48.508,54
Total
Fuente: MK T rends
Elaboraci&oacute;n: Cruz Rivera Henry
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3.2.2. Gastos
Los gastos son erogaciones por conceptos de pagos de sueldos, compra de
insumos, suministro de oficina, pago de servicios basicos etc., rubros fijos
de
desembolso de dinero ya que sin ellos la empresa no podr&iacute;a laborar. A
continuaci&oacute;n presentamos unos cuadros con sus respectivos gr&aacute;ficos de los
principales gastos que se producen en la empresa del a&ntilde;o 2006 (V&eacute;ase cuadro
4,5,6,7)
CUADRO # 5
GASTOS ADMINISTRATIVOS
RENUMERACI&Oacute;N DE PERSONAL (D&Oacute;LARES)
Concepto
gastos mensual
costo/ hora
porcentaje
Gerente general (1)
$ 800
3,33
15,69%
Jefe financiero
$ 600
2,50
11,76%
Jefe Administrativo (1)
$ 600
2,50
11,76%
Jefe de RRHH (1)
$ 600
2,50
11,76%
Secretarias (2) (250 c/u)
$ 500
2,08
9,80%
Contador (1)
$ 300
1,25
5,88 %
Digitadores (2) (250 c/u)
$ 500
2,08
9,80 %
Jefe de sistemas (1)
$ 600
2,50
11,76 %
Programadores (2) (250 c/u)
$ 600
2,50
11,76 %
Total
--------
(1)
$ 5100
Fuente: MK T rends
Elaboraci&oacute;n: Cruz Rivera Henry
--------21,25
---------100 %
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GRAFICO # 5
GASTOS ADMINISTRATIVOS
REMUNERACI&Oacute;N DE PERSONAL
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Secretarias (2)
Contador (1)
Digitadores (2)
Jefe de sistemas (1)
Programadores (2)
Fuente: Cuadro 5
Elaboraci&oacute;n: Cruz Rivera Henry
CUADRO # 6
GASTOS GENERALES ADMINISTRATIVOS
SUMINISTROS DE OFICINA
Concepto
Suministro de
oficina
Insumo de
Limpieza
servicios b&aacute;sicos
Depreciaci&oacute;n
Varios
Total
Gasto
Mensual
Costo/hora
Porcentaje
9539,31
39,75
57,41%
20
2670,91
1676,35
2704,63
0,11
11,13
6,98
11,27
69,24
0,16%
16,07%
10,08%
16,28%
100,00%
16611,2
Fuente: MK T rends
Elaboraci&oacute;n: Cruz Rivera Henry
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GR&Aacute;FICO #6
GASTOS GENERALES ADMINISTRATIVOS
SUMINISTROS DE OFICINA
16%
10%
58%
16%
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Insumo de Limpieza
Depreciaci&oacute;n
Varios
servicios b&aacute;sicos
Fuente: Cuadro 6
Elaboraci&oacute;n: Cruz Rivera Henry
CUADRO # 7
GASTOS
GENERALES DE VENTAS
Concepto
Viaticos
Combustible
Mantenimiento
veh&iacute;culo
Depreciaci&oacute;n
Varios
Mensual
1193,95
30788,73
Costo/hora
4,97
128,29
Porcentaje
2,83%
73,08%
3268,87
1676,35
5204,64
42132,54
13,62
6,98
21,69
175,55
7,76%
3,98%
12,36%
100,00%
Fuente: MK T rends
Elaboraci&oacute;n: Cruz Rivera Henry
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GRAFICO # 7
GASTOS GENERALES
Viaticos
Combustible
Mantenimiento vehiculo
Depreciaci&oacute;n
varios
3%
12%
4%
8%
73%
Fuente: Cuadro 7
Elaboraci&oacute;n: Cruz Rivera Henry
CUADRO # 8
GASTOS DE VENTAS
Concepto
Director de Estudios
Especiales y Corporativos
Jefe Campo (2) (600c/u)
Supervisor (2)(300c/u)
Jefe de Edici&oacute;n
Entrevistadores (6) (200 c/u)
TOTAL
Fuente: MK T rends
Elaboraci&oacute;n: Cruz Rivera Henry
Sueldo
Mensual
$ 700
$ 1200
$ 600
$ 600
$ 1200
$ 4300
Costo/hora Porcentaje
2,92
5,00
2,50
2,50
5,00
16,28%
27,91%
13,95%
13,95%
27,91%
100%
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GR&Aacute;FICO # 8
GASTOS
DE VENTAS
Gastos
de ventas
16%
28%
14%
28%
14%
Director de estud. Corpo.
Jefe Campo (2)
Supervisor (2)
Jefe de Edici&oacute;n
Entrevistadores (6)
Fuente: Cuadro 8
Elaboraci&oacute;n: Cruz Rivera Henry
Gastos totales de la empresa
Los gastos totales de la empresa por lo general se encuentra en el
presupuesto para el a&ntilde;o o periodo contable que comienza, en el cual da un
aproximado de gastos para el periodo; por lo tanto el departamento financiero
conocen que meses del periodo va existir el mayor desembolso de dinero y debe
tomar medidas preventivas para tales eventos ya que tambi&eacute;n en el presupuesto
existen los ingresos por ventas, la cual es nuestra principal labor los gastos totales
de la empresa contiene todo los gastos como son fijos, variables, semifijos,
semivariables, generales, administrativos, financieros, ventas netas, etc. Tomando
referencia cuadros tomando referencia los gastos presentados anteriormente.
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CUADRO # 9
GASTOS TOTALES
Detalles
Gastos Administrativos
Gastos generales ADM
Gastos de ventas
Gastos Grales vtas.
Gastos financieros
Valor
$ 5100
$ 16611,2
$ 4300
$ 42132,54
$ 1385,42
$69529,16
Porcentaje
7,34%
23,89%
6,18%
60,60%
1,99%
100%
Fuente: MK T rends
Elaboraci&oacute;n: Cruz Rivera Henry
GRAFICO # 9
GASTOS TOTALES
Gastos totales
2%
7%
Gtos Administrativos
24%
Gtos Grales de Adm.
Gtos.de vtas.
61%
6%
Gastos Grales de vta.
Gtos financieros
Fuente: Cuadro 9
Elaboraci&oacute;n: Cruz Rivera Henry
3.2.3. Estados Financieros
En el cuadro 9 se presenta un detalle de los gastos administrativos (cuadro
24) para el detalle del estado de p&eacute;rdidas y ganancias que se elaboran
a la
finalizaci&oacute;n de cada ejercicio contable en base a las cuentas que resumen a las
transacciones o un a&ntilde;o o periodo un mes, un bimestre, semestre o un a&ntilde;o o
periodo contable.
Los balances de situaci&oacute;n y de resultado adquieren las denominaciones de
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estado financieros en virtud del ordenamiento y agrupaciones de las cuentas para
los fines del an&aacute;lisis e interpretaci&oacute;n de la situaci&oacute;n y de los rendimientos
operacionales obtenidos peri&oacute;dicamente.
Estos estados financieros son muy importantes, ya que en ellos est&aacute;n
registrados los movimientos econ&oacute;micos y financieros de la empresa. Casi
siempre son preparados a al final del periodo de operaciones y en las cuales se
eval&uacute;a la capacidad de la empresa, para generar flujos favorables seg&uacute;n la
recopilaci&oacute;n de los datos contables derivados de los hechos econ&oacute;micos.
Por lo tanto debemos analizar e interpretar los valores o resultados arrojados
en los estados financieros con ayuda de un conjunto de &iacute;ndices, resultado de
relacionar dos cuentas del balance o del estado de resultado, los &iacute;ndices proveen
de informaci&oacute;n que permite tomar decisiones acertadas a quienes est&eacute;n
interesados en la empresa sean estos sus due&ntilde;os, banqueros, asesores del
gobierno, etc.
A comienzo del mes de junio del a&ntilde;o 2004 se obtuvo un pr&eacute;stamo a tres
a&ntilde;os plazo (V&eacute;ase cuadro, 9, 10,11)
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CUADRO # 10
PR&Eacute;STAMO BANCARIO
Pr&eacute;stamo
bancario
Tabla
amortizar
monto
Plazo
90000
Periodo de
gracia
pago
3
36
0
Total anual
15%
Fuente: MK T rends
Elaboraci&oacute;n: Cruz Rivera Henry
CUADRO #11
RESUMEN DEL PAGO DEL PR&Eacute;STAMO
Detalle
&Iacute;nter&eacute;s
Amortizaci&oacute;n
Total
2004
6271,25
15000
21271,25
Fuente: MK T rends
Elaboraci&oacute;n: Cruz Rivera Henry
2005
9187,5
30000
39187,5
2006
4687,5
30000
34687,5
2007 Total
656,25
20812,5
15000
90000
15656,25
110812,5
Interes
mensual
1,25%
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CUADRO # 12
C&Aacute;LCULO DE INTERESES Y AMORTIZACIONES DEL PR&Eacute;STAMO
Meses
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
capital
&iacute;nteres
Amortizaci&oacute;n Dividendos
90000
1,125
2500
3625
87500
1093,75
2500
3593,75
85000
1062,5
2500
3562,5
82500
1031,25
2500
3531,25
80000
1000
2500
3500
77500
968,75
2500
3468,75
75000
937,5
2500
3437,5
72500
906,25
2500
3406,25
70000
875
2500
3375
67500
843,75
2500
3343,75
65000
812,5
2500
3312,5
62500
781,25
2500
3281,25
60000
750
2500
3250
57500
718,75
2500
3218,75
55000
687,5
2500
3187,5
52500
656,25
2500
3156,25
50000
625
2500
3125
47500
593,75
2500
3093,75
45000
562,5
2500
3062,5
42500
531,25
2500
3031,25
40000
500
2500
3000
37500
468,75
2500
2968,75
35000
437,5
2500
2937,5
32500
406,25
2500
2906,25
30000
375
2500
2875
27500
343,75
2500
2843,75
25000
312,5
2500
2812,5
22500
281,25
2500
2781,25
20000
250
2500
2750
17500
218,75
2500
2718,75
15000
187,5
2500
2687,5
12500
156,25
2500
2656,25
10000
125
2500
2625
7500
93,75
2500
2593,75
5000
62,5
2500
2562,5
2500
31,25
2500
2531,25
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3.3.
Cadena de Industrializaci&oacute;n y comercializaci&oacute;n
La cadena de comercializaci&oacute;n de la empresa empieza con nuestros
clientes que pertenecen a empresas u organizaciones como los que se detallan:
Compa&ntilde;&iacute;a de cervezas Nacional, Cervecer&iacute;a Andina S.A, Porta, Utramares
EL CAF&Eacute;, OTELO, UNIVISA, Mack Donald, Ecuacocoa, Chevrolet, Juan
Marcet, Cr&eacute;ditos Econ&oacute;micos, Difare, Casa Tosi, Baloru
S.A, Con Baquerizo,
Santa Isabel, Orve Hogar, Sumesa, AjEcuador, Red Bull, Grupo Moderna,
Pronaca, Nestle, Millward Brown, Pintuco, Glidden, Dole, Kimberly Clark,
Pycca, Grupo k, Mercanoboa, Jonson, Adams, Promesa , C. C. Policentro, UEES,
Malec&oacute;n, Easy Net, Datanalisis, Citigroup, Autoridad Portuaria, Unicentro, Urvia.
El alcance de la empresa ofrece a sus clientes una cobertura nacional a 73
ciudades del pa&iacute;s incluyendo la poblaci&oacute;n menor de cada provincia.
Investigaciones desarrolladas a partir
de las aplicaciones de encuestas
personales, encuestas telef&oacute;nicas y otra metodolog&iacute;a cuya naturaleza de aplicaci&oacute;n
comprenda la realizaci&oacute;n de un proceso estad&iacute;stico y una representatividad sobre
el universo de estudio.
Ya que las entrevistas son realizadas a puntos de ventas como detallistas,
autoservicios, bares, billares, bazares, farmacias, restaurantes, etc.
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Ante la necesidad de mayor informaci&oacute;n y recursos para la mejor toma de
decisiones inician este proceso.
3.3.1. Estrategia de Cobertura
Consiste en cubrir la mayor parte o
totalidad
de las Empresas,
promocionando una buena atenci&oacute;n, confianza, idealizar al cliente para frenar la
entrada de la competencia.
CAPITULO IV
AN&Aacute;LISIS DE LA SITUACI&Oacute;N DE LA EMPRESA
4.1.
Cadena de valor del Producto
La gr&aacute;fica de la cadena de valor es un m&eacute;todo que sirve para apreciar las
diversas actividades realizadas por la empresa u organizaci&oacute;n, indicando
cuales
agregan valor y cuales no, adem&aacute;s podemos observar que &aacute;reas requieren mayor
fortalecimiento por parte de la direcci&oacute;n la cadena de valor es un conjunto
interrelacionado de actividades creadoras de valor que se extiende durante todos
los procesos (V&eacute;ase gr&aacute;fico 10)
4.1.1.
Actividades de la cadena de valor
La cadena de valor divide a las actividades en dos principales que son: Las
actividades de apoyo y las actividades principales, ya que estas influyen
directamente en el margen o beneficio que obtiene la empresa por el trabajo
desempe&ntilde;ando, el margen tambi&eacute;n esta representado en la cadena de valor.
*Actividad de Soporte o de apoyo
Representados
por las primeras celdas del grafico en forma vertical, estas
actividades son necesarias para el desarrollo
y desenvolvimiento de la empresa
ya que sin ella no funcionar&iacute;a.
*Actividades primarias y principales
Est&aacute;n representados por cinco celdas de forma horizontal en el grafico y
comprenden todas las actividades necesarias, ya que estas
actividades agregan
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comprenden todas las actividades, ya que estas actividades agregan valor al
producto y/o servicio, no proporcionando aceptaci&oacute;n, reconocimiento de los
clientes y/o consumidores de nuestro producto y/o servicios.
*
Margen Representa la diferencia entre el valor agregando
total y los
costos totales incurridos por la empresa para desempe&ntilde;ar a calidad todas las
actividades
o proceso antes mencionados, esta ubicada en el gr&aacute;fico
derecho y tiene forma de punta de flecha o de un saeta
al lado
GR&Aacute;FICO #10
CADENA DE VALOR
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Para la realizaci&oacute;n de la cadena de valor en funci&oacute;n a sus costos o gastos
de la empresa, primero tenemos que valorizar las actividades, para conocer cuanto
invierte la empresa en cada actividad y as&iacute; se podr&aacute; analizar si dicha actividad
agrega valor a nuestro servicio (vease cuadro 13 y 14)
CUADRO #13
COSTOS Y GASTOS DE LA CADENA DE VALOR
Gastos
Proceso o actividad
Anual
Infraestructura
Mensual
21744,02
1825,45
Semanal
425,24
Diario
Hora
85,56 15,26
Recursos humano
Porcentaje
5,55%
10,41%
Pago personal Adm
10520
789,54
255,06
45,02
5,09
2,67%
Desarrollo Tecnolog&iacute;a
12500
1145,31
356,62
55,96
5,56
6,73%
1890
145,15
56,23
5,36
0,85
1,00%
3500
301,62
79,56
12,58
2,45
0,90%
-Proyecto
4560
385,58
85,56
15,68
2,56
1,16%
Maquinarias - Imprenta
3120
158,78
45,77
6,38
1,25
0,77%
Gesti&oacute;n con clientes
Logistica Interna
Compras materiales
2,83%
Recepci&oacute;n de las
necesidades del cliente
Operaciones
3,26%
Cobranzas
3500
229,98
53,01
11,12
1,02
0,87%
Facturaci&oacute;n
720
75,06
14,23
4,12
0,52
0,19%
8500
818,4
184,75
35,12
4,65
2,20%
Entrega de proyecto
logistica externa
Mantenimiento
7,58%
2500
303,62
71,25
12,53
1,75
0,67%
8450
714,85
163,38
33,25
3,25
2,16%
18750,64
1512,69
355,45
71,25
8,15
4,76%
Transporte y entrega de
proyecto
Recepci&oacute;n de
devoluciones
Marketing y Ventas
22,15
Pago de personal de
proyecto
ptoyecto(comisiones)
descuentos en proyecto
38450
3589,52
725,58
165,25
5,69
9,84%
4528,02
456,22
115,05
22,32
3,6
1,15%
45815,46
3215,56
589,01
145,52 25,03
11,16%
Servicio
48,07%
Recepci&oacute;n de
caducados
Elaborado por: Cruz Rivera Henry
Fuente: Mk T rends
189048,14
15456,25
3529,63
727,02 89,69
48,07%
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CUADRO # 14
PORCENTAJE DE COSTO DE ACTIVIDADES
Infraestructura
Recursos humano
Desarrollo Tecnolog&iacute;a
Gesti&oacute;n con clientes
Logistica Interna
Operaciones
Costos
5,55%
10,41%
6,73%
1,00%
2,83%
51,33%
Prorrateo
70,5
70,5
70,5
70,5
70,5
70,5
sobre
utilidad
4,50%
9,00%
5,60%
1,00%
2,00%
3,00%
Marketing y Ventas
22,15%
70,5
21,00%
Servicio Postventa
0%
70,5
45,00%
100,00%
91,10%
Elaborado por: Cruz Rivera Henry
Fuente: Mk T rends
En el siguiente grafico vamos a representar un porcentaje de costos que
representan cada una de las actividades en la empresa (vease grafico 11)
GRAFICO # 11
PORCENTAJE DE COSTOS DE ACTIVIDADES
Externa
0%
Elaborado por: Cruz Rivera Henry
Fuente: Mk T rends
Servicio
P ost
vta.
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4.2.1. Log&iacute;stica Interna
Las actividades de logistica interna se refieren a las captaciones de los
requerimientos e informaci&oacute;n que necesita el cliente, compra de materiales a
utilizarse en el proyecto.
*
Captaci&oacute;n de los requerimientos de las necesidades del cliente.
*
Coger los datos del cliente, Informaci&oacute;n necesaria para la elaboraci&oacute;n del
proyecto, para poder elaborar las operaciones y cronograma.
*
Compra de materiales a utilizarse en el proyecto.
Las compras las realiza el Gerente General, el cual hacia la lista de los
materiales que est&eacute;n por agotarse.
4.2.2 Operaciones
Las actividades operativas de la empresa compone proceso de recolecci&oacute;n
de informaci&oacute;n del proyecto del cliente, elaboraci&oacute;n de las encuesta a realizarse,
desarrollo de labor de campo
Las actividades operativas de la empresa compone el proceso de captaci&oacute;n
de clientes, facturaci&oacute;n, desarrollo de labor de campo, digitalizaci&oacute;n de los datos.
Proceso de captaci&oacute;n de la informaci&oacute;n cliente es el siguiente
en la
primera actividad a realizar para lograr el objetivo de cumplimiento de entrega
de informe de estudio o proyecto realizado.
Elaboraci&oacute;n de encuestas a realizar para la implementaci&oacute;n del proyecto.
El siguiente paso consiste en el proceso consiste hacer las encuesta para
obtener los resultados esperados.
Digitalizaci&oacute;n de los datos para poder entregarle al cliente con los
resultados obtenidos
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4.2.3. Marketing y Ventas.
La empresa se da a conocer el mercadeo principalmente a trav&eacute;s de sus
representantes la gerencia, que planifica estrategia de ventas, ya que trata de
mantenerse y mejorar en sus puntos de equilibrio, la planificaci&oacute;n de ventas con
datos precisos para proyectar sus ventas de acuerdo al uso de sus m&eacute;todos de
pron&oacute;sticos adecuados.
Adem&aacute;s se realiz&oacute; un cuadro de los principales
clientes o de mayor
cobertura de la empresa.
Contribuci&oacute;n de l&iacute;nea de proyecto.
CUADRO # 15
AREA CUANTITATIVA
L&iacute;nea de Proyecto
Porcentaje de utilidad
ESTUDIOS T&Agrave;CTICOS PARA EL DESARROLLO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
15%
ESTUDIO TACTICODE REPUESTA
10%
ESTUDIOS TACTICOS PARA EL SEGUIM IENTO ESTRATEGICOS
50%
ESTUDIOS TACTICOS PARA M EDIR LA IM AGEN Y EL POSICIONAM IENTO
Area Cualitativa
10%
ESTUDIOS TACTICOS DE REPUESTAS
5%
ESTUDIO TACTICOS DE IM AGEN
4%
ESTUDIOS TACTICO PARA EL DESARROLLO DE M ARKETING POLITICO
1%
TOTAL
100%
Elaborado por: Cruz Rivera Henry
Fuente: Mk T rends
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GR&Aacute;FICO # 12
AREA CUANTITATIVA
ESTUDIOS T&Agrave;CTICOS PARA EL
DESARROLLO DE PRODUCTOS Y
SERVICIOS
ESTUDIO TACTICODE REPUESTA
1,00%
4,00%
5,00%
ESTUDIOS TACTICOS PARA EL
SEGUIMIENTO ESTRATEGICOS
15,00%
10,00%
10,00%
ESTUDIOS TACTICOS PARA MEDIR
LA IMAGEN Y EL POSICIONAMIENTO
ESTUDIOS TACTICOS DE
REPUESTAS
50,00%
ESTUDIO TACTICOS DE IMAGEN
ESTUDIOS TACTICO PARA EL
DESARROLLO DE MARKETING
Elaborado por: Cruz Rivera Henry
Fuente: Mk T rends
Competencia
La principal competencia que existe entre las empresas se brinda estudios de
marketing es IPSA pero con precios elevados. A continuaci&oacute;n se detalla a los
principales competidores
considerando, los clientes que se tienen en com&uacute;n,
cantidad
diferenciaciones
de
proyecto,
de
precios,
correspondiente (v&eacute;ase cuadro #16, y Gr&aacute;fico # 13)
Frecuencia &gt;? Demasiado = Igual &lt; menor &gt; Mayor
&lt; Baja en 10% = se mantienen &gt; sube en un 10%
Sectores de coincidencia con la competencia
con la nomenclatura
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CUADRO # 16
SECTORES DE COINCIDENCIA CON LA COMPETENCIA
Competencia
Empresa-Clientes
Precios
IPSA
*****
&gt;
Servicio de Marketing
***
&lt;=&gt;
Markot
**
&gt;=
MK Trends
****
=
Cedatos
**
&gt;=
Elaborado por: Cruz Rivera Henry
Fuente: Mk T rends
Participaci&oacute;n y tendencia en el Mercado del primer trimestre del 2007
CUADRO # 17
PARTICIPACI&Oacute;N DE MERCADO
Competencia
%
Tendencia
IPSA
25%
&lt;=
Servicio de Marketing
15%
&lt;
Markot
15%
&lt;
MK Trends
35%
&gt;
Cedatos
5%
&lt;&lt;
Otros
5%
&gt;
Elaborado por: Cruz Rivera Henry
Fuente: Mk T rends
GR&Aacute;FICO # 13
Participaci&oacute;n delDE
mercado
PARTICIPACI&Oacute;N
MERCADO
5%
5%
25%
Ipsa
Servicio de marketing
Markot
MK Trends
35%
15%
15%
Elaborado por: Cruz Rivera Henry
Cedatos
Otros
Fuente: Cuadro 16
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4.2.4. Servicio de Ventas
La
empresa
no
realiza
servicio
Post
ventas,
tampoco
efect&uacute;a
retroalimentaci&oacute;n al cliente por esta raz&oacute;n este elemento de cadena de valor no se
cumple a cabalidad, debido a que la Gerencia asume la satisfacci&oacute;n del cliente, se
podr&iacute;a decir que cuando se asista un cliente sea mensualmente.
4.2.5. Infraestructura de la empresa
Las instalaciones de la empresa tienen una dimensi&oacute;n de 80 m2, el edificio
cuenta con dos plantas, en el piso alto se encuentra las oficinas, de Gerencia, y
Administraci&oacute;n y en la planta baja, esta las Jefaturas de campo, encuestadores y
cuenta para su normal funcionamiento con todos los servicios b&aacute;sicos y vias de
acceso en excelente estado.
4.2.6. Administraci&oacute;n de Recursos humanos
Una de las causas m&aacute;s comunes, y sin embargo desconocida, de la baja
deficiencia del personal que utilizan las empresas, es la falta de adaptaci&oacute;n entre
las caracter&iacute;sticas de los puestos y las facultades de los empleados. En otras
palabras cada persona por su temperamento peculiar, alcanza su m&aacute;xima
eficiencia cuando encuentra las condiciones &oacute;ptimas de trabajo. La empresa debe
de tener para cada puesto al hombre adecuado. La planeaci&oacute;n y control de
personal, debe llevarse a cabo en funci&oacute;n de: objetivos, pol&iacute;ticas, salarios,
inventarios, etc.
En conclusi&oacute;n se puede decir que el factor humano es de primordial
importancia. La direcci&oacute;n competente, la adecuada selecci&oacute;n del personal, la
asignaci&oacute;n adecuada del trabajo, la creaci&oacute;n de buenas condiciones de trabajo, el
reconocimiento, son todos elementos que ayudan a promover la eficiencia para el
&eacute;xito de una empresa.
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La Direcci&oacute;n de Estudios, entre otras cosas, se encarga de realizar trabajos
de investigaci&oacute;n de mercados, para que en base a este estudio, el departamento de
programaci&oacute;n elabore su cronograma de trabajo.
4.2.7. Tecnolog&iacute;a
La empresa cuenta con los siguientes elementos o equipos los cuales se
detallan a continuaci&oacute;n ( v&eacute;ase cuadro # 18)
La tecnolog&iacute;a utilizada es de f&aacute;cil manejo, asi tambi&eacute;n programas
computarizados
presupuestos,
utilizados
en
el sistema de elaboraci&oacute;n de
cuestionarios,
roles
de
pago
que
permite
desenvolvimiento.
CUADRO # 18
EQUIPO CON QUE CUENTA LA EMPRESA
Departamento
Equipo
Gerente General y dem&aacute;s jefes
Muebles de oficina
departamentales
Archivadores
Tel&eacute;fono fax y varios
Computadores
Recursos Humanos: encuestadores,
Muebles de oficina
digitadores, secretarias y dem&aacute;s personal Archivadores
Tel&eacute;fono fax y varios
computadores
proyectos,
un
mejor
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4.3.
An&aacute;lisis del entorno, Macroentorno y microentorno
GRAFICO # 14
LAS CINCO FUERZAS DE PORTER
LAS CINCO FUERZAS QUE GU&Iacute;AN LA COMPETENCIA INDUSTRIAL
Poder de negocio
Competencia
Potencial
Poder de Negocio
Amenaza
Poder de Negocio
Competencia en la
Industria Rivalidad
entre ellos
Clientes
Sustituto
Comprador
Amenaza
Elaborado: Henry Cruz Rivera
Fuente: Michael Porter
Amenazas de entrada de nuevos competidores.
El mercado o el segmento es o no atractivo depende, si las barreras de
entrada son f&aacute;ciles o no de franquear por nuevos participantes que puedan llegar
con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una porci&oacute;n del mercado
La rivalidad entre los competidores.
Para una empresa
m&aacute;s f&aacute;cil compartir en un mercado o en uno de sus
segmentos donde los competidores est&aacute;n muy bien posicionados, sean muy
numerosos y los costos fijos sean altos, pues constantemente estar&aacute; enfrentada a
guerra de precios, campa&ntilde;a publicitarias agresivas, promociones por lo tanto Mk
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Trends S.A mejorar su cobertura en el sector y asi evitar filtraci&oacute;n de la
competencia.
Poder de negociaci&oacute;n de los compradores.
En las actuales momentos el poder de negociaci&oacute;n de los compradores es
una amenaza debido a la sobre oferta de servicios, por la cual si la empresa se
retrasa con los proyectos, ese cliente elabora el mismo proyecto con otra empresa.
4.3.1. Valorizaci&oacute;n de las Fuerzas de Porter
Para la realizaci&oacute;n de la educaci&oacute;n y analisis de las fuerzas de Porter se
efectuar&aacute; el m&eacute;todo de la ponderaci&oacute;n de dicha fuerzas, considerando una escala
de 1 al 5 donde 5 indica una amenaza (v&eacute;ase cuadro 19).
En el siguiente cuadro se presenta una escala de valorizaci&oacute;n de amenazas
(Puntuaciones)
CUADRO # 19
ESCALA DE VALORIZACI&Oacute;N DE AMENAZAS (PUNTUACIONES)
Muy Alta
5
Alta
Media
Baja
Ninguna
4
3
2
1
Elaborado por: Henry Cruz
Fuente: Michael Porter estrategias competitivas
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Cuadro # 20
PONDERACI&Oacute;N DE ESCALA DE VALORIZACI&Oacute;N DE AMENAZAS
Valor
An&aacute;lisis de
Muy
Alta
Media
Baja
Ninguna
Ponderaci&oacute;n
alta
sector
Servicio
sustitutos
Competidores
potenciales
Rivalidad
Poder de los
compradores
Poder de los
proveedores
0.2
2
0.2
0.2
0.2
4
0.8
5
0.2
0.4
3
1.00
0.6
3
0.6
1.00
3.4
Elaborado por: Henry Cruz Rivera
Fuente: Escala de valorizaci&oacute;n de amenazas
El resumen de las fuerzas competitivas de Porter arroja
el siguiente
resumen: Que significa una amenaza media para la empresa pero con poca
diferencia para ser una amenaza alta, cuyo motivo principal est&aacute; representado por
la muy alta rivalidad entre competidores (V&eacute;ase cuadro # 20)
4.4.
Analisis de FODA O DOFA
Fortaleza
s
Oportunidades
Amenazas
Debilid
ades
Elaborado por: Henry Cruz . Fuente : Michael Porter
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El an&aacute;lisis FODA debe enfocarse solamente hacia los factores claves para
el &eacute;xito de su negocio. Debe resaltar las fortalezas y las debilidades diferenciales
internas al compararlo de manera objetiva,
entornos
y amenazas claves
con
la competencia. y con los
del entorno, lo anterior significa que el analisis
FODA consta de dos partes una interna y otra externa la parte interna tiene que
ver con las fortalezas y las debilidades de su negocio; aspecto sobre las cuales
usted tiene alg&uacute;n grado de control.
La parte externa mira la oportunidad que ofrece el mercadeo y las amenazas
que debe enfrentar su negocio en el mercado seleccionado. Ah&iacute; usted tiene que
desarrollar toda su capacidad y habilidad para aprovechar esas oportunidades y
para minimizar o anular esas amenazas circunstancia sobre las cuales usted tiene
poco o ning&uacute;n control directo.
El an&aacute;lisis FODA va ser valorado de acuerdo al siguiente cuadro # 21
CUADRO #21
ESCALA DE VALORIZACI&Oacute;N (EN PUNTUACIONES)
Muy alta
Alta
Media
Baja
Ning&uacute;n
5
4
3
2
1
Para la realizaci&oacute;n del siguiente analisis FODA se utiliz&oacute; como principal
herramienta la observaci&oacute;n directa e indirecta y la capacidad y el desempe&ntilde;o en
cada una de ellas, as&iacute; como de opiniones recogidas en Gerencia.
El an&aacute;lisis de FODA (Actividades secundarias) realizados de la empresa nos
arroja como resultado la calificaci&oacute;n de 2.17 que nos da la idea de un bajo nivel de
fortaleza y oportunidades. (Cuadro 22).
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El an&aacute;lisis de FODA (Actividades Primarias) realizados de la empresa nos
arroja como resultado la calificaci&oacute;n 2,16 que nos indica
un bajo nivel de
fortaleza y oportunidades. (Cuadro 23)
CUADRO # 22
ANALISIS FODA ACTIVIDADES SECUNDARIAS
Niveles
Muy
alta
Capacidades
Administrativa
0,07
Planificaci&oacute;n estrat&eacute;gicas
0,06
Investigaci&oacute;n de mercado
0,07
experiencia directiva
0,02
Financieros
0,06
Planes de inversi&oacute;n
0,07
Estado financieros
0,07
Margen de utilidad
0,02
Tecnol&oacute;gicos
0,02
Tecnolog&iacute;a de punta
0,03
capacidad de transporte
0,02
Recursos humanos
0,07
Capitaci&oacute;n
0,07
Nivel academico
0,06
Motivaci&oacute;n
0,02
Competitividad
0,07
nuevas l&iacute;neas de proyecto
0,08
Participaci&oacute;n en el mercado
Estrategia de fuente en la
competencia
0,07
Elaboraci&oacute;n: Henry Cruz
Fuente: Observaci&oacute;n directa o indirecta
0,05
1
alta Media Baja ning&uacute;n Ponderaci&oacute;n
3
0,21
1
0,06
1
0,07
3
0,06
3
0,18
2
0,14
3
0,21
3
0,06
3
0,06
2
0,06
4
0,08
3
1
0,07
1
0,07
0,18
2
2
0,04
0,14
3
0,24
2
0,14
2
0,10
Total
2,17
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CUADRO # 23
ANALISIS FODA (ACTIVIDADES PRIMARIAS)
Niveles
Muy
Valor alta
0,2
0,07
0,06
0,02
0,02
0,01
0,07
0,07
0,07
0,01
0,2
0,07
Actividades
Logistica Interna
Compras
Recepci&oacute;n
Operaciones
Cobranzas
captaci&oacute;n de proyecto
Facturaci&oacute;n
Despacho
Logistica externa
Entrega de servicio
Marketing y Ventas
Promociones
Captacion de nuevos
clientes
Servicios
alta Media Baja Ninguno Ponderaci&oacute;n
1
0,2
2
0,14
2
0,12
2
0,04
2
0,04
2
0,02
3
0,21
3
0,21
2
0,14
4
0,04
3
0,6
1
0,07
0,07
0,06
1
3
0,21
0,12
2.16
2
Total
Elaboraci&oacute;n: Henry Cruz
Fuente: Observaci&oacute;n directa o indirecta
A continuaci&oacute;n se realiza un cuadro de resumen de las puntuaciones
obtenidos con la herramienta FODA pero que analiz&oacute; las fortalezas de la empresa
en sus capacidades y actividades
CUADRO# 24
RESUMEN DE AN&Aacute;LISIS FODA
Capacidades
Administrativo
Financiero
Tecnol&oacute;gico
Recursos Humanos
competitiva
Actividades
Logistica Interna
Operaciones
Logistica Externa
Marketing y Ventas
Servicios
Fortalezas debilidades Incidencia
2
4
6
3
3
3
3
3
3
2
3
2,5
2
3
2,5
2
2
3
2
3
4
5
3
5
2
3
3,5
3
4
3
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Con el resultado del cuadro de resumen del analisis Foda realizado se puede
observar que el mayor problema en cuanto a las fortalezas se refiere dentro de la
cadena de valor es el eslab&oacute;n de operaciones. Siguiendo logistica interna. Estudios
Corporativos, log&iacute;stica externa y por ultimo servicios a lo que se refiere a las
actividades primarias.
En cuanto se refiere a las fortalezas
de las actividades secundarias
tendr&iacute;amos problemas en el siguiente orden administrativo, recursos humanos,
competitivo financieros y al final Tecnol&oacute;gicos.
En cuanto a las puntuaciones de las debilidades se las califico de acuerdo a
la tabla de escala de polinizaci&oacute;n por puntuaciones a Porter; presentada en el
cuadro 23 de acuerdo con el resultado en el eslab&oacute;n de operaciones seguido por el
Departamento de Estudios Corporativos, finalizando con log&iacute;stica interna, etc, el
eslab&oacute;n de mayor debilidad seria el de servicios.
UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE INGENERIA INDUSTRIAL
DEPARTAMENTO ACADEMICO DE GRADUACION
SEMINARIO DE GRADUACION
PROYECTO DE TESIS DE GRADO
AREA:
SISTEMAS DE ORGANIZACI&Oacute;N INDUSTRIAL
TEMA:
SISTEMATIZACI&Oacute;N EN LOS PROCESOS
ADMINISTRATIVOS
DE LA EMPRESA MK TRENDS
AUTOR:
CRUZ RIVERA HENRY ANTONIO
DIRECTOR DE PROYECTO DE TESIS:
ING. MSC. RAMON MAQUILON NICOLA
2007-2008
GUAYAQUIL-ECUADOR
ii
La responsabilidad de los hechos, ideas y doctrinas
corresponden exclusivamente al autor
Cruz Rivera Henry Antonio
C. I.: 090846351-6
expuestos en esta Tesis
iii
DEDICATORIA
A
Dios por su inmenso amor; por que con su gu&iacute;a podr&eacute; realizar todos mis
anhelos.
A mi hermana Jenny Cruz Rivera por orientarme y darme su apoyo en todo
momento ellos son mi fortaleza para conseguir mis aspiraciones y poder asi
realizar mis metas que pensaba eran inalcanzable.
A mis hijos Lucia, Robert, Julissa y Aldo quienes me han dado su apoyo cari&ntilde;o y
comprensi&oacute;n.
iv
AGRADECIMIENTO
A Dios por ser mi gu&iacute;a y seguir d&aacute;ndome fuerza para lograr todas las metas que
me ha propuesto. Al ING. MSC. Ramon Maquilon Nicola director de mi tesis de
grado por brindarme sus conocimientos para la elaboraci&oacute;n de esta investigaci&oacute;n.
A mi hermana
Jenny
Cruz
Rivera por darme su apoyo incondicional, su
sabidur&iacute;a y gracias por ser los pilares fundamentales en el transcurso de mi vida.
A mi esposa Aracelly Vera Yagual a mis Hijos Lucia, Robert, Julissa, Aldo que
me brindaron su amistad y orientaci&oacute;n en el lapso de mi vida universitaria.
v
&Iacute;NDICE
CAPITULO I
INTRODUCCI&Oacute;N
P&aacute;g.
1
1.1
Antecedentes
1.2
Justificaci&oacute;n e importancia de la investigaci&oacute;n
2
1.3
Objetivo de la investigaci&oacute;n
3
1.3.1 Objetivos generales
3
1.3.2 Objetivos especifico
3
1.4
Marco te&oacute;rico
3
1.5
Metodolog&iacute;a
5
CAPITULO II
IDENTIFICACI&Oacute;N DE LA EMPRESA
2.1
Datos generales
7
2.1.1
Antecedentes de la empresa
7
2.1.2.
Localizacion y ubicaci&oacute;n
8
2.1.3.
Conformaci&oacute;n jur&iacute;dica
8
2.1.4.
Estudio servicio que comercializa
8
2.1.5.
Filosof&iacute;a estrat&eacute;gica
11
2.1.5.1. Mision de la empresa
11
2.1.5.2. Vision de la empresa
11
2.1.6.
Objetivo de la empresa
11
2.2.
Organizaci&oacute;n
12
2.2.1.
Estructura organizacional
12
2.2.2.
Estructura org&aacute;nica
15
vi
2.2.3.
Conformaci&oacute;n jur&iacute;dica
17
2.2.4
Conformaci&oacute;n funcional
17
CAPITULO III
REGISTRO DE INFORMACION
3.1
Sistema de servicio (realizaci&oacute;n del estudio y mercado)
22
3.1.1.
Sistema de comercializaci&oacute;n
25
3.1.2.
Procesos administrativos
28
3.1.3.
Procesos financieros
31
3.1.3.1. Cr&eacute;dito
32
3.1.3.2. Cobranza
33
3.2.
Capacidades de la empresa
34
3.2.1.
Inversi&oacute;n
34
3.2.2.
Gastos
36
3.2.3.
Estado financieros
41
3.3.
Cadena de industrializaci&oacute;n y comercializacion
46
3.3.1.
Estrategia de cobertura
46
CAPITULO IV
ANALISIS DE LA SITUACION DE LA EMPRESA
4.1
Cadena de valor del producto
47
4.1.1
Actividad de la cadena de valor
47
4.2.1. Logistica interna
52
4.2.2. Operaciones
52
4.2.3. Marketing y ventas
53
4.2.4. Servicios de ventas
56
vii
4.2.5. Infraestructura de la empresa
56
4.2.6. Administraci&oacute;n de recursos humanos
56
4.2.7. Tecnolog&iacute;a
57
4.3.
58
Macroentorno y microentorno
4.3.1. Valorizaci&oacute;n de la fuerza de porter
59
4.4.
60
Analisis de Foda o Dofa
CAPITULO V
IDENTIFICACI&Oacute;N DEL PROBLEMA
5.1.
Identificaci&oacute;n de los problemas
65
5.2.
Analisis y diagrama causas y consecuencia
65
5.3.
Analisis de impacto econ&oacute;mico
69
CAPITULO VI
DESARROLLO DE LAS SOLUCIONES
6.1.
Analisis de alternativas de soluciones
6.1.1.
Alternativa de solucion empleando el sistema ERP
6.1.2
71
( Enterprise Resource Planing )
71
Analisis de costo de la alternativa de soluci&oacute;n
72
6.1.2.1. Realizaci&oacute;n del estudio
73
6.1.2.2. Caracter&iacute;sticas del software
74
6.1.2.3. Implementacion del software
75
6.1.2.4. Desarrollo del software
76
6.1.2.5. Capacitaci&oacute;n
93
viii
6.1.2.6. Supervisi&oacute;n de operaci&oacute;n del sistema
93
6.1.3.
Distribuci&oacute;n de la red
94
6.2.
Analisis de costos de la alternativa de soluci&oacute;n
95
CAPITULO VII
EVALUACI&Oacute;N ECONOMICA
7.1
Analisis costo – Beneficio, Tir, Van
96
7.1.1
Costo del dinero
96
7.1.2
Tasa interna de retorno
97
7.1.3
Periodo de recuperaci&oacute;n
98
CAPITULO VIII
IMPLEMENTACI&Oacute;N
8.1
Programaci&oacute;n para la puesta en marcha
8.2
Programaci&oacute;n
99
100
CAPITULO IX
CONCLUSIONES Y RECOMENMDACIONES
9.1
Conclusiones
102
9.2
Recomendaciones
104
Anexos 1 Localizaci&oacute;n y ubicaci&oacute;n de la empresa
106
Anexos 2 Clientes de la empresa
107
Bibliograf&iacute;a
108
ix
&Iacute;NDICE DE CUADROS
N&ordm;
1
P&aacute;g.
Cuadro diferencias entre sistemas de informaci&oacute;n
27
en mercadeo e investigaci&oacute;n de mercados
2
Cuadro inversi&oacute;n fija
34
3
Cuadro inversi&oacute;n diferida
35
4
Cuadro inversi&oacute;n de capital de trabajo inicial
35
5
Cuadro gastos administrativos renumeraci&oacute;n
36
de personal (d&oacute;lares)
6
Cuadro gastos generales administrativos
37
suministros de oficina
7
Cuadro gastos generales de ventas
38
8
Cuadro gastos de ventas
39
9
Cuadro gastos totales
41
10
Cuadro pr&eacute;stamo bancario
43
11
Cuadro Resumen del pago del pr&eacute;stamo
43
12
Cuadro calculo de intereses y amortizaciones del pr&eacute;stamo
44
13
Cuadro costos y gastos de la cadena de valor
50
14
Cuadro porcentaje de costo de actividades
51
15
Cuadro area cuantitativa
53
16
Cuadro sectores de coincidencia con la competencia
55
17
Cuadro participaci&oacute;n de mercado
55
18
Cuadro equipo con que cuenta la empresa
57
19
Cuadro escala de valorizaci&oacute;n de amenazas
59
20
Cuadro ponderaci&oacute;n de escala de valorizaci&oacute;n de amenazas
60
21
Cuadro escala de valorizaci&oacute;n
61
22
Cuadro analisis FODA (actividades secundarias)
62
23
Cuadro analisis FODA (actividades primarias)
63
24
Cuadro resumen analisis FODA
63
x
25
Cuadro estado de p&eacute;rdidas y ganancias
67
26
Cuadro p&eacute;rdidas de ventas por problemas presentados
67
27
Cuadro an&aacute;lisis de frecuencia anual de los problemas
68
28
Cuadro an&aacute;lisis de la frecuencia anual
70
de perdida ($) a causa por problemas
xi
&Iacute;NDICE DE GRAFICOS
p&aacute;g.
1
Gr&aacute;fico organigrama
16
2
Gr&aacute;fico diagrama general del proceso financiero
32
3
Gr&aacute;fico diagrama general del proceso de cr&eacute;dito
33
4
Gr&aacute;fico diagrama general de proceso de cobranzas
33
5
Gr&aacute;fico gastos administrativos y
37
Remuneraci&oacute;n del personal
6
Gr&aacute;fico gastos generales administrativos
38
suministros de oficina.
7
Grafico gastos generales de ventas
39
8
Gr&aacute;fico gastos de ventas
40
9
Gr&aacute;fico gasto totales
41
10
Gr&aacute;fico cadena de valor
49
11
Gr&aacute;fico porcentaje de costos de actividades
51
12
Grafico &aacute;reas cuantitativas
54
13
Gr&aacute;fico participaci&oacute;n del mercado
55
14
Gr&aacute;fico cinco fuerzas de porter
58
15
Grafico frecuencia anual porcentual
68
16
Gr&aacute;fico frecuencia relativa acumulada
69
17
Gr&aacute;fico p&eacute;rdida en ventas por problemas
70
xii
INDICE DE ANEXOS
N&ordm;
P&aacute;g.
1
Localizaci&oacute;n y ubicaci&oacute;n de la empresa
106
2
Clientes de la empresa
107
xiii
RESUMEN
Tema: Sistematizaci&oacute;n de los procesos administrativos
Autor: Cruz Rivera Henry Antonio
Esta tesis fue realizada en la compa&ntilde;&iacute;a MK Trends quien ofrece servicios a
clientes en estudios de mercado, fue creada en 1994. Al crecer la demanda se
aumento la gama de servicios tales como: Estudios especiales, auditorias de
precios, auditorias de tiendas, etc... La empresa esta ubicada en la ciudad de
Guayaquil en la Garzota Mz 73 V. 11-12. En el diagnostico de la situaci&oacute;n actual
de la empresa se utiliz&oacute; t&eacute;cnicas de ingenier&iacute;a como: An&aacute;lisis de FODA, diagrama
de Paretto, actividades de cadena de valor an&aacute;lisis de las fuerzas de Porter. Los
resultados que dieron estas t&eacute;cnicas fueron que la compa&ntilde;&iacute;a presenta problemas de
deficiencia en el control, falta de conocimiento en la presentaci&oacute;n de proyectos y
por ende insatisfacci&oacute;n del cliente, lo que totaliza perdidas por alrededor de
$19.614 d&oacute;lares anuales. Para la cual se plantea como alternativa de soluci&oacute;n la
implementaci&oacute;n de un sistema (ERP) que es una aplicaci&oacute;n inform&aacute;tica que
permite sistematizar los procesos administrativos de la empresa, tales como:
Recursos humanos, ventas, contabilidad, finanzas, compras, producci&oacute;n, el mismo
que brindara informaci&oacute;n cruzadas e integradas de todos los procesos
administrativos. La implementaci&oacute;n e instalaci&oacute;n del sistema tiene un costo total
de $ 23.312,83 d&oacute;lares, el mismo que despu&eacute;s de un an&aacute;lisis financiero se llevo a
determinar que la recuperaci&oacute;n de esta inversi&oacute;n se la obtiene en el segundo a&ntilde;o,
obteniendo una taza de retorno de 80% lo que supera las expectativas en el
mercado bancario local.
……………………………………
Cruz Rivera Henry Antonio
C.I. 090846351-6
………….…..…………………………..
Ing. MSC Maquil&oacute;n Nicola Ram&oacute;n
Vto. Bno.
PROLOGO
Capitulo I; en el presente capitulo se registra la informaci&oacute;n hist&oacute;rica de la
empresa donde se realiza este trabajo de tesis, adem&aacute;s los justificativos para la
realizaci&oacute;n del mismo y la descripci&oacute;n de sus recursos.
Capitulo II; Aqu&iacute; se registra los datos generales de la empresa y los Estudios que
comercializan
su
visi&oacute;n,
misi&oacute;n
y
su
estructura
organizacionales
y
su
conformaci&oacute;n jur&iacute;dica y funcional.
Capitulo III; Aqu&iacute; se registra los diferentes procesos de producci&oacute;n de la empresa
y sus sistema de comercializaci&oacute;n y tambi&eacute;n analiza la capacidad de la empresa y
las inversiones, tangibles e intangibles que nos permite realizar una mejor
funci&oacute;n laboral en nuestro trabajo.
Capitulo IV; Aqu&iacute; se analizar&aacute; la situaci&oacute;n de la Empresa agregando cadena de
valor donde podemos observar que &aacute;reas requieren mayor fortalecimiento por
parte de la direcci&oacute;n de la cadena de valor durante todos los procesos y por &uacute;ltimo
se analizan el analisis de FODA.
Capitulo V; en este capitulo se analizar&aacute; los diferentes problemas y sus causas
primordiales que afectan la producci&oacute;n , ademas se medir&aacute; mediante t&eacute;cnicas de
Ingenier&iacute;a Industriales tales como tablas de frecuencia, diagrama de Pareto y
diagrama de Iskawa (Causas y efecto).etc.
Capitulo VI; Aqu&iacute; se detallan el desarrollo de la propuesta de soluci&oacute;n adem&aacute;s se
describir&aacute; sus costos de inversi&oacute;n inicial y de operaci&oacute;n durante la vida &uacute;til de la
propuesta.
Capitulo VII; En este capitulo la propuesta ser&aacute; Evaluada econ&oacute;micamente y se
analizar&aacute;
la forma de financiamiento de la propuesta de soluci&oacute;n escogida
tambi&eacute;n se encuentra los &iacute;ndice de beneficios / costo y el tiempo de recuperaci&oacute;n
de la inversi&oacute;n para saber si es o no factible la soluci&oacute;n propuesta.
Capitulo VIII; despu&eacute;s de saber si es factible la propuesta es conveniente
presentar en este capitulo la programaci&oacute;n y propuesta en Marcha, la cual consiste
en detallar las diferentes Actividades que se dar&aacute; en el periodo de la propuesta.
Capitulo IX;
en este ultimo capitulo se detallan primero las conclusiones del
trabajo de investigaci&oacute;n de la
tesis par luego recomendar las posibles mejoras
que se puedan implementar a la empresa.
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CAPITULO VI
DESARROLLO DE LAS SOLUCIONES
6.1.
An&aacute;lisis de alternativas de soluci&oacute;n.
6.1.1. Alternativa de soluci&oacute;n. Empleando el sistema ERP (Enterprise
Resource Planning)
Se ha llegado a la conclusi&oacute;n que el principal problema es la insatisfacci&oacute;n
del cliente originado por el retraso de la informaci&oacute;n de servicio. Al mantenerse
este sistema de trabajo; la empresa tendr&iacute;a p&eacute;rdidas econ&oacute;micas, lo cual originar&iacute;a
retiro de empleados, retraso en el pago de sueldos, desprestigio de la organizaci&oacute;n,
y por que no decir la quiebra de la misma.
Para resolver este problema se hace necesario implantar un software
denominado SISTEMA INTEGRADO para agilizar la informaci&oacute;n sin errores
(E.R.P.), el mismo que servir&aacute; para interrelacionar los recursos de la empresa y
lograr con la planificaci&oacute;n estrat&eacute;gica y trasmitirla al computador de forma r&aacute;pida
a trav&eacute;s de una red de computadores.
Qu&eacute; es un sistema ERP?
Un sistema ERP es una aplicaci&oacute;n inform&aacute;tica que permite gestionar todos
los procesos de negocio de una compa&ntilde;&iacute;a en forma integrada. Sus siglas provienen
del t&eacute;rmino en ingl&eacute;s ENTERPRISE RESOURCE PLANNING que significa la
planificaci&oacute;n de recursos en la empresa. Por lo general este tipo de sistemas esta
compuesto de m&oacute;dulos como Recursos Humanos, Ventas, Contabilidad y Finazas,
Compras, Producci&oacute;n entre otros, brindado informaci&oacute;n cruzada e integrada de
todos los procesos del negocio. Este software debe ser parametrizado y adaptado
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para responder a las necesidades especificas de cada organizaci&oacute;n. Una vez
implementado un ERP permite a los empleados de una empresa administrar los
recursos de todas las &aacute;reas,
simular distintos escenarios y obtener informaci&oacute;n
consolidada en tiempo real.
La implementaci&oacute;n de esta herramienta en una empresa conlleva un
proceso de transformaci&oacute;n y redefinici&oacute;n de sus procesos. Su ciclo de vida
consiste en varias etapas empezando por la fase en la que se decide implementar
un sistema ERP y no otro tipo de sistema. Le sigue el proceso de decidir qu&eacute; ERP
se implementar&aacute; y qu&eacute; consultora llevar&aacute; adelante el proyecto. Una vez
seleccionados comienza la fase de implementaci&oacute;n en la que se parametrizar&aacute; el
sistema; para esta fase la consultora que lleva el proyecto propone una
metodolog&iacute;a de trabajo, experiencia en implementaciones y capacitaci&oacute;n. Luego le
sigue la etapa de uso y mantenimiento del sistema. Finalmente se retira el
producto cuando se considera que debe ser reemplazado por otra tecnolog&iacute;a o que
el enfoque que le da a los procesos del negocio ya no son los adecuados.
6.1.1.
An&aacute;lisis de costo de la alternativa de soluci&oacute;n
Para la implementaci&oacute;n del Sistema Automatizado en la toma, ingreso y
procesamiento de datos, se considerar&aacute;n los siguientes pasos:
1. Estudio
2. Software
3. Implementaci&oacute;n
4. Capacitaci&oacute;n del sistema
5. Supervisi&oacute;n de operaci&oacute;n del sistema.
Adem&aacute;s se requiere la capacitaci&oacute;n de los Jefes del Area de Mercadeo y
Ventas.
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6.1.2.1. Realizaci&oacute;n del estudio
El volumen significativo de informaci&oacute;n que se maneja en las Diferentes
Areas de la Empresa, y la necesidad de registrar, controlar, y proveer informaci&oacute;n
en forma &aacute;gil y confiable, hacen imprescindible la utilizaci&oacute;n de este sistema
computarizado para procesar los datos que se manejan.
Objetivo
Con la finalidad de que la toma de decisiones sea la m&aacute;s acertada y
oportuna en todas las instancias requeridas, y que la disposici&oacute;n de informaci&oacute;n
sea inmediata, se presenta los siguientes objetivos a fin de llevar a cabo la
implementaci&oacute;n del Sistema Computarizado.
 Contar
con
sistemas
automatizados
para
establecer procedimientos
operativos y mejorar la productividad de los procesos con relaci&oacute;n al
tiempo.
 Tener una comunicaci&oacute;n en l&iacute;nea entre las diversas &aacute;reas de la empresa
MK Trends.
 Control de ingreso de datos
 Emitir informes de manera &aacute;gil
 Respaldar con informes, los mismos que contemplen informaci&oacute;n veraz y
precisa, al momento de tomar decisiones.
 Consultar informaci&oacute;n, para determinar la situaci&oacute;n de los diferentes
documentos que se manejen.
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 Contar con un m&eacute;todo de seguridad f&iacute;sica y l&oacute;gica de los documentos
manejados por las &Aacute;reas.
 Consultar informaci&oacute;n de los Departamentos en Red, en cualquier
momento.
Generalidades.
La informaci&oacute;n fue proporcionada por personal que labora en los
diferentes departamentos de la Empresa, y de personal en general de la compa&ntilde;&iacute;a.
Actualmente los Departamentos elaboran todos sus procesos de forma
manual, y los datos necesarios para la realizaci&oacute;n de los mismos son ingresados en
una hoja de Excel.
6.1.2.2. Caracter&iacute;sticas del software
El software con el que
trabajar&aacute; el Sistema tiene las siguientes
caracter&iacute;sticas:
1. Es Completo, cubre los aspectos m&aacute;s importantes del control de un
negocio.
2. Es Modular, cada &aacute;rea es manejada por un m&oacute;dulo o subsistema del
software.
3. Es Integrado, la informaci&oacute;n de un m&oacute;dulo afecta autom&aacute;ticamente a los
dem&aacute;s con los que tiene relaci&oacute;n.
4. Es parametrizable, permite definir, por parte del usuario los elementos
b&aacute;sicos de informaci&oacute;n.
5. Es moderno, inicialmente fue desarrollado en el a&ntilde;o 2001 y desde
entonces viene siendo permanentemente actualizado, corre bajo ambiente
gr&aacute;fico y visual.
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6. Es multicompa&ntilde;&iacute;a, con una sola herramienta, se puede analizar la situaci&oacute;n
contable de una corporaci&oacute;n.
7. Es para todos, permite definir un perfil de uso para cada usuario,
otorgando permisos para transacciones seg&uacute;n el caso.
8. Es
econ&oacute;mico,
el costo
de la licencia incluye la instalaci&oacute;n y
entrenamiento.
El m&oacute;dulo de finanzas incluye los siguientes subm&oacute;dulos para el Area de
Finanzas:
 Contabilidad.
 Presupuesto.
 Activos Fijos.
 Compras – Cuentas x Pagar.
 Facturaci&oacute;n.
 Cuentas x Cobrar.
 N&oacute;mina.
 Administraci&oacute;n y Seguridades.
6.1.2.3. Implementaci&oacute;n del software
La implementaci&oacute;n del sistema consistir&aacute; en la instalaci&oacute;n f&iacute;sica y la
instalaci&oacute;n del software, la instalaci&oacute;n del software la realizar&aacute;n los t&eacute;cnicos de la
compa&ntilde;&iacute;a que lo venden, ya que en el costo de la licencia viene incluido la
instalaci&oacute;n y entrenamiento del programa.
La instalaci&oacute;n f&iacute;sica, consistir&aacute; en las conexiones de los diferentes
perif&eacute;ricos que conforman la red, el cableado, conexiones de estaciones de trabajo
con servidor, las instalaciones el&eacute;ctricas.
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6.1.2.4. Desarrollo del software
El software mencionado trabaja en una red de computadores entrelazado
entre s&iuml;, es decir que se puede ingresar al mismo por cualquier computador
conectado a la red, pero cada computador estar&aacute; a cargo de una sola persona, para
ello antes de entrar al sistema se deber&aacute; acceder con una clave previamente
dise&ntilde;ada.
Este software esta compuesto de algunos m&oacute;dulos, y estar&aacute; en lenguaje de
programaci&oacute;n FOXBASE y compilado, para que las personas no puedan cambiar
ni conocer la codificaci&oacute;n, este software es exclusiva propiedad del programador,
por lo tanto el se reserva el derecho de exponerlo, pero por razones de explicaci&oacute;n
en su manejo se detallara un solo mini m&oacute;dulo.
Manual del usuario del sistema de control de clientes de la empresa Mk
Trends S.A. a&ntilde;o 2008
Nombre del sistema y logotipo
A.
Clave del sistema
Una vez que se presenta la pantalla principal y tener las diferentes opciones del
sistema, para poder acceder al mismo y trabajar en el se deber&aacute; digitar la clave de acceso
y estar&aacute; compuesta de 5 caracteres 3 letras y 2 n&uacute;meros Ej: FFR02; SIW28; RUO35,
nuestra clave ser&aacute; de MkT02. El programa de inicio del sistema para control de clientes
en la empresa MKTRENDS S.A. teniendo una clave de acceso a fin de responsabilizar a
una sola persona del trabajo o de la informaci&oacute;n a ingresar, esta es una pantalla de
presentaci&oacute;n que esta encadenada con otros programas que son los que servir&aacute;n para
realizar los ingresos, consultas, reportes, etc.
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B.
Objetivo general del modulo
El objetivo del m&oacute;dulo de nuestro sistema es procesar, ingresar informaci&oacute;n para
establecer un control clientes de la empresa, y a trav&eacute;s de este podemos obtener lo
siguiente:
Manejar datos con exactitud en un momento dado en que el gerente genera&ntilde; lo

requiera, siempre y cuando todos los datos hayan sido previamente ingresados y
no presenten errores en su digitaci&oacute;n.

Controlar la cantidad de clientes de la empresa

Tener actualizado la base de clientes

Facturar a clientes

Controlar el ingreso de nuevos clientes

Corregir errores involuntarios de parte de digitador

Tener reportes diarios, semanales, mensuales y/o anuales
c.
Generalidades
En la empresa para atender de una manera eficiente deber&aacute; comenzar a
tecnificarse, ingresando en el mundo de la computaci&oacute;n por medio de controlar su base
de clientes a trav&eacute;s del sistema computarizado, aqu&iacute; solo se detalla un m&oacute;dulo de todo el
sistema.
En un sistema computarizado se hace necesario que se ingrese la informaci&oacute;n, de
los clientes, ya que solo teniendo al d&iacute;a el ingreso se lograr&aacute; que el sistema sea eficiente,
obteniendo la realidad de clientes de la empresa
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En este sistema se obtendr&aacute; la siguiente informaci&oacute;n :
C&oacute;digo del cliente:
R.U.C. del cliente:
Nombre del gerente general:
Numero de servicio:
Descripci&oacute;n del servicio:
Fecha de la &uacute;ltima factura:
Precio sin IVA:
IVA:
Precio de venta:
Es necesaria esta informaci&oacute;n para mantener un control de los clientes, pudiendo
elaborarse a partir de datos hist&oacute;ricos los que pueden ayudar a vigilar las tendencias de
nuestros clientes a fin de satisfacer sus necesidades.
d.
Requerimientos de sistema para poder operar sin inconvenientes
d.1.
Requerimientos de hardware
Computadora 80486 o superior
Memoria 1 GB o superior
Disco Duro de 200 GB en adelante
DVD room de 52x
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d.2.
Requerimientos de software
WINDOWS XP &oacute; ALTA VISTA
FOXPRO versi&oacute;n 1.1 &oacute; versi&oacute;n superior
An&aacute;lisis del sistema
El sistema empieza as&iacute;:
Para ingresar al sistema deber&aacute; digitar la clave MKT02 En el men&uacute; principal
saldr&aacute; las siguientes opciones:
FECHA
25/11/07
MKT
EMPRESA MKTRENDS
HORA
19:25:15
INGRESO
EGRESO
MENU PRINCIPAL
OPCIONES
1.- INGRESO
2.- EGRESO
3.- CONSULTA
4.- MANTENIMIENTO
5.- REPORTES
6.- SALIR
INGRESE SU CLAVE PARA TRABAJAR:
CONSULTA
MANTENIMIENTO
REPORTE
SALIR
Una vez que se ingrese la clave podr&aacute; acceder a cualquiera de las opciones
mencionadas anteriormente.
d.3. Breve descripci&oacute;n de cada una de las opciones:
INGRESO: Esta opci&oacute;n permite el ingreso de clientes (ingreso de clientes a la base)
o de un nuevo cliente, cuando se desee ingresar un nuevo cliente a la base que existe,
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para acceder a esta opci&oacute;n deber&aacute; digitar el n&uacute;mero 1.
EGRESO: Esta opci&oacute;n permite emitir una factura (costo del servicio), cuando se
desee cobrar el estudio, de esta manera se mantiene al d&iacute;a y para acceder, deber&aacute; digitar el
n&uacute;mero 2.
CONSULTA: Esta opci&oacute;n permite consultar la base que mantiene la base de
clientes al d&iacute;a, osea el n&uacute;mero de clientes, la consulta se la puede realizar de dos maneras,
ya sea por c&oacute;digo o por nombre del cliente a buscar.
MANTENIMIENTO: Con esta opci&oacute;n se permite al usuario efectuar correcciones
que se han cometido o realizado involuntariamente ya sea en el o en una facturaci&oacute;n mal
realizada, pudiendo corregirse toda la informaci&oacute;n concerniente a una factura.
REPORTES: Al tomar esta opci&oacute;n el usuario podr&aacute; realizar impresiones tanto el
listado de clientes, como de facturas ya sea clasificado por c&oacute;digo u ordenado
alfab&eacute;ticamente.
e.
Descripci&oacute;n de cada una de las opciones e ingreso de informaci&oacute;n en cada
una de ellas
e.1.
Ingreso de clientes a base
FECHA
25/11/07
MKT
EMPRESA MKTRENDS
HORA
19:25:15
Luego de
escoger la
primera opci&oacute;n, aparece el
SUBMENU 1
submen&uacute;
1
con
dos
1.- INGRESO DE CLIENTES
2.- MODIFICACION DE CLIENTES
3.- REGRESAR AL MENU PRINCIPAL
DIGITE LA OPCION A ESCOGER ( )
opciones:
1.- Para ingresar a nuevos
clientes
2.-
Sirve para modificar
la informaci&oacute;n de los clientes y 3.- Es para regresar al men&uacute; principal. Cuando se escoge
la opci&oacute;n 1 del submen&uacute; 1 aparece la siguiente pantalla mostrando lo que se debe
ingresar:
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FECHA
25/11/07
MKT
EMPRESA MKTRENDS
HORA
19:25:15
Se
debe
ingresar
el
c&oacute;digo del cliente, bajo
INGRESO DE CLIENTES
INGRESANDO CLIENTES A BASE
INGRESE EL CODIGO DEL CLIENTE: ……
INGRESE EL NOMBRE DE LA EMPRESA: ……..
INGRESE LA FECHA DE INGRESO: ……….
INGRESE EL R.U.C.: …………….
INGRESE LA DIRECCION: ………………..
DESEA SEGUIR INGRESANDO MAS CLIENTES ( )
el siguiente par&aacute;metro,
el m&aacute;ximo de caracteres
son
cinco,
alfab&eacute;ticos
3
son
y
2
n&uacute;mericos.
Despu&eacute;s pide en nombre de la empresa el puede tener un m&aacute;ximo de 15
caracteres, ejemplo:
TEXTILERA NACIONAL (este texto tiene m&aacute;s de 15, el programa solo tomar&aacute;
los quince primeros caracteres) = TEXTILERA NAC
A continuaci&oacute;n el programa pide la fecha de la ingreso, la cual es la que tiene el
sistema en ese d&iacute;a, bajo el siguiente par&aacute;metro 2 d&iacute;gitos primeros para el d&iacute;a, 2 d&iacute;gitos
para el mes, y 2 &uacute;ltimos para el a&ntilde;o; ejemplo
(14/09/02) 14 de Septiembre del 2002.
Despu&eacute;s pasa a ingresar el RUC. Deber&aacute; ingresar trece d&iacute;gitos. A continuaci&oacute;n se
debe ingresar la direcci&oacute;n de la empresa teniendo un m&aacute;ximo de 20 caracteres para la
misma, despu&eacute;s pide una confirmaci&oacute;n de seguir ingresando m&aacute;s telas a almac&eacute;n, de
contestar SI, graba la informaci&oacute;n en la base y el ciclo se vuelve a repetir, caso contrario
si responde NO, el programa graba la informaci&oacute;n y sale al submen&uacute; 1.
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e.1.
Modificaci&oacute;n de clientes
MKT
FECHA
25/11/07
EMPRESA MKTRENDS
HORA
19:25:15
MODIFCACION DE CLIENTES
MODIFICANDO
INGRESE EL CODIGO DEL CLIENTE: ……
INGRESE EL NOMBRE DE LA EMPRESA: ……..
INGRESE LA FECHA DE INGRESO: ……….
INGRESE EL R.U.C.: …………….
INGRESE LA DIRECCION: ………………..
ES EL CLIENTE A CORREGIR SI/NO ( )
Es necesario indicar que
antes de ingresar la factura
se
deber&aacute;
consultar
y
codificar la hoja de factura,
para efecto de no tener
inconvenientes
con
el
ingreso de la factura.
Si este (cliente) no existe deber&aacute; utilizar el ingreso o creaci&oacute;n de telas en la base,
para luego proceder a ingresar la compra.
e.2.
Ingreso de la factura (submenu 2)
FECHA
25/11/07
MKT
EMPRESA MKTRENDS
SUBMENU 2
1. INGRESO DE FACTURA: ……
2. REGRESAR AL MENU PRINCIPAL
HORA
19:25:15
Para ingresar una factura
deber&aacute; tenerse en cuenta
que los art&iacute;culos a vender
deber&aacute;n existir.
DIGITE LA OPCION A ESCOGER:
Este submen&uacute; 2 tiene dos
opciones la primera que es el ingreso de la factura; y la segunda es regresar al Menu
Principal.
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Al tomar la primera opci&oacute;n se tiene lo siguiente:
MKT
FECHA
25/11/07
EMPRESA MKTRENDS
Se reconoce que se esta
HORA
19:25:15
ingresando
una
factura
porque en la parte superior
INGRESANDO FACTURA
INGRESE EL CODIGO DEL CLIENTE: …..
DATOS DEL CLIENTE
NOMBRE:
R.U.C.:
DIRECCION:
dice
INGRESANDO
FACTURA.
ESTAN LOS DATOS CORRECTOS S/N :
Como primer paso se debe ingresar el c&oacute;digo del cliente, no deber&aacute; tener m&aacute;s all&aacute; de
5 caracteres, 3 alfab&eacute;ticos y 2 num&eacute;ricos. El sistema se encargar&aacute; de reconocerlo y
presentar&aacute; los datos del cliente seleccionado por el c&oacute;digo, en caso de haber seleccionado
mal el cliente deber&aacute; contestar con n a la pregunta de si los est&aacute;n correctos. Para que el
digitador ingrese otro cliente.
FECHA
25/11/07
MKT
EMPRESA MKTRENDS
HORA
19:25:15
INGRESANDO FACTURA
INGRESE EL CODIGO DEL CLIENTE: …..
DATOS DEL CLIENTE
NOMBRE:
R.U.C.:
DIRECCION:
INGRESE EL NUMERO DE FACTURA:
INGRESE EL NUMERO DE ITEM EN FACTURA
INGRESE EL NUMERO DE SERVICIO:
HA FINALIZADO LA FACTURA S/N
En caso de seleccionar el
cliente correcto parar&aacute; a
ingresar
los
siguientes
datos:
N&uacute;mero de factura:
N&uacute;mero
de
&iacute;tems
en
factura:
Dependiendo del n&uacute;mero de &iacute;tems esta l&iacute;nea se repetir&aacute; cuantas &iacute;tems
haya digitado. Para luego finalizar con la pregunta de si ha finalizado de ingresar la
factura. Si contesta si esta se graba para luego ser impresa, en caso de ser no la respuesta
el control lo devuelve al SUBMENU2.
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e.3.
Consulta de clientes en la base (inventario de clientes)
Para
FECHA
25/11/07
MKT
EMPRESA MKTRENDS
HORA
19:25:15
SUBMENU 3
la
clientes
consulta
en la
de
base
primero se deber&aacute; conocer
que
efectivamente
ese
cliente
este
ingresado,
existen
dos
tipos
1. CONSULTA POR CODIGO DEL CIENTE:
de
2. CONSULTA POR NOMBRE DEL CLIENTE:
3.-SALI AL MENU PRINCIPAL
consulta.
DIGITE LA OPCION A ESCOGER ?
La primera de acuerdo al c&oacute;digo, el usuario deber&aacute; conocer el c&oacute;digo para
realizar la consulta. Ejemplo:
Si se desea conocer la existencia del cliente cuyo c&oacute;digo es: TEL12, entonces
deber&aacute; escoger la opci&oacute;n 1; caso contrario si el usuario no conoce el CODIGO, pero
conoce el nombre del cliente, deber&aacute; escoger la opci&oacute;n 2.
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e.4. Consulta por c&oacute;digo del cliente
Si la consulta es para ver
FECHA
25/11/07
MKT
EMPRESA MKTRENDS
HORA
19:25:15
todos
los
art&iacute;culos,
bastar&aacute; con digitar las
DIGITE EL CODIGO DEL
tres primeras letras y dar
CLIENTE:
enter, para de all&iacute; se
TEL
CONSULTA DE CLIENTE POR CODIGO
COGIGO
NOMBRE
FECH ULT.
TEL00
TEXT. SAN ANT.
12/07/03
TEL01
TEXT. SAN EDU.
14/08/04
TEL02
TEXT. ANTON
02/10/05
TEL03
TEXT. SAN JOS.
15/10/03
TEL04
TEXT. VIGOR
18/07/07
empieza
a
desplegar
todos las telas existentes
en la base.
De existir m&aacute;s
clientes el dominio
CONTINUA
TERMINA pasa a la parte inferior en donde se puede
continuar, para ver los dem&aacute;s clientes.
DIGITE LA OPCION A ESCOGER ?
En la consulta aparece el c&oacute;digo, el nombre del cliente, y la fecha del &uacute;ltimo
servicio.
e.5. Consulta por nombre del cliente
FECHA
25/11/07
MKT
EMPRESA MKTRENDS
HORA
19:25:15
Al coger
deber&aacute;
esta opci&oacute;n
por
lo menos
DIGITE EL NOMBRE DEL
saber la letra inicial del
CLIENTE:
nombre
TEL
CONSULTA DE CLIENTE POR NOMBRE
COGIGO
NOMBRE
FECH ULT.
TEL00
TEXT. SAN ANT.
12/07/03
TEL01
TEXT. SAN EDU.
14/08/04
TEL02
TEXT. ANTON
02/10/05
TEL03
TEXT. SAN JOS.
15/10/03
TEL04
TEXT. VIGOR
18/07/07
CONTINUA
despu&eacute;s
del
de
cliente,
digitar
y
presionar la tecla enter.
TERMINA
Si se desea consultar m&aacute;s informaci&oacute;n deber&aacute; escoger continuar. Si ya encontr&oacute; el cliente
que buscaba se escoge termina, saliendo al SUBMENU 3.
DIGITE LA OPCION A ESCOGER ?
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e.6. Opciones del submen&uacute; 4
FECHA
25/11/07
MKT
EMPRESA MKTRENDS
En este submen&uacute; 4, se
HORA
19:25:15
permite corregir a la tela que
tenga mal, la informaci&oacute;n y
SUBMENU 4
se la deba enmendar, hay 2
1. CORECCION POR CODIGO DEL CIENTE:
2. CORECCION POR NOMBRE DEL CLIENTE:
opciones para modificar. La
3. ELIMINACION
primera por el c&oacute;digo y la
4. REGRESAR AL MENU PRINCIPAL
segunda por el nombre del
DIGITE LA OPCION A ESCOGER ?
cliente.
La tercera opci&oacute;n es para eliminar a un cliente que ya no existe, o que ha sido
creado por error, esta opci&oacute;n debe ser cuidadosamente utilizada, ya que podr&iacute;a eliminar a
clientes equivocadamente, pudiendo eliminar informaci&oacute;n muy valiosa.
e7.
Opci&oacute;n 1 .- Correcci&oacute;n por c&oacute;digo
Para realizar la correcci&oacute;n
FECHA
25/11/07
MKT
EMPRESA MKTRENDS
DIGITE EL CODIGO A ENCONTRAR:
CORRECCION DE CLIENTES
POR CODIGO
CODIGO: ......................
NOMBRE DEL CLIENTE: .......................
FECHA DE ULT. SERVICIO: ..................
TIPO DE SERVICIO: ...........................
DESEA CORREGIRLO ?
HORA
19:25:15
por
c&oacute;digo
se
deber&aacute;
conocer el c&oacute;digo exacto de
la
cliente
luego
de
presionar
desplegar&aacute;
informaci&oacute;n
adicionalmente
a
modificar,
ingresar
y
enter,
se
toda
la
de
la
a
tela,
esta
sugiere si desea corregirlo.
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Para realizar las modificaciones se deber&aacute; contestar “SI”, esto habilitar&aacute; a realizar
las modificaciones que se deseen efectuar.
As&iacute; por ejemplo si desea modificar el c&oacute;digo se deber&aacute; verificar si este no existe
ya en la base, caso contrario de estar bien solo necesitara presionar enter para dar por
aceptado este c&oacute;digo.
Si se desea modificar el nombre del cliente deber&aacute; ubicarse con el puntero encima
del nombre actual y despu&eacute;s modificarlo y presionar enter, para dar por aceptado el
cambio, si no desea cambiar solo presione enter, para pasar a la siguiente l&iacute;nea. Si se
desea modificar la fecha deber&aacute; llegar a esta posici&oacute;n luego de pasar por c&oacute;digo y por el
nombre si estos dos datos est&aacute;n bien deber&aacute; solo presionar enter en cada una de las l&iacute;neas.
Si desea cambiar el precio de venta deber&aacute;, primero ubicarse en donde se
encuentra dicha informaci&oacute;n, para luego escribir la informaci&oacute;n correcta y dar por
aceptado con un enter.
e.8. Opci&oacute;n 2 .- Correcci&oacute;n por nombre
Para realizar la correcci&oacute;n
FECHA
25/11/07
MKT
EMPRESA MKTRENDS
HORA
19:25:15
CORRECCION DE CLIENTES
DIGITE EL NOMBRE A ENCONTRAR: ..............
por nombre de la tela
deber&aacute; el usuario conocer
el nombre exacto de la
tela a modificar, luego de
ingresar y presionar enter,
se
desplegar&aacute;
toda la
informaci&oacute;n de la tela,
adicionalmente a esta sugiere si desea corregirlo.
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Para realizar las modificaciones se deber&aacute; contestar “SI”, esto habilitar&aacute; a realizar las
MKT
FECHA
25/11/07
EMPRESA MKTRENDS
modificaciones que se deseen
HORA
19:25:15
efectuar.
As&iacute; por ejemplo si
DIGITE EL NOMBRE A ENCONTRAR:
CORRECCION DE CLIENTES
POR NOMBRE
CODIGO: ......................
NOMBRE DEL CLIENTE: .......................
FECHA DE ULT. SERVICIO: ..................
TIPO DE SERVICIO: ...........................
desea modificar el c&oacute;digo se
deber&aacute; verificar si este no
existe ya en la base, caso
contrario de estar bien solo
DESEA CORREGIRLO ?
necesitara presionar enter para
dar por aceptado este c&oacute;digo.
Si se desea modificar el nombre del cliente deber&aacute; ubicarse con el puntero encima
del nombre actual y despu&eacute;s modificarlo y presionar enter, para dar por aceptado el
cambio, si no desea cambiar solo presione enter, para pasar a la siguiente l&iacute;nea. Si
se
desea cambiar la fecha del &uacute;ltimo servicio deber&aacute; llegar a esta posici&oacute;n luego de pasar por
c&oacute;digo y por el nombre si estos dos datos est&aacute;n bien deber&aacute; solo presionar enter en cada
una de las l&iacute;neas.
e.9.
Opciones de submen&uacute; 5
FECHA
25/11/07
MKT
EMPRESA MKTRENDS
HORA
19:25:15
Al
escoger
la
opci&oacute;n
numero 5 es para realizar
SUBMENU 5
reportes, la opci&oacute;n 1 es para
1. REPORTE DE FACTURAS
imprimir un reporte de las
2. REPORTE DE CLIENTES
facturas clasificadas por el
3. REGRESAR AL MENU PRINCIPAL
c&oacute;digo del cliente.
DIGITE LA OPCION A ESCOGER ?
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Al escoger la opci&oacute;n uno aparecer&aacute; lo siguiente: El sistema pedir&aacute; si se desea
continuar el proceso S/N
MKT
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HORA
19:25:15
Cuando
impresi&oacute;n
DESEA CONTINUAR EL PROCESO
se
acepta
se
la
produce
directamente al papel.
S/N ?
La informaci&oacute;n que
IMPRESI&Oacute;N DE FACTURAS
aparecer&aacute; es la siguiente:
C&oacute;digo del cliente:
Nombre del cliente:
Precio del &uacute;ltimo servicio
Direcci&oacute;n del cliente:
Numero de tel&eacute;fono:
Valor de la factura:
MKT
FECHA
25/11/07
EMPRESA MKTRENDS
Al escoger la opci&oacute;n 2 del
HORA
19:25:15
SUBMENU 5 servir&aacute; para
realizar la impresi&oacute;n de un
DESEA CONTINUAR EL PROCESO
S/N ?
listado
de
clientes,
clasificados por c&oacute;digo.
IMPRESI&Oacute;N DE LISTA DE CLIENTES
El sistema pedir&aacute; si se
desea continuar el proceso
S/N
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Cuando se de por aceptado la impresi&oacute;n se produce directamente al papel.
La informaci&oacute;n que aparecer&aacute; es la siguiente:
C&oacute;digo del cliente
Nombre del cliente
tel&eacute;fono:
Representante de la empresa:
Modulo del sistema para el area de servicio
Antes de empezar a describir el proceso, se detallar&aacute; los requerimientos:
El sistema descargar&aacute; la informaci&oacute;n que recopilar&aacute;n los encuestadores en
las agendas PALM HP Modelo JP1050
Estas agendas previamente han sido programadas para recolectar la
informaci&oacute;n, datos como por ej:
Nombre de la tienda:
Direcci&oacute;n:
C&oacute;digo del art&iacute;culo:
Cantidad:
Precio:
Tama&ntilde;o:
Ciudad:
Area:
Luego la informaci&oacute;n que se almacena en las agendas port&aacute;tiles es
descargada en el computador y por medio del sistema brinda los resultados ya
sean por marca, art&iacute;culo, tienda, ciudad, &aacute;rea, etc.
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HORA
19:25:15
DATOS DE AGENDA
1.- INGRESO DE DATOS DE AGENDA
2.- REPORTES DE AGENDA
3.- REGRESAR AL MENU PRINCIPAL
DIGITE LA OPCION A ESCOGER ( )
El men&uacute; de datos de agenda permite el ingreso de datos de la agenda del
encuestador al computador, si se digita el n&uacute;mero 1.
Si se desea reportes de la agenda se debe escoger la opci&oacute;n 2. Y para
regresar al men&uacute; principal escoge el n&uacute;mero tres.
Ingresando datos desde agenda
MKT
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HORA
19:25:15
DESEA CONTINUAR EL PROCESO
S/N ?
PARA LA DESCARGA DE DATOS DE AGENDA DEBER&Aacute;
CONECTAR LA AGENDA AL COMPUTADOR CON EL
CABLE USB
Si el operador digito la opci&oacute;n 1, deber&aacute;, antes de contestar a la pregunta
conectar la agenda electr&oacute;nica al computador por medio de un cable al puerto
USB, una vez que este conectado presiona la tecla S y da por aceptada la descarga
de la informaci&oacute;n, la misma que es almacenada y clasificada.
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Reportes de agenda
MKT
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Para obtener reportes de
HORA
19:25:15
DESEA CONTINUAR EL PROCESO
S/N ?
agenda,
como
esto
servir&aacute;
un archivo
respaldo
de
la
informaci&oacute;n que ha sido
descargada
IMPRESI&Oacute;N DE DATOS DE AGENDA
de
al
computador,
reporte
impreso
en
este
podr&aacute;
ser
en
presentado
papel o
en
la
pantalla, la informaci&oacute;n a obtener ser&aacute; la siguiente:
Fecha del reporte:
Nombre de la tienda:
Direcci&oacute;n:
C&oacute;digo del articulo:
Cantidad:
Precio:
Tama&ntilde;o:
Ciudad:
Area:
Para efectuar los c&aacute;lculos se utiliza la Hoja de C&aacute;lculo Excel en la misma
se tiene un conjunto de herramientas (SOLVER) tantos estad&iacute;sticas como
probabil&iacute;sticas, las cuales sirve para analizar las encuestas, realizar proyecciones y
regresiones.
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Una vez efectuados los an&aacute;lisis se efect&uacute;an los reportes definitivos para los
clientes.
6.1.2.5. Capacitaci&oacute;n
La capacitaci&oacute;n al personal que estar&aacute; operando el sistema en las
&aacute;reas
donde se lo implementar&aacute;, ser&aacute; realizada por los t&eacute;cnicos de la empresa que vende
el software, como se lo anot&oacute; anteriormente.
6.1.2.6. Supervisi&oacute;n de operaci&oacute;n del sistema
La supervisi&oacute;n la estar&aacute; realizando el personal que realiz&oacute; la instalaci&oacute;n
del software, por el lapso de seis meses, en condici&oacute;n de garant&iacute;a en conjunto con
personal del departamento de sistemas de la empresa, despu&eacute;s de este tiempo la
supervisi&oacute;n pasar&aacute; a estar a cargo del Departamento de Sistemas de la instituci&oacute;n.
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6.1.3. Distribuci&oacute;n de la Red
El sistema
de red computarizado
estar&aacute; distribuido de la siguiente
manera:
En la gerencia general, se ubicar&aacute; dos computadoras una de las cuales
trabajar&aacute; como servidor (la de mayor capacidad), y la otra servir&aacute; como estaci&oacute;n
de trabajo (la de menor capacidad). En el departamento de Administraci&oacute;n se
colocar&aacute; otra computadora como as&iacute; tambi&eacute;n en el de Finanzas, las cuales estar&aacute;n
trabajando como estaciones de trabajo, y estar&aacute;n conectadas a su vez al servidor
de la gerencia general.
ESTUDIO
Supervisor (1)
$600 mensuales por dos meses
T&eacute;cnicos (2)
$ 380 mensuales por dos meses
EQUIPO
Computadora Pentium IV 2.8 GHZ
Computadora Pentium IV 3.2 GHZ
Impresora Lexmark 4 en 1
Acondicionador de aire 24,000 BTU
Regulador de voltaje B/K
SOFTWARE
Sistema Integrado
Programa (Sistema Operativo) SQL
MATERIALES
Total de materiales + 3
agendas PALM HP
INSTALACI&Oacute;N
T&eacute;cnicos (3)
$300 mensuales por un mes
IMPREVISTOS
10% del total
INVERSI&Oacute;N
TOTAL
1,200.00
1,520.00
(1)
(3)
(3)
(2)
(4)
812.00
1,025.00
732.48
1,292.00
260.00
10,752.00
2,000.00
2,272.00
900.00
2,119.35
23,312.83
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6.2.
An&aacute;lisis de Costo de la alternativa de Soluci&oacute;n
Para
determinar los costos en los que se
incurre, para desarrollar la
alternativa de soluci&oacute;n se debe tomar en consideraci&oacute;n, el costo del estudio, los
equipos, el sistema integrado, el programa,
(instalaci&oacute;n f&iacute;sica e intangible),
los materiales, la implementaci&oacute;n
imprevistos, estos valores se detallan a
continuaci&oacute;n.
El Costo Total de la alternativa de soluci&oacute;n es de 23.312,83 d&oacute;lares donde
se ha considerado un valor de 2.720 d&oacute;lares para lo que constituye el estudio, el
cual es realizado por un supervisor con dos t&eacute;cnicos por dos meses.
El equipo tiene un costo de 4.821,48 d&oacute;lares, cuyas caracter&iacute;sticas se
detallan en las proformas
El software ( Sistema y Programa), con el que trabajar&aacute; el sistema de red
tiene un valor de 12.752 d&oacute;lares, en el que viene incluido el costo de la instalaci&oacute;n
y entrenamiento del mismo, ver caracter&iacute;sticas en las proformas
Los materiales tienen un costo total de 2.272 d&oacute;lares.
En cuanto a la instalaci&oacute;n f&iacute;sica, la realizar&aacute;n 3 t&eacute;cnicos para lo que se ha
considerado un costo de 300 d&oacute;lares por cada uno por un mes sumando un total de
900 d&oacute;lares.
El costo del entrenamiento e instalaci&oacute;n del software, viene incluido en el
costo del mismo.
Los Imprevistos se han considerado un 10% del costo total de la
inversi&oacute;n, el cual es de 2.119,35 d&oacute;lares.
CAPITULO VII
EVALUACI&Oacute;N ECONOMICA
7.1.
An&aacute;lisis costo – Beneficio, Tir, Van
Existen algunos m&eacute;todos de an&aacute;lisis econ&oacute;mico entre ellos a:
1. Costo del dinero
2. Tasa interna de retorno (TIR)
3. Valor actual neto (VAN)
7.1.1. Costo del dinero
Para estimar esto, que es basado en que el dinero en el tiempo tiene su
costo, debido a la inflaci&oacute;n. Para realizar el c&aacute;lculo de este costo se toma como
base al valor de la inversi&oacute;n, que es de $23.312,83; y se obtiene un beneficio
anual de $19.614 con la alternativa de soluci&oacute;n por reducci&oacute;n de p&eacute;rdidas en
ventas que comparado con el que se obtiene en el banco en una p&oacute;liza de
acumulaci&oacute;n con una tasa anual de 15,6 % (Datos del Banco Pac&iacute;fico) es apenas
de $ 3.636,83 por a&ntilde;o, el c&aacute;lculo se lo realiza a continuaci&oacute;n:
Inversi&oacute;n en la alternativa = Capital = $23.312,83
Tasa = 15,6% (Bco. del Pac&iacute;fico) anual; n= per&iacute;odos (a&ntilde;os, meses) = 1 a&ntilde;o
Valor Futuro = Capital x (1+ Tasa) n
Valor Futuro = $23.312,83 x (1+ 0,156)1
Valor Futuro = $23.312,83 x (1,156)
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Valor Futuro =
$ 26.949,828; Valor generado por inter&eacute;s = Valor Futuro –
Capital = $ 3.636,83; mientras que con la soluci&oacute;n, se generar&aacute; un ingreso anual
de $19.614; por lo tanto conviene invertir en la misma.
7.1.2. Tasa interna de retorno
Para determinar la tasa interna de retorno financiero se tomar&aacute; en cuenta
los datos de costo y beneficio desglosado de la siguiente manera: beneficio anual
$ 19.614 y la propuesta tiene un costo anual de $23.312,83. El c&aacute;lculo de la TIR
se la presenta a continuaci&oacute;n, en donde se presenta los valores con que se realiza
este c&aacute;lculo, obteniendo una TIR mensual de 2,57%. Primero se tantea con una
tasa de 2,50% y se obtiene un VAN (Valor actual neto 1).
Tasa de retorno (TIR) con un i mensual de 17%
Inversi&oacute;n = $23.312,83
F1, F3, F4 =
Flujo anual
$ 19.614
Tasa anual
i=
80%
0,80
Flujo mensual
$ 4.903,52
Tasa mensual
0,0663
n = 0, 1, 2, 3, 4,5 a&ntilde;os
Tanteo con una tasa de 19% y 21% si el valor que se obtiene es negativo es
valor es menor a esta tasa
Inversi&oacute;n = $23.312,83
F1, F3, F4 =
Flujo anual
$ 19.614
Tasa anual
i=
80%
0,80
Flujo mensual
$ 4.903,52
Tasa mensual
0,0663
n = 0, 1, 2, 3, 4,5 a&ntilde;os
A&ntilde;os
0
1
2
3
4
5
flujos
-23.313
19.614
19.614
19.614
19.614
19.614
Tasa
50%
70%
tir
$ 392,28
$ 280,20
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Lo que indica que para que el VAN calculado con un tasa de 19% y del 21% es
positivo lo que indica que es conveniente la propuesta de soluci&oacute;n.
El cual determinado en una hoja de c&aacute;lculo excel es igual a 80,00%, esto
se realiza en funciones financieras se ingresa los valores es decir las celdas donde
est&aacute;n el valor de las inversiones y de los ingresos.
7.1.3. Per&iacute;odo de recuperaci&oacute;n de la inversi&oacute;n
Para analizar el per&iacute;odo de recuperaci&oacute;n de la inversi&oacute;n se deber&aacute; analizar
los flujos que se generar&aacute;n con la alternativa de soluci&oacute;n planteada, a continuaci&oacute;n
exponemos los diferentes flujos que se tendr&aacute;n en cada a&ntilde;o.
Estos flujos representados en el siguiente cuadro, tanto los ingresos
representados positivamente el egreso se observa que es el valor de la inversi&oacute;n
con signo negativo
y se la recupera en el segundo a&ntilde;o de implantada la
alternativa.
A&ntilde;os
Flujos
0
1
2
3
4
5
-23.313
19.604
19.604
19.604
19.604
19.604
Valor
acumulado
19.604
39.208
58.818
Para esto se suman el desembolso estimado, y se suman los ingresos
durante el per&iacute;odo hasta llegar al valor del total de la inversi&oacute;n, cuando iguale o
supere, se ha recuperado la inversi&oacute;n, en ese a&ntilde;o, semestre, trimestre o mes.
CAPITULO VIII
IMPLEMENTACION
8.1. Programaci&oacute;n para la puesta en marcha
Al llevarse a cabo la implementaci&oacute;n de la alternativa de soluci&oacute;n,
necesariamente se incurre en un costo, el cual es de $ 23,313, puesto que
la
empresa MK Trends de servicio de encuesta, este valor se debe recuperar en el
menor plazo.
Es necesario que para desarrollar la soluci&oacute;n al problema de demora en
ingreso de informaci&oacute;n e insatisfacci&oacute;n de clientes, que se detect&oacute; en la empresa
se debe tomar en consideraci&oacute;n los siguientes puntos

Presentaci&oacute;n y exposici&oacute;n del estudio y alternativa de soluci&oacute;n, a la Junta
de Accionistas y/o Directorio de la Empresa MK Trends, el cual tomar&aacute;
tres d&iacute;as.

An&aacute;lisis de la alternativa de soluci&oacute;n propuesta, por parte del Presidente y
el Gerente General, se estima diez d&iacute;as para esta actividad.

Aprobaci&oacute;n y autorizaci&oacute;n para iniciar la implementaci&oacute;n de alternativa,
un d&iacute;a.

Conversaciones con los Jefes departamentales, y personal de los
departamentos de Administraci&oacute;n, de Estudios de proyectos, ya que ellos
ser&aacute;n parte del proceso de desarrollo de la implementaci&oacute;n del sistema
automatizado
de
red,
una
semana
para
esta
actividad
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Cotizaciones de Software (Sistema Operativo y Sistema Contable), de
equipos, materiales y accesorios, tiempo estimado de una semana.

Adquisici&oacute;n de todo lo mencionado en el literal anterior,
tiempo
aproximado para esta actividad 4 d&iacute;as.

Desarrollo de la Implementaci&oacute;n, se estima para esta actividad tres meses
la cual consistir&aacute; en:
 Adecuaci&oacute;n de las &aacute;reas donde se ubicar&aacute;n las unidades.
 Conexiones El&eacute;ctricas
 Conexiones entre computadores
 Instalaci&oacute;n de Software
 Pruebas y Ajuste
El tiempo estimado para llevar a cabo este cronograma es de cuatro meses
aproximadamente, la puesta en marcha del sistema automatizado ser&aacute; una vez que
se cumplan con los pasos anteriormente se&ntilde;alados.
8.2. Programaci&oacute;n
Para la
programaci&oacute;n, se utilizar&aacute; el diagrama de Gannt, en el cual se
detallan todas las actividades que se realizar&aacute;n para llevar a cabo la
implementaci&oacute;n de
la alternativa de soluci&oacute;n con
sus respectivos tiempos de
duraci&oacute;n.
En los siguientes diagramas de Gannt y Pert, que se han realizado se puede
observar la fecha de inicio y la fecha de finalizaci&oacute;n de la programaci&oacute;n.
CAPITULO IX
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
9.1. Conclusiones
Despu&eacute;s de haber realizado el estudio correspondiente en el &aacute;rea
Administrativa y de Estudio de Mercado de la empresa MK Trends se lleg&oacute; a la
conclusi&oacute;n de que existen varios problemas que afectan el normal desarrollo de
las actividades de esta instituci&oacute;n, problemas que se reflejan en el retraso del
cumplimiento a tiempo con los clientes.
Uno de los problemas con mayor incidencia es la demora en la entrega de
resultados y errores, cre&aacute;ndose por lo tanto un perjuicio econ&oacute;mico para la
Organizaci&oacute;n.
Es por este motivo que como alternativa de soluci&oacute;n se plante&oacute; la
implementaci&oacute;n de un Sistema Computarizado de Red, para lograr una mayor
agilidad en la solicitud y ejecuci&oacute;n de ingreso de datos sin errores dado que la
informaci&oacute;n es descargada desde una Palm hacia la computadora, para evitar
errores de digitaci&oacute;n.
Adicionalmente con esta alternativa de soluci&oacute;n se resolver&aacute;n otros
problemas inherentes a cada uno de los Departamentos que forman parte de este
sistema de Red Computarizado.
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An&aacute;lisis econ&oacute;mico
 Las p&eacute;rdidas anuales ascienden $ 19.604 d&oacute;lares anuales
 El costo de la Inversi&oacute;n para la implementaci&oacute;n del Sistema Automatizado
de Red es de $ 23.313
 El beneficio a obtener es la evitar las p&eacute;rdidas en ventas por malos
procesos operativos.
 Beneficio a obtener es 19.604 d&oacute;lares anuales
Costo del dinero
Si el costo de la inversi&oacute;n se lo invirtiera en una p&oacute;liza de acumulaci&oacute;n a
una tasa del 15.6%, se obtendr&iacute;a un ingreso anual de $3.636,83 d&oacute;lares, mientras
que con la alternativa de soluci&oacute;n se obtiene un ingreso anual de $19.604 d&oacute;lares,
lo que significa que es conveniente la alternativa de soluci&oacute;n.
Recuperaci&oacute;n de la inversi&oacute;n
Realizados los c&aacute;lculos respectivos de flujos de ingresos y egresos, se logr&oacute;
determinar que el per&iacute;odo de recuperaci&oacute;n de la inversi&oacute;n es de 2 a&ntilde;os.
Tasa interna de retorno (T.I.R.)
Para determinar el ingreso m&iacute;nimo anual se realiz&oacute; el c&aacute;lculo de la Tasa
Interna de Retorno, donde se obtuvo una tasa anual de 80%.
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9.2.
Recomendaciones
Para la Empresa MK Trends, constituye un hecho de fundamental
importancia y trascendencia, que la organizaci&oacute;n esta empe&ntilde;ada en la mejora
continua de todos sus procesos, la modernizaci&oacute;n de las actividades y eficiencia
en el servicio, donde se torna imperioso mejorar la competitividad para aumentar
los niveles de productividad.
Con el correcto uso y aplicaci&oacute;n del Sistema computarizado, se podr&aacute;
mejorar el proceso y obtener una mayor agilidad de solicitud y ejecuci&oacute;n del
proceso de servicio hacia sus clientes a fin de una brindar una informaci&oacute;n
correcta y por ende la satisfacci&oacute;n de los mismos.
Adem&aacute;s habr&aacute; una mejor organizaci&oacute;n de informaci&oacute;n, para una inmediata
toma de decisiones de cada uno de los departamentos que forman parte del
Sistema de Red Computarizado.
Es por este motivo, que se recomienda a los principales de esta Instituci&oacute;n,
brindar el apoyo necesario a los departamentos y personal que estar&aacute;n encargados
de dirigir y operar el sistema.
Capacitar constantemente, al personal que operar&aacute; el Sistema para que se
est&eacute;n actualizando y de esta manera tenga una mayor agilidad y
control del
sistema.
Realizar una evaluaci&oacute;n de la alternativa al transcurrir un a&ntilde;o de haberse
implantado la misma.
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ANEXO 1
LOCALIZACI&Oacute;N Y UBICACI&Oacute;N DE LA EMPRESA
Elaborado por: Cruz Rivera Henry Antonio
Fuente: El universo
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ANEXO 2
CLIENTES DE LA EMPRESA
Elaborado por: Cruz Rivera Henry Antonio
Fuente: Mk T rends.


                            

                        
                        
                    

                    
                        
                            
                                Documentos relacionados
                            

                            
                                
                                    
                                        
    
        
            [image: las cinco fuerzas de porter - direccion]
        
    

    
        
            las cinco fuerzas de porter - direccion

        
    




                                    

                                
                                    
                                        
    
        
            [image: INDICE CAPITULO I: VISION Página 1.1 Introducción del producto 1]
        
    

    
        
            INDICE CAPITULO I: VISION Página 1.1 Introducción del producto 1

        
    




                                    

                                
                            

                        

                    
                


                
                    
                        

                        
                            
                                
                                
                                    
                                    Descargar
                                
                            

							
								
									
										Anuncio
									
									


								

							

                            


							
                            
                            
                                
                                    
                                        Anuncio
                                    
                                    


                                

                            
                        


                        
                    

                

            

        
    
    



    
        
            
                
                    Añadir este documento a la recogida (s)
                

                
                    
                
            

            
                
                    
                        Puede agregar este documento a su colección de estudio (s)
                    

                    
                        
                            
                                Iniciar sesión
                            
                            Disponible sólo para usuarios autorizados
                        
                        
                    
                

                
                    
                        
                            
                                Título
                            
                            
                        

                        
                            
                                Descripción
                                
                                    (Opcional)
                                
                            
                            
                        

                        
                            
                                Visible a
                            
                            
                                
                                    
                                    
                                        Todo el mundo
                                    
                                

                                
                                    
                                    
                                        Solo yo
                                    
                                

                            
                            
                                Сrear colección
                            
                        

                    

                

            

        

    





    
        
            
                
                    Añadir a este documento guardado
                

                
                    
                
            

            
                
                    Puede agregar este documento a su lista guardada
                

                
                    Iniciar sesión
                
                Disponible sólo para usuarios autorizados
            

        

    




                

            

            
        
    





    
        
            
                
                    
                        
                            
                                Productos
                            

                            
                                
                                    Documentos
                                
                                
                                    
                                        Fichas
                                    
                                
                                
                                

                                
                                
                                    


                                
                            
                        

                    


                    
                        
                            
                                Apoyo
                            

                            
                                
                                    Demanda
                                
                                
                                    Socios
                                
                            
                        

                    

                


                
                    
                        © 2013 - 2024 studylib.es todas las demás marcas comerciales y derechos de autor son propiedad de sus respectivos dueños
                    


                    
                        
                            GDPR
                        
                    
                        
                            Privacidad
                        
                    
                        
                            Términos
                        
                    
                

            


            
                
                    
                        Hacer una sugerencia
                    

                    ¿Encontró errores en la interfaz o en los textos? ¿O sabes cómo mejorar StudyLib UI? Siéntase libre de enviar sugerencias. ¡Es muy importante para nosotros!

                    
                        Añadir comentarios
                    
                

            

        

    




    
        
            
                 

                
                    
                
            

            
                
                    Sugiéranos cómo mejorar StudyLib
                


                
                    (Para quejas, use
                    
                        otra forma
                    )
                


                
                    
                    
                        
                    

                    
                        
                            
                                Tu correo electrónico
                            
                            
                                Ingrese si desea recibir respuesta
                            

                            
                        

                        
                            
                                Nos califica
                            

                            
                                
                                1
                            

                            
                                
                                2
                            

                            
                                
                                3
                            

                            
                                
                                4
                            

                            
                                
                                5
                            

                        

                    


                    
                        
                            Cancelar
                        
                        
                            Enviar
                        
                    

                

            

        

    






















    





[image: ]










