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Resumen
El presente trabajo es una investigacion sobre una propuesta de implementacion de tecnologias
informaticas como instrumento de mejora de procesos de venta en productos diana en la ciudad
de Tegucigalpa, que permitié identificar las &reas principales de implementacién, a lo cual se
utilizara SAP R/3, los modulos a implementar son ventas, compras, finanzas e inventarios. El
proyecto tiene una duracion aproximada de 7 meses, con un costo de L. 4,821,212.00,
desarrollado en las “Fases de Metodologia ASAP”: Preparacion del proyecto, Business BluePrint,

Realizacion y disefio, Preparacion final, finalmente la puesta en marcha y el soporte.

Palabras claves: Tecnologia, pre-factibilidad, Metodologia ASAP, Boquitas Diana (Distegu S.A.

de C.V))
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Abstract

The present work is a research on a proposal for the implementation of IT technologies as an
instrument to improve sales processes in target products in the city of Tegucigalpa, which
allowed to identify the main areas of implementation, using SAP R/3, the modules to be
implemented are sales, Purchases, Finances and inventories. The project has a duration of
approximately 7 months, with a cost of L. 4,821,212.00, developed in the “ASAP Methodology
Phases”: Project preparation, Business BluePrint, Implementation and design, Final preparation,
Finally commissioning and support.

Keywords: Technology, pre-feasibility, ASAP Methodology, Diana Snacks (Distegu S.A. de

C.V.)



DEDICATORIA

Dedicamos de manera especial a Dios por darnos la oportunidad de vivir y permanecer
con nosotros en todo momento, pues es El quien nos guia y brinda sabiduria para hacer posible la

realizacion de este proyecto y metas propuestas.

A nuestros padres y demas familia que nos impulsan y brindan apoyo incondicional que

motivan a formarnos cada dia tanto en la vida personal como profesional.



AGRADECIMIENTO

Agradecemos a Dios, quien nos ha dado la vida y ha puesto las oportunidades en
momentos correctos para que las podamos tomar con la mayor humildad y sabiduria para poder
aprovecharlas. Siempre estd para brindandonos direccion en los momentos mas dificiles y

ayudandonos a ser mejor personas en cada momento.

Nuestros padres que han sido el ejemplo a seguir, con la motivacion de la superacién y
ser mejores hijos, cuyo amor incondicional nos ha dado el motor principal de inspiracién para

poder superar cualquier obstaculo que hemos encontrado en nuestro camino.

Nuestra familia y amigos quienes han dedicado tiempo, recursos y esfuerzo alentdndonos
de alguna forma a no rendirnos ante la adversidad, y mostrando su disposicion a apoyarnos,

aunque sea con una respuesta de silencio.

Finalmente, a quienes colocaron a nuestra disposicion su tiempo y que sin restriccion nos
han compartido de su conocimiento y experiencia, apostando por la generacion de profesionales

de éxito, nuestros docentes.



CONTENIDO

CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION................ 16
I 10T U0 14 U P 16
1.2 Antecedentes del problema. ..o 16
1.3 Definicion del problema. ... 16

1.3.1 Enunciado del problema.............coooiiiiiii 16
1.3.2 Formulacion del problema..............oooiiiiiiii i 17
1.3.3 Preguntas de INVESTIZACION. ... .. .outieiit ittt et e 18
1.4 Objetivos de 1a INVEStIZACION. ......uieiet et e e e e e e e e e e aneeanans 18
1.4.1 ODJetiVO GENETAL. ... .ottt 18
1.4.2 ODbjJetiVOs €SPECTIICOS. .. uuttttttett ettt e et e e e 18
LT 5 0170 1S3 19
L5 L HIPOteSIS NUIA. ..., 19
1.5.2 Hipotesis AIernativa. .........oouieiiniiii i e e e e e e e e ieenneas 19
1.6 Variables. ..o e 19
1.6.1 Variable INdependiente. .........cooiuiiriiii e 19
1.6.2 Variable Dependiente. ... .....c.oouiiriiiriit e e 19



L7 JUSHIEICACION. . . oo eeee ettt et e e e e s 20

CAPITULO II. MARCO TEORICO.....ccciiiiiiiiniiiiiniiiinniiiinsciinsicsnnnne. 21
2.1 TeOra GENEIAL. .. ..o 21
2.2 La ADMINIStracion EStratégiCa. . ... ...o.ovuiniiriit it e 21
2.3 SIEUACION ACHUAL. ... ...ttt e 22

2.3.1 Analisis del MACI0 ENTOINO. ... ..ttt e 23
2.3.2 Analisis del MICrO NtOINO. ... .iuiui i e 36
24 Marco legal. . ... 39
2.5 Marco CONCEPLUAL. ... ..ot e e e e e 40
B S0 <0 & T T 40
2.6.1 Teorias de SUSTENMTO. ......eutit ittt ettt et et e e et e e e et et et e ete e e aaeanenn 40
2.6.2 Tecnologia de procesos Y manufactura. ... .........oeeverininiiriiiiiriieiaeeiaanenennn. 41
2.6.3 Tecnologias de CONVETSION. .. ......uiitie ittt e 41

CAPITULO L. METODOLOGIA.....ccctiiiiiiiiiiiniiiniiiinioinisestsessssnscnns 42

3.1 Congruencia MetodolIOZICA. ........ouvreet it 42
3.2.2Unidad d& ANALISIS. .. ...veeeeee e e 43
3.1.2UNidad de RESPUESTA. ... . outiti ettt 43



3.2 Técnicas de Instrumentos Aplicados. .........vvuiiniiiiiiii e e 44

B2 BNCUCSTA. ...eei e 44
3.2 2 INSTIUMENTOS. ..o oeti et 44
B2 3 TECMICA. ..ttt e 44
3.3 Fuentes de INfOrmacion. ... ... ...ooiuiuiuiiiiii i 45
3.3.1 Datos de FUentes Primarias. .. ... .......oeuvuiiininiiiiiiiiini e 45
3.3.2 Datos de Fuentes Secundarias. .. ...........eouiiuiiiiii i 45
K B 011 7 T ) 1< P 45
CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS..cccitiiiiiiiiiinitiiinnnnrcccannns 46
4.1 Resultados de la EnCuesta...............coooiiiiiiiii 46
4.2 Contraste de HIPOTESIS. .. ...ouie it e 57
4.2.1 Regla de Decision EsStadistiCa............coooviiiiiiii i 57
4.2.2 Estadistica para Contraste de HipOtesis. ... ....oouiiiniiriiiii i 57
VARG B DN 1<)y o) (<] -1 [0 ) o DR 58
CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.................. 59
O.L CONCIUSIONES. ... c.eneeeee et e e e e e e 59
5.2 RECOMENAACIONES. ... e ettt ettt et e e 60



CAPITULO VII. APLICABILIDAD.....ccccciiiiiiiiniiiiiiniiieiiecieiineciecnncnn 61

0.1 PrOPUCS A . ..ttt e 61
6.1.1 Estudio de Pre-factibilidad para implementacion de Tecnologias Informaticas........ 61
B.1.2 INTrOUUCCION. .. .ot e e e e e e e et e e et e e e 61
6.1.3 Mision, VisiOn ¥ ValOores. .......oouiiniiiniiiiii e e, 62
TN @ (o Ta o = 63
6.1.5 Implementacion Metodologia ASAP.........oiiriiii e, 64

6.2 FaSES Al PrOYECIO. ...\ttt 66
6.2.1 PreparaCion del ProYeCtO. ... .....ovie i, 66
6.2.2 BUSINESS BIUBPIINT. ... et e e 68
0.2.3 REALIZACION. ...\ttt ettt et et e e ettt e et e e 69
6.2.4 PreparaCion Final....... ..., 70
6.2.5 Salida 8N VIVO-SOPOTTE. ... .e ettt ittt e e e 70

6.3 Analisis ECONOMICO Y FINANCIEIO. .......viviiti i e 71
6.3.1 CoStos INICTIAIES. .. ..veeete e e 72
6.3.2 Costos Implementacion y puesta en marcha.................oooiiiiiiiiiiiiiie e, 74
6.3.3 COStO 0 EQUIPO Y PIOYECTO. . v ettt ettt et et et et et et et et e 77

Xiv



6.3.4 Esfuerzos Implementacion por Modulo.............cooviiiiiiiiiiii e, 78
B.3.5 LICEINCIAS. ...ttt et e 78
6.3.6 COStOS MantenCiON ¥ SOPOTTE. .. ..uirit ittt 80
6.3.7 Consideraciones Técnicas y Generales............ooovviiiiiiiiiiiiiiiiii e, 83
6.3.8 Presupuesto de INVEISION. ........ooeitiii e e e 85
6.3.9 FIUJOS e EFECIVO. ...ttt e 86
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS......cciitiiiiiiiiiiieiiinicinesiarcssecsnnses 87
ANEXOS . i iiiiiiiiiiiitiiiitiiiisetosestosssstssssssssssssssssssssssasssssssssssssssnase 90

XV



CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1 Introduccioén

1.2 Antecedentes del problema

Segln un andlisis auditor llevado a cabo es Boquitas Diana (Distegu S.A. de C.V.),
describe que el 90% del proceso de ventas es ejecutado de manera tradicional en la cual no se
hace uso de tecnologias que faciliten y agilicen esta labor, todos los vendedores toman pedidos
manuales y deben pasarlos a la persona encargada de facturar en oficinas principales. Asi mismo
para verificar existencias de inventarios, cambios y devoluciones los procedimientos llevados a
cabo actualmente carecen casi en su totalidad del apoyo de la tecnologia como herramienta para

dar eficiencia a los procesos.

1.3 Definicién del problema

1.3.1 Enunciado del problema
El mercado hondurefio tiene una alta demanda de Boquitas Diana no solamente en la zona

central si no es todo el pais, sin embargo, la orientacion del proyecto en si es para la cuidad de
Tegucigalpa en la zona de Francisco Morazan. EI mercado tiene una disponibilidad de tecnologia
para utilizarla como herramienta, es necesario determinar cuales son las mas adecuadas para este
proceso Yy analizar cuales con los factores que indicen negativamente en toda la gestion, y

determinar qué soluciones tecnoldgicas son las mas adecuadas a implementar.

Dentro de los factores a tomar en cuenta de debe considerar las tecnologias de tipo
economico-tecnoldgico y analizar los niveles de inversion requeridos, el grado de competitividad

existente en el mercado, los evaluar los cotos de la implementacion, la cantidad de herramientas
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tecnoldgicas que serdn necesarias segun los requerimientos de los procesos de toma de pedidos y

facturacion entre otros.

Tomando en cuenta lo antes mencionado, es necesario promover la implementacion
tecnologias que cuenten con la capacidad de agilizar y lograr una eficiencia en los procesos, bajo
altos estandares de calidad y con disponibilidad permanente en para los involucrados en el
proceso lograr un modelo y relaciones de ganar — ganar con los clientes, enfocandonos
principalmente en las necesidades del sector de rapida gestion a los solicitudes y envios de

pedidos mediante una atencion personalizada, tecnologia estratégica.

1.3.2 Formulacion del problema

Disponibilidad reducida de tecnologias orientadas a los procesos de toma de pedidos y
facturacion entre otras gestiones como revisién de inventario actual para ofrecer producto, toma
de decisiones rapidas que den soluciones en el menor tiempo posible. En el mercado de la venta
de producto alimenticios, posicionando dichas tecnologias como ventajas competitivas dentro de
la industria en la zona de Tegucigalpa, Francisco Morazan.

¢De qué manera las Tecnologias de Informacion influyen como instrumentos en las
gestiones de toma de pedidos, entrega de productos y competitividad de productos alimenticios

Diana en la industria de Snack en la zona de Tegucigalpa, Francisco Morazan?
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1.3.3 Preguntas de investigacion

1. ¢De qué manera las Tecnologias de Informacion influyen en la Gestion de toma
de pedidos en productos Diana en la zona de Tegucigalpa?

2. ¢Como las Tecnologias de Informacién influyen en la entrega de productos en la
parte comercial de la compafiia?

3. ¢(De qué manera las Tecnologias de Informacion ayudan a generar ventaja

competitiva?

1.4 Objetivos de la investigacion

1.4.1 Objetivo general

Analizar las condiciones actuales de los procesos internos y externos de boquitas Diana
para asi determinar y evaluar de qué manera las Tecnologias de Informacion pueden lograr un
impacto que genere mejoras, mediante un estudio de pre-factibilidad para medir el impacto que

tendra dicha implementacion y asi lograr una mejor cobertura en la ciudad de Tegucigalpa.

1.4.2 Objetivos especificos

1. Identificar los problemas y factores que afectan la efectividad de los
procesos actuales en la empresa.
2. Determinar y evaluar de qué manera las Tecnologias de Informacion

influyen en los procesos de venta y entrega de productos alimenticios Diana actualmente.
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3. Generar propuesta de implementacion de Tecnologias de Informacion que

simplifiquen los procesos de la empresa Diana.

1.5 Hipotesis
1.5.1 Hipétesis Nula
Las Tecnologias de Informacion no influyen como instrumento de mejora de
eficiencia en los procesos de venta en productos Diana en la ciudad de Tegucigalpa.
1.5.2 Hipétesis Alternativa
Las Tecnologias de Informacion influyen como instrumento de mejora de eficiencia

en los procesos de venta en productos Diana en la ciudad de Tegucigalpa.

1.6 Variables
1.6.1 Variable Independiente
- Tecnologias de Informacion y Gestion de Toma de Pedidos.
- Tecnologias de Informacion y Gestion de entrega de productos al
consumidor.

- Tecnologias de Informacion y Ventajas Competitivas.

1.6.2 Variable Dependiente

» Eficiencia de Procesos
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1.7 Justificacion
Tomando en cuenta la situacion de competitividad actual dentro de esta industria es
necesario promover la inversion en tecnologias que ayude en la generacion de mayor cobertura y
a la dinamizacion de la economia local de proveedores, empleados e inversionistas. Por lo cual,
la investigacion planteada contribuird en generar informacion para el desarrollo de un modelo de
negocios que estara orientado a satisfacer la necesidad actual de los clientes los cuales necesitan
un proceso de ventas eficiente, en la zona de Tegucigalpa en relacion al consumo y

comercializacion de productos alimenticios snacks.

Adicionalmente en el estudio se estara evaluando la pre-factibilidad y aplicabilidad de las

tecnologias en el negocio para reducir el riesgo del fracaso de la implementacién en la empresa.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2.1 Teoria General

Con el objetivo de determinar una investigacion basada en antecedentes veridicos se
presenta informacion relacionada con la implementacion de tecnologias de Gestidn
Informatica, para asi lograr una eficiencia en los procesos y generar une ventaja competitiva,
se muestran los fundamentos tedricos que son el sustento de la presente investigacion, se
recopilan los criterios y puntos de vista de diferentes autores citados, cuyo aporte contribuye

para encontrar y recomendar la mejor alternativa de la propuesta realizada.

Para alcanzar el objetivo de estudio propuesto en el presente proyecto, el estudio se
basara en teorias y métodos de investigacion probados y estudiados, tomando como base
casos similares y su aplicacion dentro del contexto de la empresa seleccionada para el

desarrollo de la tesis.

2.2 La Administracion Estratégica

Una de las Teorias a analizar se refiere a la Administracion Estratégica, y segln

(TERAN, 2014), nos define:

La administracion Estratégica es un proceso Interactivo que implica a la organizacion en todos los

niveles. La direccion general establece una vision y prioridades; las unidades inferiores determinan planes

y presupuestos (Apoyados con informacion veridica y comprobable de su estructura y entorno) que son

consolidadas y corregidos por las unidades superiores, que a su vez vuelven a enviarlos hacia abajo,

donde son nuevamente ajustados, en un proceso de mejora continua. (PAG.20)

También es importante tomar en cuenta que la Administracion Estrategia determina el

rendimiento a corto mediano y largo plazo de la organizacion, reconociendo los procesos de
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competitividad y énfasis estratégico ya que, el objetivo de estos es buscan tener un impacto de
manera positiva en todos los grupos de influencia.
Importancia de la Administracion de la Funcion Estrategia (AFI)

El Papel que desempefia los centros de informacion se deben concebir desde un
concepto amplio de organizacion ya que no son una simple gestion de apoyo, y se
convirtieron en una vital funcion dentro de las empresas, “Wiseman utiliza el termino
impulsos estratégicos (Strategic Thrusts) para denominar los movimientos que hace una
empresa con el fin de ganar o mantener algin tipo de ventaja competitiva. La TI
(Tecnologias de Informacion) sirve para apoyar uno o mas de estos impulsos estratégicos.”

(Daniel & Enrique, 2014)

2.3 Situacion actual

En los ultimos veinte afios la tecnologia informatica ha estado evolucionando de forma tal
que ha permitido automatizar de forma gradual tareas que anteriormente eran relacionadas
tediosamente por operarios u oficinistas. La velocidad en la transformacion de las Tecnologias de
la Informacidn en pocos afios produjo no sélo beneficios sino también modificaciones en la

forma y el tiempo de evolucion de las organizaciones.

La necesidad de informacién es tan antigua como el ser humano, quien ha ideado
diversos medios a través del tiempo para comunicarla. De ser inicialmente una simple
automatizacion de tareas, las Tecnologias de la Informacion han evolucionado, proporcionando
mejores métodos de blsqueda y acceso a la informacion y herramientas para el 6ptimo manejo

de los recursos.
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Dado el ritmo constante de cambio e innovacién, las tecnologias se hacen rapidamente
obsoletas, por lo que es necesario al momento de establecer estrategias dentro de la organizacion,
no solo una simple adquisicién de tecnologia, sino una completa armonia entre las estrategias,
infraestructura y procesos del negocio, asociados con los recursos tecnolégicos. Las Tecnologias
de la Informacion han obtenido una relevancia estratégica, dado que cambian la forma en que

operan las organizaciones, en la redefinicion de productos, servicios y procesos.

2.3.1 Analisis del macro entorno
Demanda de los productos de Snacks (Boquitas).

Los shacks son productos que se caracterizan por ser ligeros, faciles de manipular y de

comer, sabrosos y capaces de aplacar momentaneamente la sensacion del hambre.

Ademas de consumirse para “Matar el Hambre”, los snacks se usan para proporcionar
p p

energia al cuerpo o simplemente por placer.

Estos alimentos estan hechos para ser menos perecederos y mas apetecibles que los

alimentos naturales.

Los snacks llegan al consumidor en una gran diversidad de presentaciones, pueden ser
horneados, fritos y estar cubiertos de cacao, mani, etc..., ademas de contar con distintos aromas

y sabores.

El ritmo de vida actual obliga a las personas a comer fuera del hogar o consumir
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productos empacados como refrigerados. EI mercado de los Snacks es un mercado con un vasto

poder de crecimiento.

Los consumidores de hoy tienen un tiempo reducido para sus labores diarias, por lo cual

buscan cada vez mas productos empacados para ingerir en diferentes momentos del dia.

En este sector de mercados consumistas como Estados Unidos o Europa occidental, los
snacks generan miles de millones de délares en beneficios al afio. Es un mercado y un gran
nimero de empresas que luchan constantemente por dominarlo. (Prochile, s. f.) nos dice: En los
préximos cinco afios, la industria espera mantener su actual ritmo de crecimiento, principalmente
mediante el aumento de inversion en tecnologia y desarrollo de nuevos productos saludables.
Segun el Irene Rosenfeld, CEO de Kraft Foods, uno de los principales operadores de la industria,
existe una oportunidad clara de seguir creciendo: Como empresa hemos invertido fuertemente en
el segmento de snacks, porque lo vemos como una clara oportunidad de crecimiento que parece
no tener limites si es que miras alrededor del mundo. Si comparas los snacks de un mercado a

otro parecen tener un caracter universal.

A través de los afios los habitos de consumo siguen siendo los mismos; los consumidores
gustan de comer snacks en cualquier situacion, menos sentados a la mesa. A todos nos gusta
saborear un snack sentados en una banca, caminando, sentados frente a la television, en el cine, o
simplemente, frente a la pantalla de la computadora, mientras trabajamos. Esta también es una
tendencia mundial. Las compafiias exportadoras aprecian los datos de consumo y tendencias que

les pueda dar margen a conocer sus posibilidades.
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Actualmente los mercados se ven unidos por productos de innumerables procedencias; las
comunicaciones e informacion son mas rapidas, lo que influye tremendamente en los cambios de

gustos, tendencias y hasta en los habitos de consumo.

A través de los afios los habitos de consumo siguen siendo los mismos; los actuales
consumidores gustan de comer snacks en cualquier situacion, menos sentados a la mesa, frente a
un plato de estos productos y utilizando tenedores, cuchillos o cucharas. A todos nos gusta
saborear un snack sentados en una banca, caminando, sentados frente a la television, en el cine, o
simplemente, frente a la pantalla de la computadora, mientras trabajamos. Esta también es una
tendencia mundial, (Wheelen, 2007) Nos dice que “ Debido al aumento de la competencia y los
ciclos acelerados de desarrollo de productos, la innovacion y la administracion de la tecnologia

se han convertido en factores cruciales para el éxito corporativo.” (PAG.20)

Las compafiias exportadoras aprecian los datos de consumo y tendencias que les pueda
dar margen a conocer sus posibilidades. “Se puede decir que los datos son una fuente, la materia
prima. Una base de datos por copiosa que sea, no es informacion: es un insumo”.(Fuente &
Estallo, 2004, PAG.10), la informacion es importante para la toma de decisiones. y por tanto
quien tiene la capacidad de recopilarla e interpretarla rapidamente es el que puede ir a la cabeza
en términos de competitividad. De eso de trata este articulo. Les traemos datos de interés y
estadisticas que les pueden ser de utilidad la hora de ampliar sus horizontes. Por ejemplo,
siempre es bueno saber que el mercado de snacks de Arabia Saudita esta compuesto asi: 50% de

papitas fritas, 22% preformados/pellet a base de almidon y 28% de rizos y bolitas a base de maiz.
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Mas de 60 marcas diferentes se encuentran en el mercado, muchas de las cuales son procedentes
de Estados Unidos. En el mercado de palomitas de maiz es de 1.500 toneladas métricas, Estados

Unidos es el Unico pais que le suple el producto a este mercado.

El mercado saudita de palomitas de maiz y snacks de sal en general, tiene ventas
aproximadas a US$100,000 millones (al por menor), el consumo es de 22,000 toneladas

métricas, y de esta cantidad, 7400 toneladas métricas son importaciones.

Siempre hemos sabido que del mercado europeo los mas exigentes a la hora de elegir sus
alimentos son los franceses. En Francia el mercado de snacks dulces y de sal es bastante
moderado (US$130.000 millones al afio), tiene un crecimiento lento, tanto en volumen como en

valor, a pesar que los ultimos cinco afios ha tenido una tendencia de crecimiento positiva.

Pero es un mercado abierto a nuevos sabores, especialmente los que consideran exoticos
(con aceite de olivas, chile, agridulces, etc.), con connotacion saludable (reduccién de sodio, de
grasa, azUcar, etc.), o combinacion de los dos. El snack de mayor éxito durante el 2007, fueron
los chips/crujientes, tanto en volumen de ventas como de valor, crecieron 5%; seguidos muy
cerca por los extruidos y las mezclas de nueces, que en el momento siguen teniendo gran

aceptacion y crecimiento.
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Tabla 1. Consumo Mundial de Snacks

EL MERCADO MUNDIAL DE LOS SNACKS

ventas en miles de millones de US$ en el 2013
Europa 167
Estados Unidos 124
Asia 46
Ameérica Latina 30
Oriente Medio/Africa 7 4

Fuente: Nlelsen HoldIngs ptotw'

Fuente. Nielsen

El Mercado Estadounidense

En materia de snacks, en el mercado estadounidense es uno de los més activos en el
lanzamiento de nuevos productos, ideas, actualizacién y mejora de productos tradicionales, este
puede ser perfectamente el caso de barras nutricionales. Durante los ultimos dos o tres afios, las
ventas de las barras de snacks han tenido que luchar para volver a ser el centro de atencién de los

consumidores.

Para llamar la atencién del consumidor norteamericano, hay que llegar con productos
libres de grasa, sin gluten, libre de grasos trans, sin productos artificiales, inclusive sin
alergénicos. En otras palabras, los consumidores buscan productos que no tengan las
caracteristicas que hacen de los shacks sean considerados como se les conocen en América

Latina, “comida chatarra”.

Gracias a la tecnologia y a la innovacion de ingredientes, las papitas fritas (potato

chips), tienen grandes oportunidades con los nuevos sabores. El sabor es esencial, puesto que
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normalmente las personas seleccionan este tipo de alimento en funcién del sabor y no de los

aspectos nutricionales. Pesa méas una papa frita que un producto nutritivo con sabor insipido.

Sin embargo, el concepto de Armando Garza, director de Miss Vickie, una division de
Frito-Lay, Inc., de Plano Texas, es que “los consumidores buscan snacks auténticos,
completamente naturales, elaborados con ingredientes que conocen y confian”. El total de ventas
de papitas fritas en Estados Unidos, donde participantes cientos de empresas, es de US$2.847.3

millones con una disminucion de -0.5% en relacion al 2007.

La Influencia del Sur

El mercado de tortillas y tostadas chips en Estados Unidos tiene un valor total de la nada
despreciable suma de US$2.098.4 millones con un considerable aumento de 3.7% mas sobre el
total arrojado durante el 2007. Los procesadores cada vez llegan con mas sabores innovadores y
nuevas formas, hasta productos fortificados con grano entero o estan elaborados con ingredientes
organicos. “Por el potencial de mezclar ingredientes secos en la base de la tortilla, las tortillas
pueden ser el vehiculo perfecto para agregar beneficios funcionales como Omega-3, vitaminas,
fortificacion y otros aditivos funcionales”, manifiesta Paul Smith, director de mercadeo y gerente

de productos de la compafila Shearer’s Food Inc., de Brewster, Ohio.

Después que la Administracion de Alimentos y Drogas de Estados Unidos FDA, sac6 una
guia nutricional en el 2005, pidiendo a los norteamericanos que aumentaran el consumo diario de
granos enteros a 30z., 0 mas, los consumidores comenzaron a buscar los productos con el mayor

contenido de granos posible, y que a la vez fueran de sabor agradable, para cumplir con la
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recomendacion.

Esta oportunidad fue aprovechada por los procesadores de tortillas chips, a pesar que
algunos nutricionistas consideran que los contenidos del maiz no son considerados como grano
entero. Las nuevas tortillas sin gluten y libres de grasas trans que se encuentran en el mercado
con la marca Restaurante Style Tortillas Chips, son elaboradas con granos 100% de maiz enteros,
un contenido total de 21 g., en cada porcion. Pero lo mas innovador, son las tortillas de

multigranos, que inclusive contienen semillas de linaza y otros siete granos, todos organicos.

La Tendencia mas Caliente

Tanto consumidores, procesadores y gobiernos intentan encontrar mejores alimentos, mas
nutritivos y balanceados, que se adapten al gusto de todos los consumidores. Dentro de esta
problematica se destaca la elaboracion de snacks méas sanos.

Por lo Tanto, se debe enfatizar El valor de la informacion (Informar o dar forma) se destaca de
manera mas significativa en el contexto de una decisién. Si no hubiese elecciones de alternativas actuales
o futuras la informacién seria innecesaria. La informacién tiene valor en medida en que afecte a las

decisiones o acciones que se vayan a tomar. (Heredero,2004,PAG.17)

En el ultimo afo, en Estados Unidos, las nueces, mezclas de frutos secos y los productos
conocidos como “Trail Mixes”, han tomado gran impulso, convirtiéndose en serios contrincantes
contra las demas categorias de snacks, a medida que la demanda es por opciones mas sanas,

saludables y de gran conveniencia.

Por ultimo, en lo que parece ser una especie de “vuelta a lo basico” el movimiento en la

industria alimentaria, los procesadores de alimentos estan bombardeando el mercado con sus
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productos envasados con alto contenido de fibra, en un intento para hacer un llamamiento a los

consumidores conscientes de la salud y ayudar a combatir la obesidad.

El Mercado de las Botanas (México)

Al hablar de los snacks en México, tenemos que referirnos a las botanas. Los “bocaditos”,
“botanas”, “boquitas”, o como quisiéramos llamar a los snacks (su nombre en inglés y que define
un tipo de comida que es ingerida como entremés entre comidas y es adquirido normalmente en
tiendas de barrio), son una parte ya natural de nuestras costumbres y que constituye un mercado

de miles de millones en todo el mundo.

En México a la cabeza de la industria se encuentra Pepsi-Cola, propietaria de Sabritas,
empresa que se destaca como lider en el sector con una participacion del 70%, le sigue el Grupo
Industrial Bimbo con su comparfiia Barcel con 20% del mercado. Si bien estos dos gigantes
controlan el mercado, otras empresas tienen una buena participacion, entre ellas Xignux, quien
participa desde el 2003 con la marca Encanto, Leo y Snaki; Procter & Gamgle, tiene en el
mercado mexicano su marca Pringles; y vale destacar a FEMSA que también participan en el
negocio de las botanas en Meéxico, a través de su embotelladora Arca, que produce vy
comercializa marcas de Coca-Cola, que estd en el mercado después de adquirir la empresa

Botanas Bokados

La venta de botanas de sal genera ventas anuales de mas de US$2.950 millones, con una

produccion de  6.755 millones de bolsitas individuales de 41  gramos.
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Si bien, durante el 2006 y 2007 la produccion registrd una ligera contraccién, en los
primeros siete meses del 2008, tuvo un aumento de 7.2%. Por volumen y por nivel de ventas, las

papitas fritas son lideres del segmento.

Estudios realizados revelan que el 86% de los mexicanos consumen algun tipo de botana
(maiz, papitas fritas o extruidos), al menos una vez cada 15 dias. El mismo estudio afirma que las
compras, tanto para consumo dentro como fuera del hogar, se realizan de manera impulsiva, no
son planeadas. El consumo per capita, esta entre 3.5 a 3.8 kilos, segun lo manifesto el Ingeniero
Espiridion Valdés Rodriguez, Subdirector Técnico de Barcel y Presidente de la Rama 106,

Fabricantes de Botanas de Canacintra.

Los Habitos de Consumo en Chile

Como estd ocurriendo en otros paises, los consumidores chilenos han comenzado a
reducir la compra de los productos considerados no esenciales. Sin embargo, los datos arrojados
al final del 2008, son halagadores para los procesadores de snacks, ya que mostraron un aumento

de las ventas del 5% en relacion al afo anterior.

Los snacks a base de frutas tuvieron un crecimiento récord durante el 2007 de 52%, sin
embargo, no son los mas populares dentro del consumidor chileno. La razon de este aumento

esta en la gran aceptacion de los productos en los paises a los que Chile exporta.

Las papitas fritas registraron 10% de aumento en ventas en 2008. Esta fue la categoria

mas grande, con un segundo lugar en crecimiento, el volumen de ventas aumento por el ajuste de
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precios. También tuvieron que reducir el contenido del empaque de 400 g a 350 g@.

En el 2008, las palomitas de maiz presentaron un aumento de 8% en relacion al afio
anterior. La competencia aumento con la participacion de nuevas empresas en el mercado.
Debido a las nuevas marcas, las ventas de paquetes de palomitas de maiz, excepto por los de

microondas, aumentoé su cuota de ventas en 95%.

Los snacks extruidos presentaron un interesante desempefio durante todo el afio. Las
ventas aumentaron 9% en el 2008, con un incremento en la participacion de ventas de las papas

reconstituidas, gracias a promociones como ‘“‘compre una lleve una gratis”.

Por su parte, los pretzels contintan sin mayor desarrollo por la falta de promocion que
genera mayor demanda. La época de otofio es la que presenta mayor inestabilidad debido a su

baja penetracion y la escasa adecuacion al gusto del consumidor chileno.

Las Nuevas Oportunidades en Argentina
El poder de la publicidad queda confirmado con la campafa desplegada por
PepsiCo Snacks Argentina, S.A., quien ha disefiado cinco anuncios diferentes, uno para cada dia
de la semana (lunes a viernes), animando el consumo de snacks de sal. Como el consumo durante
los fines de semana es tradicionalmente alto, era necesario aumentar el consumo durante la

semana. El aumento del 9% en ventas durante el 2008 es una clara demostracion del alta acogida
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de los productos.

Las tortillas de maiz registraron el crecimiento mas notable con 27% durante el 2008, a
pesar que partieron de una baja base de ventas, ya que estos productos fueron sacados al mercado

solamente en el 2006.

Los precios por unidad aumentaron entre 6% a 23% en términos de valor actual en el

2008, muy por encima de los porcentajes de inflacion.

Las palomitas de maiz para horno de microondas, crece en forma lenta, mientras que el
maiz tradicional para elaborar palomitas de maiz continla estable con 78% del mercado. Entre
tanto, los pretzels y snacks de frutas, registraron el crecimiento mas lento durante el 2008, en la
mayoria de los casos porque éstos raramente, si alguna vez, son usados como picadas. Esto
porque los snacks de frutas son dulces y la tipica picada argentina es de sal, y no existe una

tradicion de utilizar los pretzels con esta mezcla.

Los snacks de dulce y de sal no compiten en el pais directamente con otros snacks de
impulso, como las barras dietéticas o las barras de chocolate, ya que estan posicionadas en forma
diferente. El tipico consumidor de barras estd muy centrado en la salud y no es probable que

consuma snacks de dulces o de sal, ya que él o ella percibe estos productos como poco salubres.

Un Mercado Tan Grande como Maduro

Brasil tiene uno de los mayores mercados de snacks en las Américas. Superado
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Unicamente por Estados Unidos y Canada. La variedad de deliciosos snacks de sal, donde se
destacan las papas fritas, palomitas de maiz y snacks de frutos secos, es tan variado como de alto
consumo. Es por ello que Brasil tiene uno de los mercados de snacks salados méas grande de
América Latina. Estos bienes representan aproximadamente la mitad del mercado brasilefio de
snacks. Los snacks extrudidos con formas son los més lucrativos de esta categoria, con
aproximadamente dos tercios de la cuota del mercado. Le siguen las tortillas de maiz y chips.

Brasil es uno de los pocos mercados donde los snacks étnicos han establecido su presencia.

Las inversiones para el desarrollo de shacks salados saludables tuvieron gran
desempefio durante el 2007 y el 2008. Elma Chips, el lider absoluto, le cambio el nombre a las
papitas de bajo contenido de grasa y sodio de Elma Chips Kids a Sensacdes Fit, colocando el
producto en un grupo de consumidores ain mas amplio. Los snacks en general tuvieron buenos
resultados en 2008, tanto en volumen como en valor, el sector aumento 6% en volumen y 13%

en ventas.

Los snacks de frutas contintan presentando un crecimiento superior al promedio de
snacks salados y de dulce, con un 15% en volumen comparado con 5% del total de la categoria
de snacks de dulce y de sal. El potencial de esta categoria estd trayendo nuevos jugadores
pequefios y medianos, que posicionan sus productos como la alternativa mas saludable. Con la

presencia de estas nuevas empresas, se presenta una disminucion de precios y de ventas.

Yoki, el lider en palomitas de maiz, también sac6 palomitas de maiz sin grasas trans

y con sabor a mantequilla. Estos lanzamientos se realizan cada afio entre los meses de mayo y
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junio durante la Fiesta de San Joao, cuando el consumo de palomitas de maiz se triplica.

En este corto recorrido por el mundo de los snacks podemos sacar dos
conclusiones: las papitas fritas han sido y seguirdn reinando dentro del sector y los snacks
considerados saludables, ya sea por un menor contenido de grasa, azucar o por adicion de fibra,

vitaminas, etc., si estan atrayendo la atencion del consumidor.

El Snack de Mas Consumo

Alguna vez se han preguntado ;cuando y como nacieron las papitas fritas? Para
hallar la respuesta tenemos que remontarnos al verano de 1853. Estas fueron inventadas-si es
valido usar el término- mas por rebeldia que por pericia culinaria, George Crum, un chef del
elegante centro de vacaciones Saratoga Spring de Nueva York. Uno de los clientes del
restaurante encontré que las papas que servia el chef Crum, como acompafiamiento de un plato,
eran muy delgadas, y lo rechaz6. El chef Crum decidid hacerlas ain mas delgadas vy
completamente crujientes de manera que no se podian tomar con el tenedor. El cliente las probd
y para sorpresa, quedé fascinado, otros clientes comenzaron a solicitar las papitas especiales de
chef Crum. Afos después George Crum abrid su propio restaurante, el resto es historia, con

innumerables cambios, sabores y modificaciones.
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2.3.2 Andlisis del micro entorno

La empresa

Resefia Historica

60 ANOS DE SABROSAS BOQUITAS Y RICAS GOLOSINAS

Productos Alimenticios DIANA es una empresa salvadorefia con presencia en el Mercado
desde 1951. Sus Exquisitos productos gozan de Gran demanda y son los preferidos por todo

Mundo.

DIANA fundada en junio de 1951, es una empresa salvadorefia que se dedica a la
produccidn y distribucion de boquitas (snacks o botanas), dulces, conos para helados y galletas.
Sus fundadores, los sefiores Max Olano y Pablo Tesak, instalaron esta microempresa en un
pequefio garaje, en la colonia Mugdan, en San Salvador. Ahi, junto con dos colaboradores
comenzaron con la produccion de manera artesanal de boquitas y dulces, incluso, algunos
todavia se comercializan. En un periodo de cinco afios, Diana experimento un crecimiento en sus
ventas y, por ende, fue necesario trasladar la fabrica a instalaciones més amplias. En 1956,
DIANA ocup6 una pequefia bodega en el barrio San Esteban de San Salvador, aumentando asi

sus niveles de productividad.
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Figura 1-2. Inicios Diana, El Salvador.

Fuente. Diana Central, El Salvador

CRECIMIENTO Y EXPORTACION

En sus inicios DIANA comenzé a repartir el producto en bicicletas, por 1957 la empresa
adquirid dos camiones para atender a todo el pais. En 1958, luego de abarcar el territorio
nacional, DIANA empez6 a exportar sus productos a Honduras, Guatemala, Belice, Nicaragua y
Costa Rica; y en 1978 ampli6 su ruta hacia los Estados Unidos, exportaciones que ain continian

y que se han extendido también hacia Panama.

El incremento de los volimenes de venta obligd a que la empresa cambiara de domicilio

y en 1962 se mudo a la otra bodega mas grande en el Barrio La Vega, siempre en San Salvador,

donde estuvo hasta 1970.
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Figura 3-4. Inicios Diana, El Salvador

Fuente. Diana Central, El Salvador

PRESENTE Y FUTURO PROMETEDORES
Desde los afios noventa hasta la actualidad, DIANA ha realizado importantes y
significativas inversiones para continuar satisfaciendo con ricos productos a sus consumidores,

consolidandose como la empresa lider en boquitas, en el mercado nacional y regional.

Producto de su liderazgo y de su vision empresarial, la empresa esta siempre buscando
incursionar en nuevos mercados, considerandose como la empresa lider en boquitas, en el
mercado nacional y regional. Considerandose exportar hacia el Caribe, México y Colombia.
Asimismo, DIANA contempla, entre sus planes en un futuro inmediato, explorar en los mercados

de Europa y Canada.

DIANA no deja de crecer y proyectarse, por ello esta en un proceso constante de mejora,
que incluye tecnologia de vanguardia orientada en el area de produccién; pero, sobre todo, el
apoyo y compromiso laboral de su recurso humano, que permite dar un buen servicio y las

mejores boquitas, dulces y galletas para todo mundo.
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Figura 5-6. Inicios Diana, El Salvador
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Fuente. Diana Central, El Salvador

2.4 Marco legal

Ley de Proteccion al Consumidor

En su mayoria los bienes y servicios son provistos en el mercado mediante la libertad de
oferta y demanda entre proveedores y consumidores, relaciones que por lo general se
caracterizan por su asimetria entre los actores intervinientes, tanto con la capacidad de negociar
las condiciones de contrato como de la comprension respecto del alcance, utilidad y beneficio

que pueden representar los bienes y servicios adquiridos para los consumidores.

Resulta de vital importancia considerar que tanto la globalizacién de los mercados, como
los procesos de integracion vigentes relacionados con el comercio regional y multilateral de
bienes y servicios y el impacto que producen las nuevas tecnologias y técnicas de mercado en los
consumidores, crean permanentes desafios que deben ser adecuadamente atendidos por la

legislacion de consumo
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2.5 Marco Conceptual

Hoy en dia las empresas buscan mantener competitividad en el mercado, enfocandose en
optimizar sus procesos de produccion y de servicios al cliente. Para lograr estos objetivos se ha
puesto a disposicion una serie de Software, sistemas de planificacion de recursos empresariales

ERP’s.

El ERP funciona como un sistema integrado. Aungue pueda tener mddulos especializados
por areas, pero es un Unico programa con acceso a una base de datos centralizada. El propdsito
de un software ERP es apoyar a los clientes de la empresa, dar tiempos rapidos de respuesta a sus
problemas, asi como un eficiente manejo de informacion que permita la toma de decisiones y
minimizar los costes.

Los ERP’s ofrecen la ventaja de consolidar la informacion de una empresa y permiten controlar el
desempefio de cada departamento de la empresa con reportes centralizados, permitiendo tomas de
decisiones enfocados a datos en linea. “Los ERP’s eliminan la necesidad de sistemas mdltiples de
software por departamento y reducen los costes de la integracion de estos sistemas internos. Evitan de
esta forma. («Biblioteca SAP - Cuenta de resultados (CO-PA)», s. f.)

2.6 Teorias
2.6.1 Teorias de sustento
(McLeod, 2000, P.28) Afirma que “Lo que hace de los sistemas de informacion gerencial el tema
méas emocionante en los negocios es el cambio continuo en la tecnologia, su uso administrativo y el
impacto en el éxito de los negocios. Aparecen nuevos negocios e industrias, los anteriores desaparecen y

las empresas exitosas son las que aprenden cémo usar las nuevas tecnologias.
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2.6.2 Tecnologia de procesos y manufactura

(Estafiol, 2000, P.32) La tecnologia de manufactura, esta referida a la transformacion de insumos
en productos o servicios que varian considerablemente de acuerdo a la tecnologia empleada. Por
tecnologia entendemos el tipo de actividades de transformacién que tienen lugar, incluyendo el nivel de

sofisticacion cientifica en planta, equipo, habilidades y productos o servicios en el proceso de conversion.

2.6.3 Tecnologias de Conversion

(Adam & Ebert, 1991, P.7) La transformacién de insumos en productos varia considerablemente
en funcion de las tecnologias empleadas. Por tecnologia se entienden los tipos de actividades de
transformacion que ocurren, incluyendo el nivel de complejidad cientifica en la planta, la maquinaria, las

habilidades y los productos (o servicios) que tienen lugar en el proceso de conversion.

41



CAPITULO I1l. METODOLOGIA

En este capitulo se incluye informacién acerca del disefio de la investigacion,

identificacion de la poblacion, seleccion de la muestra, unidad de analisis, instrumentos

aplicados, técnicas y fuentes de informacion, todo de acuerdo a las necesidades de la

investigacion.

3.1 Congruencia metodologica

Tabla 2 Matriz de congruencia metodoldgica.

Titulo

Problema

Preguntas de Investigacion

Objetivo General

Objetivo Especifico

Hipotesis

Variable Independiente

Variable
Dependiente

Propuesta de
implementacion de
Tecnologias
Informéticas como
Instrumento de Mejora
de Procesos de Venta en
Productos Dianaen la
Ciudad de Tegucigalpa.

¢De qué manera las
Tecnologias de
Informacién influyen
como instrumentos en
las gestiones de toma de
pedidos, entrega de
productos y
competitividad de
Productos Alimenticios
Diana en la industria de
Snackeen la Zona de
Tegucigalpa, Francisco
Morazan?

¢De qué manera las
Tecnologias de Informacion
influyen en la Gestion de
Toma de Pedidos en
Productos Diana en la Zona
de Tegucigalpa?

¢Como las Tecnologias de
Informacién influyen en la
entrega de productos al
consumidor?

¢De qué manera las
Tecnologias de Informacion
ayudan a generar ventaja
competitiva?

Analizar las condiciones
actuales de los procesos
internos y externos de
boquitas Diana para asi
determinar y evaluar de que
manera las Tecnologias de
Informacion pueden lograr un
impacto que genere mejoras,
mediante un estudio de pre-
factibilidad para medir el
impacto que tendra dicha
implementacion y asi lograr
una mejor cobertura en la
ciudad de Tegucigalpa.

Identificar los problemas y
factores que afectan la
efectividad de los procesos
actuales en la empresa.

Hipotesis Nula: Las
Tecnologias de
Informacion no
influyen como
instrumento de

mejora de eficiencia

en los procesos de
venta en productos

Diana en la ciudad
de Tegucigalpa.

Tecnologias de Informacion
y Gestion de Toma de
Pedidos

Determinar y evaluar de qué
manera las Tecnologias de
Informacion influyen en los
procesos de venta y entrega
de productos alimenticios
Diana actualmente.

Generar propuesta de
implementacion de
Tecnologias de Informacion
que simplifiquen los
procesos de la empresa
Diana.

Hipotesis
Alternativa: Las
Tecnologias de

Informacion
influyen como
instrumento de

mejora de eficiencia
en los procesos de
venta en productos
Diana en la ciudad
de Tegucigalpa.

Tecnologias de Informacién
y Gestion de Entrega de
Producto al Consumidor

Tecnologias de Informacién
y Ventajas Competitivas

Eficiencia de
Procesos y
Estudio de Pre-
factibilidad
(Estudio de
Mercado,
Tecnico,
Tecnologico y
Financiero)
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ENFOQUE Y METODOS

El principal objetivo de esta tesis es generar un estudio de pre factibilidad en una
determinada poblacion (Vendedores de boquitas Diana laboren en Tegucigalpa) con el fin de
analizar la Propuesta de Implementacion de Tecnologias Informéaticas como Instrumento de

Mejora de Proceso de Venta.

El presente trabajo es considerado un Estudio Cuantitativo, de Disefio de Investigacion
No Experimental-Transversal, con un alcance Descriptivo-Correlacional ya que trata de llegar a
conocer las diferentes situaciones a través de un estudio de mercado, Técnico, Tecnol6gico y
Financiero Evaluar el impacto de la implementacion de tecnologias de Informacion para asi

Mejorar los Procesos de Venta en Productos Diana en la ciudad de Tegucigalpa.

POBLACION

En este proyecto se decidié trabajar con el equipo de ventas que ejerce en Diana en la
ciudad de Tegucigalpa municipio del Distrito Central, por lo cual se utiliz6 como pardmetro los

14 vendedores que se concentran en el departamento de Francisco Morazan.

3.1.1 UNIDAD DE ANALISIS

La Unidad de Analisis para el estudio de pre factibilidad seran los vendedores que

laboran en Tegucigalpa.

3.1.2 UNIDAD DE RESPUESTA

La Unidad de Respuesta para el estudio de pre factibilidad sera conteo unitario de los

vendedores y como realizan las gestiones de ventas.
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3.2 TECNICAS E INSTRUMENTOS APLICADOS

3.2.1 ENCUESTA

Para obtener informacion confiable y actual, se considerd necesario hacer uso de un
instrumento capaz de recolectar informacion de primera mano, siendo el cuestionario el

instrumento elegido y aplicado por medio de una: Encuesta (Técnica).

3.2.2 INSTRUMENTOS

Para la elaboracion del cuestionario, se hizo uso de diferentes tipos de preguntas y escalas
de medicién que permitieron la recoleccién de informacién fundamental para unos mejores
conocimientos que permita analizar la rentabilidad de la implementacién de tecnologias para

lograr una eficiencia en los procesos de ventas.

Con el propésito de generar informacién lo mas cercana a la realidad, se optd por
implementar tipos de preguntas capaces de proporcionar multiples opciones a los encuestados y

asi disminuir limitantes para expresar opiniones verdaderas.

3.2.3 TECNICA

Tras haber elaborado y revisado el cuestionario, se pas6 a la practica y aplicacion del
mismo bajo la técnica conocido como encuesta, siguiendo reglas generales para una equilibrada

obtencién de datos que pretenden representar una poblacion:

« Seaplico el cuestionario a un total de 14 vendedores que ejercen en la cuidad de TGU.
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3.3 FUENTES DE INFORMACION

3.3.1 DATOS DE FUENTES PRIMARIAS

Por medio de la aplicacion de un instrumento o encuesta para recopilar informacion

necesaria.

3.3.2 DATOS DE FUENTES SECUNDARIAS

Se utilizé informacion obtenida Boquitas Diana.

3.4 LIMITACIONES

Entre las principales limitaciones que fueron identificadas al momento de realizar la
investigacion para el estudio de pre factibilidad para la implementacion de Tecnologias para el

area de ventas son:

. Limitado tiempo de los vendedores para aplicar las encuestas.
. Autorizacion de las autoridades de la organizacion para aplica la encuesta.
. Corto periodo para desarrollar la investigacion.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

En este capitulo se exponen los resultados de los andlisis de datos recolectados para
realizar este estudio, el cual se llevo a cabo con la aplicacion de una encuesta dirigida al personal

de ventas de Distegu S.A. que atienden Unicamente el sector de Tegucigalpa.

4.1 Resultados de la encuesta.

Con el objetivo de conocer las opiniones de los colaboradores de venta, basandose en la
situacion actual de los procesos internos, se procedié a realizar encuestas, de la cual se muestran

los resultados a continuacion.

1. ¢Considera que el proceso de Toma de Pedidos actual necesita tecnologias de

informacidn para realizar una rapida Gestion?

Tabla 3. Opinidon de que el proceso de toma de pedidos necesita Tecnologias de
Informacion para una rapida gestion.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje
Acumulado
totalmente de acuerdo 6 42.9 42.9 42.9
de acuerdo 5 35.7 35.7 78.6
indiferente 2 14.3 14.3 92.9
totalmente en desacuerdo 1 7.1 7.1 100.0
Total 14 100.0 100.0
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Pedidos

50

30

Percent
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| I T T
totalmente de acuerdo de acuerdo incliferente totalmente en desacuerdo

Pedidos

Figura 7. Opinion de que el proceso de toma de pedidos necesita Tecnologias de
Informacion para una rapida gestion.

El 42.9% de los vendedores considera que se necesita Tecnologias de Informacion para la

rapida gestion de Toma de Pedidos, Mientras un 35.7% estan de acuerdo, el 14.3% se mostro

indiferente y solo un 7.1% dice que esta totalmente en desacuerdo.
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2. ¢Considera que el proceso de recepcion del pedido genera exceso de documentacion?

Tabla 4. Opinion sobre si el proceso de recepcion del pedido genera exceso de
documentacion.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje
Acumulado
totalmente de acuerdo 11 78.6 78.6 78.6
de acuerdo 3 21.4 21.4 100.0
Total 14 100.0 100.0

exceso

50

60—

40|

Percent

20

T T
totalmente de acuerdo cle acuerdo

exceso

Figura 8. Opinion sobre si el proceso de recepcion del pedido genera exceso de
documentacion.

Los vendedores encuestados manifiestan que el proceso de recepcion del pedido genera

exceso de documentacion, con un 78.6% Totalmente de acuerdo.
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3. ¢Considera que la capacitacion del personal sobre el uso de Tl mejoraria la coordinacion

en tiempo y forma sobre la gestion de toma de pedidos?

Tabla 5. Opinion sobre capacitacion de TI

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje Acumulado
de acuerdo 5 35.7 35.7 35.7
indiferente 9 64.3 64.3 100.0
Total 14 100.0 100.0

Capacitacion

60—

40|

Percent

209

T
de acuerdo

Capacitacion

Figura 9. Opinion sobre capacitacion de Tl

T
indliferente

El 35.7% de los vendedores encuestados manifiesta que estan de acuerdo con la

capacitacion mientras que el 64.3% se muestran indiferentes sobre la misma.
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4. ¢Los cumplimientos de entrega de producto, son manejadas de forma répida y eficiente?

Tabla 6. Opinion sobre el cumplimiento de entregas de producto

Frecuencia Porcentaje | Porcentaje Valido Porcentaje
Acumulado
en desacuerdo 7 50.0 50.0 50.0
totalmente en desacuerdo 7 50.0 50.0 100.0
Total 14 100.0 100.0

Cumplimiento

a0

40

307

Percent

20—

107

T T
en desacuerdo totalmente en desacuerdo

Cumplimiento

Figura 10. Opinién sobre el cumplimiento de entregas de producto

El 35.7% de los vendedores encuestados manifiesta que estan en desacuerdo, mientras
que el otro 50% se encuentra totalmente en desacuerdo dando claridad que los tiempos de

entrega no se cumplen de forma répida y eficiente.
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5. ¢El uso de recursos tecnolégicos impactaria positivamente en la gestion de ventas y

entrega de producto al consumidor?

Tabla 7. Opinidn de uso tecnoldgico y su impacto en la gestion de ventas y entrega de

producto al consumidor.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje
Acumulado
totalmente de acuerdo 12 85.7 85.7 85.7
de acuerdo 2 14.3 14.3 100.0
Total 14 100.0 100.0

Tecnologia

100

80

60—

Percent

40—

209

T T
totalmente de acuerdo de acuerdo

Tecnologia

Figura 11. Opinidén de uso tecnoldgico y su impacto en la gestion de ventas y entrega de

producto al consumidor.

El 85.7% de los vendedores encuestados manifiesta que estan en Total acuerdo en que la

implementacion de recursos tecnologicos impactaria positivamente en la gestion de ventas y

entrega del producto al consumidor, mientras que un 14.3% estan de acuerdo con la misma,

dando visibilidad de que la implementacion de dichos recursos seria bien recibida por el equipo

de ventas.
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6. ¢Elusode Tl en los procesos de venta ayudaria a tomar mejores decisiones estratégicas

por la répida recoleccién de datos y su confiabilidad?

Tabla 8. Opinidn de uso de T1 y su ayuda en toma de decisiones estratégicas.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje
Acumulado
totalmente de acuerdo 7 50.0 50.0 50.0
de acuerdo 7 50.0 50.0 100.0
Total 14 100.0 100.0

Decision

50

40

30—

Percent

20+

T T
totalmente de acuerdo de acuerco

Decision

Figura 12. Opinién de uso de Tl y su ayuda en toma de decisiones estratégicas.

El 50% de los vendedores encuestados manifiesta que estan en total acuerdo en que el uso

de los Tl ayudaria en los procesos de venta para tomar mejores decisiones estratégicas, mientras

que el otro 50% estan de acuerdo.
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7. ¢Laautomatizacion de los procesos operativos y productivos, ayudan a satisfacer las

necesidades de los clientes?

Tabla 9. Opinion de Automatizacion de los procesos y la satisfaccion de las necesidades de

los clientes.
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje
Acumulado
totalmente de acuerdo 6 42.9 42.9 42.9
de acuerdo 6 42.9 42.9 85.7
indiferente 2 14.3 14.3 100.0
Total 14 100.0 100.0

Automatizacion

507

40

Percent

20

T
totalmente de acuerdo

T
de acuerdo

Automatizacion

T
indiferente

Figura 13. Opinion de Automatizacion de los procesos y la satisfaccion de las necesidades

de los clientes.

El 42.9% de los encuestados estan Totalmente de acuerdo en que la automatizacion de los

procesos ayudaria a satisfacer mejor las necesidades de los clientes, mientras que un 42.9% estan

de acuerdo y un 14.3% se mostro indiferente.
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8. ¢Simplificar el proceso de ventas utilizando TI permite aprender més de los clientes y

desarrollar relaciones comerciales mas fuertes?

Tabla 10. Opinion de Simplificacion de procesos de ventas utilizando T1I.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje
Acumulado
totalmente de acuerdo 9 64.3 64.3 64.3
de acuerdo 5 35.7 35.7 100.0
Total 14 100.0 100.0

Simplificacion

60—

40—

Percent

204

T T
totalmente de acuerdo de acuerdo

Simplificacion

Figura 14. Opinion de Simplificacién de procesos de ventas utilizando T1.

El 64.3% de los vendedores encuestados aceptan en su totalidad que las TI simplifica los

procesos y permite aprender de los clientes fortaleciendo las relaciones comerciales.
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9.

¢Considera que el uso de computadores especiales (Handheld) permitiria vincular de

mejor manera las actividades que realizan los vendedores tanto los registros y gestion de

pedidos y ordenes de servicio?

Tabla 11. Vinculacion de actividades y registro de pedidos y 6rdenes de servicio con el uso

de com

putadores especiales.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje
Acumulado
totalmente de acuerdo 8 57.1 57.1 57.1
de acuerdo 6 42.9 42.9 100.0
Total 14 100.0 100.0

Vinculacion

40|

Percent

304

20—

10—

T T
totalmente de acuerdo de acuerdo

Vinculacion

Figura 15. Vinculacion de actividades y registro de pedidos y ordenes deservicio con el uso
de computadores especiales.

El 57.1% de los vendedores encuestados concuerdan totalmente en que la vinculacion de

computadores especiales vincularia de mejor manera las actividades de registro y gestion de

pedidos.
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10. ¢Considera usted que los procesos orientados a las actividades de apoyo y primarias

(Cadena de Valor) a Ventas con el control y automatizacion de los mismos generaria

diferenciacion?

Tabla 12. Opinidn de orientar la cadena de valor al control y automatizacion de los
mismos con el objetivo de generar diferenciacion.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido Porcentaje
Acumulado
totalmente de acuerdo 5 35.7 35.7 35.7
de acuerdo 9 64.3 64.3 100.0
Total 14 100.0 100.0

Diferenciacion

Frequency

2]

T T
totalmente de acuerdo de acuerdo

Diferenciacion

Figura 16. Opinién de orientar la cadena de valor al control y automatizacion de los mimos
con el objetivo de generar diferenciacion.

El 35.7% de los vendedores encuestados contesto que estan en total acuerdo, mientras

que el 64.3% estan de acuerdo, colocando asi la balanza a favor de la aceptacion de automatizar

los procesos relacionados con la gestion de ventas.
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4.2 Contraste de Hipotesis

Ho: Las Tecnologias de Informacion no Influyen como instrumento de mejora de

eficiencia en los procesos de venta en productos Diana en la ciudad de Tegucigalpa.

Ha: Las Tecnologias de Informacion Influyen como instrumento de mejora de eficiencia

en los procesos de venta en productos Diana en la ciudad de Tegucigalpa.

4.2.1 Regla de Decision Estadistica

Ho: No rechazar si F<=6, Rechazar si F>=6

4.2.2 Estadistica para Contraste de Hipotesis

La contrastacion de hipotesis utilizo un Modelo de Regresion y Correlacion Mdltiple,

para determinar la significancia de las variables independientes sobre la variable dependiente.

Se encontro una correlacion maltiple de 0.837, y el analisis de varianza es significativo, y

un valor F: 1.038.

Tabla 13. Modelo Anova

Resumen del Modelo

Modelo

R cuadrado

R cuadrado corregida

Error tip. De la

estimacion

1

.837%

.700

.026

.69022

a. Predictors: (Constant), Vinculacion, Automatizacion, Capacitacion, exceso, Pedidos, Simplificacion,

Cumplimiento, Tecnologia, Decision
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ANOVA?®

Modelo Suma de df Media F Sig.
Cuadrados Cuadrada
Regression 4.452 9 495 1.038 527"
1 Residual 1.906 4 476
Total 6.357 13

a. Dependent Variable: Diferenciacion
b. Predictors: (Constant), Vinculacion, Automatizacion, Capacitacion, exceso, Pedidos,

Simplificacion, Cumplimiento, Tecnologia, Decision

4.2.3 Interpretacion

Las Tecnologias de Informacion influye como un instrumento eficaz en la eficiencia de

los procesos de Venta en Boquitas Diana en la ciudad de Tegucigalpa.

Se acepta la hipdtesis alternativa.



CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este capitulo se da respuesta a las preguntas y objetivos de la investigacion en base al

analisis de los resultados, planteando conclusiones y recomendaciones.

5.1 Conclusiones

De acuerdo con los resultados de la encuesta el 64.3% de los vendedores encuestados
estan totalmente de acuerdo con la implementacion de tecnologias de informacion para que asi se
genere ventaja competitiva en el area de ventas, respaldando la hipdtesis con un ANOVA, ya que
con los grados de libertad de las variables DF=9,4, da un resultado de F=6, y por lo tanto se
rechaza la hipétesis nula ya que F:1.038>=6, respaldando que las tecnologias de informacion si

tienen un impacto positivo en la eficiencia de los procesos de venta.

Se identifico que la implementacion de un sistema SAP requiere la integracion,
documentacion y planificacién de todas las areas involucradas de la empresa, para que este tenga
un impacto significativo en los procesos de venta y asi, lograr un mejor posicionamiento del

producto en el mercado.

La tecnologia de informacion de un sistema SAP, automatizaria los procesos en lo que se
refiere a la recoleccion y tabulacion de datos y estos ahorrarian tiempo y generaria informacion
actualizada y fidedigna que ayude a la mejor toma de decision, y que esta tenga un impacto

positivo en el area de ventas.
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5.2 Recomendaciones

Iniciar con la puesta en marcha de la implementacién de dichas tecnologias, ya que la
empresa ha tenido un gran crecimiento en ventas muy significativo generando altos cuellos de
botella en sus procesos y estos, aliviaran dichos traficos en cada uno de sus procesos

simplificandolos y automatizandolos.

Desde un punto de vista financiero se recomienda el inicio de utilizacién de las mismas,
ya que, al automatizar procesos dentro de la empresa, se eliminarian puestos de trabajo logrando

asi una disminucidn de costos significativo.

Que la alta administracién considere la inversion de sistemas gestion informaticos, ya que
estos ayudarian a dar un servicio mas personalizado a los clientes y generaria informacion unica
en las necesidades de cada cliente, logrando asi poder atender dichas necesidades para lograr asi

un impacto positivo en las ventas.
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CAPITULO VII. APLICABILIDAD

6.1 Propuesta

6.1.1 Estudio de pre-factibilidad para la implementacion de Tecnologias

Informéaticas

6.1.2 Introduccion

DIANA, es una industria de gran trayectoria en el territorio salvadorefio dedicada a la
fabricacion y comercializacion de una variada cartera de productos como: boquitas saladas,

dulces, galletas y conos. Productos hechos con insumos de calidad y ahora nutritivos.

La estrategia de DIANA es la de ofrecer galletas que sean competitivas con las
tradicionales, adoptando los gustos y preferencias del mercado meta. Por lo tanto, la empresa
tiene que desarrollar pruebas de mercado y disefiar estrategias que le permitan afianzarse entre la

preferencia de los consumidores.

Determinar qué caracteristicas y propiedades tienen que tener los productos y el segmento

adecuado para una introduccion eficaz es la finalidad de nuestro proyecto.

La siguiente propuesta de solucion pretende establecer criterios para determinar si la
implementacién de tecnologias de informacién es factible y asi, mejoren los procesos internos de

la empresa, con la finalidad de generar una ventaja competitiva.
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6.1.3 Mision, Vision y Valores

La misién de La Empresa DIANA:

Nuestros compromisos es ofrecer alimentos de calidad para compartir y deleitar a todo

mundo.

La Vision de la Empres DIANA:

Ser la mejor empresa de alimentos reconocida por la calidad de sus productos y
sensibilidad social innovandonos constantemente para superar nuestras expectativas para

beneficio de nuestros trabajadores y clientes.

VALORES:

. HONOR: Realizamos nuestras tareas de una manera moral, ética y leal,
buscando el beneficio de Diana y sus miembros.

. SENSIBILIDAD: Nos interesamos en el bienestar de los nuestros y de las
comunidades donde nos desarrollamos.

. ORGULLO: Nos sentimos parte de Diana, lo que nos hace actuar bien

dentro y fuera de la empresa.

. LIDERAZGO: Somos innovadores, marcamos la pauta para que los demas
nos sigan.
. SOLIDEZ: Cumplimos con nuestros compromisos para que las personas e

instituciones confien en Diana y en sus acciones.
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6.1.4 Organigrama

Estructura organica de DIANA

La empresa posee en la actualidad una estructura organica de tipo lineal funcional, el
organigrama nos permite observar los distintos grados de jerarquia y la responsabilidad en las
personas que crean estrategias y ejecutan planes. A la cabeza de la pirdmide organizacional se
encuentra la Junta de Accionistas que es la que define el curso de la empresa, tomando parte de
las decisiones y planes que la empresa desea emprender, en la cual es participe toda la cipula

gerencial de la empresa.

El gerente general también es miembro del Consejo Administrativo al que reportan las
cuatro Direcciones que conforman las areas funcionales de la empresa, las cuales son: Direccion
de Produccién, Direccion de Administracion, Direccion Financiera y Direccion de

Comercializacion.
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La estructura organizacional de la Empresa DIANA, se encuentra de la siguiente forma:

| JUNTA DE ACC O MNETAS ‘

| SEREMTE GEMERAL

IEFRE 1EFE
FPRODUCCION MERCA DOTECH 1A

ASETEMTE

FIMNAMNZAS

OPERARKS
FRODICCIGN

Figura 17. Organigrama

6.1.5 Implementacion Metodologia ASAP

Para asegurar el éxito del cambio tecnoldgico, SAP propone su propia metodologia de
implementacion llamada Accelerated SAP (ASAP), esto a razon de que una implementacion de
SAP esta sujeta a multiples factores, tanto tecnolégicos como funcionales y organizativos
(gestion de equipos, conocimiento del producto, reingenieria, dimensionamiento de maquinas,

estructuras y analisis coste/beneficio).

A modo de resumen, se puede decir que SAP ya tiene hecho de antemano parte del

trabajo de implantacion, y ha empaquetado sus soluciones en las siguientes herramientas:
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1. Accelerated SAP. Solucion completa para la introduccion de SAP R/3 en

la compafiia. ASAP y sus herramientas se pueden utilizar de forma independiente.

Las principales herramientas son las siguientes:

. Project Estimator. Herramienta interna de gestion de proyectos.

Ruta ASAP o Roadmap. La hoja de ruta que contiene las cinco fases de la

implantacion, con sus tareas y actividades, junto con el Plan de Proyecto.

Project
Preparation

Preparation
Business Realization Gs‘:,:;l::n&

Blueprint

llustracion 18. Road Map

Fuente: (Help SAP, 2015)

. Question and Answer Database (Q&Adb). Base de datos de preguntas y
respuestas. Un cuestionario para realizar al cliente en la fase de toma de requisitos, a fin

de que el documento de anélisis Bussines Blueprint sea lo mas completo posible.

2. R/3 Bussiness Engineer. Las herramientas de implementacion que lo

componen, para obtener una configuracion R/3 de maxima calidad, son:
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. Modelo de referencia R/3. Un completo flujo de procesos donde se
describen las funcionalidades de R/3 desde diversos puntos de vista. Existen varias
transacciones dentro del sistema para acceder a él.

. Guia de implementacion (IMG): Herramienta verdaderamente util para

configurar todos los parametros del sistema de procesos de negocio R/3.

6.2 FASES DEL PROYECTO

6.2.1 Preparacion del proyecto (Analisis)

DEFINICION ANALISIS

Vahdacion
Prototipo

Evaluacion Pian de

b Alcance 0 Plan de 3 Requenmientos
4 0\

validado ~7  migracidn analisis

Figura 19. Proceso de preparacion ASAP 1

Fuente: (Help SAP, 2015)

En esta fase de la Hoja de ruta ASAP, quienes estén a cargo de la toma de decisiones
deberan definir de forma clara los objetivos del proyecto. Se realiza una primera planificacion

general del proyecto

El primer paso para los lideres del proyecto es establecer el proyecto de implantacion,

donde se marcan una linea general, se remarca el equipo de proyecto y se fija una reunién de
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kickoff. Este kickoff es critico, aqui es donde el equipo de proyecto y los duefios de los
procesos (cliente) visualizan juntos los objetivos que se pretenden conseguir y definen las

responsabilidades de cada uno.

Organizacion del proyecto y roles

Los principales roles en un proyecto de implantacién son los siguientes:

o Jefe de proyecto: Encargado de planificar y sacar adelante el proyecto. Se
tiene uno por parte de los consultores y otro por parte del cliente

o Consultores funcionales: Disefian el documento Business Blueprint,
configuran el sistema R/3 junto al equipo de usuarios claves del cliente, transfieren el
conocimiento al cliente y participan en las pruebas junto al equipo de procesos de
negocio.

o Usuarios Claves: De la parte del cliente, encargados de gestionar todo el
trabajo de analisis de los procesos empresariales. Dirigen y trabaja junto a los equipos de
negocio, propietarios de proceso de negocio y usuarios a fin de validar el disefio del
sistema que se va a implantar.

o Lider del equipo técnico. De la parte cliente, encargado de gestionar todo
el trabajo técnico. Trabaja junto al jefe de proyecto para realizar la planificacién de
requerimientos técnicos. Sera el responsable de la arquitectura técnica del sistema R/3
final.

o Jefe de desarrollo: Encargado de gestionar el disefio, desarrollo y pruebas

de todos los programas necesarios: interfaces, informe, ampliaciones.
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o Administrador del sistema R/3: Responsable de la configuracion,

monitorizacién, resolucion de problemas y adaptacién del entorno técnico béasico de R/3.

6.2.2 Business Blueprint

El proceso principal de esta etapa es documentar de forma detallada el alcance del
proyecto de implantacion, una vez terminadas las reuniones de trabajo. Se genera el documento a

ser firmado y aprobado por quienes estan envueltos en el proyecto por parte del cliente.

Business Blueprint se firma como constancia de los requisitos levantados. El equipo de
consultores funcionales junto al equipo de negocio han de lograr un entendimiento comun sobre
como la empresa va a llevar a cabo sus procesos de negocio dentro del sistema R/3, a través de

las reuniones de trabajo llamadas Business Blueprint Workshops.
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BLUEPRINT \>

Brea Business

Process

Master Data

Process
Steps

lustracion 20. Metodologia Business Blueprint

Fuente: (Help SAP, 2015)

6.2.3 Realizacion

En esta fase el sistema queda configurado y parametrizado, a fin de obtener una solucién
integrada y documentada que cumpla todos los requerimientos de negocio definidos previamente

y detallada en los BBPs.

La configuracion del sistema se lleva a cabo en dos etapas:

o Configuracién basica: consiste en implementar alrededor del 80% de las
transacciones de negocio diarias y completar la estructura organizativa y la carga de
datos maestros.

o Configuracion Final: se realiza de forma ciclica, orientada a los procesos
de negocio.
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Una vez terminada esta tarea, se debe proceder a testear todos los desarrollos que se

hayan realizado en el sistema, interfaces, programas de carga de datos, programas a medida.

6.2.4 Preparacion Final

Es la preparacion final del sistema R/3 para salir a produccion o la utilizacion del sistema
por parte de la empresa. Se incluyen a este proceso las pruebas con los distintos casos
presentados por los usuarios claves, la formacién a usuarios finales, administracion del sistema,

preparacion del corte contable y prepararse para la puesta en produccion.

Si esta fase se finaliza de forma completa y correcta el Gltimo paso sera la migracion de

datos al nuevo sistema.

6.2.5 Salida en vivo — Soporte

El sistema en este punto se encuentra disponible para todos los usuarios de la empresa. El
equipo de proyecto da soporte al usuario final reforzando la capacitacion que se le haya
entregado, hasta que el usuario no se enfrente a problemas reales, debe tener el soporte de

expertos.

SAP ofrece un soporte con su equipo de expertos como garantia de su producto, por lo

que el cliente dispone como soporte de:

* Online Service Systems17
» Consultoria Remota

« Servicios EarlyWatch18
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Estos servicios abarcan una serie de analisis en remoto de determinados componentes de

la configuracion del sistema R/3, con recomendaciones para mejorar el rendimiento del sistema.

6.3 Analisis Econ6mico y Financiero

La implantacion de un producto SAP requiere de una serie de requisitos tanto
tecnolégicos como de recursos humanos. Durante varios afios SAP ha venido desarrollando una
metodologia para implementar su Software en cuya base se encuentran las mejoras préacticas
empresariales lo que conlleva a un cambio en la cultura empresarial y en la manera de ejecutar

los procesos internos de una empresa.

El método para la implementacion que se analizara para este estudio es el ASAP, que
maneja el concepto antes mencionado de aplicar las mejores practicas empresariales que acorta
el tiempo de implementacion a 6 meses, esto debido a que los procesos propuestos son
asimilados directamente por la empresa y se ejecutan sin estudiar los procesos previamente

manejados por la misma.

SAP se adapta facilmente a varios tipos de empresas al tener procesos estandar
configurados sobre sus modulos, existen modulos especializados para ciertos rubros, mismos que
tienen un costo diferenciador para una implementacion estandar. Para este estudio se va a
delimitar el analisis a los 4 mdodulos principales que se implementan en SAP y sobre los cuales
pueden agregarse Verticales especializadas. Los modulos base son: FI (Finanzas), CO

(Controlling), SD (Ventas), MM (Compras Yy logistica).
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6.3.1 Costos iniciales

Recursos Humanos

Al implementar SAP R/3 se presentan necesidades en base a los requerimientos que

conlleva esta implementacion entre estos tenemos:

« Conformar un equipo de usuarios claves que tengan dominio sobre los procesos
empresariales y ademas sean los ejecutores de los mismos, en especial que tengan la
potestad de poder mejorarlos y socializarlos.

« Conformar un equipo de Usuarios IT, los mismos pueden haber formado parte de las
areas en las que se implementaréa el uso del sistema, como plus que tengan un buen
manejo de los medios tecnolégicos.

« Personal con conocimientos de administracion tecnoldgica

« Equipamiento con Infraestructura tecnoldgica de punta donde se alojara el Sistema

SAP.
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Contador de Pais L 36,000.00
Contador de Distrito L 24,000.00
Jefe de Bodega L 26,400.00
ITFI ( Finanzas) L 18,000.00
IT CO (Controlling) L 18,000.00
IT MM (Compras) L 18,000.00
ITSD (Ventas) L 18,000.00
Administrador Infraestructura Tecnologica | L 28,800.00
Total L 187,200.00

Tabla 13. Costos referencia RRHH
Fuente: Implementacion Sap,2015

Recursos Tecnologicos

La implantacion de SAP R/3 requiere del dimensionamiento del servidor donde se alojara

el software, siendo este uno de los costos iniciales que la empresa debera asumir.

Caracteristicas Servidor

» 128 GB de RAM
» 4TB Disco Duro

«  Se propone Procesador Xenon

Cableado de Red (10 Puntos L 3,600.00
PC para Usuarios (10 Puntos) L 120,000.00
Servidores Centrales L 23,356.32
Total L 146,956.32

Tabla 14. Costos Referenciales Tecnologia

Fuente: Implementacion Sap,2015
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6.3.2 Costos implementacion y puesta en marcha

La implantacion estandar de SAP conlleva una metodologia propia de la empresa que
como finalidad tiene llevar a cabo los procesos de la empresa sobre el ERP. Es posible

configurar todos los modulos elegidos o por partes, segun la necesidad de la empresa.
Mddulos estandar a Implementar

Se va a implementar cuatro modulos FI, CO, MM, SD estandar mas PS a continuacion se

describen los sub modulos que contiene y las facilidades que estos prestan:

Fl |CONTABILIDAD FINANCIERA

FI-GL Cuentas de Mayor
FI-LC Consolidacion Sociedades
FI-AR Cuentas a Cobrar
FI-AP Cuentas a Pagar
FI-AA Gestion de Activos
FI-SL Special Ledger
Cierres

Figura 21. Sub mddulos del médulo FlI

Fuente: (Help SAP, 2015)

La figura muestra los distintos submddulos de Finanzas con los que se trabajaré una vez

se lo tenga disponible al implementar SAP R/3.
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CO  |CONTROLLING

CO-CCA  Contabilidad por Centros Coste
Contabilidad Presupuestaria

CO-PC Control de Costes del Producto

CO-PA Analisis de Rentabilidad

CO-0OPA  Ordenes Internas

CO-ABC  Costes Basados en Actividades

Figura 22. Submodulos del modelo CO

Fuente: (Help SAP, 2015)

La figura muestra los distintos submddulos de Controlling con los que se trabajara una

vez se lo tenga disponible al implementar SAP R/3.

MM GESTION DE MATERIALES

MM - MRP F'Ianifi-f:acién Necesidades
Materiales

MM-PUR Gestion de Compras

MM-IM Gestion de Inventarios

MM-WM Gestion de Almacenes

MM-IV Verificacion de Facturas

MM-1S Sistema de Informacion

MM-EDI Intercambio Electronico de Datos

Sistema Clasificacion
Gestion de Lotes

Figura 23. Submodulos del médulo MM

Fuente: (Help SAP, 2015)
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La figura muestra los distintos sub modulos de la Gestion de materiales con los que se

trabajara una vez se lo tenga disponible al implementar SAP R/3.

SD  |VENTASY DISTRIBUCION

SD-MD
SD-SLS
SD-GF
SD-SHP
SD-BIL
SD-IS |
SD-EDI

Datos maestros

Gestion de Ventas

Gestion Tarifas y Condiciones de Precio
Gestion de Expediciones

Facturacion

Sistemas de Informacion

Intercambio Electrénico de Datos

Figura 24. Submodulos del médulo SD

Fuente: (Help SAP, 2015)

La figura muestra los distintos sub modulos de la Gestion de materiales con los que se

trabajard una vez se lo tenga disponible al implementar SAP R/3.

Ps  |GESTION DE PROYECTOS

PS-BD
PS-0S
PS-PLN
PS-APM
PS-EXE
PS-I1S

Datos Basicos

Planificacion del proyecto

Plan de Costes

Proceso de Aprobacion

Seguimiento y Progreso del Proyecto
Sistema de Informacion

Figura 25. Submodulos del médulo PS

Fuente: (Help SAP, 2015)

76



La figura muestra los distintos sub modulos de Gestién de Proyectos con los que se

trabajara una vez se lo tenga disponible al implementar SAP R/3.

SAP R/3 puede instalarse de manera progresiva, es decir, puede implantarse un mddulo

de ventas por ejemplo y méas adelante implantar uno nuevo de proyectos.

6.3.3 Costos equipo de proyecto

Son aquellos recursos de personal que van a interferir directa o indirectamente en el proyecto.
Segun el mercado, se puede obtener una media de los costos para contratar profesionales

especializados en implementar SAP.

La Tabla muestra precios medios por dia segin una consultora tipo y experiencias de

expertos en el mercado actual:

Consultor L 12,000.00
Programador L 9,600.00
Administrador L 13,200.00
Jefe de Proyecto | L 15,600.00
Total L 50,400.00

Tabla 15. Costo Indirectos Empresa Implementacion Sap

Fuente: Implementacion Sap,2015
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6.3.4 Esfuerzos implementacion por moédulo

Se detalla a continuacion el tiempo de implementacion para los modulos que se tienen

previstos para este trabajo implementar: Fl, CO, SD, MM, PS.

El esfuerzo es el tiempo que se dedica a realizar la implantacion, se toma en cuenta los

recursos de personal necesarios que hacen posible que se logre implementar SAP.

Se basa en una media ya que cada proyecto es Unico, pero de forma generalizada se presenta

esta informacion basada en experiencias recolectadas:

Fl 40
co 20
SD 40
MM 42
PS 25

Total 167

Tabla 16. Horas a Invertir por Consultor

Fuente: Implementacion Sap,2015

6.3.5 Licencias

El licenciamiento de SAP es el paso que autoriza a usar el programa de manera oficial a

los clientes que ya tienen implementado el sistema y han salido en vivo con el mismos.

Se tienen varias opciones de licencias por usuarios y su uso depende de la necesidad de la

empresa, de las que se disponen son:
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Usuario Desarrollo: autorizado para acceder a las herramientas de
desarrollo proporcionadas con el software de licencia con el propoésito de
hacer modificaciones y /o complementos del Software con licencia.
Usuario Profesional: autorizado para realizar funciones operativas de
administracion / gestion relacionados con el sistema que admite el
Software licenciado.

Usuario Profesional Limitado: autorizado para realizar funciones
operativas limitadas que admite el Software licenciado y también incluye
los derechos otorgados al Usuario SAP Application Business Information.
Usuario Profesional Empleado: autorizado para desempefiar las siguientes
funciones admitidas por el Software licenciado: Utilizacion (con exclusién
del derecho a modificar y / o personalizar) los informes estandar e
interactivos entregados con el Software licenciado, la planificacion de
viajes / informes de gastos autoservicios, realizar servicios de contratacion

del uno mismo, y Sala de servicios de auto-reserva.

Usuario Desarrollo L144,000.00
Usuario Profesional L76,800.00
Usuario Profesional Limitado L31,200.00
Usuario Profesional Empleado L9,600.00
Usuario Profesional Self Service L3,000.00
Total L264,600.00

Tabla 17. Costos de Licencia Sap R/3 por tipo de licencia

Fuente: Implementacion Sap,2015
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6.3.6 Costos mantencion y soporte

SAP ofrece a los clientes una completa carpeta estructurada de ofertas de soporte. Puede
seleccionarse un nivel de soporte basandose en las necesidades y consideraciones empresariales
especificas, incluida la complejidad del entorno y la especializacion que desea del soporte de

SAP.

Las ofertas estan creadas sobre la base de una amplia experiencia en el soporte de
aplicaciones fundamentales para la empresa. Gracias al acceso a la extranet de SAP Service
Marketplace, el servicio SAP Notes, los paquetes de soporte y la solucion de gestion de
aplicaciones SAP Solution Manager, los clientes pueden maximizar el valor de las ofertas de

soporte de SAP. En la Figura 2.9 se muestra como trabaja el equipo de soporte de SAP para R/3:

SAP Solution Manager Service Desk - Process

sad

Customer SAP

Incid is Soluti Search for SAP Servi
e olution — rvice
m rocorded Support . = Marketplace
=

Solution

%‘ ,i

Application - » = 33
- ‘Service Desk & Sasd
= Root Cause —
=l orwarc
fnat a—t- SAP Support
Problem
Root Cause
< m———
Analysis
Provid Solution
%o 130 ~Z= -

Figura 26. Servicio Support Enterprise

Fuente: Implementacion Sap,2015
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SAP Enterprise Support, proporciona un soporte proactivo que envuelve la gestion
integral del ciclo de vida de la aplicacion para la innovacion continua y las mejoras de los

procesos empresariales y operativos.

El entorno de su aplicacion puede ofrecer cada vez més soporte a los procesos
empresariales globales que llegan a sus clientes. Se se ocupa del aumento de la demanda con

procesos empresariales criticos y, por este motivo, es la oferta ideal para la mayoria de empresas.

Ademas del costo de las licencias, hay que sumarle el costo de mantenimiento que se

diferencia segun el tipo que se seleccione:

Mantenimiento estandar: Este nivel de soporte proporciona los servicios y herramientas
que permitiran minimizar el coste y los riesgos asociados a la configuracién y el funcionamiento

del sistema. Proporciona lo siguiente:

» Proporciona una gran variedad de herramientas incluidos servicios
remotos.

* Respuesta ante las interrupciones técnicas: proporciona soporte para los
procesos empresariales criticos, con una resolucion y un escalado de los
problemas de manera continua y con acceso 24 horas al dia, 365 dias al

afio al servicio SAP Notes20 para la resolucion de interrupciones.

Desde la implementacion hasta las operaciones, SAP Standard Support ayuda a las

empresas a ejecutar sus soluciones SAP con la maxima eficacia, y permite la ejecucion técnica
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de los objetivos empresariales planteados. Con SAP Standard Support se obtiene los siguientes

beneficios empresariales:

* Respuesta fiable a las interrupciones técnicas
« Optimizacién de los procesos empresariales impulsada por los clientes

* Integridad sostenida del sistema

Costo del Mantenimiento anual estandar es el 17% de las licencias

Mantenimiento Enterprise Support

Las empresas en la actualidad necesitan el soporte experto proactivo que pueda ayudarles
a gestionar la complejidad de sus incidentes, con este servicio tendran soporte durante todo el
ciclo de vida de la aplicacién, desde la implementacion y la comprobacion hasta el

mantenimiento y las operaciones, la supervision, la optimizacion y la actualizacion.

Ademas, se tiene a disposicion herramientas, técnicas, contenido y mejores practicas

punteras que ayudaran a proteger y ofrecer soporte en el entorno de Tl que maneje la empresa.

Los servicios que se encuentran disponibles son:

« Aumento de la disponibilidad de los procesos empresariales y reduccion
del tiempo de inactividad no planificado

» Proteccion de las inversiones y aceleracion de la innovacion son necesidad
de actualizaciones.

« Optimizacion de los procesos empresariales.
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» Reduccidn de los costes mediante la estandarizacion, la integracion y la

gestion de los procesos empresariales y de TI.

Mantenimiento anual Enterprise 22% de las licencias

6.3.7 Consideraciones técnicas y generales

Migracion de datos

Como condiciones técnicas debe considerarse la migracion de la data de la empresa que
planifica implementar SAP, tiene un proceso definido en la realizacion del proyecto. El esfuerzo
necesario para migrar la informacién desde el sistema heredado a SAP depende

fundamentalmente de:

» El estado de la base de datos actual en cuanto a su calidad.

« Ladistancia entre la organizacion de la informacion del sistema heredado
y la organizacion exigida por SAP.

« El nivel de conocimiento del sistema heredado que tiene el personal de Tl
de la organizacion.

» Lanecesidad de aportar informacion nueva para darle mas valor afiadido.

Los programas de migracion de datos poseen unas caracteristicas definitorias que los
distinguen de otro tipo de programas, se tienen plantillas bases a ser ejecutadas con programas de

carga masiva dentro de SAP.
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Las migraciones suelen ser entorno a un 5% del esfuerzo de servicios de consultoria y de

los usuarios claves del proyecto.

Por lo que la migracion es un punto fundamental en el proceso global de implementacion.

Rollout

Es la sub-metodologia de despliegue o roll-out cuyo objetivo es trasladar todo o parte del
sistema de informacion actualmente en funcionamiento en una empresa o unidad de negocio, a
otra parecida del mismo grupo con las adaptaciones minimas necesarias para extenderlo de

forma rapida y homogénea.

Se gestionaran los procesos de negocio y resolvera las necesidades de informacion de
todas las organizaciones incluidas en el programa de implementacion; el impacto del coste de
propiedad del sistema de informacidn en la cuenta de explotacion de cada organizacion se habra

reducido.

La caracteristica que mejor distingue los proyectos de roll-out de los de implementacion
es que, de las cinco fases fundamentales de un proyecto de implantacion, el proyecto de roll-out

se centrara especialmente en las actividades de la fase de salida en vivo.
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6.3.8 Presupuesto de Inversion

Inversiones

A. Inversion ’ SAP R/3

Recursos Humanos L 2,246,400.00
Cableado Estructural (10 Usuarios) L 3,600.00
Equipo Informatico L 120,000.00
Sap Support L 50,000.00
Licencias L 264,600.00
Implementacion L 2,004,000.00
Mantenimiento L 58,212.00
Internet L 36,000.00

Talento Humano

L

38,400.00

Inversion Total

L4,821,212.00
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6.3.9 Flujos de Efectivo

Flujos de Efectivo

Evaluacion Financiera

Valor Presente Neto L

9,494,795.79

Tasa Interna de Retorno

50%

Inversion Total -L 4,821,212.00
Ingresos L 552,115.20 | L 2,396,277.60 | L 4,189,896.00 | L 5,930,443.20
Recurso Humano -L 2,246,400.00 |-L 2,358,720.00 |-L 2,476,656.00 |-L 2,600,488.80 |-L 2,730,513.24
Mantenimiento -L 58,212.00 |-L 58,212.00 |-L 58,212.00 |-L 58,212.00 |-L 58,212.00
Internet -L  36,000.00 [-L  36,000.00 [-L  36,000.00 |-L  36,000.00 |[-L  36,000.00
Optimizacion (60% Segun Expertos) L 2,892,727.20 | L 4,297,094.40 | L 4,364,486.40 | L 4,435,248.00 | L 4,509,547.68
Flujos Netos -L 4,821,212.00 | L  552,115.20 | L 2,396,277.60 | L 4,189,896.00 | L 5,930,443.20 | L 7,615,265.64
Estimado Eficiencia a 5 Aios L 20,683,997.64
Interes 23%

El costo de capital (WAAC) dio como resultado un 23%, para que sea rentable la TIR

debe ser superior a 24%

Valor Actual Neto= L. 9,494,795.79

Tasa Interna de Retorno= 50%

Periodo de Recuperacion= 8 afios, 6 Meses

El resultado de la valuacion de los flujos del proyecto arroja resultados positivos en

cuanto a la TIR, la cual representa el rendimiento interno del proyecto, por lo cual se concluye

que el proyecto es totalmente factible.
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ANexos

1. Dimension gestion y toma de pedido.

1 ¢ Considera que el proceso de toma de pedidos actual necesita
tecnologias de informacién para realizar una rapida gestion del
mismo?

2 iConsidera que el proceso de recepcion del pedido genera exceso
de documentacién?

3 ¢Considera que la capacitacién del personal sobre el uso de Ti
mejoraria la coordinacidn en tiempo y forma sobre la gestién de
pedidos?

2. Dimensidn gestion de venta y entrega de producto al consumidor.

4 ¢Los cumplimientos de entrega de producto, son manejados de
forma rdpida y eficiente?

5 ¢El uso de recursos tecnoldgicos impactaria positivamente en la
gestion de ventas y entrega de producto al consumidor?

6 ¢ El uso de Tl en los procesos de venta ayudaria a tomar mejores
decisiones estratégicas por la rdpida recoleccion de datos y su
confiabilidad?

3. Dimensidn tecnoldgica de informacion en materia de ventaja
competitiva

7. éLa automatizacién de los procesos operativos y productivos,
ayudan a satisfacer las necesidades de los clientes?

8. ¢Simplificar el proceso de ventas utilizando Tl permite mas de los
clientes y desarrollar relaciones comerciales mas fuertes?

9 ¢ Considera que el uso de computadores especiales (Handgeld)
permitiria vincular de mejor manera las actividades que realizan los
vendedores tanto los registros y gestion de pedidos y ordenes de
servicio?

4. Efficiencies de process
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10. ¢Considera usted que los procesos orientados a las actividades
de apoyo y primarias (Cadena de Valor) a ventas con el control y
automatizacion de los mismos generaria diferenciaciéon?

iMUCHAS GRACIAS POR SU VALIOSO TIEMPO Y COLABORACION!
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