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Levantamiento y automatizacién de los principales procesos para la gestion de una empresa

de estética y pelugueria a través de internet usando Kanban.

RESUMEN

El levantamiento y automatizacion de los principales procesos de Victoria Salon & SPA,
tiene como objetivo investigativo mejorar la gestion a través de internet usando el software
Dolibarr ERP y la metodologia Kanban. La idea principal es generar un medio alternativo a
las PYMES vinculadas al sector de la cosmetologia y peluqueria cuyos administradores en
su gran mayoria poseen conocimientos escasos de administracién de procesos y que por
medio de esta propuesta pueden mejorar en forma significativa sus actividades al poder
determinar perfiles y necesidades de sus clientes, tiempos y manejos de proveedores; sobre

todo indicadores anuales sobre el estado de la situacién financiera.

Gracias a esta incorporacion no sélo se esta apoyando a las PYMES dentro del estricto
sentido de la gestidn de procesos; sino que se da a entender que el uso de la tecnologia puede
ser amigable, economico y de facil uso para los usuarios. Por ende, ya no existiria pretexto
para no vincular cualquier actividad comercial de productos o servicios con elementos
digitales que aporten a un mejor proceso de gerencia y cuidado del mayor patrimonio de una

empresa, su economia.

Palabras claves: Procesos, levantamiento, automatizacion, estética, peluqueria, Kanban
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Survey and automation of the main processes for the management of an aesthetic and
hairdressing company through the internet using Kanban.

ABSTRACT

The purpose of the survey and automation of the main processes of Victoria Salon & SPA is
to improve the management through the internet using the Dolibarr ERP software and the
Kanban methodology. The main idea is to generate an alternative means to SMEs linked to
the sector of cosmetology and hairdressing whose administrators mostly have limited
knowledge of process management and through this proposal can significantly improve their
activities to determine profiles and needs of its clients, times and management of suppliers;

above all, annual indicators on the state of the financial situation.

Thanks to this incorporation, not only is SMEs being supported within the strict sense of
process management; but it is implied that the use of technology can be friendly, economical
and easy to use for users. Therefore, there would be no excuse for not linking any commercial
activity of products or services with digital elements that contribute to a better process

management and care of a company's greatest assets, its economy.

Keywords: Effectiveness, project, entrepreneurship, universities, success.
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INTRODUCCION

Los centros estéticos y peluquerias dentro del contexto ecuatoriano estan en su mejor
momento, las personas, en comparacion a los afios anteriores, le dan mayor importancia al
cuidado de la apariencia fisica ya que se basa en la forma como otros individuos los ven y
perciben; es decir existe una mayor inversién hacia el cuidado personal como forma de
expresion en sociedad. Ademas, una manera de comunicacion entre personas es la expresion
corporal donde se visualiza aspectos fisicos como el cabello, la piel sana, una sonrisa

agradable, estatura, partes del cuerpo proporcionales, entre otros.

Por lo antes expuesto, los centros estéticos y peluquerias ponen a disposicién de sus clientes,
servicios que ayuden a mejorar la apariencia fisica tales como reduccion de zonas localizadas
del cuerpo, manejo de imagen, manicure, pedicure, actividades no quirdrgicas del cuidado
corporal entre otros. Cuya meta es brindar las bases para que una persona se vea bien

fisicamente.

Pero lastimosamente la mayoria de estos negocios se manejan dentro de un medio empirico
en lo que representa al manejo de actividades o procesos y el control que se debe tener hacia
las mismas, prueba de esto es que dentro de los primeros 5 afios, cerca de 84% de PYMES
cierran sus actividades por quiebra en Ecuador, lo cual estd mayormente direccionado por no
tener un correcto manejo de los procesos y saber si el emprendimiento es viable o si es

rentable.

A partir de esto, a nivel de la ingenieria computacional se busca promover la integracion del
software libre como alternativa de control de procesos para PYMES y como un correcto uso
del mismo, al ser amigable y de facil uso puede aportar a un mejor desarrollo de las
microempresas en Ecuador por medio de un mejor entendimiento de las actividades que

generan dia a dia, sin la mayor necesidad de ser expertos en el tema.
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CAPITULO 1

INDICADORES Y PROCESOS

En el presente capitulo se revisaran los elementos relacionados hacia la conceptualizacion de
los indicadores y mecanismos de desempefio de procesos; ademas de las caracteristicas,

ventajas y desventajas de la tecnica J.A.D., diagrama de procesos y metodologia Kanban.

1.1. DEFINICION DE INDICADORES

Toda empresa, indistintamente de su tamafio, necesita establecer mecanismos de evaluacion
del desempefio de sus diferentes frentes de accion para determinar si los resultados logrados
justifican las inversiones realizadas y medir el nivel de rentabilidad logrado de modo de tener

informacion suficiente para mejorar o disefiar nuevas oportunidades comerciales.

Los mecanismos de evaluacion de desempefio deben utilizar diferentes variables que
permitan filtrar los datos obtenidos para convertirlos en un resumen de informacion a ser
estudiada. A estas variables se les conoce como K.P.l. (Key Performance Indicators —

Indicadores Clave de Desemperio).

Los KPI'S son métricas (medibles y cuantificables) que determinaran
numéricamente una variable (por ejemplo: ingresos, gastos, numero de
visitas...) directamente relacionada con los objetivos marcados dentro de

nuestra estrategia o plan de marketing anual (Manuel, 2016, p. 28).

Estos indicadores tienen dos objetivos fundamentalmente, el primero es medir el desempefio
de los procesos de la empresa para tener un panorama mas detallado de los resultados
obtenidos sobre actividades realizadas. El segundo objetivo es hacer uso de la informacion
historica que se ha obtenido a través de las evaluaciones realizadas a lo largo del tiempo de
modo de conocer con mayor exactitud la evolucién en el desempefio de los procesos
estudiados. En la llustracion 1, se presenta las fases a seguir dentro del ciclo de vida de los
KPIs.
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llustracién 1: Ciclo de vida de los KPI’s.

K
PERFOR CE

INDICATORS

Fuente: (Morejon, 2017, pag. 58)

La ilustracion anterior, describe visualmente el ciclo de vida recomendado de un KPI, el

mismo que consiste en cuatro pasos desde la perspectiva de (Romueris, 2016, p. 76):

Measure: Que en esparfiol se define como medir, nos indica que “se debe establecer métricas
claras y que demuestren exactamente el nivel de avance de lo que se desea obtener como
resultado” (Ruffano, 2016, pag. 65). Estas métricas u objetivos deben ser medibles para que

puedan ser gestionables como KPI’s.

Innovate: Innovacién es una de las principales caracteristicas que poseen los grupos de alto
rendimiento y rentabilidad, es una de las metas a las cuales deben apuntar los indicadores de

desempefio, la innovacion es el motor que impulsa los mejores resultados.

Propagate: Este paso se refiere a “propagar, difundir el conocimiento y los objetivos sobre
el proyecto de mejora” (Anderson & Guitilier, 2015, pag. 105), de modo que cada integrante
de la empresa participe brindando su apoyo y conocimientos para asi multiplicar la mejora

de resultados como también la integracion de esfuerzos en general.

Strategize: Este paso se basa en “preparar nuevas estrategias a ser implementadas

posteriormente a la evaluacion general de los resultados obtenidos del ciclo de evaluacién
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previo” (Castro, 2016, pag. 28), de ser necesario se deben disefiar nuevos indicadores para

gestion de mejora continua.

El ciclo de vida de los KPI’s puede ser un bucle infinito dentro de una empresa, siempre y

cuando se mantenga como uno de sus principales objetivos lograr la mejora continua.

1.1.1. Tipos de indicadores

En cortas palabras, los KPI’s son “meétricas que se utilizan en la organizacién para cuantificar
el nivel de cumplimiento de metas y objetivos a lo largo del tiempo de modo que permitan

tomar decisiones mas eficientes” (Almendros, 2017, pag. 65).

Existen diversos tipos de indicadores los cuales son clasificados, acorde al campo de accion
o tipo de proceso que se desea medir y mejorar, a continuacion, son presentados los tipos de
indicadores utilizados en mayor forma por las empresas, referenciados por (Santana, 2015,
p. 166):

e Econdmicos: Tienen como objetivo principal “medir y evaluar el nivel de ingresos,
egresos, utilidad neta, gastos, rentabilidad del negocio, costos de procesos, costos de
produccién” (Souza, 2017, pag. 105).

e Financieros: Son indicadores con los cuales se miden el nivel de eficiencia financiera
de una empresa, por lo general se calculan variables como el ROI (Retorno de

Inversion), el nivel de liquidez, los indicadores de endeudamiento de la empresa.

e Logisticos: Son indicadores para medir, evaluar y mejorar diversos factores o
actividades de que realiza la empresa, las cuales en muchas ocasiones representan un
gasto no controlado, por ejemplo: “cantidad de productos o servicios disponibles,
entregas realizadas, entregas pendientes, cantidad de pedidos, tiempo de espera y

tiempo de entrega de productos o servicios” (Armero, 2016, pag. 63).

e Recursos Humanos: Uno de los principales factores que deben medirse en una
empresa es el personal y el nivel de aporte que cada uno representa para alcanzar los

objetivos, de igual forma se miden otras caracteristicas, por ejemplo: “Rotacion de
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personal, valor de los salarios, conflictos, reconocimientos, llamados de atencion,

ambiente laboral, riesgos y oportunidades, entre otros” (Ledorff, 2017, pag. 29).

Produccion: Para determinar si los niveles de produccion de una empresa son
buenos, malos o pueden mejorarse, se recomienda usar indicadores como: cantidad
producida, costo de la produccion, tiempo empleado para la produccién, tipos de
materiales, material desperdiciado, entre otros.

Aseguramiento de calidad: Generalmente las principales razones por las cuales un
cliente esporadico se convierte en un cliente concurrente dependen de la calidad de
atencion, productos o servicios ofrecidos al mismo, por tal razén se recomienda
establecer indicadores que permitan evaluar constantemente la calidad de los
productos o servicios ofrecidos, como también el nivel de satisfaccion del cliente,

quejas o0 recomendaciones que puedan presentarse por parte de los mismos.

Clientes: EI crecimiento o decrecimiento de nuestra empresa puede evaluarse
haciendo uso de indicadores como cantidad de clientes antiguos, nuevos, perdidos, la

cuota y participacion de mercado de la empresa.

Servicio y Soporte: Si una empresa ademas de ofrecer productos también ofrece
servicios, es de vital importancia medir el nivel de acogida y calidad de los servicios
ofertados al cliente, como por ejemplo evaluar y mejorar los indices de devoluciones,
cantidad de quejas y reclamos, cantidad de quejas y reclamos resueltas, nivel de

satisfaccidn del cliente, tiempo empleado para resolver cada queja, entre otros.
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1.1.2. Ventajas y desventajas de utilizar indicadores

Al igual que casi toda herramienta, los KPI’s tienen sus propias caracteristicas, ventajas y
desventajas. De igual forma para que el uso de una herramienta presente resultados
favorables es necesario “conocer por lo menos lo basico sobre la misma pero principalmente
tener una idea clara de los beneficios o perjuicios que puede brindarnos” (Yanez & Madrid,
2015, p. 58). Asi, dentro de las principales ventajas y desventajas podemos destacar las

siguientes:

e Ventajas: Los indicadores de desempefio presentan varias ventajas de las cuales se
pueden destacar: identificar todo aquello que es facil de medir o contar, visualizacion
de rendimiento, agilidad y eficiencia en decisiones, eficiencia empresarial desde
diferentes perspectivas, reduccion en el costo de los procesos, flexibilidad en
proyectos, mejora de operaciones.

e Desventajas: Incremento frecuente en el almacenamiento de datos, deben ser
medidos y mejorados frecuentemente, los resultados obtenidos deben ser aislados de
entornos externos, de alguna forma tratan de simplificar la mejora de resultados
futuros sin hacer uso de datos externos o estudios de mercado, pueden utilizarse
errbneamente para presionar equipos mas no para motivarlos, es posible que se
obtengan demasiados indices de medicion en funcion a los limites que se auto-

imponga la empresa.

1.2. DEFINICION DE PROCESOS

Un proceso es un conjunto de actividades y lineamientos que deben ser ejecutados por uno o
varios responsables de modo que se obtengan como resultados productos, servicios u

objetivos deseados en los niveles de calidad esperados.

Toda empresa ejecuta procesos al momento de disefiar, crear, mejorar o entregar productos
como también servicios, es comdn que en empresas medianas 0 pequefias no se tengan

definidas los procesos que ejecutan.
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Existen diferentes tipos de procesos, los cuales segun su contexto utiliza diferentes tipos de

indicadores para medir la eficiencia de los mismos, de modo que es necesario conocer por lo

menos lo esencial sobre los tipos de procesos para “poder identificarlos, definirlos y
mejorarlos” (Dillon, 2015, p. 73).

1.2.1. Clasificacion de procesos

Los procesos tienen como funcion principal afiadir valor a los productos o servicios ofertados

por una empresa como también brindar el conocimiento necesario para aportar riqueza a la

misma, todo a través del andlisis de la informacidn generada, socializacién del conocimiento

y compromiso con las metas u objetivos que se propone lograr la empresa.

Entre los diversos tipos de proceso que pueden existir dentro de una empresa; en general se

los clasifica en tres macro grupos acorde a lo expuesto por (Franco, 2014, p. 18):

Procesos de direccion: Conocidos también como procesos estratégicos, “son los
procesos enfocados al disefio, coordinacion y control de mecanismos que permitan
cumplir con los objetivos de la planeacion estratégica y operacional de una empresa”
(Jimenez A. , 2015, pag. 62).

Procesos clave: Conocidos también como procesos operativos, dentro de este grupo
deben ser registrados todos los procesos que componen el ciclo productivo de la
empresa, es decir aquellos procesos a través de los cuales “se construye la cadena de
valor de la empresa” (Arezmendi, 2014, pag. 92); son todos los procesos
indispensables para el normal desarrollo de las actividades que comprometen el giro
de negocio de la empresa.

Procesos de soporte: Como lo define su nombre, en este tipo de proceso deben
identificarse y registrarse todos aquellos procesos que brindan el apoyo vital
necesario para los procesos clave, pero que no forman parte directa del giro de
negocio de la empresa. Una caracteristica esencial de este tipo de procesos es que
deben ser interrelacionados con los procesos clave para que el ciclo operacional de la

empresa se desarrolle de forma eficiente y eficaz.
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Asi, dentro de la llustracion 2, se expone a forma de ejemplificacion los procesos que se

ejecutan dentro de una cadena de valor y la importancia de su intervencion.

lustracion 2: Ejemplo gréfico de cadena de valor

——  PROCESOS—
ESTRATEGI

'PROCESOS
OPERATIVOS

tencién o

PROCE

SOSDE
APOYO-

%

2

T

Fuente: (Valenzuela, 2016, pag. 17)

1.3. CADENA DE VALOR

La cadena de valor comprende “un conjunto de procesos que se ejecutan para disefiar,
producir, llevar al mercado, entregar y dar continuidad o mejoras a los productos o servicios
provistos por una empresa” (Ulloa, 2016, pé&g. 28). Esta herramienta de gestion
administrativa fue desarrollada por el profesor e investigador Michael Porter, y consiste en
realizar un analisis interno de la empresa a través de la desagregacion de las principales

actividades generadoras de valor.

El ejercicio de desagregar las actividades de valor de una empresa permite identificar de
mejor manera “las fortalezas y debilidades que posee, principalmente permite identificar mas
claramente las fuentes potenciales de ventajas competitivas y costos asociados los procesos

administrativos y productivos” (Porter, 2012, p. 82).

La cadena de valor de Porter clasifica las actividades generadoras de valor de la empresa en
dos grandes grupos como son las Actividades de Apoyo y las Actividades Primarias,

expuestas de mejor forma en la llustracion 3:
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llustracién 3: Actividades de Apoyo y Actividades Primarias

Actividades
de apoyo

Infraestructura de la empresa
Gestion de Recursos Humanos

Desarrollo tecnolégico

Aprovisionamiento

Logistica |Operaciones| Logistica
interna externa

Marketing
y ventas

Servicios

Actividades primarias

Fuente: (Porter, 2012, pag. 16)

Actividades primarias: Son las actividades implicadas en “el proceso de creacion,

comercializacidn entrega y proceso post-venta se productos o servicios” (Porter, 2012, pag.

19), con el objetivo de facilitar la desagregacion de las actividades primarias de una empresa,

a estas actividades se las subdividen en cinco categorias genéricas, las mismas que no

necesariamente aplican siempre, pueden ser utilizadas o0 no dependiendo de las necesidades

particulares de una empresa:

e Logistica Interna.

e Operaciones.

e Logistica Externa.

e Marketing y Ventas.

e Servicios.

Actividades de apoyo o soporte: Son actividades que sustentan a las actividades primarias

y también se apoyan entre si, por ejemplo, para empresas cuyo giro de negocio no se enfoca

en comercializacion de productos o servicios tecnoldgicos se puede definir como

“actividades de apoyo los procesos de infraestructura de la empresa, gestién de recursos
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humanos, desarrollo tecnoldgico, aprovisionamiento” (Montenegro, 2015, p. 29); como

indica la ilustracién 3.

1.4. DEFINICION, CARACTERISTICAS, VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LA
TECNICA J.A.D. PARA EL LEVANTAMIENTO DE INFORMACION

La técnica J.A.D. cuyo significado en inglés es Join Application Development es una técnica
de “definicion de requisitos y de disefio de interfaz de usuario basada en reuniones

participativas entre cliente, directiva y desarrolladores” (Vela, 2015, p. 66).

En muchas técnicas se hace uso de reuniones participativas para analizar, evaluar y definir
requerimientos como también el avance del proyecto, sin embargo, es necesario tener
especial cuidados con estas reuniones ya que pueden mostrar una realidad falsa sobre el
avance del proyecto o sobre la productividad que genera el mismo. De igual forma, al aplicar
esta técnica de reuniones participativas es sumamente necesario tener total precaucion al
general estimaciones tempranas ya que incrementan el riesgo de falsas expectativas sobre el

proyecto.

Es necesario identificar algunas de las ventajas y desventajas que se presentan al hacer uso

de esta técnica para realizar el levantamiento de informacion en un proyecto:

1.4.1. Ventajas de la técnica J.A.D.

e A través del uso correcto de esta técnica se puede lograr una declaracion exacta de
los requisitos del sistema.

e Esconsiderada como la técnica mas manejada por los usuarios dominantes ya que les
permite tener un mayor control sobre los requisitos que modelan el proceso.

e Permite a los usuarios percibir que los resultados del desarrollo del sistema son de su
propiedad, brindandoles mas satisfaccion sobre el avance del proyecto.

e La generacion de documentacion puede llegar a ser mas exacta y completa.
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1.4.2. Desventajas de la técnica J.A.D.

e Esunatécnica muy costosa en comparacion con otras técnicas, ya sean tradicionales
0 sean técnicas agiles de desarrollo.

e EXxiste un gran riesgo que se generen errores que retarden el avance del proceso en
caso que el grupo de integrantes sea muy grande en comparacion con el tamafio del
proyecto.

e Existe mayor riesgo que el proyecto no se complete acorde a los parametros iniciales
establecidos, o que el producto final difiera totalmente del objetivo original.

1.5. DEFINICION, CARACTERISTICAS, VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE
DIAGRAMAS UML PARA DEFINICION Y DOCUMENTACION DE
PROCESOS

El estindar UML (Unified Modeling Language) cuyo significado en espafiol es Lenguaje de
Modelado Unificado, comprende un conjunto de normas y estandares graficos utilizados
universalmente para representar en esquemas la Idgica y el funcionamiento que debe tener
un software, de modo que sea entendible y legible para los diferentes autores que participan
en el desarrollo del mismo, tanto desde el equipo técnico de desarrollo hasta el cliente o

usuario final.

Al momento existen diversas versiones que se han desarrollado del estandar UML,
actualmente se encuentra en su version 2.5. Existe una gran variedad de diagramas que
pueden ser elaborados con el estindar UML dependiendo la necesidad de existen, de todos
ellos se expone un breve listado de los méas utilizados para disefio y documentacion de

proyectos de desarrollo de software:

e Diagramas de casos de uso: A través de esta herramienta se puede expresar
graficamente cada una de las diferentes acciones y pasos que debe realizar un proceso
0 sistema para entregar un resultado, identificando los actores de cada paso o cada
accion.
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Para una mejor exposicion del estandar UML, se referencia un ejemplo dentro de la

llustracion 4:

llustracion 4: Ejemplo de caso de uso del estindar UML

Restaurante (Simplificado)

Probar la
// comida
— Pagar la

comida

Critico de ™~~~ Beb Chef
comidas eber vino
Preparar /
la comida

Fuente: (Garrido, 2016, pag. 40)

Diagramas de clases: Con los diagramas de clases se representan de forma visual las
variables, tipo de dato de cada variable, funciones e intercambio de funciones o métodos que
existiran en cada clase u objeto a ser programada. Por lo general un diagrama de clases se
compone de atributos, métodos y visibilidad, de igual forma en la representacion grafica de
las relaciones entre objetos se definen caracteristicas como: “herencia, composicion,
agregacion, asociacién y uso de los diferentes métodos o funciones” (Escobar & Petronuiz,
2015, p. 62).

En la llustracién 5, se puede ver un ejemplo de diagrama de clases y la vinculacion a nivel

de procesos:

26



llustracion 5: Ejemplo de diagrama de clases

Tienda Ut EspecificacionDaProducios
Dirocadn e CatalogoDeProducios — Faéha s
nambra ] asComp

1 1 T o | hora
anadirvental..) 1 1.+
Y -
Busca-an getEspecificacian(...)
1 " v 1
1 " Describa
Albarga -
Registra LingaDeVenta
1 1 - e cantidad
y ___-" Venta Caontiena
Ragisto I getSubT atal()
Captura Facha e
asCompleta
hara 1 Pago
1 1 seHaCompletadol] Pagada-Medianta .
FinalizarVanta) crearLineaDeVenta(.. canticad
infroducciririculo..) realizarPagol..) N
craarMuavalental) aedTatali} 1
realizarPagol..) .

Fuente: (Escobar & Petronuiz, 2015, p. 72).

Diagramas de secuencia: Muestran graficamente la forma de comunicacion entre los
objetos o clases durante el tiempo de ejecucion de un proceso, en estas representaciones
deben constar objetos, lineas que representen la comunicaciéon entre objetos con cortos
mensajes descriptivos y finalmente “lineas verticales que representen su ciclo de vida durante

la ejecucion del proceso” (Gutierres, 2011, p. 89).
Por su parte en la llustracion 6, se ejemplifica un diagrama de secuencia:

llustracion 6: Ejemplo de diagrama de secuencia.

T

Cajero

1:RegistrarCliente | H
[]1-1: i Cliente]

1.1.1: ;jValido?

- Panti;lla

1.2: Registrar Clientd i

1.1.2: Analizar

§ Cliente

1.1.2: Registrar
1.2.1:
T Pantalla T

Fuente: (Gutierres, 2011, p. 106).
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Los diagramas generados con el estdndar UML son parte fundamental de la documentacion
que debe ser entregada en todo proyecto, al mismo tiempo que son una poderosa herramienta
para que todos los participantes del equipo de trabajo tengan una idea clara de lo que hay que
hacer y cémo debe funcionar un sistema o proceso, aportando asi a que el impacto de cambiar
un miembro del equipo no represente retrasos o pérdidas considerables al desarrollo normal

del proyector

1.5.1. Elaboracién de prototipos para desarrollo de software

La técnica de desarrollo de software a través de modelos prototipo estd considerada como
“una de las metodologias de desarrollo RAD (Rapid Application Development)” (Jimenez
M., 2015, p. 19). Esta técnica se enfoca en construir rapidamente todo el sistema o algunas
de sus partes de modo que puedan ser presentadas al cliente para validar constantemente que
el resultado presentado sea el resultado esperado por equipo de desarrollo, el cliente o

usuario.

El objetivo de este modelo de desarrollo es ayudar a conocer tanto al cliente como al equipo
de desarrollo cual serd el resultado final y el nivel de satisfaccion que este tendra a las
necesidades expuestas por el cliente, en situaciones en las cuales este no tenga claro que

necesita.

El ciclo de vida de este modelo se basa en bucles de analisis de requerimientos y desarrollos
de prototipos hasta tener la definicién completa del sistema en prototipos aprobados por el
cliente, una vez definidos los prototipos se para a la etapa de desarrollo del sistema, luego de

la cual se realizan pruebas finales, documentacién y entrega del mismo al cliente.

Es necesario mencionar que en la etapa de prototipado s6lo se generan vistas no funcionales
de los componentes y secuencias de funcionamiento que tendrd el sistema, todo
procesamiento de informacidn o proceso funcional se lo realiza en la etapa de desarrollo del

sistema como tal, es decir al finalizar la etapa de prototipado.
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Para un mejor desarrollo del software se puede ver un ejemplo de clases de prototipo dentro

de la lustracién 7:

llustracion 7: Ejemplo de clases prototipo

[RRUURRR | PRp——

Fuente: (Domitri, 2016, pag. 82)

1.6. MAPA DE PROCESOS

El mapa de procesos es un diagrama en el cual “se representan de forma gréfica los procesos
gue se ejecutan o deben ejecutarse en una institucién para generar valor sobre sus productos

o servicios”. (Villacres, 2015, p. 19).

El conjunto de estos mapas de procesos se los conoce también como diagramas de valor, a
lo cual su estructura y clasificacion se definen igual que los diagramas de cadena de valor de
una empresa, en estos también se clasifican “los procesos de una empresa en tres tipos de
procesos principales: Procesos estratégicos, procesos clave y procesos complementarios”
(Arezmendi, 2014, p. 183).

A continuacién, se expone la estructura basica que debe poseer un mapa de procesos como

se describe en la llustracion 8:
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llustracién 8: Estructura basica de mapa de procesos

CLIENTES / USUARIOS
CLIENTES / USUARIOS

Fuente: (Villacres, 2015, pag. 72)

Los mapas de procesos proporcionan una perspectiva global y local de los procesos de una
empresa, de modo que sea necesario posicionar cada proceso respecto a la cadena de valor y

grupo al cual corresponde: estratégico, clave o de soporte.

Cada uno de los tipos de procesos se ha definido en el literal 1.5 del presente capitulo, por lo
cual, como punto final del presente literal, se presenta a continuacién la lustracion 9, con la

simbologia que se utiliza en los diagramas de flujo para representar los mapas de procesos:

lustracion 9: Simbologia de elementos de diagramas de flujos

SIMBOLOGIA EN LOS DIAGRAMAS DE FLUJO

INICIO O FINAL DEL
- DIAGRAMA o REVISION
- DESARROLLO DE UNA CONEXION O RELACION ENTRE
ACTIVIDAD PASOS DEL DIAGRAMA
DESARROLEO DE UNA
ACTIVIDAD SUBCONTRATADA - DOCUMENTACION

ANALISIS DE SITUACION Y
’ TOMA DE DECISION . BASES DE DATOS
A ACTIVIDAD DE CONTROL DIRECCION DE FLUJO
DEL PROCESO

PROCEDIMIENTO i
- DOCLMENTADO HEEEN LIMITE GEOGRAFICO

Fuente: (Villacres, 2015, pag. 85)
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1.7. DEFINICION Y CARACTERISTICAS DE LA METODOLOGIA KANBAN

Antes de su vinculacion es pertinente definir las caracteristicas del Kanban que es una técnica
generada por Toyota, y se utiliza para controlar el avance del trabajo, en el contexto de una
linea de produccion. ElI Kanban est4 dentro de la estrategia Kaizen, es decir, la mejora

continua parte del sistema JIT (Justo a tiempo).

Kanban es una metodologia de gestion de trabajo cuyo objetivo es “que exista un equilibrio
entre cantidad y capacidad de trabajo, de modo que la entrega de resultados resulte mas
eficiente” (Bermeo, 2016, p. 90). Aunque generalmente esta técnica es utilizada en proyectos
de desarrollo de software de forma independiente o combinada con otras técnicas, la
metodologia Kanban también puede ser aplicada al desarrollo de otros tipos de proyectos
tomando en consideracion que podemos realizar modificaciones o ajustes que sean

necesarios para adaptarlos a cada proyecto.

El objetivo principal de hacer uso de Kanban en proyectos es gestionar de manera general y
mas eficiente el proceso de avance y completado de tareas del proyecto, por lo cual esta
metodologia se fundamenta principalmente en tres reglas las cuales se describen brevemente

a continuacion desde el aporte de (Garzas, 2013):

Visualizar el trabajo y las fases del ciclo de produccion o flujo de trabajo: La
metodologia Kanban se basa en ejecutar el desarrollo de un proyecto de forma incremental,
similar a otras metodologias, utiliza técnicas visuales para realizar seguimiento del avance

del proyecto y de cada tarea.

La herramienta mas conocida de esta metodologia es la Pizarra Kanban, la cual
consiste en una tabla con varias columnas que representan cada uno de los diferentes
estados o fases del ciclo de vida de las tareas o actividades a realizarse en un proyecto,

desde su inicio hasta su finalizacion.

Dentro de cada una de las columnas de estados del proyecto se colocaran notas o Post-
It con los nombres y tiempo estimado de realizacion de cada tarea que se identifica
que debe ser realizada para finalizar y entregar el proyecto o subproceso de proyecto,

y a medida que cada tarea cambie de estado debe ser controlada por el manager del
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proyecto y ser trasladada a su nuevo estado segun corresponda, todas las fases a
considerar dentro de la metodologia Kanban se exponen por medio de una pizarra en

la llustracion 10:

llustraciéon 10: Pizarra Kanban

PEMNDIEMTE ANALISIS DESARROLLO PRUEBAS PREPRODUCCION PRODUCCION HECHO

[ ] I R L ]
[ ]

| === ==y ==Y o = |

[ ]
L] ]
L]

Fuente: (Bermeo, 2016, pag. 72)

Determinar el limite de “trabajo en curso”: Uno de los principios principales de Kanban
es que el trabajo en progreso, o conocido también por sus siglas en inglés W.1.P. de Work In
Progress, deberia estar limitado por un nmero maximo de tareas que se puedan realizar en

cada fase.

Es necesario también tomar en consideracion el nimero maximo de tareas
secuenciales o en paralelo que pueden desarrollarse en cada fase del ciclo de trabajo
no deben tener dependencia directa o indirecta de otra tarea que se encuentre en el
mismo nivel de ejecucion, ya que estas dependencias causan retrasos e inconvenientes
complejos de controlar al proyecto, de modo que para iniciar una nueva tarea es

necesario haber terminado las tareas previas conocidas también como tareas insumo.

Medir el tiempo en completar una tarea: Uno de los indicadores mas importantes que
debemos registrar y evaluar en el desarrollo de un proyecto haciendo uso de Kanban es el
conocido como “lead time”, el cual es el tiempo que toma realizar y entregar una tarea desde

que se realiza la peticion de ésta hasta que se entrega el producto final de la misma.

Otra métrica muy importante que también suele utilizarse es el “Cicle Time”, con esta métrica
se mide el tiempo que toma ejecutar el ciclo de vida completo de una tarea, desde que inicia

hasta que termina. Como se menciond anteriormente en los literales 1.1 y 1.2 los indicadores
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son herramientas muy importantes que nos pueden ayudar a tomar decisiones mas eficientes
y acertadas durante el desarrollo de un proyecto, en base a eso es posible deducir que el Lead
Time y el Cicle Time son indicadores clave que deben ser periédicamente evaluados para el

desarrollo exitoso y rentable de un proyecto.
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CAPITULO II
RECONOCIMIENTO DE LA EMPRESA'Y LEVANTAMIENTO DE PROCESOS

En este capitulo, se comienza la utilizacion de los conceptos hacia los procesos en una forma
mas practica de la PYME Victoria Salén & SPA. Donde se puede observar la situacion actual

de la empresa, y todos los procesos instaurados a nivel pleno de funcionamiento.

2.1. LAEMPRESA, MISION Y VISION DE LA EMPRESA.

Para la presente investigacion se tomara como caso de estudio a la microempresa “Victoria
Salon & SPA”, la cual es un centro de belleza y cuidado personal que brinda servicios

profesionales en:

e Tratamientos de estética corporal.
e Asesoria y manejo de imagen personal.
e Tratamientos relajantes, reductivos y energizantes.

e Asesoria, Cuidado y Tratamientos: Capilares, Faciales, Manicura y Pedicura.

2.1.1. Misidn

“Brindar servicios profesionales e integrales en belleza, imagen, cuidado y bienestar personal
que aporten en mejorar la calidad y estilo de vida del dia a dia de cada cliente” (Victoria
Salon & SPA, 2018).

2.1.2.  Vision

Establecerse como una empresa reconocida en el mercado local que presta servicios de
imagen personal, estética, cuidado personal y corporal que aporten mejoras de calidad de
vida a sus clientes, aplicando estandares de calidad que promuevan la mejora continua de los

servicios prestados en un lapso de cinco afios (Victoria Salon & SPA, 2018).
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2.2. RECONOCIMIENTO Y ELABORACION DEL MAPA GENERAL DE
PROCESOS

Victoria Salon & SPA es un centro de estética que brinda servicios generales de pelugueria
y SPA. Actualmente se encuentra conformado por un pequefio equipo profesional de
personas emprendedoras quienes poseen conocimientos tedricos y profesionales de la gama

de servicios que la empresa ofrece al mercado. Los servicios que se ofrecen actualmente son:

e Variados disefios en cortes de cabello.

e Colorimetria capilar en general.

e Disefios en peinados.

e Tratamientos capilares en general.

e Repolarizaciones.

e Tratamientos y disefios de manicure y pedicura.

e Maquillaje profesional y artistico.

e Masajes relajantes, anti estrés, terapéuticos, descontracturante, post-
operatorios, reductores, anticeluliticos.

e Drenajes linfaticos.

e Gotas de lluvia.

e Tratamientos no quirurgicos como meso terapia, levantamiento de glateos,
levantamiento de bustos, reducciones de medidas, exfoliacion corporal.

e Tratamientos faciales como limpiezas, hidrataciones profundas,
despigmentacion de manchas, rejuvenecimiento, peeling, acné, cicatrices,
tonificacion.

e Depilaciones.

e Rizados de pestafias.

e Colorimetria en pestafas y cejas.

e Armonizacion de chacras, bafios energéticos, bafios de flores.

e Productos de higiene y salud cosmética.
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Victoria Salén y SPA inicio sus actividades comerciales en febrero del 2013, fue legalmente
constituida a través del Servicio de Rentes Internas Ecuatoriano con direccion domiciliaria
en la provincia de Pichincha, Canton Quito, Parroquia Carcelén, Barrio Ponciano, en las
calles Juan de Selis N76-39 y Manuel Echandia, datos actualizados al mes de febrero del afio
2018.

Al igual que otras empresas de la misma actividad comercial en la cuidad, “Victoria Salon &
SPA” brinda sus servicios a la comunidad en instalaciones arrendadas, sin embargo, cuenta
con todo el equipamiento necesario como también productos para uso y comercializacion

propios de la empresa.

Su propietaria es Victoria Ortega, es una persona profesional titulada en “Técnico superior
en cosmetologia y estética capilar”, como también posee amplios conocimientos en:
Nutricion, Belleza Corporal, Colorimetria, Fisioterapia, entre otros mas, los cuales ha
obtenido a través de cursos, capacitaciones y talleres legalmente autorizados y

documentados.

La capacidad instalada con la que cuenta la empresa objeto de estudio actualmente es de dos
profesionales permanentes, contando tambien con profesionales externos que brindan sus
servicios de forma espontanea bajo acuerdos comerciales temporales acorde a las

necesidades de mayor capacidad instalada que presente la empresa.

El esquema actual del ejercicio comercial que ha realizado la empresa hasta la actualidad le
ha permitido generar ingresos necesarios para mantener el funcionamiento de negocio, sin
embargo, ha sido necesario realizar rotaciones de personal como también cambios

imprevistos y actividades alternas para generar los ingresos necesarios en pocas ocasiones.

Los procesos que realiza la empresa son semejantes a los procesos que realizan otras
empresas del mismo segmento de mercado. Estos procesos hasta la actualidad no se
encontraban definidos o identificados por quienes forman parte de la institucion. En la
llustracion 11 “Mapa general de procesos genéricos para un negocio de Salon y SPA”, se
muestra la identificacién y definicidén de procesos que se ajusta a la dinamica funcional de

una empresa de peluqueria 'y SPA.
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llustracion 11: Mapa general de procesos genérico para un negocio de Salon & SPA

PROCESOS ESTRATEGICOS.
GESTION DE GESTION DE Gl ‘GESTION DE VENTAS
e |
PROCESOS CLAVE AN
Tratamientos il Imagen personal 1
Capilares. b y estilo.
M.
Tera

Cuidk
Personal.
Tratamientos
Rejuveneced

SOLICITAR SERVICIO O

PROCESOS DE SOPORTE

RECURSOS INFRAESTRUCTURA CONTABILIDAD GESTION DE
HUMANOS. ¥ TECNOLOGIA. ¥ FINANZAS INVENTARIOS.

Fuente: (Monge, 2015, pag. 67)

2.3. SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

Es necesario mencionar también que desde su inicio de actividades no se han presentado
mejoras considerables en lo que refiere a crecimiento empresarial o comercial. Sin embargo,
tampoco ha registrado pérdidas de clientes durante el tiempo que ha mantenido sus

actividades comerciales.

2.3.1. Diagnostico estructural

La empresa objeto de estudio del presente trabajo posee una capacidad instalada bastante
pequeria, la cual consta de dos personas fijas y dos personas ocasionales. Sin embargo, en la
llustracion 12, se representa un diagndstico estructural empresarial basico ya que muchas de
las actividades y responsabilidades que forman parte de las operaciones de una empresa son
ejecutadas por el personal que brinda sus servicios dentro de la misma.
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lustracion 12: Organigrama modelo basado en empresa Victoria Salon & SPA
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Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)
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Otra herramienta que nos permitira tener un panorama del estado y oportunidad comercial
que posee la empresa en su actual entorno y mercado local es el desarrollo del FODA de la

empresa, determinado en la Tabla 1, a partir del objeto de estudio:

Tabla 1: F.O.D.A. de la empresa objeto de estudio

FORTALEZAS DEBILIDADES
o, i Falta de un sistema informatico de control

 |Buena ubicacion geografica. o o )
H administrativo financiero.
) - - )
o . . . No tiene definido un diagrama estructural
A |Instalaciones optimas para el negocio.
> de la empresa.
- ] . -

Potencial para ampliar su clientela a
'E . - pl Falta de personal.
E través de referencias personales
O |Cuenta con un sistema de cobro de » L L

. . Gestion publicitaria deficiente.

tarjetas de crédito.

Incremento de costo de arriendo. Variacion de tasas arancelarias.
E Incremento de empresas similares en el
> sector.
"'E" Cambio de mandato gubernamental.
< Variacion de tasas de intereses bancarios

y crediticios.

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)

2.3.2. Diagnostico operacional

En toda empresa un diagrama estructural, indistintamente del tipo o tamafio de empresa
siempre existirdn responsabilidades y jerarquias las cuales permiten llevar control y

orientacion sobre el funcionamiento de la empresa.

Por lo general en empresas pequefias y micro-empresas no se definen ni identifican estas

jerarquias, ni operaciones especificas de las mismas, debido a que son ejecutadas

39



simultaneamente por sus propietarios, accionistas o por personal contratado con perfil poli

funcional, sin embargo, esto no significa que no existan jerarquias dentro de las mismas.

Victoria Salon & SPA es un ejemplo claro de la clasica micro-empresa cuya propietaria no
considera necesario la definicion del diagrama estructural de su empresa como tampoco la
identificacion de roles y responsabilidades de las operaciones que se realizan dentro de la

misma.

A continuacion, dentro de la llustracion 13; se presenta un diagnostico operacional del estado
actual de la empresa basado en el mapa jerarquico de la empresa expuesto en la seccion 2.3.1

del presente proyecto de disertacion de grado.
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llustracién 13: Organigrama de empresa Victoria Salon y SPA
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Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)
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2.3.3. Definicién y mejora de los procesos

El objetivo del presente trabajo es definir los procesos principales para un negocio de Salon
& SPA y proveer herramientas tecnoldgicas que permitan automatizar en lo posible la

ejecucion de los mismos.

Los procesos que se presentan en este tipo de empresas en su mayoria son procesos manuales
los cuales requieren de atencion directa entre los asesores y los clientes, sin embargo, también
existen procesos de soporte y procesos estratégicos que si pueden ser mejorados a través de
la automatizacion., logrando de este modo que la automatizacién de procesos de soporte y

estratégicos impulsen la mejora de los procesos clave.

Este mecanismo de mejora y optimizacién ha sido aplicado también en pequefias empresas 0
micro-empresas de actividades comerciales semejantes, por ejemplo: lavadoras de autos,

panaderias y pastelerias, empresas de Catering, Floristerias, Arreglos Frutales, entre otros.

Tomando como ejemplo a ese grupo de pequefias empresas y micro empresas es posible
corroborar que con la automatizacion de los procesos de soporte incrementa la demanda de
servicios o productos que brindan, como también les permite procesar informacion mas clara
para optimizar y mejorar: distribucion laboral, tiempos de respuesta de cada actividad,

calidad de los productos o servicios ofertados.

Con base en los antecedentes descritos y aplicandolos en la empresa objeto de estudio
Victoria Salén & SPA, se procederé a identificar, definir y automatizar los procesos de:

e Compra de mercaderia e insumos.

e Manejo y control de inventarios, proceso: Ingreso de mercaderia.
e Manejo y control de inventarios, proceso: Egreso de mercaderia.
e Ventas de productos o servicios.

e Mejora continua, proceso: Atencion al cliente.

e Mejora continua, proceso: Seguimiento postventa.

En cada proceso se presentara la descripcién grafica del funcionamiento del proceso como

también se describiran paso a paso cada una de las actividades que forman parte del proceso.
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Otro particular es que se podra observar la participacién de varios actores en el proceso de
compra, pero como la empresa objeto de estudio no posee una capacidad instalada lo
suficientemente grande que permita suplir a un responsable por cada rol, es posible que
presenten conjeturas que hagan referencia a la aplicabilidad del proceso propuesto para la

empresa.

Por tal razén es necesario aclarar y recalcar que en cada proceso es posible que un mismo
actor cumpla varios roles o responsabilidades dentro del proceso, en cada uno de los procesos
posteriormente descritos se han asignaran diversos roles a cada uno de los actores con los
que cuenta actualmente Victoria Salon & SPA, de este modo es posible orientar y ajustar el
proceso para que su funcionamiento se adapte a la capacidad instalada actual de la empresa,
como también se adapte a cambios (incrementos o decrementos de la capacidad instalada) de

la misma.

Parte de las metas de los procesos propuestos es que oriente a todos los actores a registrar en
un sistema informatico las actividades realizadas por cada responsable, de modo que se
comience a almacenar datos que pueden convertirse en informacion valiosa para la

administracion y toma de decisiones del negocio.

Es necesario recalcar que la empresa objeto de estudio no tiene definido ni identificado
proceso alguno sobre las actividades que realiza, de modo que cada uno de los procesos
propuestos son aportes que se brindan como parte del presente trabajo a “Victoria Salon &

SPA” los cuales permitiran que se oriente hacia la mejora y desarrollo institucional.

2.3.3.1. Proceso: Compra de mercaderia e insumos

La compra de mercaderia e insumos, consiste en la adquisicion de todos los elementos que
son necesarios para el funcionamiento previo al servicio de Victoria Salon & SPA, que se

definen dentro de los procesos en la llustracion 14:
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lustracion 14: Definicion del proceso de compra de mercaderia e insumos

COMPRA DE MERCADERIA E INSUMOS
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Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)
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El proceso de compra de mercaderia e insumos se define con los siguientes pasos:

1.) El Solicitante debe emitir una solicitud de compra la cual se debe registrar en el sistema
informatico, esta solicitud debe especificar los productos y caracteristicas que se necesiten,
luego de realizar este registro en el sistema informatico el solicitante debera comunicar al
Asistente de Operaciones sobre la nueva solicitud generada ya sea de forma verbal, telefonica

0 via correo electronico segun aplique a la capacidad instalada.

2.) El Asistente de Operaciones debera registrar en el sistema informatico la recepcion de los
pedidos y organizarlos en pedidos que han superado la validacién de datos y pedidos que no
han superado la validacién de datos. Esta informacion permitira llevar una bitacora de control

de pedidos que a futuro permita implementar indicadores para futuros analisis.

3.) En el caso de los pedidos que no han superado la validacion el Asistente de Operaciones
debera registrar en el sistema el retorno del pedido a cada solicitante y notificarles sobre las
correcciones necesarias, el solicitante deberd corregir las observaciones expuestas por el
Asistente de Operaciones y de ser el caso debera registrar en el sistema nuevamente el paso

de la solicitud al Asistente de Operaciones.

4.) En el caso de los pedidos que superen la validacion de datos el Asistente de Operaciones
debera registrar en el sistema informatico el paso de la gestion de los requerimientos al

Supervisor de Operaciones.

5.) El Supervisor de Operaciones debera recibir las solicitudes que han superado el primer
filtro y validar el nivel de prioridad de atencion de lo solicitado, una vez validado y priorizado
las solicitudes de compra el Supervisor de Operaciones debera pasar los pedidos de compra
a la Jefatura de Compras y Ventas. Finalmente debera registrar el paso del proceso en el

sistema informatico.

La Jefatura de Compras y Ventas debera realizar una clasificacion de primer nivel de los
pedidos de compra receptados, de modo que la asignacion de pedidos de compra a cada
Oficial de Compras pueda ser gestionada de mejor manera, la asignacién de Oficial de
Compras para cada pedido deberd ser registrada en el Sistema Informatico.
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6.) El Oficial de Compras debera realizar el proceso de “Busqueda y Compra” de cada una
de las solicitudes asignadas y registrar en el sistema informatico el avance logrado en la
compra de cada pedido, considerandose como avance las diversas cotizaciones o proformas
que se obtengan de los proveedores participantes en el proceso, realizar un anélisis previo a
la compra para hacer entrega a la Jefatura de Compras y Ventas las opciones mejores

calificadas para la toma de decisiones.

La Jefatura de Compras y Ventas es el area responsable de la viabilidad de la compra, siempre
y cuando las considere adecuadas las opciones de compras recibidas para la toma de decision.
En caso que las opciones presentadas no superen la evaluacion del Jefe de Compras, éstas
seran rechazadas y devueltas al Oficial de Compras para que continle con el proceso de

busqueda del requerimiento asignado.

En caso de existir alguna duda o que el riesgo de compra de algln requerimiento sobrepase
el nivel de atribucion del Jefe de Compras y Ventas, debera consultar con la Direccion
General y hacer seguimiento a la decision final asignada al pedido para comunicarla al Oficial

de compras correspondiente.

Una vez que la Jefatura de Compras y Ventas ha aprobado el pedido de compra, debera
entregar a la Jefatura Administrativa para que la misma realice la Gestion de Aprobacion de
presupuesto para la compra y dé el visto bueno de avance del proceso de compra, en caso
que la Jefatura Administrativa presente una observacion o justificacion para negar el
presupuesto de compra, el proceso regresard al Oficial de Compras para que gestione
alternativas que se ajusten al presupuesto disponible para el requerimiento.

7.) En caso que se apruebe el presupuesto de compra, la Jefatura Administrativa serd la
responsable de velar la correcta transaccionalidad del presupuesto de compra aprobado como
también del correcto intercambio de informacion y comprobantes necesarios para fines

tributarios.

8.) Una vez que el proceso transaccional se efectle con éxito, el oficial de compras
responsable del proceso debera dar seguimiento a cada etapa de la finalizacion de la compra,

especialmente de la logistica de la mercancia hasta que la misma llegue a las instalaciones de
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los inventarios de la empresa y el responsable de almacén certifique que la entrega del pedido

de compra esta completa.

9.) Una vez que la mercancia comprada llegue a las instalaciones de la empresa, el
Responsable de Inventarios conjuntamente con su ayudante debera validar y certificar que la
recepcidn de la mercancia se encuentre completa, correcta y en perfecto estado, es decir que
no presente observaciones o novedad alguna. De igual forma el Responsable de Almacén
conjuntamente con el Oficial de Compras y el Ayudante de Almacén deberan realizar en el

sistema informatico el proceso de registros y actualizacion de la mercaderia.

Culminado esta etapa debera notificar por el medio de comunicacién formal especificado por
la Jefatura de Operaciones que el proceso de compra ha concluido satisfactoriamente y las
nuevas mercaderias disponibles en almacén a la Jefatura de Compras y Ventas para que la
misma registre el fin del proceso en el sistema y comunique a quienes corresponda la

disponibilidad de nueva mercaderia.

2.3.3.2.  Proceso: Manejo y control de inventarios, ingreso de mercaderia

El control de inventarios de mercaderia, permite conocer el stock de los mismos y no pasar
por sobre adquisiciones o escases de los mismos, de esta forma se garantiza en el 100% de
los casos, en contar con la materia para generar todos los servicios dentro de las actividades
de Victoria Salon & SPA; para una mejor identificacién de los procesos se detalla a

continuacion la lustracion 15:
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lustracion 15: Definicion del proceso de manejo y control de inventarios, ingresos de
mercaderia.

MANEJO Y CONTROL DE INVENTARIOS — INGRESO MERCADERIA.
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Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)
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El proceso para ingreso de mercaderia se define con los siguientes pasos:

1.) El Jefe de Compras y Ventas es el responsable de validar que la informacion detallada en

la orden de compra sea correcta y extienda su visto bueno a la misma.

2.) Posterior al visto bueno de la orden de compra por parte del Jefe de Compras y Ventas, el
asistente de inventarios es el responsable de validar y conciliar que las existencias en la orden
de compra ante las existencias en la mercancia entrante sean exactamente las mismas, en

cantidad, caracteristicas, niUmeros de serie si aplica, entre otros.

3.) Si el detalle de la Orden de Compra y las existencias de mercancia coinciden, el Asistente
de Inventarios debe hacer entrega de la orden de compra, junto con una copia, al responsable
de inventarios. Es sumamente necesario que en la copia de la orden de compra el asistente de

compras registre la validacion realizada en el paso dos del proceso actual.

4.) Posteriormente el Asistente de Inventarios debera ingresar y acomodar la mercancia en
cada una de las perchas correspondientes dentro del almacén, para poder acceder a ellos

dentro de una forma ordenada por el administrador de stock sobre los mismos.

5.) El Responsable de Inventarios debera validar la compra en el sistema informético, de

igual forma debera registrar el ingreso de mercaderia en el sistema informatico.

6.) Luego de registrar la mercaderia comprada en el sistema informatico, el responsable de
inventarios debera validar las existencias fisicas con las existencias registradas en el sistema
informético. Culminada la validacion y si no se presentaron novedades, debera realizar la

entrega de la documentacion al Jefe de Compras y Ventas.

7.) El Jefe de Compras y Ventas deberé recibir la documentacion y validar que la misma se

encuentre correcta.

8.) En caso que la documentacidn se encuentre correcta, el Jefe de Compras y Ventas debera
firmar los documentos respectivos y pasar el tramite a la Jefatura Administrativa para que

procesen la finalizacion del mismo.
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9.) En caso que la documentacién se encuentre incorrecta o presente novedades, el
Responsable de Inventarios deberd generar un informe y reportarlo al Jefe de Compras y

Ventas en el cual se detallen todas las observaciones de las novedades encontradas.

10.) El Jefe de Compras y Ventas debera a forma personal dirigir el proceso, hasta la gestion
de solucién completa, si es necesario se debera realizar recapitulaciones del proceso completo

desde su inicio.

11.) En caso que las existencias en la Orden de Compra no coincidan con las existencias
fisicas en la mercancia recibida, el asistente de inventarios debera notificar al Responsable
de Inventarios inmediatamente debera notificar y entregar toda la documentacion pertinente
al Jefe de Compras y Ventas quien serd encargado de gestionar la solucion al error o

novedades presentadas en el proceso de recepcion de la mercancia.

2.3.3.3.  Proceso: Manejo y control de inventarios, egreso de mercaderia

El control de inventarios hacia los egresos de mercaderia, permite al administrador poder
solicitar al proveedor en forma correcta el nimero de productos que requiere para un periodo
dado y de esta forma no exceder en los mismos e incrementar en demasia el stock de estos,

como se puede referenciar en la llustracion 16:
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llustracién 16: Definicion del proceso de manejo y control de inventarios, egreso de mercaderia.

MANEJO Y CONTROL DE INVENTARIOS — EGRESO MERCADERIA.
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Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)
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1.) Este proceso debe iniciar a partir de la solicitud de uno o varios productos para pruebas o
para venta, esta solicitud debe ser generada por parte de un oficial de ventas, un supervisor o
un jefe departamental, esta solicitud debe llegar a manos del jefe de compras y ventas para

gestionar la respectiva aprobacion.

2.) Si la solicitud es aprobada, debe ser entregada al responsable de inventarios quien debera

recibir la orden y gestionar el proceso de entrega del producto.

3.) El responsable de inventarios debera solicitar al asistente de inventarios que valide la

existencia y disponibilidad en bodega de los productos solicitados.

4.) Mientras el asistente de inventarios realiza la validacion solicitada, el responsable de
inventarios debera validar de igual manera la existencia y disponibilidad de los productos

solicitados en los registros del sistema informatico.

5.) Si existe disponibilidad de los productos solicitados, el asistente de inventarios debera
realizar la entrega de los productos al Responsable de Inventarios para que proceda a realizar

el registro de salida de los mismos en el sistema informatico.

6.) El responsable de inventarios debera registrar en el sistema informatico la salida de los
productos, la misma que debera relacionarse con la autorizacion de entrega y el usuario

solicitante a quien se entrega.

7.) Una vez registrados de forma exitosa los cambios en el sistema informaético, el
responsable de inventarios deberd indicar al asistente de inventarios que entregue los
productos solicitados al solicitante quien debera registrar su firma de recibido en documentos
de respaldos de la entrega los cuales deberan ser manejados y conciliados entre el

Responsable de Inventarios y la Jefatura de Compras y Ventas.

8.) El jefe de compras y ventas debera confirmar la ejecucion completa del proceso de entrega
de productos y registrar en el sistema informatico las novedades u observaciones que
considere necesarias. Finalmente, luego de concluido todo el proceso, deberé registrar en el

sistema informaético el fin del proceso.
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9.) En caso de inexistencia de alguno de los productos solicitados, el Responsable de
Inventarios debera notificar al Jefe de Compras y Ventas como también al solicitante la
inexistencia o no disponibilidad del mismo, deberd cambiar a estado “No Disponible” la
orden de entrega, el solicitante debera solicitar al Jefe de Compras y Ventas la compra de los
productos necesarios.

10.) En caso de existir errores en la solicitud presentada por el solicitante, la solicitud debera
ser rechazada indicando las justificaciones del motivo de rechazo. El solicitante debera
realizar los cambios y ajustes necesarios a la solicitud para luego volver iniciar nuevamente

el proceso de egreso de mercaderia.

2.3.3.4. Proceso: Venta de productos o servicios

La venta de productos y servicios, es la instancia final que emite la empresa Victoria Salon
& SPA,; dentro de esta interactian todos los procesos previos y cuya sumatoria definen el
servicio emitido ante lo cual se genera los ingresos economicos para el establecimiento, como

se expone en la llustracion 17:
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llustracién 17: Definicion del proceso venta de productos o servicios
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Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)
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1.) El cliente debe realizar el pedido del producto o servicio solicitado.

2.) Si el cliente solicita un producto, el oficial de ventas debera presentar la gama de

productos semejantes y el producto solicitado por el cliente.

3.) Si el cliente decide adquirir el producto, el Oficial de Ventas debera gestionar el cierre de

la venta.

4.) La documentacion de la compra debera ser pasada al Supervisor Operativo para realizar
el cobro y facturacion del producto solicitado.

5.) Posterior a la realizacion de la factura, el Oficial de Ventas debera acercarse con la misma
hacia el Responsable de Inventarios para solicitar el producto vendido, si la documentacion

es correcta, el Responsable de Inventarios debera entregar el producto al vendedor.

6.) Finalmente, con el proceso de venta concluido exitosamente, el Oficial de Ventas debera

entregar al cliente el producto solicitado y la factura correspondiente a la venta.

7.) Si el cliente solicita un servicio en lugar de un producto, el Supervisor Operativo debera
registrar los datos del cliente en el sistema informatico para la posterior facturacion y entregar

el cliente el nimero de turno asignado.

8.) En funcidn a la asignacion de turnos segun el orden que corresponda el asesor de servicio
asignado deberd recibir al cliente y solicitar al Responsable de Inventarios los productos

necesarios para brindar el servicio solicitado por el cliente.

9.) El Responsable de Inventarios debera entregar y registrar en el sistema informatico la

entrega de los productos solicitados al Asesor de Servicios.

10.) Una vez que se tiene disponible el material necesario para brindar el servicio al cliente,
el Asesor de Servicios debera brindar y gestionar que se brinde completamente el servicio

solicitado por parte del cliente.
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11.) Una vez terminado por completo el servicio brindado al cliente por parte del Asesor de
Servicios, el Supervisor Operativo debera evaluar el nivel de satisfaccion del cliente a través
de contacto directo con el mismo, y gestionar que el cliente realice el test de nivel de

satisfaccion en el sistema informaético.

Como parte de la gestion de venta, el Supervisor Operativo debera comunicar al cliente
ofertas o promociones vigentes, registrar en el sistema informatico futuras citas o turnos de
atencion en caso que el cliente al finalizar su servicio, decida por seleccionar alguno en

préximas fechas.

2.3.3.5. Mejora continua, Proceso: Atencién al cliente

La atencidn al cliente es un servicio indirecto que se maneja a nivel de toda empresa, por
medio del cual se visualiza desde la perspectiva del consumidor, como éste acoge la entrega
del bien o servicio que emite Victoria Salé & SPA, y cuya informacion permite la mejora

continua de los procesos productivos como se detalla a continuacion en la llustracion 18:
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lustracién 18: Proceso de atencion al cliente
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1.) El cliente solicita productos o servicios.

2.) El Oficial de Ventas es el encargado de recibir los pedidos del cliente en forma on-line y

direccionar completamente el proceso de venta.

3.) En caso que el Cliente decida adquirir el producto o servicio, el Oficial de Ventas debera
gestionar de forma completa el proceso de venta y registrar en el sistema informatico cada
una de las etapas del proceso de venta, dicha informacion ingresa por medio de una

plataforma digital dentro de la pagina web de la empresa.

4.) Posterior que el proceso de venta se haya ejecutado por completo o, por el contrario, en
caso que decida no adquirir ningln producto o servicio el Oficial de Ventas debera invitar al

cliente a participar en cualquiera de los sorteos vigentes de captacion de mercado.

5.) Si el cliente desea participar en el sorteo ofertado, el Oficial de Ventas debera registrar al
participante en el sistema informatico e informar al participante sobre los beneficios ganados

en el sorteo y la forma de acceder a los mismos.

En caso que el cliente potencial decida no participar sorteo alguno, el Oficial de Ventas
deberé agradecer al cliente su visita y procurar que sea placentera hasta el final, sin olvidar

de llenar la ficha con informacidn del cliente hacia la base de datos que maneja la empresa.

El cliente que acceda a la pagina web de la empresa podra emitir un correo por medio del
cual, pueda solicitar una cita de servicio, ante eso el usuario encargado de recibir dicha
informacion la asumird, validara y coordinara para la ejecucion de la misma dentro de lo
mencionado por el cliente, ratificando la aceptacion de su pedido por medio de un correo de

respuesta.
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2.3.3.6. Mejora continua, Proceso: Seguimiento postventa

El seguimiento postventa esta direccionado hacia el cliente y su nivel de satisfaccion,
combinado con las estrategias de marketing por medio de procesos como refiere la llustracion
19, cuya finalidad es afianzar al cliente y que este regrese a consumir los servicios de Victoria
Salén & SPA.

lustracién 19: Proceso de seguimiento postventa

SEGUIMIENTO POST-VENTA.

OFICIAL DE VENTAS f JEFE DE AMNALISTA DE
COMPRAS ¥ VENTAS. MARKETING

1. REVISAR EN SISTEMA
CLIENTES COM
FRECLIEMCI & Bals,

v

2. AMALIZAR
APROBAR CAMPARAT PATROMNIES ¥ DEFIMIR
CAMPARA,

[y

5. EFECUTAR CAMPA R
¥ REGISTRAR DATOS EN
EL SISTEMA

I I= INFORMATICO ¥
EXTEMNDER CAMPARA
POR MEDIOS
PUBLICITARIOS.

k4
4 EVALLIAR Y

PRESENMTAR INFORME

DE RESLALTADDS DE
CAMPARAS,

5. AVALAR RESULTADCS DE
CAMPANA Y EXPOMNERLDS A
L& GEREMCIA, DBRECTORA
GENERAL O CORITE
ADMINISTRATIVO.

«»

r

FASES O ACTIVIDADES DEL PROCESO.

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)
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1.) Para el proceso de post venta y afianzacion en el mercado es necesario que el Analista de
Marketing inicie el proceso revisando en el sistema informatico los datos de los clientes para
encontrar nuevas oportunidades de venta, en especial con aquellos clientes que poseen una

baja frecuencia de consumo productos o servicios ofertados por la empresa.

2.) Luego de analizar la informacion el Analista de Marketing debera elaborar propuestas de
campanfas para incrementar las ventas de productos o servicios y hacerlas llegar a la Jefatura
de Compras y Ventas para su respectivo analisis y aprobacion. Para el caso de propuestas de
promocion no aprobadas el Analista de Marketing debera volver a analizarlas y redisefiar las

mismas.

3.) Para aquellas propuestas de campafia aprobadas por la Jefatura de Compras y Ventas, el
Analista de Marketing debera proceder con el registro, configuracion y publicacion de cada
una de las campafias aprobadas en el sistema informatico y socializarlas a través de los

diversos medios sociales y de publicidad disponibles para la empresa.

4.) Posterior a la ejecucion de cada una de las campanas, el Analista de Marketing debera
evaluar los resultados de cada camparia y presentar un informe de resultados de cada una al
Jefe de Compras y Ventas, con propuestas, conclusiones y recomendaciones para futuras

oportunidades de promociones de productos o servicios.

5.) El Jefe de Compras y Ventas debera analizar los informes recibidos, validar consistencia
de la informacion reportada, de ser necesario debera reunirse con el Analista de Marketing
para hacer estudio sobre la misma y finalmente presentar los resultados ante la dignidades
administrativas o directivos de la empresa para que se pueda realizar una toma de decisiones

en mejoras 0 nuevos proyectos para la empresa.

Un elemento relevante de la postventa, es poder estandarizar a los clientes por medio de un
ranking de nivel de consumo de servicios hacia la empresa; es decir generar una estructura
que identifique por el nimero de servicios adquiridos a cada cliente y asi ofrecer a los mejores

mayores servicios, obsequios o descuentos.

60



CAPITULO Il

SELECCION DE ARQUITECTURA EMPRESARIAL

En este capitulo se detallan las herramientas que han sido seleccionadas para implementar el
proceso de automatizacion de los principales procesos de la empresa Victoria Salon & SPA,

se describe también una breve explicacion sobre la razon que fueron seleccionadas.

3.1. PHP

PHP, esta definido como “un lenguaje de codigo abierto, adecuado para desarrollo web y que
puede ser incrustado en HTML” (Mora, 2017, pag. 98). La referencia del cddigo abierto
significa que es de uso libre y gratuito para todos los programadores que quieran usarlo, lo
cual referente a una micro empresa de servicios estéticos y pelugueria es un apoyo debido a
que no deben pagar por una licencia, pero esta podria ser muy limitada para la ejecucion de
multiples tareas acorde a todos los servicios que se desea emitir. Ademas, PHP se utiliza para
generar paginas web dinamicas, cuyo contenido no es el mismo siempre y permitiria a la

empresa de estudio mantener constantes cambios de informacion.

Otra caracteristica resaltable de PHP es la facilidad de interaccion con JavaScript, lo cual
genera mejoras significativas en la sensacion de navegacion de los usuarios en los sistemas
desarrollados en estos lenguajes web. Tanto PHP como JavaScript son lenguajes de scripting
“extremadamente simples para un programador principiante, pero a su vez, ofrece muchas
caracteristicas avanzadas para los programadores profesionales y mas avanzados” con varias
utilidades las cuales permite que se creen herramientas de gran potencial en estos lenguajes,
esta es una ventaja que puede beneficiar a pequefias y medianas empresas como es el caso de
una estética y peluqueria (Sarapueto, 2017, péag. 70).

Con PHP ademaés se puede integrar informacion de formularios, generar paginas con
contenidos dinamicos, o enviar y recibir cookies, entre otros aspectos interesantes al
momento de crear aplicaciones web de bajo costo que puedan ser usadas en PYMES para la

gestion de informacién.
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3.2. BOOTSTRAP

Bootstrap, es “un framework creado por Twitter, que genera interfaces web con CSS y
JavaScript, cuya particularidad es la de adaptar la interfaz del sitio web al tamafio del
dispositivo en que se visualice” (Bichelite, 2015, pag. 82). Es decir, el sitio web se adapta
automaticamente al tamafio de una PC, una Tablet u otro dispositivo. Esta técnica de disefio
y desarrollo se conoce como “responsive design” 0 disefio adaptativo; en la actualidad esta
es una de las principales caracteristicas que deben poseer las aplicaciones web. Es importante
destacar que una aplicacién web con disefio adaptativo puede brindar facilidad de acceso y
uso a herramientas de gestion de informacion tanto a propietarios como a clientes de estéticas

peluquerias.

Lo que se usa con mayor frecuencia, es un médulo de CSS3 que “permite la representacion
de contenido para adaptarse a condiciones como la resolucion de la pantalla” (Corella, 2016,
pag. 187). Ademas, se puede dar uso del framework de Bootstrap para configurar: botones,
menus desplegables, formularios incluyendo todos sus elementos e integracion jQuery para
ofrecer ventanas y tooltips dindmicos. Esto se puede dar gracias a la compatibilidad que se
tiene con HTML5 y CSS 3, pero una de las falencias es la falta de soporte con navegadores

antiguos.

Dentro de un aspecto actual, la nueva version (2.0), también soporta disefios sensibles. Es

decir, que se adapta a sistemas preintegrados en celulares, tablets y otros dispositivos.

3.3. MYSQL

MySQL es “un sistema de administracion de bases de datos para bases de datos relacionales”
(Miller, 2016, pag. 54). Asi, que se le podria definir como una aplicacion que permite
almacenar, organizar y gestionar informacion. Existen muchos tipos de bases de datos, desde
un simple archivo hasta sistemas relacionales orientados a objetos. MySQL, utiliza multiples
tablas para almacenar y organizar la informacion. Este motor de base de datos es escrito en

los leguajes de programacion C y C++, que destaca por su gran compatibilidad con los
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diferentes sistemas operativos existentes, permitiendo su interactuacion con los lenguajes de
programacion mas utilizados como PHP, C#, Phyton y Java y herramientas para consultas,

reportes y analisis de datos.

También es muy destacable, la condicion de open source de MySQL, que hace que su
utilizacion sea gratuita e incluso se pueda modificar con total libertad, pudiendo descargar su
codigo fuente. Esto ha favorecido a empresas pequefias en el desarrollo y coordinacion de
bases de datos de clientes, proveedores y servicios. De esta forma las microempresas
desatinadas a los servicios de estética y peluqueria pueden coordinar en mejor forma la

dindmica de gestion de las actividades diarias.

3.4. JOOMLA

Joomla es un gestor de contenidos web que mantiene una estructura sencilla y adaptable, por
lo cual, se ha convertido en la solucion perfecta para sitios web de pequefias y medianas
empresa que desean publicarse en la internet. Lo que diferencia a Joomla de otros sistemas
es la dedicacion para dejar que todo sea lo mas simple posible y entregar la mayor cantidad
de caracteristicas al usuario. Joomla entrega las herramientas necesarias a todos los usuarios

para poder construir sus sitios web y adaptar diferentes aplicaciones en linea.

A nivel de los usuarios estos pueden en forma facil crear contenido que seran desplegado en
diferentes lugares de una pagina. Los articulos generalmente contienen texto, imagenes u
otros tipos de contenidos y para la mayoria de los sitios en Joomla, los articulos son
mayoritariamente la informacion que se despliega en el sitio web. Es decir, que dentro de las

empresas de servicios estéticos y peluquerias les permite armar paginas web mas dindmicas.

Joomla posee administradores de categorias entre otras utilidades mas que permiten guardar
los contenidos en un orden logico, asi podras volver a editar un articulo o informacién
empresarial y la busqueda serd mucho mas efectiva hacia la combinacion de una pagina de
datos. Las categorias se encuentran principalmente en el area de administracion (back end)

de Joomla.
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3.5. DOLIBARR ERP

Dolibarr ERP es “un software completamente modular para gestion netamente empresarial
direccionado sobre todo para PYMES” (Zambueza, 2016, pag. 189). Este sistema esta
desarrollado en PHP, CSS, XML, JavaScript y se ejecuta en entornos web locales a través de
servidores web locales como: XAMP, WAMP, LAMP, VERTRIGO, entre otros servidores

web con apache y PHP; o en proveedores de alojamiento de web hosting PHP en internet.

Existen multiples razones por las que ha sido seleccionado este sistema, a continuacion se
listan algunas de ellas ordenadas por relevancia teniendo en cuenta que va dirigido a una

estética y peluqueria:

e Sencillez de instalacion: Dolibarr es uno de los pocos ERP, que su instalacion es
semejante a la de Joomla o Wordpress. En muy poco tiempo, puede ser configurado
y preparado para ser ejecutado.

e Sencillez de uso: Una caracteristica muy importante y difundida por los usuarios de
Dolibarr, es su simpleza a la hora de su utilizacion, esto hace que quienes deseen usar
cuenten con un aprendizaje rapido y efectivo. Ademas, se puede activar y configurar
los modulos necesarios para trabajar dia a dia con ellos por medio de una interfaz
muy intuitiva.

e Sencillez de actualizaciéon: Una de los asuntos importantes que los usuarios e
implantadores han de tener en cuenta, es la actualizacion del sistema para estar al dia
con versiones posteriores del sistema, necesario para la resolucién de posibles bugs
(errores) encontrados y la mejora e incorporacion de nuevas funcionalidades.

e Facil adaptacion a las necesidades del cliente: Dolibarr, estad implementado con
lenguajes de programacién PHP, MY SQL, y dispone de una API propia, que facilitar
en gran medida, la extension de desarrollos a medida de un cliente, o el desarrollo de
maodulos externos; es decir facilmente adaptable a necesidades de las PYMES.

e Sistema 100% basado en web: Lo Unico necesario para poder trabajar con dicho
sistema es disponer de conexion a internet si se desea mantener mismo sistema para
varias sucursales sin mayor costo, o una pc con un servidor local de hosting PHP en

caso que no se desee tener el sistema en la internet.
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Para control de accesibilidad y manejo de informacidn el sistema cuenta controles y perfiles

de seguridad integrados.

e Solucién Open Source: En base de esto, cualquier usuario que tenga conocimientos
de programacién puede solucionar, evolucionar, o adaptar el sistema, sin ningun tipo

de problema técnico o legal.

e No dependencia a un proveedor: Por las caracteristicas de ser Open Source, no
depende de un proveedor de servicios. En cualquier momento, el programador puede

realizar los ajustes necesarios.

e Comunidad Dolibarr: Permite participa en las sugerencias e ideas, para seguir

desarrollando el software con aportes de la comunidad.

e Sistema Réapido: Gracias a su arquitectura interna de desarrollo y metodologia de
funcionamiento Dolibarr maneja bajos tiempos de respuesta a requerimientos, sin
embargo si el sistema se usa a través de internet el factor velocidad dependera también
de factores externos como por ejemplo: capacidad del proveedor de hosting y del

proveedor de internet.

e Maxima disponibilidad de trabajo: Permite realizar mantenimientos Yy

actualizaciones con una intervencion minima en el trabajo de los usuarios.

e Actualizaciones periddicas: Dolibarr genera dos versiones al afio, por lo cual
garantiza las mejoras continuas del proyecto. Ademas, de contener una serie de

herramientas para la solucion de bugs (errores) por medio de parches para su solucion.

e Es gratuito: Ademéas de contener todas las posibilidades y ventajas descritas

anteriormente se distribuye de forma gratuita.

Por todos estos elementos expuestos la mejor opcion para la automatizacion de los principales

procesos en Victoria Salon & SPA es el uso del software Dolibarr ERP.
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CAPITULO IV

DESARROLLO Y AUTOMATIZACION

Este capitulo trata sobre la incorporacién de la metodologia Kanban en los principales
procesos de la empresa Victoria Salén & SPA, de igual manera se definirdn cddigos e
indicadores principales a usarse en el sistema para estandarizarlos acorde a las

recomendaciones de etiquetado definidos en la metodologia KANBAN.

4.1. APLICACION DE METODOLOGIA KANBAN EN PROYECTOS DE
SOFTWARE.

Para la automatizacion de los principales procesos de la empresa se desarrolla un tablero
Kanban de las actividades y pasos que se deberén ejecutar en el sistema para el proceso de
gestion de informacion en el mismo, tanto ingreso de datos como consulta de los mismos; se
destaca también que el planteamiento de los pasos de ejecucion en los tableros Kanban tienen

relacion directa con los procesos manuales que ha manejado la empresa de forma ortodoxa.

Inicialmente todas las actividades iniciardn con un estado “Cosas por hacer (To Do)” y cada
una de las actividades definidas deberan desplazarse entre cada uno de los estados de avance
que se definiran para las etapas de implementacion. Los estados seran descritos como las

cabeceras del tablero pero registrados acorde a las necesidades que exige el Kanban.

Es pertinente referenciar que Kanban no es una técnica especifica para el desarrollo software,
su objetivo es “gestionar de manera general como se van completando tareas, pero en los
Gltimos afios se ha utilizado en la gestion de proyectos de desarrollo software para vincularlo
de forma digital” (Zambrano & Morales, 2017, pag. 29).
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Las principales reglas de Kanban antes de proceder con su aplicacién dentro de la

programacion son las tres siguientes:

e Visualizar el trabajo y las fases del ciclo de produccion o flujo de trabajo
e Determinar el limite de “trabajo en curso” (Work In Progress)

e Medir el tiempo en completar una tarea (Lead time)

4.2. FASE DE ANALISIS - ENTREGABLES

4.2.1. Informe estructural y operacional de la empresa

Antes de proceder con la ejecucion de la estructura es necesario definir en forma clara los
servicios que brinda Victoria Salon & SPA para su posterior codificacion por medio del

Kanban y aplicado dentro del software Dolibarr ERP.

e Cortes de cabello
e Colorimetria capilar
e Tratamiento capilar

e Repolarizacion

e Manicure
e Pedicure
e Maquillaje

e Mesoterapia

e Drenaje linfatico

e Tratamiento no quirdrgico
e Tratamiento facial

e Depilacion

e Productos de higiene y salud cosmética.

67



A continuacidn, en la lustracion 20, muestra una estructura referencial que se podria manejar
dentro de la planta Victoria Salon & Spa para relacionar los espacios fisicos con los servicios

prestados por la empresa que seran codificados:

llustracion 20: Layout

M FACAL
- = H_
| g
D D S
éﬁ ﬂ"'j ‘,U) Gl & U
@ = = (\\\ i +) (4

Fuente: (Mackro well Spas, 2018, péag. 1)

La layout estard conformado por los siguientes espacios:

e Atencion al cliente

e 3 puestos de peluqueria

e 2 puestos de lavado capilar

e 2 puestos de pedicure

e 2 puestos de manicure

e 1 puesto para tratamientos faciales y corporales
e 2sillas de espera

e 1 zona de cajay atencion al cliente

e 1 zona de venta de productos de higiene y salud cosmética

Existen multiples posibilidades que clientes asistan a realizarse todos los servicios que ofrece

la empresa, de modo que cada cliente debera hacer uso de las diferentes areas de servicio.
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Sin embargo se puede controlar la concurrencia por un sistema de atencion en cola el cual
iniciaria con definicion de un orden de atencién a cada cliente, para mitigar los riesgos de
necesidad de ocupar varios clientes una misma instalacion de atencion, se propone en la

llustracion 21 un ciclo de atencion secuencial para el uso de todos los servicios.

llustracion 21: Sistema de cola de layout

:
Hl e 5 L o L] a o =
- 2 & G ’ B
| Y\ = L

-

—— Sistema de cola

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)

La operacionalizacion de los servicios a emitir en Victoria Salon & SPA para la ejecucion
del mismo dentro de la gestion de procesos, esta determinado con un sistema de cola variable
en el cual se asigna una estacion de servicio a cada cliente en funcion a las necesidades a
satisfacer, como la misma puede ser unisectorial y multisectorial existirdn ocasiones en las
cuales no sea posible aplicar el flujograma debido a las diferentes acciones de cruce que se

pueden emitir.

Sin embargo haciendo uso del software Dolibarr ERP bajo la clasificacion y estandarizacién
de los identificadores acorde a la metodologia Kanban, facilitara una asignacion y control de

las preferencias de los clientes y las necesidades de la microempresa.
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4.3. FASE DE DISENO - ENTREGABLES

4.3.1. Informe de requerimientos de software

Se requiere un sistema de bajo costo que destaque por facilidad de uso para los usuarios, este
sistema debe poseer una interface adaptativa a diferentes dispositivos méviles de modo que
brinde una mayor facilidad de uso en lo posible. Se debe contemplar que el sistema pueda
usarse desde diferentes sucursales para solventar el posible crecimiento de la empresa

procurando reducir en lo mayormente posible el impacto a este cambio.

Dolibarr es un sistema de facil uso y portabilidad que requiere conocimientos técnicos
basicos en sistemas web exclusivamente para su fase de instalacion, las funcionalidades y
beneficios que ofrece este sistema satisface las necesidades expuestas por el usuario, las

mismas que se encuentran detalladas en el Anexo 1 del presente trabajo.

4.3.2. Informe de diseno del software

La implementacién y publicacién del sistema Dolibarr para uso del mismo como sistema

core de la empresa Victoria Salon & SPA, debera realizarse bajo los siguientes lineamientos:

4.3.2.1. Generar un tablero inicial

La llustracion 22, describe el funcionamiento inicial que manejara el tablero del software, es

decir una perspectiva inicial de los contenidos de funcionamiento:
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llustracion 22: Tablero inicial del software

m Area inicio

Estadisticas Indicadores de trabajo
L Ususrios 8 Clientes 18 Clientes pot... i1 Proveed 2 Contact ] £ Servidi
8 5 1 5 1 7 17 O
_d Pedidos de ... § Facturssa c... 4 Pedidosa p... ] Facturas pro...
4 2 2 1 @ Eventos a reslizar i) Pedidos de dlientes ... _d Pedidos a proveedaor... £] Facturas a diente p...
0 2 0 1
| . 4] Facturas de proveed...
Las 5 facturas a clientes mas antiguas pendientes de cobro S 0
il FA1804-0002 1 Diego Nufiez 358,02 07052018 @
X . Pedidos a proveedores por mes =
Facturas a clientes por mes T o
Importe total de idos mes [sin (VA
Importe de las facturas por mes (Sin IVA) 200 port ped Fer ¢ !
e —
017
W 20T : ia !
15 01,
i I 2018 D) 2
100|
50
50
25
[}
Ol — - ene fzb mar sbr may jun jul 5go s=p oot now dic
ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic
Distribucion de productos/servicios - Afio: 2018 =
Productos en alerta de stock =
Distribucién de F icios para InvoicesDi ion de F icics para Pedidos
@ PRO-000001 BC FF SHAMPOO 200 ML 35,00 Sin VA 310 A [ X ]
@ PRO-000008 RENOVE COLOR EXPERT NEGRO A... 17,80 Sin IvA 0/10 & . .

SRV SRV
D PRO-000005 RENOVE COLOR EXPERT TINTE MA.. 17,80 Sin IVA 0/10 A [ X ] ‘ ‘
D-0... D-0...

Fuente: (Dolibarr ERP, 2018)
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El tablero inicial debe permitir el acceso a todos los lineamientos claves como son:

e Accesos rapidos a estadisticas generales (Estadisticas).

e Facturas mas antiguas pendientes de cobro.

e Facturas emitidas a clientes por mes.

e Productos con bajo stock.

e Indicadores de trabajo diario.

e Pedidos a proveedores por mes.

e Distribucién de Facturas a clientes vs. Pedidos a proveedores por mes.

4.3.2.2. Gestion de usuarios

Para la gestion y anélisis de datos de los usuarios clientes que se registren en el sistema, se

debera almacenar en base de datos la informacion expuesta en la llustracién 23:
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Tercero

Nusveo tercero

Listado

Listsdo de clientes potencis...
Nusvo clients potencial

Listado de clientes
Nusvo clients

Listado de provesdores

Nuevo provesdor

Contactos/Direcciones
Nuevo contacto/direccidn
Listado

Clientes potencisles

Clientes

Provesdores

Otro

lustracién 23: Gestion de usuarios

B Tercarc Ficha Cliente potencial/Cliente Items relacionados Cuentas Bancarias Motas Documentos € Events/Agenda

MNombre del tercero

Apodo (comercial, marca registrada, ...}

Cliente potencial/Cliente
Proveedor
Estado

Direccidn

Cadigo postal
Faiz

Frovincia
E-mail

Web

Teléfono

ID profesional 1
|0 profesional 2
|0 profesional &
Sujsto a VA
NIF intracomunitario
Tipo de tercero
Forma jundica
Capital

Incoterms

Logo

[Bonia Carrera

Cliente potencisliCliente S
Mo |~
Active |

Calderon conjunto Santa Marianitas

170120
Ecuador {EC)

FIC - FICHINCHA

OEB34TEIEE

No | %

Verificar
NORMAL |
FERSONA NATURAL

Dalares USA

Fuente: (Dolibarr ERP, 2018)

Codigo clients CLI-300002

Codigo provesdor FRA-D0000G

Foblacidn

Fax
|C profesional 2
| profesional 4

|0 profesional &

Empleados ~

La Ficha de los usuarios debe contener todos sus datos personales, sobre todo, nombre y

apellido, cédula de identidad, contactos telefonicos y correos electronicos.

4.3.2.3.

Gestion de productos y servicios

La llustracion 24 representa la interface visual inicial en la cual se dard gestion a los

productos y servicios que se emitiran por parte de Victoria Salén &SPA:
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lustracion 24: Gestidn de productos y servicios

" SuperAdmin

Inicio Agenda

Terceros

Productos | Servicios | Comercial = Financiera = Utilidades

I'ﬂ Area productos y servicios

=0

Estadisticas
Bus \

Products not for sale and not for purchase 0
Productos

Productos solo a la venta 0
MNuevo producto
Listado Products for purchase only 3
Stocks Productas en venta o en compra 4
Servicios Semicios fuera de venta y de compra 0
MNuevo servicio
Listado Semicios solo a la venta 0
Almacenes Senicios solo en compra 0
Muevo almacén Semicios a la venta o en compra 17
Listado Total 3
Movimientos

Transferencia de stock en m...

Reaprovisionamiento Ultimos 15 productos/servicios modificados

) PRD-000001 BC FF SHAMPOO 200 ML 07/04/2018 35,00 Sin VA @ @

£ PRD-000007 RENOVE COLOR. EXPERT TINTE RUBIO ... 07/04/2018 17,80 Sin VA @ @

£ SRV-000003 Pedicure 03/04/2018 550 Sin VA @ @

£ SRV-000002 Manicure 03/04/2018 550 Sin VA @ @

2 PRD-000002 BC FF SHAMPOO 1000 ml 01/04/2018 50,00 Sin VA [ ]

) PRD-000003 CHALECOS SKP 01/04/2018 0,00 Sin VA [ ]

) PRD-000004 VALVULAS MANUALES 01/04/2018  0.00 Sin VA [ ]

Fuente: (Dolibarr ERP, 2018)

La gestion de servicios o productos en Victoria Salon & SPA esta orientada a presentar
volumen de productos o servicios destinados o no destinados para la venta, también permite
gestionar manejo de stock de productos y servicios registrados en el sistema que ofrece la
empresa. En su pantalla principal este modulo permite visualizar un breve resumen sobre los

ultimos productos o servicios que han sido modificados en el sistema.
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4.3.2.4. Gestion financiera

El modulo de gestion financiera permitira al usuario disponer de un resumen estadistico sobre
las Gltimas actividades comerciales registradas en el sistema tal cual se puede visualizar en
la llustracién 25. Este mddulo permitira que los usuarios de la empresa registren informacion
y gestionen controles sobre generacion de facturas, pagos y estadisticas de las mismas tanto

para clientes como para usuarios.

llustracién 25: Gestion financiera

@/- é! Area contabilidad/tesoreria

Facturas a cliente borrador

Facturas a clientes

MNueva factura
Facturas de proveedores borrador

Listado
Listado de plantillas nguna factura
Pagos
Informes
Estadisticas Ultimas 3 facturas a clientes Importe total Fecha modif.
Facturas de proveedores
£ FA1804-0002 T2 Diego Mufiez 58,03 07/04/2018 @
MNueva factura
Listado £l FA1804-0001 £& Sonia Carrera 35,00 02/04/2018
Pagos
Infi .
mormes Ultimas 3 facturas de proveedores Importe total Fecha modif.
Estadisticas
£ S11804-0001 73 Cosmetica Comercial ClA. LTDA. 145,60 01/04/2018
Pedidos facturables .
Pedidos de clientes enviados a facturar £ Importe total A facturar
IF| 2 Diego Nufiez 58.03 0.00 @
s C0O1804-0001 2 Sonia Carrera 35,00 000 @
Total (Queda por facturar: 0,00) 93,03 0,00
Facturas a cliente pendientes de cobro B Fecha de vencimiento Importe total Recibido
£l FA1804-0002 2 Diego Nufiez 07/05/2018 58,03 0,00 @
Total (Resta por cobrar: 58,03) 58.03 0,00

Fuente: (Dolibarr ERP, 2018)
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En resumen el modulo de gestion financiera sera de gran utilidad para la empresa Victoria
Salon & SPA para valorar los ingresos y egresos por la emision de servicios y productos, ya
que le permitira al usuario visualizar estadisticas sobre las ventas y compras realizadas en

periodos anuales en intervalos mensuales.

4.3.25. Gestién de talento humano

Este es un modulo que se encuentra disponible para su uso en el sistema Dolibarr, el mismo
permitira a la empresa llevar un control egresos por concepto de pago de sueldos, vacaciones,
beneficios de ley, faltas, permisos y justificaciones que cominmente se presentan por parte

del personal de una empresa y representan costos o gastos para la misma.

La gestion y control de este proceso administrativo no se encuentra contemplado como parte
del presente trabajo ya que al momento la relacion entre los colaboradores de la empresa no
es bajo dependencia, lo cual representa un grave riesgo para la empresa; este riesgo
permanecera vigente hasta que la empresa alcance un nivel de equilibrio que le permita

cambiar la modalidad laboral de sus colaboradores.

Por lo tanto en un futuro existira la necesidad de configurar y activar este modulo para que
sustente esta futura necesidad de la empresa, en la llustracién 26 se puede apreciar el entorno

grafico que dispone este mddulo para la gestion del potencial humano de una empresa.
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Home Financial HRI%

“ Members area
[y Search

llustracién 26: Gestion de talento humano

Latest 5 modified members

Member earc & Akbar Siantun & Staff Informas: Ovalt (rindids 10 be validaled)
& Jos Panjatan & CEO Draft (needs to be validated)
Members Statistics
New momber & Agung & Manager Human Draft (needs to be validated)
Suseno Resources
List
9104201 b validates
Draft members & Angga Alfean & Manager Informasi ;: (‘(: 2017 Draft (needs to be validated)
Validated members
Up to date members & Axel 5 19042017 Draft (needs o be validated)
Novoselich & General Manager 2 2103
Out of date members
Resiliated members
Statistics 3 Latest 5 modified subscriptions
100%
Subscriptions
New subscription otal Members types Draft Out of date Up to dote Resiliated
List by
Statistics & CEO
Exports & Supervisor
Mombers types & Manager Produksi
Newa
e & Manager Human
List Resources
& Manager Informasi 1
R Pogawai
Fuente: (Dolibarr ERP, 2018)
4.3.2.6. Gestion de agenda

El modulo de gestion de agenda permite a los usuarios registrar, programar y organizar las
diferentes actividades que realicen de forma diaria. Este modulo posee una interface grafica
bastante intuitiva tal como se puede observar en la llustracion 27.

El valor agregado que este modulo ofrece a la empresa no se limita solamente al organizar y
evitar cruce de actividades, este modulo también es un registro historico de las actividades
realizadas por el personal de la empresa con el cual se puede validar la consistencia de las
actividades de venta de servicios que se registren en el mismo por parte de cada oficial de
atencion y ventas.
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llustracién 27: Gestion de agenda

- N | B R - b SuperAdmin

Inicio Agenda  Terceros Productos | Servicios Comercial  Financiera  Utilidades 20

S © Agends Vista de listado Vista diaria Vista semanal Vista mensual Vista por usuario
5
otoria

SuperAdmin * o Atodos los usuarios del grupo
Ewventos asignados a

Eventos Tipo il Refrescar

Nueve evento Tercers

Listado
Estado e
Mis eventos incompletos

Mis eventos terminados
Eventos incompletos

i ii < abe 2018 >
Eventos terminados Calendario interno (] Mostrar cumpleanos de los contactos a {Hoy)

Agenda Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo

Mis eventos incompletos

Mis eventos terminados
Ewventos incompletos
Eventos terminados

Informes

03 + 08

+
3
+
+
5
+
+
+
+

Fuente: (Dolibarr ERP, 2018)

Con lo expuesto, estas son las principales ideas de manejo que debe tener el software por
medio de Dolibarr ERP. En las ilustraciones 28 y 29, se representan de forma grafica y
haciendo uso de pizarras Kanban los pasos que debe ejecutar en forma general los usuarios
del sistema para gestionar en el sistema: compras de productos, ventas de productos o

servicios.

Los pasos que debe realizar el usuario para el manejo de cada uno de los médulos del sistema
se describiran como parte de la seccidn 4.4 del presente trabajo en la seccion de manual de

usuario, las pizarras se limitan a exponer de forma general las tareas de cada proceso.
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4.3.2.7. Pizarra Kanban para compra de productos.

el capitulo anterior, la llustracion

Kanban la cual, de ser necesario,

Los procesos para compra e ingreso de mercaderia se encuentran ya descritos y definidos en

28 muestra al ciclo de vida de ejecucién en una pizarra

podria ser utilizada por el personal de la empresa para

guiarse durante la ejecucion de este proceso:

lHustracion 28: Pizarra Kanban para proceso de compra.

Por Hacer

Gestionar requeimiento y
aprobacion de compra. "4

Gestionar compra. —

Gestionar existencia del
proveedor en el sistema. —

Gestionar existencia de

productos comprados en el =R
sistema.

Gestionar ingreso de

productos comprados en el [SEEEEEEEY
sistema y en bodegas.

Conciliar compray

documentacién para cierre [t
de proceso.

En Proceso Realizado

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)
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4.3.2.8. Pizarra Kanban para proceso de venta de servicio o producto.

Al igual que el proceso de compra, el proceso de venta de productos y servicios también se
encuentra definido en el capitulo anterior, de modo que en la llustracién 29 se muestra el
ciclo de vida de la ejecucién del proceso de venta de productos o servicios:

lustracion 29: Pizarra Kanban para proceso de compra.

Por Hacer En Proceso Realizado

Receptar pedido de compra
de cliente. )
Gestionar turno de

Gestionar existencia del
cliente en el sistema.  pm—"

Gestionar entrega de

producto o servicio al —

cliente.

Validar nivel de satisfaccion

del cliente, enrollar cliente [SESSSSSEN

en promociones.
Documentary cerrar venta
al cliente. —

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)
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4.4. FASE DE PLANIFICACION - ENTREGABLES

4.4.1. Informe de planificacion de actividades

Para una mejor planificacion de las actividades se adjunta un diagrama de Gantt en la Tabla

2, a forma de cronograma de acciones para las labores a ejecutar en Victoria Salon & SPA,

referente a la implementacién del software de control de procesos.

Tabla 2: Diagrama de Gantt

Diagrama de Gantt

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Actividades

2

3[4]1

2(3

Desarrollo de layout

Levantamiento de informacion general

Asignacion de espacios de trabajo y encargados

Digitalizacion de layout

Codificacion de acciones

Desarrollo de software

O |N|ojg|~|lwWN]|F-

Implementacién de protocolos

©o

Prueba 1

[y
o

Prueba 2

11

Prueba 3

12

Implementacion final

13

Funcionalidad y aplicacién

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)

El diagrama de Gantt, acorde a las necesidades a implementar dentro de Victoria Salon &

SPA, determina que se necesitara de 6 meses en total para el correcto funcionamiento del

software para el control de procesos interno y que este en correcto funcionamiento

previamente comprobado.
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4.5. FASE DE IMPLEMENTACION - ENTREGABLES

4.5.1. Codigo desarrollado

La generacion de las codificaciones de informacion que se manejara en el software, se
sustenta bajo los principios de codificacion de tarjetas de trabajo bajo la metodologia Kanban

y serd distribuida en los siguientes grupos.

e Clientes

e Productos

e Servicios

e Proveedores

e Pedidos

e Facturacion

e Ingresos — Egresos

¢ Indicadores generales

e Ranking

45.1.1. Codificacion de clientes

La codificacién de clientes estara dada acorde a la siguiente formulacién dentro de la Tabla
3:

Tabla 3: Codificacién de clientes

Sexo persona
Indicador Cddigo
Masculino MAS
Femenino FEM
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Rango edad

Indicador Caddigo
> de 15 afios REO1
16 a 20 afios RE02
21 a 30 afios REO3
31 a 40 afos REQ04
41 a 50 afos REO05
51 a 60 afios REO06
61 a 70 afos REOQ7
< 71 afios RE08

Ubicacion

Indicador Caddigo
Sur SUR
Norte NOR
Centro CEN
Valles VAL
No aplica NAP

Datos persona

Indicador Caddigo
Teléfono PERTEL
Celular PERCEL
Correo PERCOR
Cédula de identidad PERID
Otros PEROTR

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)
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45.1.2. Codificacion de productos

La codificacién de productos estara dada acorde a la siguiente formulacién de la Tabla 4:

Tabla 4: Codificacion de productos

Productos
Indicador Caddigo
Nombre Producto 1 PRD00001
Nombre Producto 2 PRD00002
Nombre Producto 3 PRD00003
Nombre Producto 4 PRD00004

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)

45.1.3. Codificacion de servicios

La codificacidn de servicios estara dada acorde a la siguiente formulacion de la Tabla 5:

Tabla 5: Codificacién de servicios

Servicios
Indicador Cadigo
Corte de cabello SER00001
Colorimetria capilar SER00002
Tratamiento capilar SER00003
Repolarizacion SER00004
Manicure SERO00005
Pedicure SER00006
Maquillaje SERO00007
Mesoterapia SER00008
Drenaje linfatico SER00009
Tratamiento no quirdrgico SER00010
Tratamiento facial SER00011
Depilacion SER00012

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)
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45.1.4. Proveedores
La codificacién de proveedores estard dada acorde a la siguiente formulacion de la Tabla 6:

Tabla 6: Codificacion de proveedores

Proveedores
Indicador Cddigo
Proveedor 1 PRV0001
Proveedor 2 PRV0002
Proveedor 3 PRV0003
Proveedor 4 PRV0004
Proveedor 5 PRV0005

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)

45.1.5. Pedidos
La codificacion de pedidos estara dada acorde a la siguiente formulacion de la Tabla 7:

Tabla 7: Codificacion de pedidos

Pedidos
Indicador Cddigo
Pedido 0001 PED0000001
Pedido 0002 PEDO0000002
Pedido 0003 PEDO0000003
Pedido 0004 PEDO0000004
Pedido 0005 PEDO0000005

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)
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45.1.6. Facturaciéon

La codificacidn de facturas estara dada acorde a la siguiente formulacion de la Tabla 8:

Tabla 8: Codificacion de facturacion

Facturacién
Indicador Cddigo
Factura 0001 FAC0001
Factura 0002 FAC0002
Factura 0003 FAC0003
Factura 0004 FACO0004
Factura 0005 FACO0005

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)

45.1.7. Ingresos - egresos

La codificacion de ingresos - egresos estara dada acorde a la siguiente formulacion de la
Tabla 9:

Tabla 9: Codificacién de ingresos - egresos

Ingresos - egresos
Indicador Cddigo
Ingresos ING
Egresos EGR

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)

4.5.1.8. Indicadores generales

La codificacion de indicadores generales estard dada acorde a la siguiente formulacion de la
Tabla 10:
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Tabla 10: Codificacion de indicadores generales

Indicadores generales
Indicador Cddigo
Indicador hora INDHOR
Indicador diario INDDIA
Indicador semanal INDSEM
Indicador mensual INDMEN
Indicador anual INDANL

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)

45.1.9. Ranking

La codificacién de ranking estard dada acorde a la siguiente formulacion de la Tabla 11:

Tabla 11: Codificacion de ranking

Ranking
Indicador Cddigo
> de 5 servicios mensuales REGULAR
De 6 a 10 servicios mensuales NORMAL
De 11 a 15 servicios mensuales | PREMIUM
> de 15 servicios mensuales ELITE

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)

Este proceso es de gran importancia a nivel de la postventa, debido a que permite reconocer
facilmente a los clientes mas frecuentes en funcién a su rango de consumo e intentar darles

mayor seguimiento o de ser el caso beneficios preferenciales.
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4.6. FASE DE PRUEBAS - ENTREGABLES

4.6.1. Informe de resultados

Una vez generado todas las acciones, acorde a la codificacion que debe llevar segun las
recomendaciones de la metodologia Kanban, es pertinente describir las fichas a ser utilizadas

en el sistema para la gestién de clientes y proveedores.

4.6.1.1. Fichade clientes
La ficha de clientes va a tener la siguiente estructura segun la llustracién 30:

llustracion 30: Ficha de cliente.

. Volver al listade € >
Sonia Carrera

? Caldercn conjunto Santa Marianitas, 170120, Ecuador - PICHINCHA
€, 0983478388

Clignte potencial/Cliente Cliente potencial/Clients

£ Pedidos £ Facturas £] Riesgo alca...

Cédigo diente CLI-000002 £35.00 $35.00 30.00
Codigo contable diente -
Sujeto a VA Mo Ultimos pedides de clientes Todos los pedidos 9 4
NIF intracomunitario 4 (PROVE) 0E/04/2018 0,00 Bomador
Condiciones de page E 4 CcO1204-0001 02/04/2018 25,00 Emitidz ()
Forma de pago 4 .

Feg - Ultimas facturas a clientes Todas las facturas i
Descuento relative - N

£l FA1804-0001 02/04/2018 35,00 Fagada

Descuento fijo Fi

Importe maximeo para facturas pendientes &

Comerciales :
~ Lola Victoria Ortega Dota

Cliente potencial &

Estado prospeccion .» Munca contactado 5.;.» g.) .;_,; g')

PG pedides

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)
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4.6.1.2. Ficha de proveedores

La ficha de proveedores va a tener la siguiente estructura segun la llustracion 31:

llustracion 31: Ficha de proveedores.

St

Cosmetica Comercial CIA. LTDA.

FProdubel

Volver al listado >

1;' Juan Severing EB-38 y Diego de Almagro. Edificic Argentina, Plaza PT, Oficina 701, 170120, Ecuador - PICHINCHA

0994882128 0238006848
.

i ventas{@oosmeticacomercial.com.ec () httpy//www cosmeticacomercial com.ec

Codigo proveedor PRW-000001

i) Pedidos £] Facturas £] Riesgo alea..
Cédigo contable proveedor & $1529? $12?24 $'D.'UU
Sujeto a Ve Si
Usar segunda tasa Mo Tedes los
. precios de
NIF intracomunitaric FITELE TR SETCETE producto /
servicic
Condiciones de pago 4 DIFERIDC PERSOMAL 20
o . . o PRV-000001_PRD- CHALECOS
Forma de pago 4 PAGO CON GHEQHE ©PRO-000002 e SKP 10.00
@ PROO0ODOA PRVO00001_PRV-  VALWVULAS 2.00
A v
000004 MANUALES
PYR-000001_PRD- BCFR
& PRO-000001 ) - SHAMPOO 20,00
h 000001 =
200 ML

Ultimos pedidos a proveedores

A PO1804-0001

01/04/2018

Todes los pedidos D

Productos recibidos

Ultimas facturas de proveedores

£ 511804-0001 -
FACO00001_FRVI00001

Tedas las facturas &

01/04/2018 145,80 Pagada

Crear pedido Crear factura o abono Facturar pedidos

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)

4.6.2. Informe de ajustes

Un valor importante para en funcionamiento del software Dolibarr ERP y la metodologia

Kanban combinada en el sistema de Victoria Salon & SPA, es que debe estar armonicamente
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integrados en funcion a la codificacion propuesta basada en las tarjetas Kanban. Se
configurara el sistema y cargara informacion de pruebas en el mismo, posterior a las 3

pruebas de uso, podréa ser utilizado de forma directa por los usuarios de la microempresa.

4.6.3. Caso aplicado cliente

A continuacion, se expone el caso practico de un cliente el mismo que esta descrito de la

siguiente forma:

La sefiora Sonia Carrera de 56 afios tiene un evento social, razon por la cual asiste a “Victoria
Salon & SPA”, para el acceso a diferentes servicios y productos de higiene y cuidado
personal cosmetoldgico; entre ellos esta realizarse un masaje facial, un corte de cabello
acompafiado de un tinturado (colorimetria capilar), seguido por una manicure y pedicure.

Ante lo cual se ejerce el siguiente proceso, iniciando el proceso en la llustracion 32:

e Masaje facial
e Corte de cabello
e Colorimetria capilar

e Manicure y pedicure

llustracion 32: Linea de procesos de Sonia Carrera (clienta).

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)
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Como representacion grafica del funcionamiento del proceso se utiliza una pizarra Kanban
disefiada en la llustracion 33 con los pasos a ejecutar durante el servicio, los cuales deberan

cambiar de estado a medida que se haya culminado cada tarea del servicio:

llustracién 33: Pizarra Kanban de Susana Rivera (clienta).

Por Hacer En Proceso Realizado

Receptar pedido de compra de [
cliente.

Gestionar turno de atencién. 4 —_

Gestionar existencia del cliente .
en el sistema.

Gestionar servicio de Masaje
Facial. —)

Gestionar Servicio de Corte de

Cabello —)

Gestionar Servicio de —

Colorimetria Capilar

Gestionar Servicio de Manicure —
y Pedicure

Validar nivel de satisfaccion del
cliente, enrollar cliente en
promociones.

Documentary cerrar venta al [ ——"—'%
cliente.

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)
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Posterior a la atencion brindada a Sonia Carrera, se registra la informacion correspondiente
en el sistema, luego de procesada la misma, la ficha del cliente quedaria detallada en el

sistema como se puede apreciar en la llustracion 34.

llustracion 34: Registro Kanban de Susana Rivera (clienta).

. Volver al listade £ >
Sonia Carrera

'i}‘ Caldercn conjunto Santa Marianitas, 170120, Ecuador - PICHINCHA
€, 0983478388

Clignte potencial/Cliente Cliente potencial/Clients

£ Pedidos £ Facturas £] Riesgo alca...

Cédigo diente CLI-000002 £35.00 $35.00 30.00
Codigo contable diente -
Sujeto a VA Mo Uitimos pedides de clientes Tedos los pedidos € 3
NIF intracomunitaric 4 (PROVZ) 0E/04/2018 0,00 Bomador
Condiciones de page 2 4 co1304-0001 02/04/2018 35.00 Emitide )
Forma de pago 4 5

Fag - Ultimas facturas a clientes Todas las facturas i) &
Descuento relativo - .

£l FA1804-0001 02042018 35,00 Fagads

Descuents fijo Fi

Importe maximo para facturas pendientes &

Comerciales - : o
Lola Victoria Crtega Dota

Cliente potencial &

Estado prospeccion 24 Munca contactado ot et g

e pecides

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)

4.6.4. Caso aplicado proveedor

A continuacion, se expone el caso practico de un proveedor el mismo que esta descrito de la

siguiente forma:

La microempresa “Victoria Salon & SPA”, ante las diferentes necesidades de productos que

requiere para ejercer sus servicios, procede a generar la siguiente compra a “Cosmeética
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Comercial Cia. Ltda.”. Ante lo cual se ejerce el siguiente listado de compras el cual quedaria

definido en el sistema como la ficha presentada en la Ilustracion 35:

e 10 Unidades de Shampoo.
e 4 Véalvulas manuales.

e 2 Chalecos

lustracion 35: Registro Kanban de “Cosmética Comercial Cia. Ltda.” (proveedor).

St

Cosmetica Comercial CIA. LTDA.

Frodubel

Volver al listado >

Q Juan Severing EE-38 y Diego de Almagro. Edificic Argentina, Plaza P7, Oficina 701, 170120, Ecuador - PICHINCHA

0oB4882128 023800645
t

s ventas{@cosmeticacomercial.com.ec () http://www.cosmeticacomercial.com.ec

Codigo provesdor PRW-000001
Cadige contable proveedor | &

Sujeto a VA Si

Usar segunda tasa Mo

NIF intracomunitaric
Condiciones de pago A DIFERIDC PERSOMNAL 30

Forma de pago A PAGOD COM CHEQHE

&) Pedidos £] Facturas £] Riesgo ales...
152,97 312724 %0.00
Todes los
- precios de
Product;
r D5 ¥ servicios TriiEm
servicic
ey PRV-000001_PRD- CHALECOCS
4 PRD-000002 000002 i 10,00
e FETETTE PRAVAO00001_FRV-  VALVULAS 3.00
he i
000004 MANUALES
PVR-000001_PRD- BCFR
ey - | " -
4 PRD-000001 000001 SHAMPOO 20,00
200 ML

Ultimos pedidos a proveedores

A FO1804-0001

01/04/2018

Todos los pedidos € [

Productos recibidos

Ultimas facturas de proveedores

£ 511804-0001 -
FACO00001_PRV000001

Todas las facturas ) &5

01/04/2018 145,860 Pagads

Cresr factura o abono Facturar pedidos

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)
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FASE POST-MORTEM - ENTREGABLES
4.7.1. Manual técnico

Dolibarr debe funcionar con:

e Todos los SO (Windows, Linux, MACOS...)

e PHP 5.3.0+ (Debe funcionar sin ningin médulo PHP complementario, exceptuando
los modulos de acceso a la base de datos).

e MySQL5.0.3+

Normas de Copyright

Todos los archivos PHP deben empezar con un enunciado como el referido en la llustracién
36:

lustracion 36: Inicio del PHP ante el copyright

<?php
* Copyright (C) Y¥YY John Doe <emoil@email.com:

Fuente: (Dolibarr ERP, 2018)

Si se edita un archivo existente del proyecto, se debe afiadir una linea de copyright debajo de
las otras.

Normas PHP

Dolibarr esta escrito en PHP y soporta todas las versiones de PHP hasta la a la 5.3.0+. Todos

los archivos deben de contener la extension php.
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La llamada a las variables super globales PHP deben pasar a través de los operadores
dedicados $ COOKIES, $ SERVER, $ ENV y a través de la funcion de dolibarr
GETPOST() para obtener el contenido de $ GET 0 $ POST.

Los otros operadores ($HTTP_SERVER_GET) estan siendo depreciados en el seno de PHP,

no deben de ser ya utilizados. Por lo tanto, el cddigo debe funcionar incluso cuando la opcién

register_long_arrays esté en off. Ademas de que el codigo debe funcionar cuando la opcion

de PHP register_globals esté en off (recomendado por PHP), también lo debera hacer cuando

la opcion register_globals esté en on (por defecto en muchas instalaciones).

Los smart tags PHP no son utilizados. Las secciones de codigo deben de empezar por
<?php

No se permite el uso de la variable PHP_SELF. Utilice en su lugar
$_SERVER["PHP_SELF"]

Cuando varias variables deben ser inicializadas con el mismo valor, utilice multiples

lineas.

Dentro de las recomendaciones es necesario:

Los ficheros deben ser guardados en formato Unix (LF) y no en formato Windows
(CR/LF). El formato Unix es compatible con los SO Unix, Windows, Mac, mientras
que el formato de archivo de texto de Windows es problematico en algunos PHP en
Unix.

Las funciones deben devolver >0 en caso de éxito, y un nimero <0 en caso de error.
Sin coédigo muerto (no usado) en el codigo principal de Dolibarr (El codigo usado
Unicamente por un modulo externo debe ser incluido en el médulo externo).

Usar "include_once" para la inclusion de todo archivo que contenga definiciones de
funciones o de clases (archivos *.class.php y *.lib.php), usar “include" para la
inclusién de archivos de tipo template o que contenga una mezcla de HTML y PHP

(archivos *.inc.php et *.tpl.php).
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4.7.2. Manual de instalacién

Se puede instalar Dolibarr a través de un gestor de instalacion de software en caso de servicios
de hosting web (Softaculus) o haciendo uso de un repositorio de descarga libre desde la web
y un motor local de servidor web, en el presente proyecto se usard el medio de instalacion
web, a través de un proveedor de hosting PHP; que una vez aplicado apareceréa la seleccién
del ERP en el mend al lado izquierdo para iniciar su activacion como expone la llustracion
37:

llustracién 37: Activacion de Dolibarr ERP

! Anuncios

: — —
9 Social Networking ) \ '. I

) Catendarios

WordPress
£ Correo ) ey
€ Votaclones y encuentas

[# Gestor de groyectos

Gl ere €

& Ubros de Visitas y ' I
& Ayuda al ciente )

©F Frameworks

£ DB Tools ) Magento

a2 2 2
J3 Mosica

Fuente: (Dolibarr ERP, 2018)

En la seccion de Dolibarr se emite la informacion sobre el script, la version, el tamafio y da
acceso al servidor. Posteriormente se procede a llenar los datos del formulario de activacion

como esta dado en la llustracién 38.
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llustraciéon 38: Formulario de activacion de Dolibarr ERP

Fuente: (Dolibarr ERP, 2018)

Formulario de Instalacion
En el formulario de instalacion se procede a reconocer cuatro lineamientos:

e Seleccione Protocolo: En este elemento se indica si se dispone de un certificado SSL
y asi poder usar el protocolo https. Si no se posee un certificado SSL solo tendras que
elegir si quieres las actualizaciones www 0 no.

e Dominio: Este se activa al instalar Dolibarr.

e Directorio: Aqui se decide si Dolibarr se desea instalar en index o en un directorio.

e Data Directory: Se debe asignar la base datos que va a crear un directorio en home

para el manejo de la informacion empresarial.

Cuenta del administrador

En la cuenta de administrador se afiade el nombre y contrasefia.
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Elegir lenguaje

Se selecciona el idioma en el cual se va a trabajar.

Instalacion finalizada

Ante de finalizar la instalacion se puede tener la opcién de generar copias de seguridad
(backups). Dentro de la misma se puede seleccionar copias diarias, semanales o mensuales,

asi como el nimero de copias que quieres que se almacene.

Por ultimo, se tiene la opcidn de auto enviar un email con los datos de la instalacion por si
los quiere tener guardados el administrador y hacer clic en Instalar en finalizar instalacion de
Dolibarr ERP.

4.7.3. Manual del usuario

Para un mejor entendimiento del manual del usuario se acota a continuacion los pasos mas
relevantes para el manejo de ciertas acciones necesarias dentro de la ejecucion del software
de Dolibarr.

Apertura de cliente o proveedor

Se pueden aperturar de diferentes formas. En el menu lateral, hacer clic en Nuevo tercero, y

eligiendo el tipo de cliente o proveedor dentro de las opciones que expone la llustracién 39:

lustracion 39: Apertura de cliente o proveedor

Chente Hi cliente, ni cliente potencial
potencial/Cliente - P
Proveedor Si W

Fuente: (Dolibarr ERP, 2018)
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O bien hacer clic directamente en nuevo cliente / proveedor. Una vez introducidos todos los
datos, hacer clic en el boton crear tercero.

Busqueda de clientes

La busqueda de clientes se procedera como se expone dentro de la llustracion 40:

llustracion 40: Busqueda de clientes

Nuevo tercero <
Listado de clientes T 4 e PR 1 3 3 4
pm':::'\:’hziem@ P Usuanp Mana Mart Lopis & N:clpnes & realzar 0 0 (=7 dfas)
Listado de clientes Conexidn arerior 27112010 16:25 ) Pedidos a procesar 2 2 {»2 m_asj 1
opiade ) Prasupuestos a carrar o 0 (=31 dias)
Listado de proveedores WIS 3 Diesipussios ianados 3 1 0 (=7 dias)
Nusvo proveador 4§ Clientes 3 St
- 11 Clientes potenciales 0 o ;:;Lu'ras S PITESINIRe 8 0 0 (2 dias)
el Ll 1§ Proveedores 0 ¢ i n
:-"y‘;:ac:“""""” @ Producios s 8 d:c:;arzacl enles pendientes 5 0 (>31 dias)
il i iohiciios #2 Semviclos 0 ., Reglstros 3 conclliar 0 0 (52 dias)
Iy 1 Presupuesios 1 s Chegues a depositar [] 0 (=D dias)
4 Padidos dea cliente 3
Provesdores 4] Facturas a clientes 2
Otros
t§Empresas
Go
* Contactos
. Go
\3 ProductosiSercios
Go

Fuente: (Dolibarr ERP, 2018)

Acceder al listado del mend lateral, segin se trate de un cliente o proveedor; e insertar los
datos en el buscador. Como se ve en la imagen, la busqueda también se puede realizar por
comercial asignado.

Ingreso de productos

El ingreso de productos dentro de Dolibarr esta dado segun lo expuesto en la llustracion 41:
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lustracion 41: Ingreso de productos.

IHICIO TERCERDOE FRODUCTOS/SERYICIOS COMERCRAL FIHERCIERA BANDDSCA 188 DOCUMERTOE BEEMDA
iroa P
T @ drea Productos
Listadn Lo= 15 diimos productoarserdcios registrados
Papularidad Red: g3 chupschups  3A0ME010 Envertall  Encormpea
L E— BUSCAT )| @ g3 pirulcta 31102010 Envental  Encompra
m @y chicle fresa 271 0f2010 Enventa [l  Encormnpra
Listada Productos fuera de venta o de
Papularidad compta 0
Producios en venta o en 3
campra
S o
comgra
1iEmpresas Servicios enventa o en
G0 comgra !
# contaclos Tatal 3
Ga
@ Produtos/Serdtios
Ga

Fuente: (Dolibarr ERP, 2018)

Se debe dirigir al menu lateral, dentro de productos, hacer clic en nuevo producto y rellenar
los campos con los datos de cada producto. Seguidamente se guardan los datos mediante el
boton de crear.

Ingreso de servicios

El manejo de ingreso para los servicios en Dolibarr se generard como esta dado en la

llustracion 42:
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llustracion 42: Ingreso de servicios.

I Dolibarr - Praductas y servicios |
Muisi producta -
Listada w Loz 15 Ofimos productosrizerdcios registrados
Populandad i i
i Red.: . Do3 chupschups 3402010 Enventald  Encompra O
e Crirn: EEal | gy 02 pirviets HA02010 Enventa )  En cornpra £
#pq chicke frese 2TA 02010 Enventa ] En compra O
Muewa serdcio Estadisticas
L Praductos fuesa devenia o de
Popularidad 1]
= I
camgra
TR S rmasomsos
i compra
TREmpresas Servicios i venta o en 7
Ga compra
& Contactos Total 3
Ga
& Productos/Benicios
&Gn

Fuente: (Dolibarr ERP, 2018)

Se debe dirigir al mend lateral, dentro de servicios, hacer clic en nuevo servicio y rellenar los
campos con los datos de cada uno de ellos. Seguidamente guardar los datos mediante le boton

de crear.

Generar presupuestos

Antes de crear un presupuesto se debe tener ingresados los clientes, proveedores, productos
y servicios. Asi, al hacer clic sobre nuevo presupuesto en el mend lateral como se expone en
la llustracion 43; aparecera la lista de los clientes previamente asignados y dar clic en el

botdn para crear presupuesto.

lustracion 43: Generacion de presupuesto.

Fuente: (Dolibarr ERP, 2018)
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Ingreso de pedidos

Se abrira el formulario nuevo pedido en el cual se debe rellenar los datos y hacer clic en el
botdn crear borrador como se visualiza en la lustracion 44. Se crearé la ficha del pedido en
la cual se afiade los productos eligiendo en el desplegable de la zona inferior, introduciendo
la cantidad y haciendo clic en el bot6n afadir. Una vez se tenga todos los productos, se hace

clic el botdén validar.

llustracion 44: Ingreso de pedidos.

oo

% e

Fuente: (Dolibarr ERP, 2018)

Ingreso de facturas

Si ya se tiene previamente creados a los clientes y proveedores, se ingresa a una nueva factura
como se denota en la llustracion 45; ante esto se elige el cliente/proveedor al que se quiere

hacer la factura y rellena los datos para crear el borrador presionando el botdn crear borrador.
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llustracion 45: Ingreso de facturas.

= Nueva factura
Ref Borrador
Empresa 2 Etvan Fitness
Tipo () Factura estandar i
() Factura de anticipo 4
() Factura rectificativa de |a factura we|
() Abono para corregir la factura w b

Este cliente no tiene descuentos relativos por defecto. Este cliente no tiene mas

Dascuenics descuentos fljos disponibles.
Fecha bt
Condiclones pago| Ala recepcion w
Farma de pago w

Modelo crabe %

Nota (publica)

Mola (privada)

Crear borrador

Fuente: (Dolibarr ERP, 2018)

Ademas, se creara la Ficha factura en la cual se debe afiadir los productos/servicios eligiendo
en el desplegable de la zona inferior como refiere la llustracion 46; introduciendo la cantidad,
descuento (si se aplica) y hacer clic en el botdn afiadir. Una vez se tenga todos los productos,

se procede a dar clic en el boton validar.
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llustracion 46: Validacién de facturas

Ficha factura | Contactos fachwa | Notas | Documentos | Log |

|Reed | EPROVE) 1
Empresa 1 ! Etvan Fitness  iOiras facturas)

:T.:u:l :Fn-:iura estandar

e Eﬁ;t:unrllllamr:: notiena descuenios relatvos por defacin. Este clients no fiens méds descuenios Nios
|Fecha |07 noviernore 2010 oo Tipo o
[Facha limibs de pago & 07 noviamaire 2010 ! a pagado (Exciuidos s abonos v anbipos) 0,00
|Condiciones paga 3 A la recepeadn | Facturado{ 0,00
|Forma de pago £ | Giseda por pagar]  0,00)
|Importa basa ] 0.00 Ewrnos

Imporbe [ 0,00 Euros

|Impors RE [ 0,00 Euros

Impora IRFF 0,00 Ewns

|impone 0,00 Euras

|Estata | Barradar g2 validan

Afiadir nueva Bnes - Zona Wore & P Cant Ciior

18% & 1 % Afadi

Sl el garsicio es da duracidn limitads - De Bl a

Afiadir nueva Bnea - Produclosisardeios en venta cant. Ot

- ProdusciosrSernvicios enconlradas -- -

1 % Adiadic

Sl el saricio es de duracidn limitads - De [ a

Copiai Madilicai a ieci ienle Elirmaiisai

Fuente: (Dolibarr ERP, 2018)

Seguimiento de la agenda
Para llevar un seguimiento de las acciones realizadas, asi como las que se tiene que realizar,

se debe disponer de una agenda con un calendario para anotar cada dia las acciones, eventos,

reuniones; dicho proceso se puede visualizar en la llustracion 47:
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llustracién 47: Seguimiento de agenda

IWCI0 TERCERDE  PRODUCTORMERVICIOS  COMERCIAL  FIMANCIERS BAHCDSMCAJAS  DOCUMENTOS
m i Calendano @ dic. A0 &
i Ancidn
Calendand Acclones registradas por W A0 Wer calendario

Mig acclones 0 ALZIONEs aSignadas & ¥
neompletas _ 0 ACciones realizadss por - Ver listedo

W& accioriis berningdas

Acciongs ncomplelas

MaElra Wl&m:m

Acclongs minadas

Mis acclones < Mar 30 4 Mg 01 & Jue 02 + Wie 03 -+ Sﬂiﬂl < Dom 05 -+
intomipletas

Wiz acclones bemiinadas
Agclongs ncompleas
Acciones ferminadas

Irifanmes Lum 0 -+ Mar o7 + Mg 08 + Jue 0 -+ Wie 10 + Sah 11 -+ Dom 12 +
FEmpresas
Ga
# Conactos
Ga Lum 13 -+ Mar 14 + M 15 + Jun 16 + Wie 17 + %ah 18 + Dom 19 +H
4 Producins/Sendcos
130
’@‘Amunima
L 200 <+ Mar 21 + M 22 + Jue 23 + Wie 24 + Béh 25 -+ Diim 26 +

Fuente: (Dolibarr ERP, 2018)

Asignacion de cita

Hacer clic sobre la accidn que nos interesa (mediante listado del menu lateral o directamente
en el dia en el que se desea). Ante lo cual, se abrira una ficha de accion y hacer clic sobre el

botén modificar, tal cual lo visualizado en la llustracion 48:
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llustracion 48: Asignacién de cita

TN Ficha accion |

Documentos | Log |

=55 b Q0
Tipo Cthier
Tiulo Presupuesio PR1010-0001 validado
Localtizacidn
Empresa * [ duanjo Menent Contarto Mads
Accidn preguriada por " Maria Marti Llopis
Accidn asignada &
Accidn realizada por = Maria Marti Llopis
Fecha da inicio ITNO20M0 16:52
Fecha finalizacitn ITM Q200 16:52
Estada f Porcantaje [ Realizado (100%)
Froridad 0
Objeto adjuntacds & Propal
Mota Presupuesio PR1010-0001 valldsdo

Juitar: Mariela

Modficar | | Eliminar |

Una vez determinado los diferentes manuales se puede proceder con la instalacion, manejo

Fuente: (Dolibarr ERP, 2018)

y asignacion del sistema dentro de la microempresa Victoria Salén & SPA.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

Una vez generada la presente investigacion se tiene las siguientes conclusiones:

Multiples veces se puede considerar que la incorporacién de un sistema de control de
procesos puede ser dificil y costoso, pero en la actualidad con el desarrollo de nuevas
tecnologias, mas la incorporacion de software de uso libre, esta brecha se puede reducir y
permitir a las PYMES acceder a esos sistemas para promover un mejor control en sus

actividades y de eta forma dar un mejor servicio y ser mas rentables.

El software Dolibarr ERP, marca un cambio tecnolégico para el control de procesos en las
PYMES vy sobre todo en el caso de estudio de Victoria Salon & SPA, debido a que permite
interconectar la tecnologia para un mejor manejo empresarial y cuya facilidad de manejo da
a los usuarios una experiencia satisfactoria en el uso del sistema; que al ser combinado con
la metodologia Kanban permite dinamizar por codificaciones las bases de datos reduciendo
el peso digital de la informacion y obteniendo un conjunto de multiples indicadores sobre los

servicios emitidos.

Si bien, la metodologia Kanban mantiene un uso mayormente para cadenas de produccién
estandarizadas y sobre todo de manufacturas, en la presente investigacion se ha generado una
adaptacion hacia servicios de cosmetologia y peluqueria de Victoria Salén & SPA; con la
finalidad de codificar todo el sistema, clarificar y definir los principales procesos como
también poder regular los indicadores finales acorde a las necesidades de mercado de la

microempresa.
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5.2. RECOMENDACIONES

A partir del presente estudio se debe recomendar el uso de software libre en diferentes
microempresas con la finalidad de dinamizar y mejorar sus procesos. De esta forma se da a
los propietarios un mejor control de todas las actividades e incrementar el beneficio

econoémico por las mismas.

La vinculacion del software Dolibarr ERP y de la metodologia Kanban es la idea perfecta de
como se puede generar sistemas econdmicos para las PYMES en el area de control de
procesos, sin incurrir en costos demasiados altos o plataformas de uso muy complicado. Asi
la simplificacion de la tecnologia es una recomendacion que todo ingeniero de sistemas debe

considerar al momento de trabajar.

Es necesario mejorar la cultura tecnoldgica en nuestro pais ya que a través de la misma se
puede acceder un gran conjunto de herramientas que permitan potenciar el comercio de las
pequefias y medianas industrias a costos que puedan sustentar. Un gran porcentaje del flujo
econdémico y comercial de nuestro pais es potenciado por las PYMES, estas empresas en
muchas ocasiones pierden posibilidades de crecimiento, ya que se ven afectadas por
decisiones erradas como consecuencia de la falta de anélisis de la informacion que manejan

0 a su vez por la falta de registro y control de la informacion que generan.

El uso de software libre brinda a las PYMES posibilidades de llevar un mejor control de sus
actividades a costos anuales accesibles, al mismo tiempo que brinda variadas herramientas
que faciliten el estudio y publicacion de la informacion generada para tomar mejores

decisiones en funcion de sus posibilidades.
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ANEXOS

Anexo 1: Toma de requerimientos para la implementacion del sistema ERP

DOCUMENTO DE REQUERIMIENTOS |
Fecha: 13 de Marzo de 2017
Version: 1.0

Responsables: Jackson Ruiz (Consultor Informatico), Victoria Ortega (Cliente)

INDICE
SRS, . ..o ceeeeeem e e mmmmmm e m smmmem s mmsmmmms o em e mm s nm s menm s ma e o e oo £ imm m ot mmm e s
REQUERIMIENTOS FUNCIONALES:
RESTRICCTIONES: .

N W
[N

[

SISTEMA A IMPLEMENTAR:

Se realizard la implementacion de un sistema ERP de uso libre v codigo abierto, el cual sustente las
principales necesidades de manejo de informacion que se genera en las actividades comerciales y
administrativas que tienen lugar en la empresa Victoria Salon & SPA.

2 USUARIOS:

Administrador, Gerencia, Jefatura, Analista, Auxiliares, Clientes. Para solventar los perfiles de usuario de
la gestion administrativa del sistema ERP se creard un usuario para cada consultor interno v externo de la
empresa, un consultor puede tener asignado varios perfiles de usuario como también un mismo perfil de
usuario puede ser asignado a varios consultores.,

3 REQUERIMIENTOS FUNCIOMALES:
Para solventar las necesidades basicas de la empresa en la automatizacidn de manejo de informacdidn v
procesos el sistema debe contemplar v manejar los siguientes madulos:

Compra de mercaderia e insumos.

Venta de productos v servicios.

Manejo v control de inventarios, ingreso v egreso de productos v servicios.

Atencion al dliente.

Indicadores de gestidn de dientes v ventas que permitan analizar informacidn para tomar
dedsiones de mangjo de dientes como también seguimientos post venta.

4 RESTRICCIONES:

El sistema debe funcionar en ambiente web con informacidn centralizada en un servidor de hosting a
través del cual la empresa pueda mitigar los gastos de mantenimiento v control de servidores como también
disponibilidad continua de comunicacidn comao también del servicio a través de una bajo costo anual.

5 INTERFACES:
El sistema debe funcionar en ambiente web con interfaces “responsive” que permitan manipular v
administrar la informacidn del sistema desde diversos dispositivos, tanto mdviles como de escritorio.
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Tanto cliente como consultor informatico declaran tener en claro que los reguerimientos expuestos pueden
tener ligeras modificaciones gue se pueden presentar durante el proceso de implementacidn del sistema que
se elija como dptimo para sustentar las necesidades del cliente, sin embargo los alcances de los

requerimientos funcionales se mantendran como limitantes mandatorios del proyecto de implementacidn del
sistema.

Para constancia del analisis de requerimientos realizados a través de una reunidn de trabajo entre consultor
informatico v dliente, firman el presente cada una de las partes:

Lcda. Victoria Ortega. Jackson Ruiz Lara.
Gerente Propietaria de Victoria Saldn y SPA. Consultor Informdtico Independiente.

Elaborado por: (Jackson Ruiz, 2018)
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