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Resumen ejecutivo
Red de distribuciones Alarcon

Redalcon S.A

ILUSTRACION 1 REDALCON

Fuente Redalcon, 2018

¢, Quiénes son?

ILUSTRACION 2 BODEGAS REDALCON

Fuente Redalcon, 2018

Empresa de distribucion de implementos de primera necesidad que lleva 22 afios en el
mercado, enfocado al canal tradicional mayorista en las zonas de pichincha, Cotopaxi e
Imbabura, cuyos productos principales para la venta son: escobas, ceras, shampoo,
lavavajillas, jabones, guantes, etc. Actualmente posee 12 lineas las cuales son usadas
para la distribucion de sus productos. Adicionalmente Redalcon por més de cuatro afios
cuenta con una segmentacion de mercado enfocado en la venta de productos para bebés,
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los mismos que son adquiridos por el consumidor final a través de una pagina web y

entregados directamente en su domicilio.
Objetivo Social:

Distribuir productos de consumo masivo facilitando su logistica, manteniendo un amplio
surtido de productos, precios convenientes, personal capacitado dispuesto a ubicar el
producto en el destino deseado del cliente sin dejar de asegurar la calidad de este.
(Redalcon,2018)

1. Fase 1: Vision

1.1 Estado Actual del Negocio
1.1.1 Mision:

Ser una empresa comprometida con nuestros clientes ayudandoles a alcanzar sus metas,
ofreciendo productos de calidad, precios competitivos y excelencia en el servicio;

aportando con el desarrollo econémico y productivo del pais. (Redalcon,2018)

1.1.2 Vision:

Ser una compafiia lider a nivel nacional, comprometida y reconocida por su calidad humana

y excelencia en el servicio. (Redalcon,2018)

1.1.3 Valores:

1. Servicio: Al dar buen servicio podemaos tener un plus superior a la competencia. Ganar

mercado manteniendo un buen servicio. (Redalcon,2018)

2. Confianza: Generamos confianza en los clientes logrando la preferencia frente a la

competencia. (Redalcon,2018)

3. Seriedad: Cada uno de los representantes de la empresa ofrece el producto bajo ciertas
condiciones y calidad, la cual se mantiene a lo largo de la relacion con el cliente.
(Redalcon,2018)

4. Fidelidad: manejar informacién restringida del cliente y generar formas de pago

convenientes. (Redalcon,2018)
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1.1.4 Organigrama Institucional:

Gerente

Area
Comercial

Area
Administrativa

Logistica

| | | |
contabilidad cobranzas recepcion Ventas

ILUSTRACION 3 ORGANIGRAMA REDALCON

Fuente Redalcon, 2018

Se procedié a realizar un cuestionario para evaluar la necesidad de una planificacién
estratégica en Redalcon la misma que proporcionara detalles de como se encuentra
alineada la empresa, adicionalmente se evaluara los factores internos y externos para
poder disefiar un plan de mejora y aprovechar el potencial existente, sobre todo aquel que

nos ofrece ventajas competitivas y condiciones estratégicas unicas.
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1.2 Cuestionario de evaluacion para la necesidad de una
planificacion estratéegica

TABLA 1 CUESTIONARIO DE EVALUACION PARA LA NECESIDAD DE UNA EVALUACION

ESTRATEGICA

awoju|

La organizacion/proyecto tiene
una claravision de lo que se
quiere lograr y existe
consenso sobre ello.

Los asuntos importantes se
discuten con frecuencia en la
organizacién/proyecto y hay
acuerdo sobre la base de los
valores de la
organizacién/proyecto.

El informe de la misién actual
de la organizacion/proyecto
refleja claramente que hace la
organizacién/proyecto, para
guién y por qué es importante.

La organizacion/proyecto
refleja normalmente sus
puntos fuertes y débiles y las
oportunidades y riesgos
existentes.

La organizacién/proyecto tiene
unos objetivos claros —estas
metas son LASER

A la organizacion/proyecto le
resulta facil dar prioridad,
hacer una distincion entre lo
gue se debe hacer y lo que se
guiere hacer.

La organizacion/proyecto tiene
claro los indicadores con los

X @lusweAniulyaq

X

X

X

X

01nbHas sa oN
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El gerente hace que sus
empleados conozcan los valores
de la empresay se basen en ellos
para su relacién con el cliente

Manejan reuniones de acuerdo a
sus necesidades. Reuniones
diarias con bodega y vendedores.
Reunién general cada 15 dias.

Tienen claro y bien definido el
enfoque de la empresay su
importancia hacia sus clientes

Reconocen varias cosas que no
pueden realizar, pero intentan
aprovechar cada oportunidad

Al tener los objetivos claros
permite que sus clientes tengan
preferencia hacia ellos.

La mayoria de las veces se realiza
lo que se quiere mas no lo que se
debe hacer.

Su Unico indicador de que estan
haciendo bien las cosas es que
sus clientes retornan.



que se mide el impacto de su
trabajo.

La estructurainterna de la
organizacién o proyecto tiene
eficacia y efectividad

El trabajo realizado por la
organizacién o proyecto encaja
de forma coherente —las
diferentes areas de trabajo
encajan respectivamente.

Los contextos externos e
internos con los que funciona
la organizacion o proyecto son
relativamente estables y no se

han producido cambios
importantes durante el pasado
afio.

TOTALES

Resultado Final: 15

Conclusiéon de cuestionario

X

15

Cada empleado realiza sus tareas
especificas de manera adecuada.

Cada funcionario y empleado se
limita a sus quehaceres.

Durante el Ultimo afio se cre6 un
nuevo segmento de la empresa, el
cual es todavia desconocido para

sus empleados.

¢, SE NECESITA UN PROCESO DE PLANIFICACION ESTRATEGICA?

1 = Definitivamente
2 = Quizas / No es seguro

3 = Definitivamente no es seguro

Si el total es 20 0 mas, entonces la organizacion o proyecto esta preparado para un proceso

de planificacion estratégica. Si es 15 o entre 15 y 20, la organizacion probablemente se

beneficiaria si se realizara un proceso de planificacion estratégica.

Si esta por debajo de 15, no corre prisa, pero se deberia por lo menos hacer una

planificacion estratégica a futuro después del ultimo proceso de planificacion estratégica.

Concluimos que la organizacion Red de distribuciones Alarcon (Redalcon S.A) necesita la

realizacion de una planificacion estratégica ya que la misma es de vital importancia, para

sus propositos, objetivos, mecanismos, etc. Se resume el rumbo, la directriz que toda

organizacion debe seguir, teniendo como objetivo final, el alcanzar las metas fijadas,

mismas que se traducen en crecimiento econdmico, humano o tecnoldgico.



1.3 Matriz de Evaluacion de Factores Internos:

TaBLA 2 MATRIZ EFI

Factores Criticos Peso Calificaci6 Promedi
n 0

Realizar un control de calidad de productos para 0,1 3 0,3

la venta

Ofrecer variedad de productos. 0,06 3 0,18

Confidencialidad de los datos del cliente 0,08 4 0,32

Infraestructura para el almacenamiento de 0,07 3 0,21

productos.

Contar con proveedores confiables. 0,07 3 0,21

Personal capacitado para realizar las ventas y la 0,05 4 0,2

distribucion de productos.

Marketing enfocado a empresas 0,04 2 0,08

Poseer medios de transporte seguros para la 0,06 3 0,18

distribucién de productos.

Mantener buenas relaciones laborales con los 0,05 4 0,2

clientes.

Realizar planes de entrega para las 6rdenes de 0,09 2 0,18

venta.

Disponer de tecnologias que faciliten la gestion 0,07 3 0,21

financiera de la empresa.

Llevar un control del inventario. 0,06 3 0,18

Puntualidad de entrega de productos. 0,05 2 0,1

Contar con diversas maneras de cobro paralos 0,08 4 0,32

clientes.

Tener conocimiento de las actividades 0,07 4 0,28

realizadas por la competencia.

Totales. 1 3,15

El peso adjudicado a cada uno, es asignado desde el 0.0 (el menos relevante) a 1.0 (el
mas relevante) independientemente de que el factor represente una fortaleza o un aspecto

a mejorar (debilidad), El total de todos los pesos debe sumar 1.0.

La calificacion se divide en cuatro valores entre 1y 4 a cada uno de los factores, a efecto
de indicar si el factor representa una debilidad mayor (calificacion = 1), una debilidad menor
(calificaciéon = 2), una fuerza menor (calificacion =3) o una fuerza mayor (calificacion = 4).
Asi, las calificaciones se refieren a la compafiia, mientras que los pesos se refieren a la

industria. El promedio se obtiene multiplicando la calificacién por el peso.

Una vez obtenido el promedio, es hora de sumar el valor final de cada factor para asi

determinar u obtener el valor total ponderado de la marca. El total de ese valor esta entre
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el 1.0 (como el valor mas bajo) y 4.0 (el valor més alto), el valor promedio del valor
ponderado es de 2.5.

1.3.1 Andlisis de la Evaluaciéon de Factores Internos

Segun las cifras finales Redalcon obtiene un promedio mayor a 3,15 lo cual significa que
la empresa se encuentra bien estructurada internamente, las fortalezas superan a las
debilidades.

Sus fortalezas:

¢ Confidencialidad de los datos del cliente
¢ Contar con diversas maneras de cobro para los clientes.

e Tener conocimiento de las actividades realizadas por la competencia.
Sus debilidades:

e Realizar planes de entrega para las 6rdenes de venta.

¢ Puntualidad de entrega de productos.

1.4 Matriz de Evaluacion de Factores Externos:

TaBLA 3 MATRIZ EFE

Factores Criticos Peso Calificacion Promedio
Aumento de desempleo nacional 0.04 1 0.04
Nivel de inflacion en el pais 0.08 2 0.16
Devaluacion de moneda interna o externa 0.08 1 0.08
Nivel de crecimiento poblacional 0.07 4 0.28
impacto de factores tecnolégicos en los procesos 0.05 3 0.27
automatizables

indice de accidentes en medios de transporte 0.06 2 0.12
Preferencia de uso de productos amigables con el 0.1 3 0.3
medio ambiente

Leyes Tributarias 0.1 4 0.4
Accidentes naturales (terremotos, tsunamis, etc.) 0.02 2 0.04
Leyes de aduana y aranceles 0.04 1 0.04
Aumento de precio de los productos por parte de los  0.09 2 0.18
distribuidores directos de la empresa

Preferencia por el consumo de productos nacionales 0.09 4 0.36
Fuerte competencia en el sector 0.09 2 0.18
Dafos en infraestructura tecnoldgica 0.06 1 0.06
Apoyo de crédito bancario 0.03 3 0.09
Totales 1 2.6
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El peso de cada factor va desde 0.0, menos importante a 1.0 muy importante, hay que
recalcar que el peso indica la importancia del factor y su influencia para alcanzar el éxito
en el sector.

La calificacién se divide en cuatro valores entre 1y 4 a cada uno de los factores, a efecto
de indicar si el factor representa una debilidad mayor (calificacién = 1), una debilidad menor
(calificacién = 2), una fuerza menor (calificaciébn =3) o una fuerza mayor (calificacion = 4).
Asi, las calificaciones se refieren a la eficacia de las estrategias mientras que los pesos se

basan en el sector o area. El promedio se obtiene multiplicando la calificacion por el peso.

Una vez obtenido el promedio, es hora de sumar el valor final de cada factor para asi
determinar u obtener el valor total ponderado de la marca. El total de ese valor esta entre
el 1.0 (como el valor mas bajo) y 4.0 (el valor méas alto), el valor promedio del valor
ponderado es de 2.5.

1.4.1 Analisis de la Evaluacion de Factores Externos:

Luego de determinar la Evaluacion de la matriz de factores externos en la cual se obtuvo
un promedio de 2.6, podemos concluir que Redalcon se encuentra trabajando para cubrir
las amenazas externas que lo pueden afectar a su negocio, por lo que el entorno externo
es favorable para la empresa. Se pudo determinar que una de las mayores oportunidades
que tiene la empresa es la preferencia por el consumo de productos nacionales ya que la
gran mayoria de sus productos son nacionales y sus clientes en gran mayoria realizan la
adquisicion de productos locales. Por otra parte, la empresa no tiene el control sobre el
aumento de precio de los productos por parte de los distribuidores directos de la empresa
ni con respecto a la fuerte competencia en el sector, lo cual se debe analizar para reforzar

las debilidades de la empresa para que en el futuro esto no se vuelva una amenaza.
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TABLA 4 MATRIZ FODA

Fortalezas (4-3)

Debilidades (2-1)

Realizar planes de entrega para las

F1 Confidencialidad de los datos del cliente D1 ordenes de venta.
1.5 FODA F2 Contar con diversas maneras de cobro para los clientes D2 Puntualidad de entrega de productos.
F3 Tener conocimiento de las actividades realizadas por la competencia | D3 Marketing enfocado a empresas
F4 Mantener buenas relaciones laborales con los clientes
F5 Personal capacitado para realizar las ventas y distribucién de
productos
F6 Realizar un control de calidad de productos para la venta
F7 Infraestructura para el almacenamiento de productos.
F8 Disponer de tecnologias que faciliten la gestion financiera de la
empresa.
F9 Contar con proveedores confiables.
F10 Ofrecer variedad de productos.
F11 Llevar un control del inventario.
F12 Poseer medios de transporte seguros para la distribucién de
productos
Oportunidades (4-3 EFE) Estrategias FO Estrategias DO
. . Tener convenios con bancos para ofrecer diferentes tipos de Ofrecer diferentes maneras de envio de
O1 | Leyes Tributarias F2.06 créditos. D1.03 Icis pfoductos para asi poder llegar a todo
el pais.
Preferencia por el consumo de . . L. . . . Automatizar los planes de entrega para
02 | productos nacionales F8.05 Invertir en equipos tecnoldgicos que permitan un mejor manejo de D2.05 | facilitar la distribucion puntual de los
los productos. productos.
Nivel de crecimiento poblacional .~ : ” Incentivar - a I_os clientes al uso d_e
03 F5 03 Contar con el perso_nal suficiente para a medida que la poblacién D3.04 prod_uctos amlgables_ con el meNdlo
crece se pueda cubrir la demanda de productos. ambiente por medio de campafas
publicitarias
Preferencia de uso de productos
04 | @migables con el medio ambiente F11.01 Llevar un control del_ inventario adecuado ayudara a no tener
problemas al declarar impuestos
o5 impacto de factores t_ecnolc')gicos enfrg oo Ofrecer _variedad de productos nacionales de calidad para satisfacer
los procesos automatizables ) e incentivar el consumo del producto local
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Apoyo de crédito bancario

06
o7
08
Amenazas (2-1 EFE) Estrategias FA Estrategias DA
Aumento de precio de los productos
A1 | POr parte de los distribuidores F1.A7 Contar con un sistema que impida que se filtre los datos de los
directos de la empresa ' clientes.
. . . . . P Realizar campafias publicitarias por medio
A2 | Fuerte competencia en el sector F12. A4 ggc%gri?tlresvgglglljlczs de calidad para asi reducir el indice de|pns a5 |g4e internet, redes sociales para poder
P llegar a mas personas y acaparar clientes.
Con la orden de compra se puede contrarrestar la fuerte
. . L, . competencia que se puede presentar, ya que se puede ofertar toda
A3 | Nivel de inflacion en el pais F10.A2 la variedad de los productos de la empresa usando la tecnologia y
llegando a mas clientes.
Ad indice de accidentes en medio de
transporte
A5 | Accidentes Naturales
- . . Mantener los vehiculos de distribucién en
Devaluacion de moneda interna o Buscar proveedores con amplia gama de productos para poder o P
A6 F9.A2 X . D2.A4 | condiciones  Optimas 'y con el
externa ofrecerlos a varios sectores de la poblacion : .
equipamiento adecuado.
A7 | Dafios en infraestructura tecnolégica
A8 | Aumento de desempleo nacional
A9 | Leyes de aduanas y aranceles
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1.6 Matriz perfil competitivo
TABLA 5 MATRIZ PERFIL COMPETITIVO

Factores Criticos

Realizar un control de calidad de productos para la venta
Ofrecer variedad de productos.

Confidencialidad de los datos del cliente

Infraestructura para el almacenamiento de productos.
Contar con proveedores confiables.

Personal capacitado pararealizar las ventas y la distribuciéon de
productos.
Marketing enfocado a empresas

Poseer medios de transporte seguros para la distribucién de
productos.
Mantener buenas relaciones laborales con los clientes.

Realizar planes de entrega para las 6rdenes de venta.

Disponer de tecnologias que faciliten la gestion financiera de la
empresa.
Llevar un control del inventario.

Puntualidad de entrega de productos.
Contar con diversas maneras de cobro para los clientes.

Tener conocimiento de las actividades realizadas por la
competencia.
Totales.

Pes
0
0,1

0,06
0,08
0,07
0,07
0,05

0,04
0,06

0,05
0,09
0,07

0,06
0,05
0,08
0,07

1

21

RED ALCON
Calificaci Promedi
on 0

3 0,3
3 0,18
4 0,32
3 0,21
3 0,21
4 0,2
2 0,08
3 0,18
4 0,2
2 0,18
3 0,21
3 0,18
2 0,1
4 0,32
4 0,28

3,15

DIMABRU
Calificaci = Promedi
on 0

3 0,3
2 0,18
4 0,32
4 0,28
3 0,21
3 0,15
4 0,16
3 0,18
4 0,2
3 0,27
3 0,14
3 0,18
3 0,15
3 0,24
4 0,28

3,24

QUIFATEX
Calificaci Promedi
on 0

3 0,3
4 0,24
3 0,24
4 0,28
3 0,21
4 0,2
4 0,16
4 0,24
4 0,2
3 0,27
4 0,21
3 0,18
3 0,15
4 0,32
4 0,28

3,48



El peso adjudicado a cada uno es asignado desde el 0.0 (el menos relevante) a 1.0 (el
mas relevante) independientemente de que el factor represente una fortaleza o un

aspecto a mejorar (debilidad), El total de todos los pesos debe sumar 1.0.

La calificacion se divide en cuatro valores entre 1y 4 a cada uno de los factores, a efecto
de indicar si el factor representa una debilidad mayor (calificacién = 1), una debilidad
menor (calificacion = 2), una fuerza menor (calificacion =3) o una fuerza mayor
(calificacién = 4). Asi, las calificaciones se refieren a la compafiia, mientras que los
pesos se refieren a la industria. EI promedio se obtiene multiplicando la calificacion por

el peso.

Una vez obtenido el promedio, es hora de sumar el valor final de cada factor para asi
determinar u obtener el valor total ponderado de la marca. El total de ese valor esta
entre el 1.0 (como el valor mas bajo) y 4.0 (el valor mas alto), el valor promedio del valor
ponderado es de 2.5.
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1.6.1 Andlisis de matriz Perfil Competitivo

Después de analizar a la matriz podemos determinar que Redalcon presenta una
desventaja en comparacion a las otras dos compafiias. Cabe recalcar que el
objetivo de mercado de Redalcon es el canal tradicional mayorista, que es la

venta de productos de primera necesidad.

Redalcon tiene un catadlogo mas variado de productos con respecto a Dimabru
por lo que esta podria ser una oportunidad con respecto a la competencia que

Dimabru ofrece.

Quifatex representa sin duda la mayor competencia para Redalcon ya que
Quifatex es una empresa con aproximadamente 40 afios en el pais que asi
mismo como Dimabru sus principales clientes son los principales supermercados
del pais, sus bodegas para almacenamiento de sus productos son mucho mas

grandes y con estandares de calidad mas estrictos.

La puntualidad en la entrega de los productos demuestra compromiso y respeto
hacia los clientes, es importante poner un foco de atencion en este punto y cubrir

las desventajas que se puede tener ante la competencia.

En cuestiones de infraestructura debido a los afios que Quifatex lleva en el
mercado ha crecido considerablemente lo que le ha permitido ofrecer una
estructura regional flexible y especializada.

El marketing de Redalcon es parte fundamental para su crecimiento y en
comparacion de las dos empresas existe una diferencia significativa, Redalcon
debe enfocarse en el manejo de su publicidad y asi aprovechar de este recurso
para impulsar su crecimiento.

Cabe destacar que las tres empresas mantienen una buena relacion con los
clientes lo que les ha permitido permanecer dentro del mercado tantos afios, aun

teniendo segmentaciones diferentes.
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Fase 2: Analisis

2.1 Relacion entre el Negocio y la Tecnologia

Redalcon no cuentan con un area de tecnologia, sin embargo, tuvieron el asesoramiento
de EKIS software Factory para la obtencién de un ERP que les facilite el manejo de su

negocio.

EKIS es, “Una empresa especializada en desarrollo y comercializacién de soluciones
tecnoldgicas y plataformas que integran procesos empresariales, ofreciendo soluciones
para todo tipo de empresas, a hivel nacional e internacional”. (EKIS Software Factory,
2018).

2.2 Sistemas que tiene la Empresa relacionados al

negocio

Redalcon cuenta con un ERP que lo ofrece 4 modulos: Inventario, proveedores,

ventas y tesoreria.

2.2.1 Software

¢ Kronhos ERP, sistema disefiado centralizar todos los procesos de la
empresa, cuenta con una tecnologia avanzada y sus servicios estan
integrados en la nube. (kronhosERP, 2019).

e Software de ofimética.

2.2.1.1 Aplicaciones de Negocio

e Kronhos erp modulo para ventas
e Kronhos erp modulo para inventario

¢ Kronhos erp modulo para proveedores
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Kronhos erp modulo para tesoreria

Windows 10 Pro

Windows 7 Pro

Sistema Operativo de 32 y 64 bits, Procesador x64
Microsoft Office (Varias Versiones)

Norton Antivirus

Navegadores: Google Chrome, Firefox, Internet Explorer

2.2.2 Hardware

2.2.2.1 Area Comercial

5 computadoras de escritorio
Core 15, 13, Celeron (R), Atom
Entre 4Gb y 6Gb de RAM

Entre 500 Gb y 1Tb de Disco Duro

Cortapicos.

2.2.2.2 Mensajeria

1 computadora de escritorio
Core I5

6Gb RAM

500 Gb de Disco Duro

2.2.2.3 Servidores de Red y otros dispositivos

1 servidor hp Proliant MI110
5 teléfonos Cisco CP-7961G
Routers Wifi

Adaptador de teléfono analdgico Cisco Lynksys voip 8 port Ip.
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UPS Forza FDC-003k
D- Link 10/100 Switch
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2.3 Procesos que disponen en la Empresa
2.3.1 Gestién de Compras

2.3.1.1 Planificacion de compras

Subproceso: Planificacion de Compras 1del
wn
[
£ cs izaria Analizar | Campletar
S egarizar = naisar =2 evaluacion de Realizar andlisis de | Elsborar plan snual
< m Sy o GEE:'”?;:;: criticidad de s demands de compras
= cempra Spartuni bienes / servicios
g Fy Y
-4
ILUSTRACION 4 FLUJO DE
o COMPRAS
(]
# =
f Gestdn de Recibir presupuesto pmsf"" Elpam pefinir :ri_(icidad de FUENTE REDALCON, 2018
o presupuesta ™ anual aprobada ™ s c":tmmn,a los bienes
E
(X
~T
g Definir proveedores Dzﬁ:lm‘?::ms
'f_:__ . emzﬂsv evaluzcidn de
B g desempafio
X l
3%
& = Gastion
™ contractual
4
-
Had
@
g Aprobar plan anual
o de compras
=
=
e
o
£
a

Descripcion: Proceso de planificacion de las compras anuales que realiza la empresa para todas las areas.
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2.3.1.2 Gestion del maestro de proveedores

Subproceso: Gestion del maestro de proveedores 1del

Area de Compras

Validar sies un
provasdar nusss

iProveedor
nuavo?

Mo

¥

Solicitar y recibir
decumentacion del

-

proveedor

wWalidar
documentacidn
completa y correcta

Recibir solictud de
maodificacion del
proveedor

T

Mo

conflictos de interés

“Walidar si existen

Crear / Modificar
proveedor en el
sisbema

Aprobar creacidn /-
modificacién del

proveedor en el
sistema

Descripcion: Proceso donde se administra los proveedores nuevos y antiguos con los que trabaja la empresa.
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2.3.1.3 Creacion y aprobacion de pedidos

Subproceso: Creacidn y Aprobacidn de Pedidos 1del

Identificar la N i Pedida .
necesidad de compra Elsbarar / Modificar presupuestadad Aprabar pedida de !
pedidn de campra en " -
i COMIpra segin matriz
2]
a ND
L Obtenes aprobacién de ILUSTRACION 6 FLUJO
excedente de L
2 presupuesto segin l GESTION DE PEDIDOS
I
fumenta d walidar si =5 posible Modifi FUENTE REDALCON, 2018
presupuesta —p{ modificar pedido de . 2_; '::r i
aprobado?, compra —
Mo sl
Mo
e
[
o
E 1.3.1 Saleccid Y
o Walidar infarmacian élmformacién - - . i . A
. - Si = de Provesdores ' Fin
v ( : ) P e pedida de enmpen completa? - \ J
- i Emissitin de OC
o
=
- 4

Descripcion: Proceso de gestion de pedidos de compras el cual después del analisis de bodega es gestionado por el area de compras.
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2.3.1.4 Seleccion de proveedores y emision de OC

Subproceso: Seleccion de Proveedores y Emision de OC ldel

iste contrata ‘validar si la compra » iRequiere . o i
acuerda? raquiera cotizacidn Ll i cotizacion? .~ ¥ pravesdar
i

atizacin
ganadera?

Warliar existencia de
cantrata o amerdo
presio

Selectinar
catizaciin segin
miatriz de aprobacitn

Elsbarar andlisis
camparative de ks

Emviar solicitud de
cotizacidn a

ILUSTRACION 7 FLUJO
SELECCION DE PROVEEDORES
Y EMISION OC

Tl

provesdores

FUENTE REDALCON, 2018

WValidar i s¢ requiere
contrata

Crear | Madificar
arden de campra

walidar sies "
. 56 necesita
MEecesard crear un -
e chdign?
codigo

Y i
si

Area de Compras

f“:i':r:‘__‘tl Elabaratin de
provesdores CoRTE Crear cadige de
nueve producto

Erindar seguimienta

Recibir confirmacian
el provesdnr M~ alaondende >
compra

Recepeitn de
bianes/servicis

Enviar arden de
ecampra al provesdar
selecionada

Aprobar arden de
campra segln matriz
de aprobacian

£0C aprabada?

Mo

¥

‘walidar si es posible .
o modificar |2 OC éModificar OC?
i4©

Descripcion: Proceso gestionado por el area de compras en donde se emite la orden de compra y se selecciona el proveedor adecuado para el

fFAumento de
presupueita
aprobadi?

Oitterer aprobackn de
excedente de
presupuests segin
fratriz

abastecimiento de los productos solicitados.

30



2.3.2 Gestién de Inventario
2.3.2.1 Recepcidn de bienes y servicios

ldel

Validar validar consistencia validar consistancia
Sien—3 Rrecibir al provesdor 3 documentacion EDocumentacior entre documento entre documento
- &n |z bodega relacionzdz &l completa? de entrega y orden de entrega y
producto de compra cantidzd fisica
No
Comunicar al
provesdor y no
recibir | producto
.
[+
o
E
werificar Rrealizar el ingreso Validar si el
condiciones de los de productoen el |— proveedar entregd
productos recibidos sistema bonificacidn?

F Y

Rrecibir solamente la
cantidad solicitads

Recibir el producto

i

éSe entregd:
bonificacian?

Ingresar
bonificacian en el
sistema
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ILUSTRACION 8 FLUJO
GESTION DE INVENTARIO

FUENTE REDALCON, 2018

Descripcion: Proceso gestionado por el area de bodega para la recepcion de productos y validacion de la mercaderia.



2.3.2.2 Gestion de Almacenamiento

eso: Gestion de almacenamiento 1del

¥

ILUSTRACION 9 FLUJO
GESTION DE
ALMACENAMIENTO

=

N
Crear codiga para
etiquetado

=

—————
Validar el cédign 3
imprirmic

Imprimir etiguetas

FUENTE REDALCON, 2018

P cada item a
& Colocar stiquetas su drea de
g en producta | almac i acorde
B receptado con la informacidn de |2
etiqueta

-
—

Verificar en e 3atema la
uhicacitn determinada
del producta segin la

tigueta

Proceder con el
zlmacenzmienta.

Descripcion: Proceso de almacenamiento gestionado por bodega para realizar el almacenamiento de los productos receptados, y realizando la

debida etiquetacion correspondiente para tener identificados los productos
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2.3.2.3 Inventario Fisico

Subproceso: Inventario Fisico (semestral - aleatorio) ldel
/'-._._._-_‘_‘-""‘\
programacion de — 1 = E Arercarseala N B Registrar codigo de
toma fisica y =5 el.oome de_ eimen :”O | ubicacion indicada en |——] Registrar “.bIGuD" ——m barra del producto
. de trznsferencias pravio total? Generar productos a Ia pistola con 2 pistola con la pistola
acthidades &l comienzo de la inventariar
toma fisica — r'y
A —
o
e
o———— oObtensr musstra 1
E aleatoria para toma
= fisica de inventario
“--.__________...-J
@
L]
g
Reali nd:
L Registrar cantidad del Analizar resultados ', coﬁ?elomc;:?éudeg:s ustificar diferencias
=] 1 preducto enla | de Iz toma fisica de T - de inventaric
o ubicacidn inventario GE"e_ﬂr lepo_me del q . P - (faltanta/sobrante)
inventario difzrencizs
Elzborar actz de Reevizar acta de Enwviar acta de
diferencias 1= diferencias de ——3»{ inventario fizsice con 2
de inventario inventaric ajuste requeridos
- con Revizar y validar Acta Aprobar acts de - Inventario l...,.a
g | de diferenciasde  [—»| diferencias de = total? - i
= Cronograma parz i inventario inventario i _ Realizar ajustes
= tema fisica inventario &n sistama
i
[=
8 Mo
@
2 v
@
v Validar si existen arc;t:::‘:zz:"; =
=t f"f!:mm:_'as ejecuten en toma
significativas fizica semestral

Descripcion: Proceso para la planificacion y toma de inventario fisico para el debido control de bodega.
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2.3.3 Facturacion

Subproceso: Facturacion Cliente ldel

|: Inicio : Aperturar gbancion
en el sistema y
realizar cargos

soficitar forma de Recaudacion y
pago cierre de Caja

Emitir factura
ipacintes|

Facturacian

ILUSTRACION 11 FLUJO FACTURACION

FUENTE REDALCON, 2018

Descripcion: Proceso para emision de factura al cliente luego de la entrega de los productos solicitados.
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2.3.4 Cobranzas

: Monitoreo y cierre de cartera

ldel

Inicia

B Generar reparte de
gestidn de cobro
realizada

>
S—

Verificar operacianes
de carters realizadas
(Diaria)

Mensual

Cobranzas

Elaborar andlisis y
Semestralf calculo de provisian de
cuentas incobrables

—_
——— |
F—

Analizar resultados de

Generar indicadores de
gestion

o
f—————
[

Cabras aplicados a
clientes en el mes

Generacion de cuents
par cobrar & clientes

Generacidn de notas
de débito

Generacidn de notas
de crédita

diferentes gestares

Identificar desviationes
> b por [y oportunidades de

mejara

Definir planes de
|—f accidn para gestian de

cobra

_
Conciliar module de
cuentas por cabrar y
contabilidad

Conciliar transacciones
de cias, relacionadas

Elaborar informe de
cartera del periada

Analizar resultades de
informe de carters del

periodn

Generar repartes de
retenciones

Emviar informes a
cliente

[ok
U

h

Aprabar andlisis de
provision de cuentas
incobrables

Direccion
Financiera

\""‘-—-_.—-""/
—
Registrar asienta de
diario de provision de

“suentas incobrables

Contabilidad

-
—_—

Revisar y postear
asientn de diario de
entas incobrabl

ILUSTRACION 12 FLUJO MONITOREO Y
CIERRE DE CARTERA

FUENTE REDALCON, 2018

Descripcion: Proceso de administracion de la cartera de la empresa (cuentas por cobrar) en donde se gestiona los pagos que deben
recaudarse y la gestién que cobranzas debe realizar.
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2.3.5 Indice de Figuras

-
Indice de Figuras
Proceso
Subprocesc
Plantilla de flujograma Identificador del inicio o final del proceso
5
%

Indicador para comunicacion entre procesos

Identificador de actividades

Identificador de decisiones

Identificador de actividad de sistema

a (I

Indicadores para secuencia de proceso

©

Identificador de referencia interna
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2.4  Estructura Organizacional de Negocio

Servicio al cliente — Ventas

Finanzas — Contabilidad — Jefaturas — Facturacién — Reportes

Bodegueros - Mensajero

ILUSTRACION 14 ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

FUENTE REDALCON, 2018

2.5 Herramientas y Soporte Estratégico Tecnoldgico

2.5.1 Base Teorica
2.5.1.1 Cloud Computing

El sistema ERP que usa la empresa Redalcon cuenta con la caracteristica de estar
alojado en la nube, por lo que toda su informacion y comunicacion se realiza por medio

de la red.

El concepto Cloud, en espafiol Nube, engloba un conjunto de aplicaciones y servicios
informaticos cuya principal caracteristica es que se encuentran alojados en Internet. El
usuario puede acceder instantaneamente, en cualquier momento y esté donde esté, a
sus datos. (Luna, 2014)
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Cuando hablamos de servicios, dentro de Cloud Computing encontramos la siguiente

clasificacion:

Infraestructura as a Service (IAAS) o Infraestructura como Servicio: En este caso
se contrata solo capacidad de almacenamiento basico y de célculo
computacional (CPU), como servidores, discos duros, conexiones, enrutadores
y otros sistemas para manejar tipos especificos de cargas de trabajo. Es decir,
ofrece un hardware virtualizado bajo demanda, normalmente para empresas. El
proveedor se encarga de z su gestion y el cliente sélo paga por lo que usa.
Ejemplos: Amazon Web Services, IBM SmartCloud, etc. (Luna, 2014)

Platform as a Service (PAAS) o Plataforma como Servicio: En este caso la nube
proporciona ademas un servidor de aplicaciones a modo de plataforma donde
se podran desarrollar y ejecutar aplicaciones. Es la nube para desarrolladores,
proporcionando todo lo necesario para desarrollar y poner en marcha
aplicaciones y servicios web en internet. Ejemplos: Microsoft Windows Azure,
Google App Engine, etc. (Luna, 2014)

Software as a Service (SAAS) o Software como Servicio: En este tipo de
servicios el usuario accede a una aplicacion a través del navegador. Es lo que
comunmente se ha extendido hacia el gran publico y denominado como cloud.
El usuario final puede pagar un alquiler por el uso de software, o bien se le
proporciona de forma gratuita. No es necesario adquirir un software en
propiedad, instalarlo, configurarlo ni mantenerlo. Ejemplos: Dropbox, Gmail, etc.
(Luna, 2014)

Esta clasificacion se suele representar a modo piramide:

Usuarios
finales

Desarrolladores

ll . Empresas

ILUSTRACION 15 CLASIFICACION SERVICIOS CLOUD

Fuente (Luna, 2014)
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2.5.1.2 Kronhos como SaaS

Las soluciones que Ekis software Factory ofrece se encuentran bajo la modalidad de
SaaS (Software como servicio)

2.5.1.3 ERP

Segun Joel Mejia los ERP “Son sistemas que integran todos los aspectos funcionales
de la empresa: gestidbn comercial, gestion financiera, gestion de entradas / salidas,

gestién de produccion, control de almacenes etc.”. (Mejia, 2009)

2.5.1.3.1 Caracteristicas

Modulares: Una de las caracteristicas de los ERP es que son modulares, por lo general
las empresas implementan ciertos modulos de los ERP lo que hace que no sea
necesario adquirir el ERP completo y solo implementarlo para las areas que sea

necesario.

Modificables: Los ERP son modificables, cada médulo puede ser implementado y
mejorado para cada area que tiene la empresa, es decir se puede ajustar al modelo de

negocio y la necesidad de las areas que el negocio posea.

2.5.1.3.2 Ventajas

Mejor gestion, tanto como comercial y financiera, las ventajas de los ERP es que

administra de manera unificada todos los médulos que pueda poseer.

Ayuda a integrar los controles de calidad y las distintas fases por las que un negocio

tiene que pasar.

Son féciles de manejar y se posee un buen manejo de la seguridad de la informacion.
Se protegen todos los datos que circulan por el ERP para que no puedan ser robados y

sacados facilmente de la empresa.
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2.5.2 Responsabilidades del servicio que proporciona

Ekis Software Factory

e Soporte y mantenimiento
e Andlisis y disefio

e Reportes y Andlisis

e Servicios personalizados
e Innovacién

¢ Optimizacion de procesos

e Potencializar la fidelidad de los clientes

2.5.3 Responsabilidades del servicio que proporciona
Ekis Software Factory que soportan los valores del

negocio.

TABLA 6 RESPONSABILIDADES DE SERVICIO DE ESF

Valor Responsabilidad Razdn

La necesidad del cliente de
tener un sistema integro, que
funcione correctamente es de
suma importancia, dar valor

Integridad Analisis y Disefio
agregado a la empresa con
nuestros servicios es
nuestras funciones
principales.

Es importante analizar la
situacion financiera de la
empresa cumpliendo con
Honradez Reportes y Analisis todas las normas
establecidas, para para
obtener fidelidad de Ia
informacion.

Es importante el respeto para
el cliente, al momento de
ofrecer servicio personaliza a
sus requerimientos el trato
igualitario y el compromiso de
entrega demuestran respeto
y compromiso hacia el
cliente.

Respeto Servicio Personalizado
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La disciplina es importante
para la innovacion, nuestros
clientes merecen los mejores
servicios es por esto por lo

Disciplina Innovacion oo
gue con disciplina y esfuerzo
implementaremos los
mejores  productos para
nuestros clientes.
Entregar  productos de
calidad, con tiempos de
Potencializar la | respuesta optimos,
lealtad

fidelidad de los clientes |cumpliendo y anticipdndose a
la necesidad para cumplir
con cualquier requerimiento.

2.5.4 Encuestainterna a empleados

Se realizé la encuesta a los empleados de la empresa Redalcon con el fin de determinar
detalles relacionados al negocio y al uso de la tecnologia dentro de la empresa, se
pretende determinar la manera en el que el uso de la tecnologia puede ayudar a la

productividad de la empresa y la optimizacion de sus procesos. (Anexo A)

2.5.4.1 Conclusiones de la encuesta

e Como muestran los resultados de la encuesta se puede determinar que el area
de ventas que es una parte fundamental de la empresa necesita apoyo para
poder mejorar sus procesos, tener que realizar todo manualmente reduce el
tiempo de procesamiento de un vendedor y durante el dia no puede llegar a
tantos clientes o futuros clientes como desea.

e Se solicita mejorar la tecnologia de los transportes para poder realizar un trabajo
Optimo, es decir, contar con tecnologia que ayude a la planificacién de rutas.

e Se determin6 que los productos no cuentan con seguimiento desde que salen
de bodega hasta la entrega al cliente, es necesario poder determinar el
aseguramiento de los productos tanto como para la empresa como para los

clientes.
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e Laempresa no tiene conocimiento de la productividad de la fuerza de ventas, es
decir si el empleado est4 activo, cuantas ventas ha realizado durante el dia. Todo
esto se lo maneja de manera manual y en un consolidado mensual.

e Laempresa puede mejorar su marketing por medio del internet, en la actualidad

el marketing electronico es una manera 6ptima de atraccion de clientes

Fase 3: Direccion

Debido a que Redalcon no cuenta con un Departamento de Tecnologias de la

Informacion, se sugiere la Mision y Vision de Tl para un mejor enfoque de la empresa.

3.1 Desarrollo de la mision y vision de Tl

Misiéon de TI

Planear, desarrollar, implantar y mantener Servicios de Tecnologias de Informacién
innovadores, que contribuyan a la transformacién de los procesos de negocio a fin de
reducir tiempos en las operaciones y mejorar la atencion al cliente

Visiéon de TI

Ser un departamento a la vanguardia en tecnologias de la informacion, para en el afio
2022 ser capaces de manejar todas nuestras operaciones mediante herramientas

tecnoldgicas.
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Planesr, desarmollar, implantar y
mantensr Servicios de
Tecnologias de  Informacicn
innovadores, que contribuyan a la
transformacion de los procesos
de negocio a fin de reducr
tiempos en las operaciones y
mejorar la stencidn sl clente
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Vision:

Serun departamento a la
vanguardia en tecnologias
de la informacién, paraen
el afio 2022 ser capaces
de manejar todas nuestras
operaciones mediante
herramientas tecnologicas.

ILUSTRACION 16 DESARROLLO DE LA MISION Y
VISION DE TI

FUENTE REDALCON, 2018




3.2 Balance Scorecard sugerido para Redalcon S.A

Un Balanced Scorecard (cuadro de mando equilibrado) es un sistema integrado de
objetivos, indicadores e iniciativas que describe la estrategia de una organizacion y

permite controlar cémo se van alcanzando estos objetivos estratégicos. (Alvaro, 2016)

3.2.1 Perspectiva de Negocio y Tl

Financiero
Para tener éxito

financiero, ;Cémo
deberiamos aparecer
ante nuestros clientes?

RN
RN
ENY
W

Cliente | 1:Pn:u:e::;:sl
Para alcanzar n ell;‘nos e
nuestro egocio

jeti Para satisfacer
i, Visién ,
:Como y a los clientes,

deberiamos Estrategla AR
ser vistos por A

los clientes? debemos
sobresalir?

Aprendizaje y
Crecimiento
Para alcanzar nuestro
objetivo, ¢Como
mantener la habilidad
de cambiar y progresar? |—r——

cuadro de mando integral

ILUSTRACION 17 PERSPECTIVAS DE NEGOCIO BALANCED SCORECARD

Fuente: (Daruma Software, 2018)
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G >

Orientacion Contribucion

al Usuario al Negocio
Excelencia Orientacion
Operacional al Futuro

N

ILUSTRACION 18 PERSPECTIVAS DE Tl BALANCED SCORECARD

Fuente: (ExpertoGestioPolis.com, 2016)
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3.3 Mapa Estratégico de Negocio

Mejorar las

Perspectiva utilidades de la Aumentar el numero Reducir costos de
Financiera empresa de contratos logistica
Perspectiva de Mejorar el servicio al Reducir tiempos de Ofrecer precios Brindar un servicio
los clientes cliente entrega competitivos de calidad

. Mantener el inventari
Perspectiva de Desarrollar planes de Mantener el sistema co: utnea :me lia vzrit:daod
procesos entrega de productos de atencién al cliente P

de productos

Perspectiva del Mantener sistemas de

Aprendizaje

informacion de Capacitar el personal
proveedores y clientes

ILUSTRACION 19 MAPA ESTRATEGICO DE NEGOCIO
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3.4 Mapa Estratégico de TI

Excelencia
Operacional

Orientado
al Usuario

Optimizar el uso de Optimizar la Obtener feedback
dispositivos logistica de la de los clientes
tecnoldgicos de la empresa utilizando mediante la

Orientado al
futuro

ILUSTRACION 20 MAPA ESTRATEGICO DE Tl
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3.4.1 Ficha de Indicadores

3.4.1.1 Excedente Econdmico

TABLA 7 EXCEDENTE ECONOMICO

Definir Perspectiva/ Aclarar ¢Qué (_Zonc’eptuall_zar Nombre y Formula
- gueremos lograr | ¢Qué necesito KPI para el
Objetivo s
realmente? asegurar? objetivo
e 9%de
- excedente
Utilizar los excedentes , Los equipos utilizado para
L Tener un mejor | sean adecuados :
econdmicos para equino de ara las mejorar la
mejoras en la te?:nglo ia necgsidades de tecnologia
plataforma tecnologica g I lead e Valor previsto a
0S empleados gastar - gasto
real
Responsable/DPTO Contador
Linea Base |Unidad Corto Plazo Largo Plazo
Meta/Fecha
30 % 60% 80%
Limites (%) Rojo Amarillo Verde Azul
de
Cumplimiento < 30% 31% | 60% 61% | 90% | > | 100
Frecuencia de Anual
Medicién
Fuente De Captura Reporte de Contabilidad

3.4.1.2 Reducir costos de Tl

TABLA 8 REDUCIR COSTOS DE Tl

Definir Perspectiva/

Aclarar ¢Qué

Conceptualizar

Nombre y Férmula

destinado a Tl

- qgueremos lograr | ¢Qué necesito KPI para el
Objetivo S
realmente? asegurar? objetivo
o . Los equipos %de dinero ahorrado
Administrar mejor | sean adecuados
Reducir costos de Tl el dinero para las Costo de los productos

necesidades de
los empleados

tecnolégicos + Costo de
la Mano de obra

48



Responsable/DPTO Gerente de Sistemas
Linea Base |Unidad Corto Plazo Largo Plazo
Meta/Fecha
30 % 60% 80%
Limites (%) Rojo Amarillo Verde Azul
de
Cumplimiento < 30% 31% | 60% 61% | 90% | > | 100
Frecuencia de Anual
Medicién
Fuente De Captura Reporte de Contabilidad

3.4.1.3 Implementacion de un sistema de optimizacion de

rutas

TABLA 9 IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE OPTIMIZACION DE RUTAS

Definir Perspectival Aclarar ¢Qué C.Jonc,eptuall_zar Nombre y Formula
_— gqueremos lograr | ¢Qué necesito KPI para el
Objetivo o
realmente? asegurar? objetivo
Imol i5n d Cumplir con los % optmizacion de
implementacion de un Optimizar tiempos | tiempos de tiempos
sistema de optimizacion q I
de rutas e entrega entre_ga alos Tiempos de entrega
clientes actuales/Tiempos de
entrega histéricos*100
Responsable/DPTO Area de sistemas
Linea Base |Unidad Corto Plazo Largo Plazo
Meta/Fecha
30 % 60% 80%
Limites (%) Rojo Amarillo Verde Azul
de
Cumplimiento < 30% 31% | 60% 61% | 90% | > | 100
Frecuencia de
L Mensual

Medicion

Fuente De Captura Numero de descargas de app
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3.4.1.4 Implementacion de un sistema de optimizacion de

ventas

TABLA 10 IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE OPTIMIZACION DE VENTAS

Medicién

Definir Perspectival Aclarar ¢Qué Cllonc,eptuall_zar Nombre y Formula
. queremos lograr | ¢Qué necesito KPI para el
Objetivo s
realmente? asegurar? objetivo
% de reduccion de
Implementacion de un Mejorar la Optimizar el oo e
mp — ~~ 7| atencion al cliente P Procesamiento
sistema de optimizacion captar futuros proceso de .
de ventas y capt ventas Tiempos de
clientes procesamiento de venta
actuales/Tiempos de
venta historicos*100
Responsable/DPTO Area de sistemas
Linea Base |Unidad Corto Plazo Largo Plazo
Meta/Fecha
30 % 60% 80%
Limites (%) Rojo Amarillo Verde Azul
de
Cumplimiento < 30% 31% | 60% 61% | 90% | > 100
Frecuencia de
Mensual

Fuente De Captura

Numero de descargas de app

3.4.1.5 Mantener satisfechos a los clientes

TABLA 11 MANTENER SATISFECHOS A LOS CLIENTES

Definir Perspectival/
Objetivo

Aclarar ¢Qué
queremos lograr
realmente?

Conceptualizar
¢, Qué necesito
asegurar?

Nombre y Formula
KPI para el
objetivo

Mantener satisfechos a
los clientes a nivel de
servicios tecnolégicos

Dar un mejor
servicio a clientes
mediante la
tecnologia

Cumplir con las
expectativas del
cliente

Numero de mensajes

> mensajes

Responsable/DPTO

Area de sistemas
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Linea Base |Unidad Corto Plazo Largo Plazo
Meta/Fecha

30 % 60% 80%
Limites (%) Rojo Amarillo Verde Azul

de

Cumplimiento < 30% 31% | 60% 61% | 90% | > 100
Frecuencia de
L Semestral
Medicién

Fuente De Captura Mensajeria

3.4.1.6 Optimizar el uso de dispositivos tecnologicos de la

empresa

TABLA 12 OPTIMIZAR EL USO DE DISPOSITIVOS TECNOLOGICOS DE LA EMPRESA

Definir Perspectiva/ Aclarar ¢Qué (?onc,eptuall_zar Nombre y Formula
- gueremos lograr | ¢Qué necesito KPI para el
Objetivo D
realmente? asegurar? objetivo
o | Los equipos Porcentaje de uso de
Optimizar el uso de Tener un mejor | sean adecuados dispositivos de
dispositivos ) tecnologia
. equipo de para las
tecnoldgicos de la . )
tecnologia necesidades de Numero de
empresa . » )
los empleados dispositivos/tiempo
de uso diario
Responsable/DPTO Area de sistemas
Linea Base |Unidad Corto Plazo Largo Plazo
Meta/Fecha
30 % 60% 80%
Limites (%) Rojo Amarillo Verde Azul
de
Frecuencia de Anual
Medicién
Fuente De Captura Reporte de uso de equipos de Tl
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3.4.1.7 Optimizar la logistica de la empresa usando la

tecnologia

TABLA 13 OPTIMIZAR LA LOGISTICA DE LA EMPRESA USANDO LA TECNOLOGIA

Definir Perspectiva/

Aclarar ¢{Qué

Conceptualizar

Nombre y Férmula

empresa a través

o qgueremos lograr | ¢Qué necesito KPI para el
Objetivo s
realmente? asegurar? objetivo
Mejorar los Los equipos
. . P 0,
Optimizar la logistica de ) sean adecuados Yode procesos de
- procesos de la logistica optimizados
la empresa utilizando la para las

Medicién

tecnologia. de Tl necesidades de Tiempo anterior -
los empleados Tiempo actual
Responsable/DPTO Area de negocio y sistemas
Linea Base |Unidad Corto Plazo Largo Plazo
Meta/Fecha
30 % 60% 80%
Limites (%) Rojo Amarillo Verde Azul
de
Cumplimiento < 30% 31% | 60% 61% | 90% | > 100
Frecuencia de Anual

Fuente De Captura

Reporte de uso de equipos de Tl y procesos

3.4.1.8 Obtener feedback de

tecnologia

los clientes mediante

la

TABLA 14 OBTENER FEEDBACK DE LOS CLIENTES MEDIANTE LA TECNOLOGIA

Definir Perspectiva/

Aclarar ¢Qué

Conceptualizar

Nombre y Férmula

- qgueremos lograr | ¢Qué necesito KPI para el
Objetivo s
realmente? asegurar? objetivo
. 0, i
Obtener feedback de Obtener Cumplir con las & dfei‘i‘gg;inc'a
los clientes mediante la | sugerencias de | expectativas del
tecnologia. los clientes cliente Tiempo anterior -

Tiempo actual

Responsable/DPTO

Area de sistemas
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Linea Base |Unidad Corto Plazo Largo Plazo
Meta/Fecha

30 % 60% 80%
Limites (%) Rojo Amarillo Verde Azul

de

Cumplimiento < 30% 31% | 60% 61% | 90% | > 100
Frecuencia de
L Semanal
Medicion

Fuente De Captura Call center y medios de comunicacion dirigidos a clientes

3.4.1.9 Capacitar en los sistemas usados en la empresa

TABLA 15 CAPACITAR EN

LOS SISTEMAS USADOS EN LA EMPRESA

Definir Perspectiva/ Aclarar ¢Qué C.:onc,eptuall_zar Nombre y Formula
_— queremos lograr | ¢Qué necesito KPI para el
Objetivo S
realmente? asegurar? objetivo
. Trabajo 6ptimo de | Manejo efectivo
Capacitar en los . )
sistemas utilizados en los empleados del sistema por Namero de
la empresa utilizando el parte de los capacitaciones
presa. sistema empleados realizadas
Responsable/DPTO Area de sistemas
Linea Base |Unidad Corto Plazo Largo Plazo
Meta/Fecha
30 % 60% 80%
Limites (%) Rojo Amarillo Verde Azul
de
Cumplimiento < 30% 31% | 60% 61% | 90% | > | 100
F i s .
recue_n(_:l,a de Cada que haya alguna actualizacion del sistema
Medicion
Fuente De Captura Capacitaciones

3.4.1.10 Opini

ones de clientes

TABLA 16 OPINIONES DE CLIENTES
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Definir Perspectiva/ Aclarar ¢Que (llonc,eptuah_zar Nombre y Férmula
- qgueremos lograr | ¢Qué necesito -
Objetivo KPI para el objetivo
realmente? asegurar?
Revisar las opiniones Obtener Cumplir conlas | cantidad de mensajes
obtenidas de los sugerencias de | expectativas del recibidos
clientes los clientes cliente ,
> mensajes
Responsable/DPTO Area de sistemas
Linea Base |Unidad Corto Plazo Largo Plazo
Meta/Fecha
30 % 60% 80%
Limites (%) Rojo Amarillo Verde Azul
de
Frecuencia de
L Semanal
Medicidn
Fuente De Captura | Call center y medios de comunicacion dirigidos a clientes

3.4.1.11 Sistemas actualizados

TABLA 17 SISTEMAS ACTUALIZADOS

Definir Perspectiva/

Aclarar ¢Qué

Conceptualizar

Nombre y Formula

los sistemas de Tl

empresa a través

necesidades de

- gueremos lograr | ¢Qué necesito KPI para el

Objetivo s
realmente? asegurar? objetivo
Mei | Los equipos %de sistemas

ejorar los i
. ) sean adecuados | 2ctualizados
Mantener actualizado procesos de la
para las Sistemas

actualizados/sistemas

Medicién

de Tl los empleados desactualizados
Responsable/DPTO Area de sistemas
Linea Base |Unidad Corto Plazo Largo Plazo
Meta/Fecha

30 % 60% 80%
Limites (%) Rojo Amarillo Verde Azul

de

Cumplimiento < 30% 31% | 60% 61% 920% | > 100
Frecuencia de
Semanal

Fuente De Captura

Reporte de uso de equipos de Tl
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3.4.1.12 Mapa Estratégico de Negocio

TABLA 18 MAPA ESTRATEGICO DE NEGOCIO

Perspectiva

Finanzas

Clientes

Procesos
internos

Aprendizaje
y
Crecimient
0

Objetivo
Estratégico
Mejorar las
utilidades de la
empresa
Aumentar el
ndmero de
contratos

Reducir costos de
Logistica

Mejorar el servicio
al cliente

Reducir
de entrega

tiempos

Ofrecer precios
competitivos

Brindar un servicio
de calidad

Desarrollar planes
de entrega de
producto

mantener el
sistema de
atencion al cliente

Mantener el
inventario con una
amplia variedad de
productos
Mantener sistemas
de informacion de
proveedores y
clientes

Indicador
(KPI)

Utilidad

NUmero de
contratos

Cantidad de
costos
Calificacion
del servicio

Tiempo de
entrega

Precios
Productos

NUmero de
reclamos

NUmeros de
planes de
entrega

NuUmero de
llamadas
telefénicas

Tipo de
productos

Sistemas
Actualizados
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Férmula

(Utilidad del afio actual / Utilidad
del afio anterior) *100

(# de contratos del mes actual /
# de contratos del mes anterior)
*100

(Costo total del
transporte/ventas) *100

(Calificacion al servicio del
cliente  del mes  actual/

Calificacion al servicio del cliente
del mes anterior) *10

(> tiempos de entrega mes
actual/ ) tiempos de entrega
mes anterior) *100

(Media de precios de la
competencia/ Media precios de
la empresa) *100

(Cantidad de reclamos
recibidos/Cantidad de llamadas
recibidas) *100

(Cantidad de planes de entrega /
Cantidad de entregas por
realizar) *100

(Cantidad de llamadas atendidas
/ Cantidad llamadas recibidas)
*100

Cantidad de productos

(Sistemas actualizados /
Sistemas implementados) *100



Realizar

capacitaciones al

personal

Personal
Capacitado

3.4.1.13 Mapa Estratégico de TI

TABLA 19 MAPA ESTRATEGICO DE Tl

Perspectiva

Excelencia
Operacional

Usuarios

Aporte
Negocio

al

Objetivo
Estratégico
Utilizar
excedentes
economicos
para mejoras
en la plataforma
tecnoldgica

los

Reducir costos
de Tl

Implementacion
de Tracking de
pedidos

Mantener
satisfechos a
los clientes a
nivel de
servicios
tecnolégicos
Implementacion
de ventas
moéviles

Optimizar el

uso de
dispositivos
tecnolégicos de
la empresa
Optimizar la
logistica de la
empresa
utilizando la
tecnologia.

Indicador (KPI)

Excedente
Econdémico

Costos de Tl
Utilizacion del
tracking
Porcentaje  de
satisfaccion  de
los clientes
Porcentaje de
ventas
Porcentaje de
uso de
dispositivos  de
tecnologia
capacidad del
proceso de
entrega
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Numero de personal capacitado
/ Numero de personal

Formula

Valor previsto a gastar - gasto
real

Porcentaje de reduccion de
costos operativos

Numero de rutas optimizadas

Porcentaje de satisfaccion
esperada - porcentaje de
satisfaccion percibida

Porcentaje de captacion de
clientes

Numero de
dispositivos/tiempo de uso
diario

Tiempo anterior - Tiempo

actual



Aprendizaje
&
Crecimiento

Obtener Numero de Z mensajes
feedback de los mensajes

clientes

mediante la

tecnologia.

Capacitar en Nivel de _

los sistemas

conocimiento de

utilizados en la los empleados

empresa respecto a los
sistemas

Revisar las Cantidad de _

opiniones mensajes

obtenidas de utilizados

los clientes

Mantener Rango de

actualizado los desactualizacion

sistemas de Tl  de sistemas

3.4.2 Objetivos Estratégicos de Tecnologia

Mejorar el proceso de entrega de productos, incrementando la productividad de
la empresa, cubriendo mas clientes en el menor tiempo posible trazando un
servicio de rutas eficiente.

Utilizar medios tecnoldgicos para la atraccion de nuevos clientes con la finalidad
de aumentar las ganancias de la empresa, aplicando servicios de marketing
digital con la finalidad de captar la atencion del cliente.

Incrementar el porcentaje de ventas de la empresa y mejorar el servicio que
ofrecen los vendedores, dandoles la oportunidad que mediante el uso de la
tecnologia puedan tener total acceso a los médulos correspondientes con el uso
de dispositivos moviles con la finalidad de agilizar las ventas y reducir los tiempos
de ejecucion para las mismas.

Capacitar al personal de la empresa para que constantemente estén al dia con
las mejoras de tecnologia, implementando cursos online que agreguen valor al

personal.

3.4.3 Estrategias de Tecnologia

Proponer la compra de un software con el que se pueda mejorar los tiempos de

entrega con el trazado de rutas y ademas de eso que tenga localizado los medios
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por el cual se realizan las entregas con el fin de garantizar la seguridad del

transporte y la mercaderia.

Presentar un plan de actualizacion de equipos de tecnologia por medio de un

proveedor de confianza, con el fin de mantenerse al dia con las Ultimas

tendencias y mejorando también la seguridad y confiabilidad de la informacion.

Realizar controles de Tl para asegurar que la informacion se encuentre protegida

y que los datos de la empresa se encuentren seguros.

Receptar datos de empleados para identificar falencias que se tienen en los

procesos internos y la manera en la que la tecnologia puede suplirlos.

3.4.4 Priorizacién de Procesos de Negocio

Para la priorizacion de procesos de negocio se usé la metodologia de relacionar los
objetivos y los procesos, en el cual se puede determinar los procesos que pueden dar
un valor agregado al negocio. Para poder evaluarlos tenemos las siguientes
calificaciones.

4: Extremadamente importante

3: Importante

2: Poco Importante

1: Nada importante

TABLA 20 TABLA PRIORIZACION PROCESOS DE NEGOCIO

P1

P2

P3

P4

Objetivos

Tracking de Pedidos

Facturaciéon
Electrénica

Control del Proceso

de Ventas

Orden de Compra en
linea

OBJ1

Reducir Costos e

Incrementar
Eficiencia
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OBJ 2

Mejorar  Servicios
para el Cliente

OBJ 3

Mantenerse
Actualizado en TI



3.4.5 Adquisicion de Software

TABLA 21 TABLA PRIORIZACION ADQUISICION DE SOFTWARE

Grid 1 Grid2
Estratégicos

Transport TMS Kronhos Ventas Moviles

No
Estratégicos

Unicos Comunes

3.4.6 Infraestructura Técnica

e Mision de Tl Redalcon en contribucién al negocio

Contribuir a un mejoramiento continuo e innovador de la adquisicion de productos y
logistica de la empresa para estar en constante cambio a medida que la tecnologia
avanza, y de esta forma aportar en el desarrollo interno y externo de Redalcon.

e Vision de Tl Redalcon en contribucién al negocio.

Ser lideres dentro del canal tradicional mayorista, mediante la constante mejora de
nuestros servicios enfocados al cliente, utilizando la tecnologia como un soporte para la

proyeccion del negocio en el mercado.
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e Software utilizado en la actualidad por la empresa en el area comercial

La empresa de distribuciones Redalcon posee un ERP llamado kronhos que fue
adquirido a la empresa Ekis software Factory, la cual funciona como SaaS. La empresa
duefia del ERP se encarga de todos los desarrollos y actualizaciones que requiere el
sistema. Su modalidad de estar alojado en la nube permite que el software tenga
actualizaciones inmediatas y el que el soporte sea mas rapido y agil. La empresa centra
sus esfuerzos en el negocio ya que la administracion del sistema es realizada por el

proveedor.
El ERP permite gestionar y centralizar los siguientes puntos:

e |nventarios
e Proveedores

e Tesoreria

El ERP en cada uno de sus modulos ofrece servicios de reporteria.

Fase 4: Recomendacioén

Se presenta a continuacion dos programas como servicio (SaaS), que se sugiere
adquirir a la empresa Redalcon, en base a la informacion analizada de la empresa.
Sugerimos adquirir este software que ayudara a la empresa a tener una ventaja
competitiva comercial y la optimizacién de sus procesos usando la tecnologia con el

objetivo de brindar un servicio de calidad a sus clientes.
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4.1 Hoja de Ruta

Proyecto

2019 2020 Valor del negocio

riesgo

costo

Objetivos Estrategicos de Tl

T1|12[13|T4|T1[T2[T3]T4

Transport
T™MS

Alto

Medio

medio

Mejorar el proceso de entrega de
productos, incrementando la
productividad de la empresa
cubriendo mas clientes en el

menor tiempo posible

Kronhos
Ventas
Moviles

Alto

Medio

Medio

Incrementar el porcentaje de
ventas de la empresay mejorar el
servicio que ofrecen los
vendedores, dandoles la
oportunidad que mediante el uso
de la tecnologia puedan tener
todal acceso alos médulos
correspondientes con el uso de

dispositivos moéviles

ILUSTRACION 21 HOJA DE RUTA

4.1.1 Conclusiones y Recomendaciones de laHoja de

Ruta:

El escenario que enfrenta Redalcon es complicado puesto a que los
requerimientos de los clientes a medida que avanza la tecnologia son
cambiantes, la optimizacion y la mejora en tiempo de ventas es muy importante

y clave para el desarrollo de la empresa.

Mediante la adquisicion del software Transport TMS con el que se pretende
mejorar los tiempos de entrega para que durante el dia se pueda cubrir mas
clientes en el menor tiempo posible, y con el software de ventas moéviles que se
conecta de forma automatica con el ERP que la empresa ya posee, se espera
mejorar el canal de ventas que es una parte fundamental de la empresa, con
este software los productos el stock de los productos estara disponible y sera
automaticamente reducido del inventario al momento de realizar una venta lo
gue permitira tener un mejor manejo de inventario y con esto tener en tiempo

real la cantidad de productos que estan disponibles para la venta.
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El canal de ventas por el momento realiza todos sus procesos de forma manual,
con la integracibn de Khronos ventas moviles se espera mejorar
considerablemente el proceso de ventas desde la recepcion de solicitud de
cotizacion hasta la facturacion. Una caracteristica del software es que podemos
agregar clientes directamente desde la aplicacién para poder emitir la factura
correspondiente. Asi mismo consultar la disponibilidad de stock de todos los
productos que ofrece la empresa y en caso de falta de stock comunicard al area

de compras de los productos de los que es necesario abastecerse.

Todas las devoluciones y notas de crédito se las realiza dentro de la empresa,
con esta caracteristica que posee el software de ventas moviles, las notas de
créditos y devoluciones pueden ser realizadas por los vendedores directamente
desde la ubicacién del cliente, de esta manera se optimiza el tiempo de
procesamiento de emisién de una nota de crédito y las devoluciones son

realizadas directamente con el cliente.

Es importante monitorear la productividad de los vendedores, los recursos que
tiene la empresa son importantes, pero asi mismo cada empleado de la empresa
es una inversion por lo que representa dinero, gracias al software de ventas
moviles se puede monitorear la actividad de los vendedores tanto como la
localizacién del vendedor y alertas de inactividad lo que ayudara a incrementar
la productividad de cada empleado, y con la ayuda de los reportes de ventas por

vendedor se podra observar la eficiencia diaria de los mismos.

Al utilizar este software se espera que los clientes en el afio 2019 y 2020 crezcan
potencialmente con respecto a los afios anteriores, el objetivo es potenciar el
canal de ventas dandoles herramientas tecnolédgicas con las que puedan mejorar

todos sus procesos sin tener que hacerlo todo desde las oficinas de la empresa.

La seguridad es una parte importante dentro de los sistemas de informacién, y
el manejo de datos de clientes, tarjetas de crédito y la informacién personal que
es solicitada al cliente debe ser considerado como un punto importante a
proteger, Khronhos movil encripta los datos del cliente que son enviados por la
red al servidor que dispone la empresa, asegurando asi la informacion personal
de cada cliente, y solo usuarios que han sido autorizados pueden entrar a la

aplicacion para realizar cualquier tipo de transaccion.
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e Uno de los puntos fuertes que posee Redalcon son sus transportes para la
distribucion, la distribucion estd asociada con las ventas, ya que si incrementa
el nUmero de ventas de la empresa(clientes) se necesitara optimizar los medios
de distribucion, en el presente Redalcon no tiene una planificacion y optimizacion
de rutas ni una trazabilidad de su sistema de distribucién, es por esto que se
recomienda a la impresa adquirir el software Transport TMS con el cual podran
obtener eficiencia en la planificacion de rutas y utilizacion de medios,
trazabilidad operativa a lo largo de todo el proceso, incremento en la
productividad del personal, anulacion de errores que provocan gastos
innecesarios y los mas importante para el cliente es la visibilidad, el cliente esta

permanentemente informado del estado de avance de sus entregas.

4.2 Especificaciones de los proyectos

TABLA 22 TABLA ESPECIFICACIONES PROYECTOS

ESPECIFICACION PROYECTO

Proyecto 1: Transport TMS Este sistema de gestibn de
transporte permite poner foco en
el servicio ofrecido al cliente,
trabajando en variables como la
optimizacion de rutas,
maximizacion del
aprovechamiento de vehiculos,
reduccion de costos, trazabilidad
operativa, POD electrénico y la
rendicion de la documentacion
final. TRANSPORT TMS®provee
todas las herramientas
tradicionales de un TMS
("Transport TMS - Software de
Gestion de Transporte de
Globaltech”, 2019).

Proyecto 2: Kronhos Ventas Moviles Toda la fuerza de ventas tendra acceso
desde un dispositivo inteligente portétil al
mabdulo de gestidn de ventas moviles.

Ademéas de la integraciobn con los
procesos de la empresa Kronhos Ventas
Moviles ofrece:

Procesamiento de pedidos

Ejecucién y control de promociones
Revision de la cuenta del cliente, valor y
dias vencidos
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Cobranzas

Ejecucién de notas de crédito

Solicitudes de devolucién

Observaciones por visita

Audita toda la actividad del vendedor de
presencia, relevando informacion de en
forma automética. (Localizacion, alertas
de inactividad). ("Kronhos ERP", 2019)

TABLA 23 TABLA PONDERACION DE RIESGOS

Factor Accion probable Riesgo
Horas de capacitacion Se espera que sea menor 2

de 20 al mes
Tiempo Calendario La duracion del proyecto 2

se estima que este
realizada en menos de 3

meses
Organizacion para Gerente general y 3
adquisicion comercial estan
involucrados en la
adquisicion del software
movil

Presupuesto del proyecto EIl presupuesto asignado 3
al proyecto es menos de

$2000.
Niumero de Usuarios ElI numero de usuarios 2
Finales finales seran

aproximadamente 5

TABLA 24 TABLA PONDERACION

Ponderacién
Escala Riesgo
Menor Riesgo
Riesgo Moderado
Riesgo
Riesgo Alto
Riesgo Mayor

s wWwN -

4.3 Desarrollo de un Plan de Negocio

Se sugiere como prioridad la adquisicion del software Kronhos Ventas Moviles, para
aumentar el procesamiento de la fuerza de ventas y asi incrementar tanto como el

namero de clientes y las ganancias de la empresa al afio.
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e Contratacién de un software como servicio (SaaS)

Kronhos Ventas Moéviles

KRONHOS ERP

El verdadero sistema ERP que las empresas de hoy necesitan.
Sus multiples funciones integran todos los procesos operativos.

ILUSTRACION 22 PORTADA KRONHOS ERP

Fuente: (EKIS Software Factory, 2018)

Empresa especializada en desarrollo y comercializacion de soluciones tecnolégicas y
plataformas que integran procesos empresariales, ofreciendo soluciones para todo tipo

de empresas, a nivel nacional e internacional. (EKIS Software Factory, 2018)

Toda la fuerza de ventas tendra acceso desde un dispositivo inteligente portatil al

maddulo de gestion de ventas moviles. (kronhosERP, 2019)

4.3.1 Beneficios

Kronhos ventas moviles brinda competitividad y eficiencia en la gestion comercial,
liquidaciones de caja y la informacion de gestion de ruta, todo en tiempo real.
(kronhosERP, 2019).

Con la aplicaciébn mévil todo el personal de ventas contard con todas las herramientas
gue un vendedor necesita para realizar su trabajo, desde la captura de pedidos y
facturacion, impresion mévil con impresoras que tenga servicio de bluetooth, controles,
aprobaciones de o6rdenes de compra, el seguimiento de la actividad del vendedor y su
locacion por GPS, indicadores de ventas, etc. Por medio de la aplicacion el vendedor

podra tener toda la informacién que requiera y optimizar todo su proceso de ventas.

Unas de las caracteristicas mas importantes que posee la aplicacion son las siguientes:
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e Procesamiento de pedidos.

Los pedidos son creados directamente en la aplicacion, o a partir de una cotizacién
previamente elaborada, se puede clasificar los pedidos por los diferentes tipos de

ventas, se puede programar dentro de la aplicacion las fechas de entrega de los pedidos

e Ejecuciény control de promociones

En la aplicacion se puede ejecutar directamente el tipo de descuento o promocién que
se quiera dar al cliente, se puede manejar diferentes términos y contratos por clientes,
en la aplicacién se puede especificar todo esto, lo que se vera reflejado directamente en

la facturacion.

o Revisién de la cuenta del cliente, valor y dias vencidos

En la aplicacion los vendedores tendran la oportunidad de ver la informacién completa
de cada cliente, cuentas por pagar que tenga pendientes, valores y dias vencidos. Una
de las actividades del personal de ventas es la recaudacion de valores pendientes, con

la aplicacion tendran la visibilidad de toda la informacion.

e Cobranzas

La aplicacion permitird4 al vendedor recaudar dinero de las ventas en campo o recaudar
dinero de facturas previas y la capacidad de poder imprimir el recibo del dinero

recaudado con una impresora bluetooth.

e Ejecucion de notas de crédito

El vendedor podra realizar directamente en la aplicacion ejecuciones de notas de crédito
en caso de requerirlo, las notas de crédito se pueden dar por un error en la facturacion
o por que el cliente solicita un reembolso. La fuerza de ventas ahorrard mucho tiempo
de procesamiento con esta caracteristica, el proceso de emision de una nota de crédito
puede ser un proceso que tome dias, con esta funcionalidad el vendedor podra hacerlo

en campo y registrar directamente a la factura que se afecté.
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e Observaciones por visita

El vendedor podra ingresar todas las observaciones directamente en la aplicacion de su
visita realizada al cliente, para poder tener toda la visibilidad del proceso realizado y

poder anotar las particularidades que tiene cada cliente de la empresa.

e Auditatoda la actividad del vendedor

Es fundamental para la empresa conocer el rendimiento de sus empleados, es por esto
por lo que la aplicacion dispone de una funcionalidad en donde los gerentes de la
empresa podran: consultar reportes, gestionar las aprobaciones de ventas, ver la
ubicacién de su personal de ventas, recibir notificaciones en caso de solicitarse una
accion requerida, consultar ventas, indicadores, es decir podra ver toda la operacion de

Su equipo y la productividad.

e Catalogo de productos

El personal de ventas podra tener la visibilidad de todo el catalogo de productos que
dispone la empresa en su inventario, podra visualizar todos sus productos por medios
de imagenes o videos, y realizar la toma de pedidos en tiempo real, la aplicacion estara
conectada con el médulo de inventarios lo que permitira visualizar el stock, y al momento

de realizar una venta que los productos en stock vayan disminuyendo.
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Imagenes de la aplicacion Kronhos Ventas Méviles

AARIA EUGEMIA SALIR

[Rurtan: MORTE CIRIEMTE LUNES
Zona: MORTE DRIENTE
Diia: 1
Frecuencia: 1 SEMANAS
Cod. Rutera: 1-12-178-2-1-

2 B & &5 ) G lal |l

OCLIENTE EXTRARUTA

| INGRESE NOMERE O RUG DEL GLIENTE
CLIENTE HORA .

ARANDI GARAY VERONICA MARIELA
GOMERGIAL ARAND'Y 12:02

[

CARLOS MANTILLA LOTE 3 ¥ JOSE ANDRADE ([ENTRADA A CARAPUNGO)

CAMPANA MOLINA GABRIELA SOLEDAD
CENTRO ODONTOLOGICO 12:04

[

EL VERGEL M15-331 ¥ GALD PLAZA LASD

CEVALLOS MYRIAN MAGDALENA(PLASTIC UTIL)
UTIL PLASTIE

12:00

[

AV. CARAPUNGO DE3-20 ¥ CALIXTO MUZO

DISTRIBUIDORA JUMBO CENTER CIA. LDTA.
DISTRIBUIDORA JUMBO CENTER 13:00

DIEGD DE VA 3QUEZ NES-155RAMON CHIRIBOGA

[

ERAZQ GALLARDO PATRICIA MARIBEL

COMERCIAL N\ 13:00

L

CALLE OE11 JAIME TOLDO 3 N162-44 ¥ PASAJE CASPICARA

GARAY PALACIOS TERESA LEONOR

DISOTRIBUIDORA ARANDI 13.00

i

AV. PANA NORTE KM 11 12 ¥ EL ARENAL [VIA & CALDERON]

GUANO ROCHA WILSON PATRICIO
PANALERA DBNY 13:.00 EJ
GUANO ROCHA WILSON PATRICIO
BANALERA DANY 1300 EJ

ILUSTRACION 23 APLICACION KRONHOS VENTAS MOVILES

Fuente: (kronhosERP, 2019)
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Aaim=ngl= =1

! rONNOS &rp

ARIA EUGENIA MARIA EUGEMIA SALIR

SALIR.

CEVALLOS MYRIAN MAGDALENA(PLASTIC UTIL)
1706515068001

CLASIE: A |581 DIAS | ADCUIRIDG: 1452623010 LIS | PENDIENTE: 1,947, S6000 SO
EACT. GEMERADAS: 30| FACT. VENCIDAS: &
HOTAS:

AV, OEg-
CLASIF: A | 126 DIAS | ADQUIRIDG: 107234000 USD | PENDIENTE: .00000 USD
EACT. GENERADAS: 3| FACT. VENCIDAS: 0

MOTAS:

|L|o] P

JABON LIQUIDO ANTIE. JOICE HERBAL 1000 CM3/ 12 - UNI / (ST:
51.00 / PVP: 1.90)

RECIBO MUMERO: 001 - (1345113500 )
SELECCIONE FACTURA PENDIENTE

INGRESE PAGOS

JABON LIQUIDO ANTIE, JOICE BRISA X 1000 CM3 f12 - UNI/ (ST:
17.00 / PVP: 1.90)

LAVAVAILLAS LINIIDO ESTRELLA MANTAMILA 730 BAI 12 - ~

DOCS.: 001001-19283 | |CHEQUE
DEFOSITO
Formas De Paga: ||= o
RETENCION
TRAMNSFERENCIA

VALOR A CANCELAR: [ 7T, Z7F

SALDO: 263,24

VER PEDIDO

DETALLE DE PEDIDO
DESC P
CNT UL DESCRIPCION UM TOTAL
| o g{hmmn PAPEL ALUMINIO 762 X 30CM | o nonnn | 0 sangg 08aam0 n

5 UMI |EXTRACTOR DE LECHE CARLITOS 7928 0.00000 | 1,77000

ILUSTRACION 24 APLICACION KRONHOS VENTAS MOVILES

Fuente: (kronhosERP, 2019)

4.3.2 Recomendaciones Técnicas

Para el correcto funcionamiento de la aplicacion se recomienda a la empresa la compra
de 5 tablets, que pueden ser adquiridas luego de que la aplicacion se encuentre

integrada con los demas maédulos del ERP y en correcto funcionamiento.

A continuacion, se presenta una Tablet con sus especificaciones técnicas.
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e Tablet Acer Iconia B1-810-1193 tablet intel Atom Z3735G 32 GB black
Caracteristicas:
Altavoces integrados
Bateria de Litio con capacidad de 4420mAh
Cémara frontal y posterior
Pantala de 20.3(8")
Graficos Intel
Memoria Interna de 1gb
Wifi
Bluetooth
Sistema operativo Android
Soporta tarjetas memoria micro sd de 32gb
Procesador Modelo Z3735G
Velocidad de CPU 1.33GHz
4 hilos de procesador
El precio por tableta es de 171.27 ddlares. (Intel, 2019)

e Conexion a internet:
Operador claro
Plan Empresa Sin Limite 15:
Internet 5GB
250 minutos multidestino
1gb de correo
Valor del plan 15 délares por usuario.

e impresoras bluetooth 89 c/u
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4.3.3 Plan de Implementacion

e Desarrollo

La aplicacién se encuentra desarrollada, por lo que personal de Ekis software factory
luego de haber realizado la firma del contrato con la empresa Redalcon, sera el
encargado de integrar la aplicacion con los deméas mddulos del ERP y la instalacién en

los dispositivos méviles en los que vaya a ser usada.

Todos los desarrollos y mejoras de la aplicacion seré responsabilidad de software Ekis
Factory. Ademas, el proveedor identificard todas las particularidades del proceso de

ventas que disponga Redalcon y ajustara la aplicacién a sus necesidades.

e Pruebas

Software Ekys Factory sera el encargado de disponer un ambiente de pruebas en el que
juntamente con personal de Redalcon se evaluara el correcto funcionamiento de la
aplicacion. Todas las funcionalidades deben ser probadas y certificadas de su correcto

funcionamiento.

e Paso a Produccion

El paso a produccion lo realizard personal de Ekis software factory luego de tener la
aprobacién del gerente de Redalcon, el proveedor sera el encargado de que la
aplicacion se encuentre en correcto funcionamiento y estable.

4.3.4 Calculo del ROI

Segun las cifras proporcionadas por el gerente de contabilidad de Redalcon en el afio
2017 se obtuvo 24067.49 dodlares de utilidad, el software mévil que se desea contratar
tiene un costo de 1350 délares el costo de la licencia de software es anual, los usuarios

con acceso a la aplicaciéon serian 5.

5 tablets: 856.35 $

Software: 1350.00 $

Plan de Internet: 75$

5 impresoras bluetooth 89 c/u = 445 $

Inversion Inicial: 2726.35 $
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TABLA 25 P Y G Y CALcuLO ROI

Afios terminados en

Ventas netas
costo de ventas

ganancia bruta

gastos:

Gastos de administracion
Gastos de ventas

Gastos Financieros

Utilidad(perdida) de Operaciones
Otros gastos e Ingresos
otros ingresos

total
Ganancia(Pérdida) del ejercicio antes de
participacién

atrabajadores

15% Participacion a trabajadores

Ganancia (Pérdida) del ejercicio de
operaciones continuas

Impuesto a la renta
Ganancia (Pérdida) del ejercicio de operaciones
continuas

Ingresos por Impuestos diferidos

utilidad o Pérdida del ejercicio

2016

$ 4.204.881,00
$-3.756.364,00

$  448.517,00

-116.609,00
-327.129,00

$ -443.738,00

743,00
743,00

5.523,00
-828,00

4.694,00
-2.549,00

$ 2.145,00

$ 2.145,00

%

89%

11%

3%

8%

0%

11%

0%
0%

0%
0%

0%
0%

0%

0%

2017

$ 4.146.426,00

$-3.579.886,00

$  566.540,00
$ -188.628,00
$ -354.228,00
$ -3.181,00
$ -546.037,00
$ 5.253,00
$ 5.253,00
25.756,00
3.863,40
21.892,00
-16.097,00

$ 5.795,00
$ 27.444,00
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%

86%

14%

5%

9%

0%

13%

0%
0%

1%
0%

1%
0%

0%

1%

2018

$ 3.839.110,00
$-3.351.132,00

$  487.978,00

$ -157.265,00
$ -351.083,00
$ -8.982,00
$ -517.330,00
$ 2.075,00
$ 2.075,00
-27.278,00
$ -27.278,00
$ -27.278,00
$ -27.278,00

%

87
%
13
%

4%
9%
0%

13
%

0%
0%

1%
0%

1%
0%

1%

1%

2019
(Proyeccion)
$3.685.545,60
$-3.230.495,96

$455.049,64
$-140.281,02

$-312.873,61
$-3.816,72

$-1.921,70

$2.437,45
$2.437,45

$515,75
$77,36

$77,36
$0,00

$77,36

$77,36

2020
(Proyeccion)
$3.703.973,33
$-3.214.343,48

$489.629,85

$-148.158,93
$-296.317,87
$-3.835,80

$41.317,25
$0,00
$2.449,64
$2.449,64

$43.766,89
$6.565,03

$37.201,86
$0,00

$37.201,86

$37.201,86

Porcentaje
reduccion

87%

13%
0%
4%
8%
0%
1%
0%
0%
0%

1%
0%

1%
0%
0%

1%

1%

Promedio

88%

12%

4%

8%

0%

12%

0%
0%

0%
0%

0%
0%

0%

0%



Inversion $2.726,35

Utilidad Neta $34.475,51
CcT
RIB $27.278,00
$4.146,65 ROI 1265%
$23.131,35
$3.640,91

Para el andlisis del ROI se tomd la informacién del estado de resultados de los afios 2016 a 2018 publicados en la pagina de la superintendencia
de compafiias. Con esto se realiz6 un andlisis vertical (Se emplea para analizar estados financieros como el Balance General y el Estado de
Resultados, comparando las cifras en forma vertical.) con el fin de conocer las asignaciones porcentuales que presentan las cuentas frente a la

venta, esto permitié sacar un promedio para poder proyectar las ventas de 2019.

Para 2020, afio en el que se implementara el proyecto se propone un incremento del 0.5% en las ventas y una reduccion del 0.5% en el costo

de ventas por las ventajas y beneficios que presenta el proyecto en las optimizaciones operativas, explicadas anteriormente.

Si bien en términos porcentuales el aumento y reduccidn en las cuentas mencionadas es bajo, en términos monetarios se traduce en una cantidad

considerable, que al medirla contra una inversion tan baja hace que el indicador del ROI sea tan elevado

73



Utilidad

$40.000,00
$30.000,00
$20.000,00
$10.000,00

S-

2016 2017

2020
$(10.000,00)

$(20.000,00)
$(30.000,00)

$(40.000,00)

ILUSTRACION 25 UTILIDAD O PERDIDAD DEL EJERCICIO

4.4 Plan de Comunicacion

4.4.1 ¢Quiénes deberian escuchar acerca del plan de
TI?

Todos los planes de mejora en cualquier area de una empresa deben ser escuchados
primeramente por los gerentes de las areas comerciales y financieras, después del
respectivo andlisis y la aprobacion debe ser escalada al gerente general de la empresa.
Las éareas involucradas deben ser informadas de los cambios que se plantean realizar.
En caso de ser necesario un entrenamiento sobre el uso del nuevo software, se daran
cursos al personal para el correcto uso, se estableceran dias y horas para la

capacitacion.

Considerando las funciones que ejerce del gerente general de la empresa, el Sr.
Eduardo Alarcon, consideramos que es la persona indicada para dirigir el de direccién
de conduccion y direccion del plan. Todo el personal de contabilidad, jefaturas de
logistica y de bodega deben ser informados ya que conformarian el departamento de
IT, viéndose también beneficiados con nuestro plan. Deben escuchar el plan y apenas
sea posible comunicarse con ellos segun sus horarios y agendas especificas. Y

deberian ejecutarlo segun las restricciones que la empresa tenga.
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4.4.2 ¢Quiénes son las personas relacionadas con la
tecnologia?

Toda la empresa debe ser involucrada en las nuevas adquisiciones, las personas que
interactuaran directamente con la aplicacién es la fuerza de ventas. Todo el personal de
Redalcon debe estar en la capacidad de entender las nuevas tendencias del consumidor
y ser instruidas en el adecuado uso de la tecnologia y del impacto que genera en el
presente.

4.4.3 ¢Quiénes estan interesados en el plan de TI?

En Redalcon los interesados son:

Gerente General

Gerente Comercial

Gerente Area Financiera
Gerente Area administrativa

Ventas - Personal

4.4.4 ¢;Cuando deben escuchar acerca del plan?

El plan debe ser escuchado después de haber realizado todos los detalles del proyecto,
pros y contras. Se necesita la aprobacion de los gerentes de la empresa y la reunién
con el proveedor para establecer los términos y condiciones del producto o servicio a
adquirir.

El andlisis de los riesgos es muy importante ya que cada riesgo que representa el

proyecto debe ser debidamente cubierto.
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ANEXOS



ANEXO A.
ENCUESTA INTERNA A EMPLEADOS — REDALCON S.A

*Obligatorio

1.

¢Considera que los equipos tecnolégicos proporcionados por la empresa funcionan
correctamente para cumplir sus labores? *
Marca solo un évalo.

() s
—

) NO

7\

¢ Considera que se debe mejorar la manera en que la fuerza de ventas realiza sus procesos con el
cliente*
Marca solo un 6valo.

¢ Considera que los vehiculos utilizados para transporte tienen incorporados tecnologias que permiten
realizar un trabajo 6ptimo? *
Marca solo un évalo.

() DEscoNozco

¢Considera que los equipos de comunicacion de la empresa (radios, intercomunicadores, etc.)
permiten una solucion agil de problemas? *
Marca solo un évalo.

) s
() No

¢ Considera que los sistemas de seguridad de la empresa permiten un desarrollo adecuado
de sus actividades? *
Marca solo un 6valo.

) DESCONOZCO

¢ Considera que la empresa maneja un control de inventario ordenado? *
Marca solo un évalo.

() DEscoNozco

¢ Considera que la empresa dispone de una red interna para el manejo de informacion? *
Marca solo un 6valo.

() DEscoNozco

¢La empresa tiene una pagina web actualizada? *
Marca solo un évalo.

DESCONOZCO
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9. ¢La empresa cuenta con un sistema que genera automaticamente las facturas? *

10.

11.

12.

13.

14.

15.

Marca solo un 6valo.

() DEsconozco

¢La empresa utiliza servicios de internet para obtener informacién sobre sus
competidores? *
Marca solo un évalo.

DESCONOZCO

¢La empresa dispone de aplicaciones para la contabilidad? *
Marca solo un évalo.

O s

() o

() DEsconozco

¢La empresa cuenta con un seguimiento del producto luego que sale de bodega hacia su destino? *
Marca solo un évalo.

DESCONOZCO

¢, Se posee herramientas para evaluar la productividad de la fuerza de ventas? *
Marca solo un évalo.

() DpEscoNozco

¢La empresa dispone de herramientas de comunicacion modernas (videoconferencias, etc.) para
comunicarse con sus proveedores? *
Marca solo un 6valo.

DESCONOZCO

¢La empresa maneja publicidad por redes sociales o algin medio tecnolégico? *
Marca solo un 6valo.
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Resultados

TABLA 26 RESULTADOS

Numero
Pregunta [Pregunta l|Pregunta 2 [Pregunta 3 |Pregunta 4 |Pregunta5 [Pregunta 6 |Pregunta 7 [Pregunta 8 |Pregunta 9 |Pregunta 10 |Pregunta 11 |Pregunta 12 |Pregunta 13 |Pregunta 14 |Pregunta 15

1fsi si no si si si n/a n/a n/a n/a n/a no n/a n/a n/a

2|si si si si si si si n/a si n/a si n/a no si si

3|si si no Si no Si no no Si no Si no no no Si

4|no si n/a si si si n/a no si n/a n/a n/a n/a n/a si

5][si si Si Si Si Si si si Si Si Si no si no Si

6|si no no si si si Si si si si n/a no si n/a si

7|no no no Si no no si no Si no no no no no Si

8|si Si no si no si Si si si si si no si no si

9|si si si si si si si n/a si no si n/a si n/a si

10[no no n/a si si si si n/a si n/a n/a no si n/a si

Tabulacion
TABLA 27 TABULACION
respuesta [Pregunta 1 [Pregunta 2 [Pregunta 3 [Pregunta 4 [Pregunta 5 [Pregunta 6 [Pregunta 7 |Pregunta 8 |Pregunta 9 |Pregunta 10 [Pregunta 11 |Pregunta 12 |Pregunta 13 |Pregunta 14 [Pregunta 15
si 7 7 3 10 7 9 7 3 9 3 5 0 5 1 9
no 3 3 5 0 3 1 1 3 0 3 1 7 3 4 0
n/a 0 0 2 0 0 0 2 4 1 4 4 3 2 5 1
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