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RESUMEN

El presente proyecto se encamina a establecer una Gestion por proceso de las
areas de Compra y Venta para la Empresa Electrodomésticos Andino Duque Cia.
Ltda., con apoyo en la gestion del Software ERP Calipso Corporate, con el fin de
que la estandarizacién de los procesos contribuya a la orientacion clara de las
actividades para alcanzar las metas administrativas propuestas, de igual manera
facilitar su rutina diaria y garantizar un patrén uniforme en la realizacién de las
diferentes actividades involucradas en los procesos de compra y venta de la
empresa. La implementaciéon del ERP Calipso Corporate, requiere de un prototipo
de implementacion, basado en la situacion inicial de la empresa y en el

requerimiento de recursos econdmicos, tecnoldgicos y humano.

El comienzo del presente proyecto, marca su inicio en una introduccion a la
situacion actual de la empresa, Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. , que
comprende un breve estudio de las politicas de la empresa, estructura
organizacional, procesos implementados, etc. Luego se realiza una presentacion
del software Calipso. Y se definen conceptos utiles para la compresion del
presente proyecto como: gestion por procesos, mejoras, procesos de compras y
ventas, manual de procesos, reportes gerenciales, etc. En el siguiente capitulo
se realiza un analisis del levantamiento de informacién de las actividades
involucradas en los procesos de compra y venta tanto de la oficina central como
de los locales ubicados en el Distrito Metropolitano de Quito, con el objetivo de
determinar las falencias en los procesos involucrados, el manual de procesos de
Compras y Ventas, el disefio del prototipo de implementacién de los modulos

involucrados en los procesos definidos.

Finalmente se realizara una presentacion de los resultados que la implementacién
produciria en la administracion y desempeio de la empresa en las areas antes

mencionadas a manera de reporte gerenciales.
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ABSTRACT

This project aims to establish a management by processes in the areas of
purchase and sale for the Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. company,
supported in the Calypso Corporate ERP Software management, so
standardization of processes contribute to the clear orientation of activities to
achieve administrative goals, equally facilitate his daily routine and guarantee a
uniform pattern in the different activities involved in the purchase and sale of the
company processes. The implementation of the Calypso Corporate ERP, requires
a prototype implementation, based on the initial company situation and economic,

technological and human resources requirement.

The project begins with an introduction of the current situation of the
Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. company, comprising a study of
policies of the company, organizational structure, processes implemented, etc.
The next stage is a presentation of the Calipso software. And useful concepts are
defined as: process management, upgrades, purchases and sales, processes
manual processes, management reports, etc. The next chapter is an analysis of
information of the activities involved in the processes of purchase and sale of the
head office and premises located in Quito, with the objective of: determining the
shortcomings in the processes involved, purchasing and sales processes manual,
and design for the prototype's implementation of the modules involved in the

defined processes.

Finally, a presentation will be held, with the results that the implementation would
be produce in the Administration and performance of the company in the areas

mentioned. These results will be shown as a set of management reports.



1 INTRODUCCION

El presente capitulo tiene por objeto dar a conocer de una manera muy
general el entorno de la empresa donde se va a desarrollar el proyecto, la
herramienta de apoyo que se usara, sus objetivos, alcance, metodologia y fuentes

de informacion.
1.1 ELECTRODOMESTICOS ANDINO DUQUE CiA. LTDA.

Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. también conocida como
“‘Almacenes La Gran Via” comercializa electrodomésticos, productos tecnoldgicos,
productos de entretenimiento y muebles a nivel nacional con precios competitivos

en el mercado.

Cuenta con 10 almacenes a nivel nacional, aproximadamente 100
empleados, alianzas estratégicas con importadores muy importantes en el

mercado como Importadora Tomebamba Cia. Ltda. y Viapcom Cia. Ltda.
1.1.1 RESENA HISTORICA

Segun una entrevista a Rubén Andino - Gerente General de
Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda., realizada el lunes 28 de mayo del
2012 se Grupo Credifacil - La Gran Via conoce que el Grupo Credifacil - La Gran
Via fue constituida inicialmente por una sociedad informal de los hermanos Alicia
Andino y Rubén Andino, aparecié comercialmente en el mercado bajo el nombre
de Alicia Andino, desde el afio 1988 hasta diciembre de 1995; debido a la gran
cantidad de ingresos que esta obtenia y a las leyes imperantes en el Ecuador,
tuvo que cambiar de persona natural a la persona juridica La Gran Via Cia. Ltda.
conservando su nombre comercial Grupo Credifacil — La Gran Via. Durante el
periodo de dolarizacion Grupo Credifacil — La Gran Via sufrié un duro golpe en su
economia puesto que conservaba gran cantidad de sus ingresos en el

Filambanco, motivo por el cual pudo salvaguardar un local en Quito de los catorce



locales que la empresa mantenia a nivel nacional; enfocandose a la venta

Unicamente de muebles

A consecuencia de la dolarizacion la sociedad informal de los hermanos
Andino se desintegrd, quedandose unicamente Rubén Andino a cargo del negocio

bajo el nombre de La Gran Via Cia. Ltda. hasta el afio 20009.

La empresa “Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda.” se cre6 en el afio
2010 bajo el nombre comercial de La Gran Via, con un capital suscrito de $400,00
(cuatrocientos dolares americanos), siendo su principal objetivo la
comercializacion de electrodomeésticos, de articulos tecnolégicos y muebles. Los
socios fundadores de esta nueva companiia fueron Rubén Andino (padre), Damian
Andino (hijo) y Carla Andino (hija).

Desde el mes de junio del afio 2010 a la actualidad, el Cuerpo Administrativo
y Bodega General del La Gran Via se encuentran ubicados en el Centro
Comercial “Arrendamiento Las Violetas”, en la Av. La Prensa N14-25 y Pablo

Picasso - Sector de Ponciano.

En la actualidad, La Gran Via tiene 9 sucursales en el pais, que se
encuentran: tres en la ciudad de Quito, dos sucursales en Otavalo, una en

Salcedo, una en Lago Agrio, una en el Coca y una en Cayambe.

1.1.2 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. es una empresa familiar que se
ha administrado empiricamente por lo tanto no tiene estrategias establecidas
formalmente a corto, mediano y largo plazo, procesos formalmente

documentados, descripcidn de cargos, etc.



Los socios forman parte de la administracion de la empresa: Rubén Andino
es el Gerente General, Carla Andino es Jefe de Recursos Humanos y Damian
Andino es Jefe de Operaciones. Adicionalmente existen cuatro Jefaturas mas. Al

momento la empresa cuenta con setenta y dos empleados permanentes.

Los productos que ofrece Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. se los
puede dividir en 4 lineas de negocios que son: Articulos del Hogar y
Electrodomésticos (Linea Blanca), Audio y Video (Linea Café), Computacion y
accesorios (Linea Tecnoldgica) ,y; Muebles de sala, comedor y dormitorio. En
estas divisiones se encuentran las mejores marcas a nivel nacional y mundial ya

que gozan de gran competitividad.
1.1.2.1 Organigrama de la empresa
Debido a su gran crecimiento en estos ultimos afios y la experiencia

obtenida por mas de 24 afios, la empresa esta constituida como se indica en la

Figura 1.
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Figura 1 — Organigrama Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda.
(Comité del Proyecto Implementacion de Procesos, 2013)




En primera instancia se encuentra el Gerente General con el apoyo directo
de el Asistente de Gerencia, en el segundo nivel esta el Jefe de Control Interno, el
Jefe de Operaciones, el Jefes de Ventas, el Jefe de Cobranzas, y el Jefe de
RRHH; después se encuentra a los Asistentes de Control Interno, al Jefe de
Bodega y a los Administradores de cada uno de los puntos de venta, en un
siguiente nivel se encuentran el Asistente de Bodega, los Asistentes de los
Administradores de los locales y los Cobradores; en el ultimo nivel estan los
Choferes, Despachadores, Vendedores y Chofer/Bodeguero por cada uno de los
puntos de venta; ademas se cuenta con un mensajero que colabora en la parte
administrativa de la empresa. Cabe sefnalar que dependiendo de la temporada y
las necesidades que se van presentando durante el desarrollo de las actividades
de la empresa se realiza la contratacion de personal por temporada para cubrir los

requerimientos de personal de la empresa.

Con respecto a las partes legal, financiera, contable y tecnologica
Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. trabaja con asesoria externa, el
complemento de la actividad empresarial en la parte financiera, contable, tributaria
e informatica la dirige la empresa Asproc Cia. Ltda., y el area juridica la maneja
un profesional abogado que se encarga de resolver problemas en lo laboral,

defensoria del pueblo entre otros temas juridicos.

1.1.2.2 Mision de la Empresa

La mision que la empresa tiene segun la pagina web oficial de la compania,

es la siguiente:

Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. es un canal de distribucion
nacional especializado en la venta de electrodomésticos y articulos para el
hogar, al menor precio posible, ofreciendo un financiamiento agil y
oportuno, buscando siempre mejorar la calidad de vida de nuestros clientes

y colaboradores.



1.1.2.3 Vision de la Empresa

La visidon que la empresa tiene segun la pagina web oficial de la compaiiia,

es la siguiente:

Posicionarse entre las 5 mejores cadenas de comercializacion de
electrodomésticos en Ecuador con una excelente relacién precio-calidad-
servicio y un crecimiento sostenido del 30% anual y asi primero ser los

mejores para luego ser los primeros.

1.2 SOFTWARE ERP CALIPSO CORPORATE

Segun la pagina web oficial del Grupo Calipso (2008) el Software ERP
Calipso Corporate fue desarrollado por la empresa Argentina Calipso desde 1993,
en Ecuador es comercializado e implementado por la Empresa Asesoria,

Productividad y Competitividad Cia. Ltda. (Asproc).

1.2.1 DESCRIPCION GENERAL

Segun la pagina web oficial del Grupo Calipso (2008), Calipso Corporate es
un sistema de gestion integral de negocios para empresas caracterizado por una
cobertura total de los procesos de negocios de cualquier compafiia. Ademas es
el unico software ERP implementado sobre el concepto de plataformizacién. Esto
permite manejar la empresa desde el principio hasta el fin de manera
absolutamente integrada, homogénea y en tiempo real; integrando los procesos

administrativos, de manufactura, de servicios, incluyendo la preventa y posventa.



Calipso no solo incluye multiples procesos en un solo producto, sino que
también cuenta con un alto nivel de flexibilidad y escalabilidad a través de su

plataforma tecnol6gica Biframe.

1.2.1.1 Caracteristicas del ERP Calipso

El Software ERP Calipso Corporate segun la pagina web del Grupo Calipso
(2008) cuenta con varias caracteristicas que lo diferencian de otros productos del

mismo rubro, estas son

e Adaptabilidad.- el sistema de modelizacion de Calipso le permite adaptarse
a los procesos de la empresa, ademas estos procesos podran modificarse
en cualquier momento, segun como se vayan presentando las necesidades

de la empresa.

e Productividad en el tiempo.- Esta caracteristica se ve util conforme crece la
empresa y se requiere incrementar nuevas opciones o campos en las
ventanas del programa que permitan dar seguimiento a nuevos parametros

establecidos.

e Independencia de la plataforma.- EI ERP Calipso permite actualizar sus
versiones sin necesidad de realizar cambios en la base de datos. De igual
manera permite utilizar otros programas con las multiples bases de datos

que el programa genera.

e Herramientas de reporting embebidas.- Calipso utiliza las bases de datos
generadas por el usuario para realizar reportes sujetos a las preferencias
del cliente, de igual manera proporciona herramientas de facil uso para

configuracion de impresiones.

e Menor costo de mantenimiento.- debido a que Calipso proporciona las

herramientas necesarias para actualizar o modificar la programacion del



sistema los costos por mantenimiento o actualizacion se reducen al

minimo.

e Mayor poder.- La versatilidad, adaptacion y facilidad de operacion, hacen
que el poder de proceso y toma de decisiones de una compaiia se

incremente sin limites. (Grupo Calipso, 2008)

e Filosofia.- Se basa en dar a las empresas la oportunidad de integrar sus
procesos en el sistema de tal manera que se adapte a su requerimiento,
siendo este una fortaleza del sistema comparado con varios sistemas
similares. Ademas de la oportunidad de integrar las bases de datos a otros

sistemas que la empresa requiera.

1.2.2 IMPLEMENTACION

Segun la pagina oficial del Grupo Calipso (2008), se proponen cinco fases
para realizar una buena implementacién del sistema, de manera que se puedan

cumplir los plazos y condiciones establecidas el momento de la contratacion.

1.2.2.1 Fase 1: Preparacion del Proyecto

La fase inicial consiste en determinar los parametros para la implementacion
del sistema, para esto se recomienda al igual que en todo proyecto la definicion
de metas y objetivos del proyecto, el alcance, las estrategias de implementacion,
el cronograma de actividades y la asignacion de recursos que intervienen en la

implementacion.
1.2.2.2 Fase 2: Disefio Conceptual
En esta fase el Grupo Calipso pretende definir de forma global el modo en el

que la empresa desea llevar a cabos los procesos del negocio dentro del sistema

ERP Calipso. Esta fase incluye los siguientes paquetes de trabajo:



e Formacién del Equipo de proyecto durante la fase de Disefio.
e Entorno del sistema de desarrollo.

e Estructura organizacional de la empresa.

e Definicion de procesos empresariales.

e Control de Calidad de la fase de Disefo.

1.2.2.3 Fase 3: Modelizacion

Esta fase del proyecto se refiere a la implantacién de los requerimientos del
cliente determinados en la fase anterior en el Sistema ERP Calipso a través de la
modelizacion. Tomando en cuenta llevar una base de prueba que permita realizar

modificaciones previas a la implementacion final.

1.2.2.4 Fase 4: Preparacion Final

Esta fase constituye la parte final de modelizacién, donde se pule detalles de
forma. Ademas esta fase contempla la formacion de usuarios, administracion del
sistema, transicion del sistema de prueba al sistema productivo y el control de

calidad de esta fase.

1.2.2.5 Fase 5: Puesta en marcha y soporte

Segun la pagina oficial del Grupo Calipso (2008), el propésito de esta fase
es el de pasar de un entorno previo a la produccién a un funcionamiento
productivo real. Para ello, se debe definir una organizacion que dé soporte a los
usuarios, no solo para los primeros dias criticos de operaciones productivas sino
para proporcionar soporte a largo plazo. En Ecuador, la organizacién encargada

de dar soporte es Asproc Cia. Ltda.



1.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. debido a su origen familiar lleva
una administracion de manera muy informal y empirica. La empresa durante los 3
afnos de funcionamiento como personeria juridica ha tenido un gran crecimiento y
ya no se puede organizar de la manera como se lo ha venido haciendo,

principalmente en las areas de compra y venta de mercaderia.

Dentro de los problemas en las areas de compra y venta que mas se

destacan en la empresa se encuentran los siguientes:

e Trabajo realizado en forma empirica por lo que cada empleado conforme
entra a la empresa establece sus propios procedimientos sin tomar en
cuenta la demanda y oferta de sus proveedores y clientes internos.

e Falta de intercomunicaciéon entre sucursales, y; sucursales — oficina central,
sucursales — bodega, oficina central - bodega.

¢ Dificultad de seguimiento de las carteras de clientes y proveedores, y;

e Existe duplicidad de actividades y documentacion.

Por otro lado la implementacion del Software ERP Calipso demanda de una
estructura por procesos para su buen funcionamiento y, para aprovechar los

reportes y controles que proporciona.

Por estas razones es necesario mejorar y formalizar los procesos que la

empresa emplea para su desempefio.

1.4 JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Existe una gran necesidad de mantener una administraciébn por procesos y
informacion, genere reportes oportunos demandados por gerencia, facilite el
control de procesos por parte de jefaturas y principalmente del area de control

interno de la compaiiia.
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El ERP Calipso Corporate se ha implementado en otras empresas como
Grupo Rueda — Frutera del Litoral, permitiendo generar informacioén de calidad y

reportes que proporciona para realizar un analisis del desempeno del proceso.

Actualmente el Senor Rubén Andino, principal accionista y Gerente General
de la Empresa Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. ha manifestado su
interés en la implementacién de una Gestion por Procesos apoyada el ERP
Calipso, para lo cual ha requerido un prototipo de la implementacion basada en la
situacion inicial de la empresa y en los requerimientos de los recursos

econdmicos, humano y tecnologicos que dicha implementacion requeriria.

1.5 OBJETIVOS

1.5.1 OBJETIVO GENERAL

Disefiar una Gestidén por Procesos para las areas de Compra y Venta con el
apoyo de el Software ERP Calipso para la empresa Electrodomésticos Andino
Duque Cia. Ltda., tal que permita optimizar el desempefo de los recursos
involucrados, y; el mejoramiento en el tratamiento y administracion de datos e

informacion.

1.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Levantar informacion de las areas de Compra y Venta

2. Analizar la situacion actual de los procesos de las areas de Compra y
Venta para la empresa referente.

3. Presentar el disefio de la Gestion por Procesos para las areas de Compra y
Venta.

4. Implementar los procesos de las areas de Compras y Ventas al Software
ERP Calipso
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5. Presentar los primeros resultados de las posibles mejoras en los procesos

usando el Software ERP Calipso.

1.6 ALCANCE

El presente proyecto se encamina a establecer una Gestidén por proceso de
las areas de Compra y Venta hacia la Empresa Electrodomésticos Andino Duque
Cia. Ltda. apoyando su gestion en el Software ERP Calipso, con el fin de que la
estandarizacion de los procesos contribuya a la orientacion clara de las
actividades para alcanzar las metas administrativas propuestas, de igual manera
facilitar su rutina diaria y garantizar un patrén uniforme en la realizacién de las
diferentes actividades involucradas en los procesos de compra y venta de la

empresa.

El alcance del trabajo comprende desde el levantamiento de informacion de
las actividades involucradas en los procesos de compra y venta de la matriz y los
locales ubicados en el Distrito Metropolitano de Quito, la realizacién de un anlisis
de las mismas con el objeto de determinar las falencias en los procesos
involucrados, el manual de procesos de Compras y Ventas, el disefio del prototipo
de implementacion de los médulos de Compra y Venta del Sistema vy finalmente
una presentacion de los resultados que la implementacion produciria en la

administracion y desempefio de la empresa en las areas antes mencionadas.
1.7 METODOLOGIA DE INVESTIGACION
1.7.1 INVESTIGACION CIENTIFICA
La investigacion es un proceso que, mediante la aplicacion de método

cientifico, procura tener informacion relevante y fidedigna, para entender, verificar,

corregir o aplicar el conocimiento.
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Generalmente se habla de la investigacion sin diferenciar sus dos aspectos

mas generales como se indica en la figura 2.

Parte del proceso
Investigacion K
Parte formal

Figura 2 — Aspectos de la Investigacion
(Tamayo & Tamayo, 2004, p.37)

La parte del proceso nos indica como realizar una investigacién dado a un
problema a investigar, es decir, que pasos debemos seguir para lograr la
aplicacion de las etapas del método cientifico a una determinada

investigacion.

La parte formal es mas mecanica: hace relacién a la forma como debemos
presentar el resultado del proceso seguido en la investigacion, lo que

comunmente llamamos el informe final de investigacion.

Por la parte formal existen patrones aceptados universalmente por las

comisiones internacionales del método cientifico. (Tamayo & Tamayo, 2004)

La investigacion cientifica es de gran ayuda cuando se pretende entender,
verificar y aplicar conocimientos. Dentro del estudio a realizarse es de gran
importancia dicha investigacion, puesto que por medio de ella se puede conocer
la realidad por la que esta atravesando la organizacidon, lo que se busca es
identificar el problema y determinar procesos mediante los cuales se alcancen los
objetivos planteados en el Disefio de Gestion por Procesos de las Areas de

Compras y Ventas.
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1.7.2 TIPOS DE INVESTIGACION

1.7.2.1 Investigacion Exploratoria

Los estudios exploratorios se efectuan, normalmente, cuando el objetivo
es examinar un tema o problema de investigacion poco estudiado o que no ha

sido abordado antes. (Hernandez, Fernandez, & Bastidas, 2006)

Se considera que la investigacién sera de tipo exploratoria debido a que no
existen registros de que haya existido un previo Disefio de Gestion por Procesos

en Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda.

1.7.2.2 Investigacion Descriptiva

Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades,
caracteristicas y perfiles importantes de personas, grupos, comunidades o
cualquier fenbmeno que se someta a analisis. (Hernandez, Fernandez, &
Bastidas, 2006)

La investigacion sera de tipo descriptiva debido a que busca describir y
analizar los procesos y procedimientos que se identifican en las areas de Compra
y Venta, ademas de la descripcion de los reportes gerenciales que el Software

ERP Calipso genere para toma de decisiones gerenciales.

1.7.2.3 Investigacion Explicativa

Estan dirigidos a responder a las causas de los eventos fisicos o sociales.
Como su nombre lo indica, su interés se centra en explicar por qué ocurre un
fendmeno y en qué condiciones se da éste, o por qué dos 0 mas variables estan

relacionadas. (Hernandez, Fernandez, & Bastidas, 2006)
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La investigacidn sera de tipo explicativa ya que se busca revelar lo que
esta ocurriendo y el porqué del problema actual. Ademas de considerar la
administracion empirica que la empresa ha venido aplicando para el desarrollo de

sus funciones.

1.7.3 METODOS DE INVESTIGACION

1.7.3.1 Método cientifico

Bunge citado en Razo (1998) sostiene que el método cientifico es el
conjunto de reglas que sefialan el procedimiento para llevar a cabo una
investigacion cuyos resultados sean aceptados como validos por la comunidad
cientifica (p.180).

Este método se usara para realizar un analisis muy completo de todos los
fendbmenos que actuan dentro de la organizacion para poder conocer su

comportamiento y buscar soluciones favorables con impactos positivos.

1.7.3.2 Método inductivo

Razo (1998) explica respecto al método de induccion: “Es un procedimiento

de inferencia que se basa en la l6gica para emitir su razonamiento” (p. 189)

Sera de gran ayuda el método inductivo puesto que permitira llegar a
conclusiones aplicables a todos los locales situados en Quito con el levantamiento

de informacién en uno solo.
1.7.3.3 Método analitico
Segun Razo (1998) dice que el método analitico es la separacion de un

todo en sus partes constitutivas con el propésito de estudiar éstas por separado,

asi como las relaciones que las unen (p.193).
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Este método se utilizara dentro de la investigaciéon ya que se estudiara
percances que se han presentado dentro de la actividad economica de la

empresa para escalarlos y convertirlos en recursos beneficiosos para la misma.

1.7.4 TECNICAS DE INVESTIGACION

1.7.4.1 Observacion

Es el examen atento de los diferentes aspectos de una fendmeno a fin de
estudiar sus caracteristicas y comportamiento dentro del medio donde se

desenvuelve éste. (Razo Mufioz, 1998, p.215)

La observacion es un elemento fundamental de todo proceso investigativo;

sera una herramienta util para obtener la mayor cantidad de informacion.

1.7.4.2 Entrevista

Es la recopilacion de informacion en forma directa, cara a cara, es decir, el
entrevistador obtiene datos del entrevistado siguiendo una serie de preguntas
preconcebidas y adaptandose a las circunstancias que las respuestas del

entrevistado presenten. (Razo Mufioz, 1998, p.210)

Se realizara entrevistas a las personas que laboren directamente en las
Areas de Compra y Venta de la empresa en caso de que se requiera informacién
especifica de datos generales obtenidos en el levantamiento de informacion

mediante las descripciones de sus funciones.
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1.7.4.3 Técnica de Recoleccion de Datos

Falcon y Herrera (2005) citado en Tesis de Investigadores (2011) se
refieren al respecto que "se entiende como técnica, el procedimiento o forma

particular de obtener datos o informacion”. (p.12)

Para la descripcion, analisis y mejora de los procesos inmersos en las
Areas de Compra y Venta de la organizaciéon sera indispensable realizar una
recoleccién de datos ya que permitird considerar todos los procedimientos que

comprenden dichos procesos.

1.8 FUENTES DE INFORMACION

Segun Razo (1998) las fuentes de informacién son escritos, manuscritos,
cuadros, figuras, registros audibles en grabaciones fonograficas o magnéticas, los
cuales se utilizan como fuentes de consulta para fundamentar una certeza.
(p-204)

1.8.1 FUENTES DE INFORMACION BIBLIOGRAFICAS

Son libros, documentos, revistas o cualquier otro medio de registro escrito
donde se localizan los antecedentes que sirven para el estudio y fundamentacion

de un conocimiento (Razo Munoz, 1998, p.205).

En el desarrollo del presente proyecto se basara en gran parte en las
fuentes bibliograficas como tesis y libros relacionados con el tema de
investigacién; dado que estas fuentes permiten conseguir informacion mas

extensa del tema investigado.
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1.8.2 FUENTES DE INFORMACION MAGNETICA

La tecnologia moderna ha desarrollado medios electromagnéticos de
almacenamiento de informacion en los cuales se capturan, procesan y emiten

resultados de datos, mediante sistemas computarizados (Razo Mufioz, 1998).

Las fuentes de informacién magnética y virtual seran de gran ayuda en el
desarrollo del proyecto de investigacién debido a la facilidad de accesibilidad. La
desventaja de estas fuentes es la gran cantidad y la variabilidad de calidad de
informacion que estas proporcionan, es por esta razébn que al escoger la
informacion se tomara en cuenta su origen, su contenido y el aporte positivo que

esta brinde al desarrollo del proyecto.
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2 MARCO TEORICO

En el presente capitulo, se explica y enuncia fundamentos teéricos que
permitiran entender el desarrollo del proyecto, haciendo referencia a la gestion de

procesos, el sistema Calipso y, la logistica empresarial de compras y ventas.

2.1 GESTION POR PROCESOS

Actualmente la Gestion por Procesos se ha convertido en un tema de mucha
importancia a nivel empresarial, dadas las nuevas demandas administrativas que
tiene el mercado el cuerpo gerencial de companias privadas, publicas, medianas,
grandes, entre otras; se han visto en la necesidad de ser mas competitivos y estar
preparados para estas nuevas exigencias y poder subsistir en un mercado

globalizado.

Dirigiendo la mirada hacia el mercado nacional, las empresas mantienen una
gestion por procesos de forma manual sin los controles necesarios, ni
implementaciones efectivas produciendo una insatisfaccion a nivel gerencial,

ademas de cargas de trabajo innecesarias.

La Gestion por procesos constituye el conjunto de acciones que permiten
organizar el funcionamiento de personas, procedimientos y maquinaria dentro de
la organizacion, para cumplir éptimamente una serie de actividades necesarias,

con las cuales se busca transformar entradas en resultados deseados.

Es recomendado por Santillan (2012) que se tome en cuenta el esquema
PDCA de Deming para implementar y mantener una gestion por procesos

correcta como se muestra en la Figura 3.
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GESTION POR
PROCESOS

—
 Plan delCentro
| OBUETVOS
=
=

La gestion por procesos funciona siguiendo el esquema PDCA: Plan =>

Do => Check = Act, esto es, Planificacion = Ejecucion => Medicion =>
Actuacion de mejora.

Figura 3 — Gestion por procesos
(Santillan, 2012)

Existen varios términos relacionados con la Gestidén por procesos que deben
ser tomados en cuenta en el desarrollo de este trabajo de investigacion, estos

son:

e Proceso: conjunto de actividades mutuamente relacionadas o que
interactuan, las cuales transforman elementos de entrada en resultados
(ISO, 2005, apartado 3.4.1).

e Proceso clave: Son aquellos procesos que inciden de manera significativa
en los objetivos estratégicos y son criticos para el éxito del negocio
(Santillan, 2012).

e Subprocesos: son partes bien definidas en un proceso. Su identificaciéon
puede resultar util para aislar los problemas que pueden presentarse y
posibilitar diferentes tratamientos dentro de un mismo proceso (Santillan,
2012).
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Sistema: Estructura organizativa, procedimientos, procesos y recursos
necesarios para implantar una gestion determinada. Normalmente estan
basados en una norma de reconocimiento internacional que tiene como
finalidad servir de herramienta de gestion en el aseguramiento de los

procesos (Santillan, 2012).

Procedimiento: forma especifica de llevar a cabo una actividad. En muchos
casos los procedimientos se expresan en documentos que contienen el
objeto y el campo de aplicacién de una actividad; que debe hacerse y quien
debe hacerlo; cuando, donde y como se debe llevar a cabo; que
materiales, equipos y documentos deben utilizarse; y como debe

controlarse y registrarse (Santillan, 2012).

Actividad: es la suma de tareas, normalmente se agrupan en un
procedimiento para facilitar su gestion. La secuencia ordenada de
actividades da como resultado un subproceso o un proceso. Normalmente

se desarrolla en un area o funcion (Santillan, 2012).

Indicador: es un dato o conjunto de datos que ayudan a medir
objetivamente la evolucidon de un proceso o de una actividad (Santillan,
2012).

PROCESO

Un proceso puede definirse como un conjunto de actividades orientadas a

organizar sus entradas de una manera l6gica con el objetivo de producir un

resultado final, este resultado se orientara a satisfacer los requerimientos que

tiene en cliente como se indica en la figura 4.
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CONTROLES Y
DIRECTRICES limites

PROVEEDOR

retroinformacion retroinformacion

CLIENTE

MECANISMOS
YRECURSOS

Figura 4 — Representacion grafica de un proceso
(Zbiiiga, 2010)

El proceso como se puede observar en el grafico anterior esta compuesto

por varios elementos, a continuacion se describe los elementos de mayor

importancia.

1.

Entradas.- Constituyen todo los insumos, recursos y/o informaciéon que

interviene en la etapa de transformacion.

Intervinientes.- Constituyen la persona o grupo de personas que

intervienen en la transformacion de las entradas.

Proceso de transformacion.- Es la descripcidn de las acciones que deben
realizar los intervinientes para agregar valor a las entradas y entregar al

Destinatario.

Salida.- Es la unidad de resultado producida por el proceso

Destinatario.- Es la persona o conjunto de personas que reciben las salidas

del proceso.

Indicadores.- son instrumentos importantes para medir el funcionamiento
de un proceso, estos pueden proporcionar informacion para evaluar la

eficacia, eficiencia y los resultados del proceso.
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2.1.1.1 Propiedades y Caracteristicas de los Procesos

Existen varias propiedades de los procesos, segun Zuhiga (2010) se

nombran las siguientes:

¢ No dependen del espacio ni de las personas que la ejecutan.

e Son actividades grandes

e Se descomponen de acuerdo a una escala jerarquica, y contienen a otros
subprocesos.

e Se debe diferenciar entre proceso y procedimiento, ya que este es el
conjunto de reglas e instrucciones que determinan la forma de actuar para
obtener un resultado, la diferencia esta porque el proceso indica el qué se
hace y el procedimiento el cdbmo hacerlo.

e El proceso tiene limites definidos lo que constituye el alcance.

Dentro de las caracteristicas mas relevantes Zuhniga (2010) menciona las

siguientes:

e Se plantea un propésito a alcanzar.

e Tienen entrada y salida y se puede identificar los clientes, proveedores y el
producto o servicio final.

e Una actividad esta formada por acciones pequefias que se estructuran
dentro de un proceso.

e Las actividades del proceso deben descomponerse en actividades y tareas
acorde con la aplicacion de metodologias de separacién de actividades
acorde con tiempos, recursos, costos y otros.

e Debe existir un responsable del proceso.
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2.1.1.2 Jerarquia del Proceso.

Los procesos se clasifican por jerarquias y pasos en: macroprocesos,

procesos, subprocesos, actividades y tareas como se muestra en la figura 5.

Macro Proceso

Capital Asset
Management

Customer

Htascde i Proceso

Connection Contract

Management Management
Load Customer

Management Marketing

Actividad
Meter Database
Reading Management

Payment
Scheme Tarea Tasks
Administration

iry/
Complaints
Handling

Invoice Invoice
Production Verification
Envelope 8 <

s“'ﬁm

Figura 5 — Jerarquia del Proceso
(Zudiiga, 2010)

2.1.1.3 Representacion de los Procesos.

Los procesos y su flujo son representados por medio de diagramas de flujo
con el fin de que cualquier persona lo pueda conocer el flujo del proceso; estas

representaciones pueden ser de una parte o de todo el proceso.

La representacion de los procesos en forma grafica se puede considerar un
buen instrumento para que el equipo de trabajo que establezca el proceso pueda
identificar los diversos elementos del flujo, asi como las responsabilidades que

cada elemento tiene.

Los diagramas de flujo son elaborados para todos los procesos y todos los
niveles jerarquicos del proceso, estos se deben graficar a través de flechas que
interrelacionan actividades, documentos, decisiones, entre otros. La ilustraciéon de

digramas de flujo se muestran en la figura 6.
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SIMBOLOGLA DE IMAGRAMA DE FLLLO

SIMEROL O

Se indica puntos donde s toma

Figura 6 — Simbologia del diagrama de flujo
(Manene, 2011)

2.1.2 MAPA DE PROCESOS

El mapa de proceso permite tener una vision de la organizacion ya que
expresa en forma grafica la relacion entre la organizacion y las partes interesadas,
y permite obtener una primera idea sobre las operaciones y los procesos que se
desarrollan en la misma. Los mapas de procesos deben representar ademas, las
relaciones e interrelaciones dentro de la organizacion, y las de ésta con los

clientes externos, los proveedores y las partes interesadas.

Para realizar el mapa de procesos se debe clasificar los procesos, preparar
un modelo de procesos para la organizacion y preparar la documentacion de los

distintos procesos (descripcion y flujograma).
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2.1.2.1 Clasificacion de los procesos

El mapa de procesos se constituye en base a la clasificacion de los
procesos, segun Cordova (2008) existen varias clasificaciones de procesos, una
de las mas conocidas y la que se tomara en cuenta para la definicion de procesos

se ilustra en la Figura 7:

Arquitectura de los procesos

Proporcienan
guias ;
s, v, s
PROCESOS OPERATIVOS ,
Praporcionan
recursos

Figura 7 — Arquitectura de los Procesos
(Caselles Joana, 2003)

e Procesos Estratégicos: Conlleva todas las actividades que definen y ponen

en practica la politica y estrategia de la empresa.

e Procesos Operativos: Son aquellas actividades que intervienen para
realizar la transformacion de entradas a la empresa con el fin de lograr la
satisfaccion del cliente. El resultado de estos procesos se entrega

directamente al cliente externo.

e Procesos de Apoyo: Constituyen todas las actividades que dan soporte o

apoyo a los procesos estratégicos y operativos.

2.1.2.2 Diseiio de procesos

2.1.2.2.1 Levantamiento de la informacion

El levantamiento de informacion se realiza en base a la ejecucion de

actividades de los funcionarios de la compafiia en base al manual de procesos
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establecido e implementado en la compafia. Sin embargo, existe casos en que
las compaiias no poseen dicho manual y el levantamiento de informacion se
realiza en base a las entrevistas al personal experimentado en determinado

cargo.

El levantamiento de la informacion acerca de los procesos se la realiza a
través de entrevistas a las personas que ejecutan las actividades para cada
proceso respectivamente. En estas entrevistas se debe aclarar a detalle cada
actividad, indicando los controles realizados y los sistemas o maquinas de apoyo

implicados.(Mancheno Gualotuia, 2010)

Generalmente el levantamiento de informacion se realiza mediante un
formato que incluye el cargo de la persona que interviene en el proceso, las
actividades que realiza, su frecuencia y finalmente las sugerencias u

observaciones para mejorar el proceso.

En base a la informacién recopilada se realiza un diagrama de flujo inicial,
con una secuencia loégica, ordenada y simple. Se presenta al miembro

responsable de la actividad para validar el diagrama realizado.

2.1.2.2.2 Identificacién de los procesos

La identificacion de los procesos se basa en la mision y vision de la
empresa, puesto que segun Marifio (2001) se llaman procesos misionales a los
que soportan la mision de la empresa y determinan la razén de ser de la empresa
y se llaman procesos visionales los que ayudan a fomentar la vision de la

empresa.

Segun Marifio (2001) los procesos misioneros establecen los procesos
basicos en los que la organizacién debe trabajar, ya que en ella se indica quienes
son los clientes a quienes se ha decidido servir, con que productos, en que

mercados geograficos, con que tecnologia, basado en la filosofia de
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administracion especifica, con una imagen corporativa deseable, acorde con otra
directriz de rumbo estratégico. Los procesos visionarios indican los factores
criticos de éxito, competencias claves o necesidades de mejoramiento debe

trabajar la organizacién a mediano y largo plazo.

Los procesos misionales y visionales son los que deben tener total
importancia para mejorar la productividad y competitividad de la empresa. En
base a esta identificacion se realiza el mapa de procesos con una visidon
panoramica de los procesos importantes desde la solicitud de compra hasta la

entrega del producto final al cliente externo. (Marifio, 2001)

2.1.2.2.3 Analisis de procesos

El analisis de procesos es una metodologia para examinar la dinamica de las
organizaciones, teniendo como punto de partida el hecho de que las
organizaciones se crean para llevar a cabo ciertos propoésitos u objetivos
perdurables mediante la ejecucibn de una secuencia articulada de
actividades.(Jaramillo, 2004)

Por lo tanto el analisis de procesos en este proyecto tomara en cuenta las
interacciones que existen entre las actividades de las areas sujetas al desarrollo

de este proyecto, asi como su funcionalidad, importancia y jerarquia.
La importancia principal del analisis de procesos es identificar falencias en
los procesos, subprocesos u actividades con el fin de mejorar la productividad y

calidad de servicio de la empresa.

Etapa de un analisis de procesos

Segun Zufiiga (2011) el orden del analisis de procesos es el siguiente:

e Levantar el mapa de procesos actualmente en vigor
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Identificar los procesos operativos, aquellos que realmente aportan valor al
producto o servicio final que se presta.

Una vez identificados jerarquizarlos en orden descendente desde el de
mas valor hasta el de menos valor

Todo el mapa de procesos levantado, en especial los procesos operativos,
deberan ser descritos o mas precisos posibles; de ese modo se podra
identificar las fallas actuales e identificar las posibles mejoras que deban
implementarse.

Levantar el nuevo mapa de procesos con las mejoras incorporadas y con

las nuevas aportaciones de valor de cada uno de los nuevos procesos.

DISENO E IMPLEMENTACION DE UNA GESTION POR PROCESOS

Segun Herrera (2004) el disefio e implantacion de un Sistema de Gestion por

Procesos en cualquier organizacion, requiere la utilizacién de una metodologia de

trabajo contrastada, sistematica y estructurada en la etapas basicas que se

presentan en la figura 8 y se describen a continuacion:

PASOS A SEGUIR EN EL DISENO DE UN SISTEMA DE GESTION POR PROCESOS
CONCIENCIACION DE LA DIRECCION
CONSTITUCION DE GRUPOS DE TRABAIO
OBTENCION DE TODA LA INFORMACION PRELIMINAR POSIBLE
ANALISIS DE LOS DATOS DISPONIBLES
IDENTIFICACION DE LOS PROCESOS DE LA ORGANIZACION

ESTABLECIMIENTO DE LA FINALIDAD ESPECIFICA DE CADA PROCESO
DESCOMPOSICION DE LOS PROCESOS EN SUBPROCESOS, ACTIVIDADES Y TAREAS
DEFINICION DE LOS FACTORES CLAVES PARA CADA PROCESO
ESTABLECIMIENTO DE LOS OBJETIVOS DE SEGUIMIENTO Y CONTROL
MEDICION Y EVALUACION: INDICADORES
MEJORA CONTINUA DE LOS PROCESQS

Figura 8 — Guia para un Disefio de la Gestion por procesos
(Herrera Campo, 2004)

La concienciacion de la direccion trata acerca de la importancia del apoyo
de la directiva puesto que son quienes se comprometen a cumplir con los
compromisos econdémicos, dedicacion y recursos en tiempo cortos por el
aseguramiento de la calidad. Por otro lado es importante que los directivos

tomen conciencia que en un disefio de gestibn por procesos es necesario
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la participacion de todos los miembros de la compafiia, en ocasiones para
proporcionar informacién y en otras para comprometerse a desempefar un

papel mas activo.

La constitucion de grupos de trabajo interdisciplinares con la implicacién de
miembros directivos y preferentemente un experto en la gestiobn por
procesos. Las reuniones deberan ser planificadas periédicamente para
cumplir con el disefio de la gestion por procesos. Es importante tomar en
cuenta que dentro del grupo de trabajo debe tener empatia y cada miembro
del equipo debe conocer sobre la misidn vision procesos y funciones de la
organizacion con el fin de que se identifique mas agilmente las acciones
correctivas de los procesos que presentan problemas para una gestién por

procesos optima (bajo margenes de satisfaccion del cliente)

La conformacion de los equipos sera de caracter multidisciplinar,
principalmente a cada persona responsable de los procesos. Se debe
elegir un lider, un coordinador y un secretario que de seguimiento a las

acciones tomadas en reuniones del equipo de trabajo.

La creacion del grupo de trabajo comprende la selecciéon de sus miembros,
constitucion de los grupos, transmisién de objetivos, formacion vy
asesoramiento de los grupos de trabajo, convocatorias de reuniones,
obtencion de resultados, evaluacion de resultados y reconocimiento a los

miembros del grupo por la labor realizada.

Tiempo de dedicacidén y medios técnicos.- ideal: 2 horas diarias u 8 horas

por semana — tiempo no esta establecido rigidamente.

Se debe considerar los siguientes hitos en el desarrollo y puesto en marcha
del grupo de trabajo: establecer previamente los dias de la reunion, definir
los participantes y su papel, considerar la entrega de la orden del dia, la

exposicion de motivos de la reunién, establecer un turno de debate y
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establecer conclusiones. Los pros y contras de un trabajo en equipo se

puede observar en la figura 9.

VENTAJAS

& Contribuyen a la mejora de la organizacion
@ Favorecen la gestien del conocimiento,
& Facilitan la participacién e implicacion del

LIMITACIONES

# Falla gz apoyo de la Direccion
# Sentimiento de inseguridad por parte de los

mandos intermedios.

personal. # Nivel de informacian insuficiente en los
migmbros del Grupo de Trabajo

= Localizacion de los diferentes servicios de la

i i (rganizacion

@ Diracen oporunidades de malvackin y # Dificultad de movilidad del personal y grado
desarrollo personal y profesional de disponibilidad para reunirse.

# Carga de lrabajo elevada

# Entorno proclive a estos esquemas,

& Colaboran en la farmacian de las personas.
& Propician la innovacion y creatividad

& Facilitan la implantacién de mejoras en &l
ambito de la calidad.

Figura 9 — Ventajas principales y Limitaciones principales de grupos de trabajo
(Herrera Campo, 2004)

7. Es importante disponer de la informacion suficiente para comenzar a
trabajar en la definicion e implementaciéon de un sistema de gestion por
procesos. El conocimiento de la evolucion de los ultimos afos, las
caracteristicas de estilo actual de la direccion y la revision de la misién y
vision de la empresa. La misiéon debe tener: estar en forma clara, concisa y
completa. Es la razon de existir de la empresa o unidad administrativa. La
vision, expectativas de la organizacidon en un determinado periodo de

tiempo.

8. Identificacion de los procesos de la organizaciéon y su finalidad.- se
identifican cuales son los grandes procesos de la organizacion y posterior
se elabora un mapa de procesos en el que se representan graficamente,

clasificados por su finalidad dentro de la organizacion.

9. Descomposicién de procesos en subprocesos, actividades y tareas.- se

identifica primero los procesos y luego los subprocesos y su actividades.

10. Definicion de factores clave y objetivos de seguimiento y control.- para los

factores claves del proceso se debe identificar aquellas partes del proceso
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que requieren un control especifico para evitar cuellos de botella. Para su

seguimiento se estableces estandares u objetivos que se debe cumplir.

11.Medicion y evaluaciéon de Objetivos — Indicadores.- permiten conocer el
rendimiento del proceso y el grado de cumplimiento de los objetivos
preestablecidos. Con objeto de medir los resultados y tomar medidas

correctivas si fuera necesario, y; para evaluar estas medidas correctivas.

12.Mejora continua de los procesos.- el sistema de evaluacion de indicadores
hace posible la mejor continua permanentemente dado que se obtiene

periddicamente los resultados de la evaluacion de los indicadores.

2.2 SOFTWARE CALIPSO

2.2.1 GENERALIDADES DE CALIPSO

Calipso Corporate es desarrollado en una plataforma de modelizacién propia
llamada Biframe, es una herramienta de alta productividad que permite el
desarrollo de distintos modelos de negocios. Sobre esta capa se modifica el ERP,
conformando una tercera capa o modelo de usuario que se adapta las

necesidades especificas de cada organizacion.

Calipso Corporate dispone de herramientas de Workflow, que permite definir
los procesos que emplea la empresa y el uso simultdneamente las diferentes

aplicaciones que Calipso ofrece.

Biframe es un entorno informatico que permite representar entidades reales
de la empresa, y; sus funciones y atributos pueden ser modificadas por usuarios

funcionales sin necesidad de usar lenguaje de programacion.
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En Corporate se manejan objetos tales como personas fisicas, personas
juridicas direcciones, depositos, vehiculos, activos fijos, transacciones de venta,
impuestos, transacciones de reconocimiento de pasivo, etc. En suma. Los
objetos reales de la operacién de una empresa en cualquier lugar del mundo.
Estos se reestructuran jerarquicamente y reconocen vinculos homologos a los del

mundo real.

Calipso Corporate es una aplicacién Cliente — Servidor, como tal utiliza un
motor de base de datos que se encarga de la administracion de las tablas
relacionales; permitiendo de esta manera interactuar con los datos y crear tablas

o reportes gerenciales.

La manera de estructurar los médulos en Calipso Corporate es a través de la
determinacién de procesos, también llamados circuitos que intervienen en el

desarrollo de las actividades de la empresa.

2.2.1.1 Caracteristicas Principales

Segun Calipso (2008) las caracteristicas principales que el software posee

son las siguientes:

1. Productividad en el tiempo.- Esta se incrementa a medida que el universo

que se genera en Corporate es mas amplio.

2. Independencia de la plataforma.-Corporate puede interactuar con multiples
motores de bases de datos permitiendo al usuario elegir el producto mas
adecuado a sus necesidades. Del mismo modo, se adecua de forma
automatica a las nuevas versiones que normalmente aparecen de los

mismos.

3. Herramientas de reporting embebidas.-a cualquier objeto generado en

Corporate se le asocia automaticamente un formato de conexion con
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herramientas de reportes y cubos propias del producto y a su vez, una

herramienta de impresion que el usuario puede configurar de forma simple.

2.2.1.2 Conceptos fundamentales

La Funcionalidad de Calipso Corporate se basa principalmente en dos

grandes tipos de objetos, Objetos Estaticos y Objetos Transaccionales.

e Objetos Estaticos.- son entidades que contienen informacion y que
cumplen un rol dentro de las transacciones. Ejemplo: Proveedores,

Servicios, Depositos, etc.

e Objetivos Transaccionales: son aquellos objetos que producen
movimientos o acciones dentro de la empresa. Estos objetos se dividen
en dos tipos:

o Objetos Transaccionales Puros: Son las transacciones realizadas en
cada modulo en su maximo nivel de abstraccion. Estas serviran
como modelo de herencia para los OTE’s.

o Objetos Transaccionales Especializados (OTE’s): se constituyen a
partir de la herencia de un OTP, adquieren la funcionalidad base con
la que cuentan estos objetos, la cual puede ser modificada y/o
adaptada a través de varias herramientas, como por ejemplo
agregar nuevos campos, restricciones de candidatos, validaciones,

autorizaciones para el usuario, etc.

Ademas de los objetos antes mencionados es importante tomar en cuenta
las Relaciones de transacciones o también llamadas Relaciones de Pendientes
(RDT).

e Las Relaciones de Transaccion son los eslabones que unen las OTE’s v,
permiten disefar los circuitos o procesos de negocios de una organizacion.

Estas relaciones se establecen en base a las necesidades de cada
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empresa y estas permiten al usuario dar seguimiento a las actividades y/o

transacciones que se presentaron en la empresa en determinado tiempo.

2.2.1.3 Manejo de informacion

Calipso Corporate (2012) presenta tres herramientas que permiten

administrar la informacion, estas son: filtros, cubos y reportes.

2.2.1.3.1 Filtros

Es una herramienta que permite administrar dentro de las listas de objetos,
vistas particulares, de manera que se acota la lista de objetos a visualizar de
acuerdo a los parametros que se indiquen. Existe varias formas de filtrar
informacioén: caracteres, valores numéricos, fechas, valores que contiene un rango

determinado, etc. En la figura 10 se muestra un ejemplo.
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Figura 10 —Filtro para el Modulo Factura de Venta — Cliente: Rubén Andino
(Grupo Calipso, 2012)

2.2.1.3.2 Cubos

Permite administrar todo tipo de Consulta de acceso dinamico sobre
cualquier tabla del sistema. Dentro de un cubo se puede trabajar con distintas

dimensiones, para obtener distintos totales, y obtener diferentes presentaciones
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de los datos extraidos por medio de graficos, semaforizacion, ranking como se

indica en la figura 11.
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Figura 11 —Reporte en Cubo de Factura de Venta — Varios Clientes
(Grupo Calipso, 2012)

2.2.1.3.3 Reportes

En Corporate se encuentra que todos los reportes asociados a los objetos
han sido creados a través del aplicativo Report Tool incluido en el producto. Esta
aplicacion se encuentra disponible para que el usuario pueda crear todos aquellos
informes y/o formularios que fueran necesarios. En la figura 12 se muestra un
ejemplo.
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Figura 12 —Informe de Factura de Venta — Varias Facturas de venta
(Grupo Calipso, 2012)



36

2.2.2 MODULOS DEL CIRCUITO DE COMPRAS

Los modulos de Gestion de compras, Administracion de Compras,
Inventario, Finanzas, Cuentas a Pagar, permiten la gestion completa y eficiente de
los circuitos de compras. Su uso asegurara el cumplimiento de objetivos de

control interno y de gestion.

El proceso de compras puede iniciar desde la Orden de Compra o Peticién
de Cotizacion y, concluye al momento de realizar el pago de la factura de compra

al proveedor.

Dentro del proceso de Compra, Calipso Corporate genera asientos
contables, imputaciones de documentos, identificacion de documentos,
identificacién de proveedores, comprador que adquirié el producto, actualizacion

de existencias en inventario, formas de pago, etc.

2.2.2.1 Caracteristicas

Calipso Corporate presenta varias caracteristicas similares en todos sus
modulos, a continuacion se enlistan las caracteristicas mas relevantes que se

presentan en el circuito de compras.

+ Posibilidad de visualizar, desde la pantalla de carga de proveedores, todos
los comprobantes involucrados.

» Clasificador de proveedores por tipo, grupo.

« Documentos de 6rdenes: Ordenes de Compra.

«  Circuito de autorizacion de Ordenes de Compra.

* Documentos de compras: Factura, Notas de Crédito y Notas de Débito.

* Compras contado o en cuenta corriente

* Compra de productos o servicios.

+ Cuentas de gastos imputables en las compras.

* Ingreso de listas de precios por proveedor
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«  Calculo automatico de cuotas segun condiciones de compra definibles.

* Parametrizacion de calculo de impuestos.

* Registro de pagos con imputacion de comprobantes y detalle de valores
entregados.

«  Circuito de autorizaciones de Ordenes de Pago

+ Posibilidad de registrar pagos parciales o pagos a cuenta.

» Calculo automatico de retenciones al momento del pago

« Emision de certificacion de retencion.

* Generacidon automatica de asientos “en linea” para la Contabilidad General
por cada uno de los comprobantes de facturacion y pago.

* Re-imputacion de comprobantes.

* Informes y Andlisis de Compras por distintos criterios.

* Informes de Cuentas Corrientes con distintos criterios

« Informes de Ordenes de compra

* Comparacion de cotizaciones.

2.2.3 MODULOS DEL CIRCUITO DE VENTAS

Los modulos de Gestion de Ventas, Gestion Comercial, Inventario, Finanzas,
Gestion de Cobranza, permiten la gestion completa y eficiente de los circuitos de
ventas. Su uso asegurara el cumplimiento de objetivos de control interno y de

gestion.

El proceso de ventas puede iniciar desde el Presupuesto de Ventas o el
Remito de Venta y, concluye al momento de realizar la cobranza de la factura de

venta al cliente.

Dentro del proceso de Venta, Calipso Corporate genera asientos contables,
imputaciones de documentos, identificacion de documentos, identificacion de
clientes, vendedor que realizd la venta, actualizacion de existencias en inventario,

formas de cobranza, etc.
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2.2.3.1 Caracteristicas

Calipso Corporate presenta varias caracteristicas similares en todos sus
modulos, a continuacion se enlistan las caracteristicas mas relevantes que se

presentan en el circuito de ventas.

e Administracién de Clientes Potenciales

e Asignacion de contactos a clientes

e Seguimiento de novedades por cliente

e Limite de crédito

o Posibilidad de visualizar, desde la pantalla de carga de clientes, todos los
comprobantes involucrados.

e Visualizacion de la deuda integral del cliente, con la posibilidad de DRILL —
DOWN o consulta en profundidad, para acceder al detalle de la deuda.

o Clasificador de clientes por zona, tipo o grupo.

¢ Asignaciéon de estados a clientes (normal, suspendido)

e Ordenes de Venta: Pedidos, Cotizacion

e Circuitos de autorizacion de documentos.

e Documentos de Ventas: Facturas, Notas de Crédito, Notas de Débito.

o Posibilidad de administrar sucursal de clientes, como por ejemplo las
grandes cadenas de hipermercados en los que hay que facturar a una
sucursal y cobrar en la Administracion Central.

e Facturacion contado o en cuenta corriente.

e Para el caso de facturacién contado, se registra en linea el comprobante de
ingreso de valores de Tesoreria.

e Facturacion de Productos o Servicios

e Multiples listas de precios, asignacién de precios por lista o por cliente.

e Condiciones comerciales, descuentos y precios especiales por distintos
criterios.

e Calculo automatico de cuotas segun condiciones de venta definibles.

e Control de limite de crédito al ingresar los pedidos o facturas.

e Parametrizacidon de calculo de impuestos nacionales.
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e Registro de cobranzas con imputaciones de comprobantes y detalle de
valores recibidos.

e Posibilidad de registrar pagos parciales o pagos a cuenta.

¢ Generacidon automatica de asientos para la Contabilidad General para cada
uno de los comprobantes de facturacidén y cobranza.

e Composiciéon de cuentas corrientes.

¢ Re-imputacién de comprobantes

e Calculo y liquidacién de comisiones (por Venta y Cobranza)

e Libre definicién de formularios (facturas, recibos de cobranza, etc.)

¢ Informes y analisis OLAP de transacciones (ventas, compras e inventarios)

2.2.4 REPORTES DE CALIPSO CORPORATE

Calipso Corporate presenta la aplicacion Report Tool es una herramienta
para la realizacidon de informes y formatos de documentos. En base a esta

herramienta se basan todos los informes y formatos de Calipso Corporate.

Los reportes de Calipso Corporate pueden ser utilizados en cualquier
entidad que el ERP contenga, la informacién que el reporte desplegué dependera

de la estructura ya los datos que el cliente — usuario solicite.

Ademas de los reportes que ofrece Corporate Calipso, las bases de datos
que este ERP almacena permiten estructurar reportes matriciales en Excel, estos
reportes pueden actualizarse todo el tiempo, de esta manera la informacion que
presenten los reportes gerenciales estaran continuamente actualizados dando a
conocer al usuario la realidad continua del movimiento empresarial que tiene la

compafia.
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2.3 GESTION DE COMPRAS

Hoy en dia son muchos los retos que una empresa debe enfrentar si se
quiere destacar, y mucho mas si dichas empresas se encuentran en etapas
pequenas de su desarrollo. Por esta razén una de las formas de obtener mayor
rentabilidad es entregar la mercancia a un cliente de la forma mas eficiente al

menor costo posible tomando en cuenta la satisfaccion de ambas partes.

2.3.1 COMPRAS

Las compras se constituyen como una de las funciones de la Logistica
Empresarial y se ocupan de la administracién del proceso de adquisicion. Las
compras deberan satisfacer las necesidades de suministro a largo plazo de la
empresa y respaldar las capacidades de la misma para la produccion de bienes y

servicios.

Las tareas, actividades, eventos y procesos que se requieren para la
adquisicién y suministro de un bien o un servicio solicitado por un usuario final
(Juran, Godfrey, Hoogstoel, & Schilling, 2001, p.21.5).

Conforme los tiempos cambian los procesos de las empresas también lo
hacen, es por esta razdén que las compras ya no deben realizarse de la forma
tradicional, sino mirarse como un proceso estratégico. A continuacion se muestra
una tabla comparativa entre la vision tradicional del proceso de compras frente a

la vision estratégica propuesta por Juran et al. (2001).



41

Tabla 1- La vision tradicional del proceso de compras frente a la vision estratégica

Aspectos del proceso | Enfoque tradicional. Enfoque estratégico.

de compras

Relaciones proveedor — | Adversarios; competidores; | Cooperacion; coalicion;
comprador relaciones disruptivas. basadas en el compromiso.

Duracioén de las relaciones

Corto plazo.

Largo plazo, indefinidas.

Comunicacién con los

proveedores

Infrecuente; formal; orientada
a o6rdenes de compra,

contratos, aspectos legales.

Frecuente. Orientada a
intercambio de ideas, planes y
oportunidades de resolucion

de problemas.

Valoraciéon de inventarios

Como activo.

Como pasivo.

Base de proveedores

Muchos proveedores; gestion

por agregacion.

Pocos proveedores; seleccion

y gestion cuidadosa.

Planificacion de las compras

Independiente de la

planificacion del usuario final.

Integrada con la planificaciéon

del usuario final.

Enfoque de las decisiones de

compra

Precio.

Coste total de las operaciones.

Factor clave para el éxito de

las compras

Habilidad para negociar.

Fuente: Juran, Godfrey, Hoogstoel, & Schilling, 2001

Habilidad

oportunidades y colaborar en

para identificar

soluciones.

El proceso de compras generalmente comprende cinco pasos basicos

aplicables a todo tipo de empresa independientemente de su naturaleza.

2.3.1.1 Reconocer una necesidad

El proceso comienza cuando se realiza una solicitud o requisicion de

compra, esta incluye descripcion de articulos, cantidad, calidad requerida y fechas

de entrega deseada.

Con relacién a las compras de servicios, la decisidon de adquirir esta basada

en la necesidad de reabastecer los articulos o servicios consumidos por la

empresa en el suministro del servicio.
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2.3.1.2 Seleccionar proveedor

La seleccion del proveedor dependera de los estandares establecidos
previamente, en base a un analisis, donde se debera considerar: historial en el
mercado, productos que ofrece, precios, puntualidad en entrega de pedidos y

requerimientos de los clientes internos y compradores del producto.

Este proceso iniciara con la identificacion de proveedores potenciales, acto
seguido se solicitara licitaciones de articulos requeridos, evaluar las cotizaciones
en base a los criterios multiples previamente establecidos vy, finalmente

seleccionar a la mejor opcion.

2.3.1.3 Hacer el pedido

El procedimiento de colocar un pedido puede ser tan complejo como cuando
se trata de articulos que se compra por primera o rara vez, o, pueden ser sencillos
como una llamada telefénica cuando se trata de articulos estandar, puesto que se

toma en cuenta proveedores conocidos.

2.3.1.4 Seguimiento al pedido realizado

Este procedimiento incluye habitual de los pedidos con el fin de evitar
retrasos en la entrega o desviaciones con respecto a las cantidades solicitadas en
cada pedido. El seguimiento se considera muy importante en compras cuantiosas,

puesto que un retraso en entrega puede perjudicar ventas futuras.
2.3.1.5 Recepcion de mercaderia y servicios
El proceso de compra finaliza con la recepcibn de mercaderia que se

requirid6 adquirir, esta recepcion debera ser notificada al area que solicitdé los

articulos y/o servicios para que puedan verificar las condiciones en que estos se
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reciben, en caso de que haya inconformidad se devolveran. Los registros sobre
puntualidad, discrepancias en calidad y cantidad, y los referentes a precios,
deberan ser actualizados como parte de la evaluacion con contabilidad para

asegurarse de que a los proveedores se les pague correcta y puntualmente.

2.3.2 LOGISTICA EMPRESARIAL

2.3.2.1 Generalidades

La logistica tiene un origen militar. Segun la primera definicion del DRAE
(2005), logistica es la parte de la organizacion militar que atiende al movimiento y

mantenimiento de las tropas en campafa.

Posteriormente, pasé a ser un término usado en el medio civil pudiendo
definirse como el proceso de administrar estratégicamente el flujo vy
almacenamiento eficiente de las materias primas, de las existencias en proceso
de los bienes terminados del punto de origen al de consumo. (Centros Europeos

de Empresas Innovadoras de la Comunidad Valenciana, 2008)

La logistica empresarial se puede definir como el conjunto de actividades de
compra, movilizacién y almacenamiento que delimitan el flujo del producto desde
la recepcion de materia prima hasta el producto terminado. La logistica también
engloba un estudio de la definicion de dos flujos de informacién que colocan los
productos en movimiento con el propdsito de asignar los niveles de servicio

adecuados a los clientes a un costo racional.

2.3.2.1.1 Componentes de la Logistica

Segun los Centros Europeos de Empresas Innovadoras de la Comunidad
Valenciana, para realizar un alcance adecuado respecto a los procesos que
conllevan la logistica en una empresa, se propone dividirla en tres componentes

importantes que se presentan a continuacion:
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e Logistica de aprovisionamiento.- Constituye las actividades realizadas
en momento de la recepcibn de mercaderia que proviene del
proveedor.

e Logistica interna.- Constituye las actividades a realizarse para la
distribucion interna de la mercaderia.

e Logistica de distribucién.- Conlleva el grupo de actividades realizadas
para la entrega del producto al consumidor final. Este componente se

lo tomara en cuenta dentro del Proceso de Ventas.

Dentro de cada una de ellas se considera tanto los transportes y plazos
como la gestion de los almacenes correspondientes. La importancia de cada
componente depende de la naturaleza de la empresa. En el caso de
Electrodomésticos Andino Duque cada uno de los componentes son de vital

importancia.

2.3.2.1.2 Objetivos de una gestion logistica

La gestion logistica tiene varios objetivos con diferentes enfoques, segun
Centros Europeos de Empresas Innovadoras de la Comunidad Valenciana (2008),

se presenta los siguientes objetivos:

e Obijetivos de tipo financiero
o Disminucion de los costes financieros de los stocks
o Optimizacion de los costes de almacenamiento y de transporte
o Reduccion de los costes de planificacion y puesta en marcha
o Reduccién en costes de personal
e Objetivos cara al mercado y clientes
o Mantenimiento de relacidén estrecha con clientes externos e internos
o Flexibilidad frente a las variables exigencias de los clientes en

general.
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e Objetivos de gestion de stock y del transporte
o Reduccién de los plazos e itinerarios de entrega
o Mayor rotacion de stocks
o Reduccién de los stocks, costes de manutencion (manipulacion de
los productos o mercancias dentro del almacén) y de preparacion de
pedidos.
o Optimizacion de la utilizacibn de las capacidades de
almacenamiento y de transporte.
e Objetivos dentro de la empresa
o Definicién y reparto claro de tareas
o Estructura de informacién eficaces, que se pueden obtener gracias a

los sistemas informatizados

2.3.2.2 Funciones de la Logistica

Segun los Centros Europeos de Empresas Innovadoras de la Comunidad
Valenciana, la funcidn logistica dependera de la naturaleza de la empresa y el
servicio que se precise dar al cliente. Ademas estas funciones podran ser
desarrolladas por una o varias personas, o ser agrupadas junto a otras funciones
de la empresa. Las funciones de logistica que comunmente tienen mayor coste
son las de compra, gestion de inventarios y transporte. Las funciones que se
tomaran en cuenta para el establecimiento del proceso de compras en

Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. son:

1. Compras.- Se trata de una funcién que dependiendo de la naturaleza y
tamafo de la empresa se separa de la logistica. Para el caso de
Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. consiste en: seleccion de
mercaderia, calculo de cantidades a adquirir y emision de una orden de

compra.

2. Almacenamiento.- Consiste en determinar el espacio, disefio, ubicacion

geografica del almacenamiento y, eleccién de suministros o equipos
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necesarios para su manutencion como los son: elevadores, carretillas,

estanterias, etc.

Gestion de inventarios: Es el control de existencias en el almacenamiento,
se lo controla a través de politicas de stocks, proyeccidén de ventas a corto
plazo, numero tamafo y localizacion de puntos de almacenamiento y, en el
caso de Electrodomésticos Andino duque Cia. Ltda. su control se realiza

periodicamente.

Manipulacibn de mercaderia: constituye a todo trato directo con la
mercaderia después de recibido el producto. Dentro de esta funcion esta
comprendido la formacién del personal, procedimientos de preparacion de

pedidos, almacenamiento y recuperacion de mercancias.

Transporte: consiste en la seleccion del modo y medio de transporte,
consolidacion de envios, establecimiento de rutas de transporte, v;

distribucion y planificacién de transportes.

Servicio al cliente.- en cooperaciéon con el area comercial, se realiza la
determinacion de las necesidades logisticas de los clientes,
establecimiento de los niveles de servicio requerido, conocimiento de la
respuesta del cliente al nivel del servicio que recibe y gestién de logistica

inversa en caso de presentarse devoluciones.
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2.4 GESTION DE VENTAS

2.4.1 VENTAS

El éxito de una empresa depende en gran magnitud de las ventas que esta
realice, basicamente de dos aspectos: qué tan bien realizd la venta y qué tan

rentable resulto.

Como resultado de un analisis extenso sobre las distintas definiciones que
varios autores pueden dar a la venta, Thompson (2005) indica que existen dos

perspectivas para definir la venta y estas son:

o Perspectiva general: La venta es la transferencia de un bien o servicio a

cambio del pago de un precio convenido.

o Perspectiva de mercadotécnia: es el proceso que implica la identificacion
de necesidades y/o deseos del comprador, generar el impulso hacia el
intercambio y satisfacer las necesidades y/o deseos del comprador;

logrando de esta manera el beneficio para ambas partes.

2.4.1.1 Elementos Fundamentales de la Gestion de Ventas

2.4.1.1.1 El enfoque hacia el Cliente

La Gestion de Ventas tiene éxito cuando se enfoca en lograr la satisfaccion
del cliente a través de una buena atencion al cliente y ofreciendo un producto

acorde a sus requerimientos.

Para comenzar un analisis acorde al enfoque hacia el cliente se debe definir
cual es el concepto de cliente, por lo tanto cliente es quién tiene la necesidad y

adquiere el producto o servicio que se esta comercializando.
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El segundo ente importante dentro de la Gestion de Ventas es el equipo de

ventas constituido por los vendedores.

El equipo de ventas esta conformado por el personal externo a la empresa o
propio de ésta que se dedica a la comercializacion de sus productos o servicios,
aunque existe también otros colaboradores que participan en el desarrollo de las

ventas y en sentido amplio son componentes de esta fuerza.

El vendedor es el profesional que ejerce la ciencia y el arte de la venta con
dedicacion exclusiva y permanente, interpretando las exigencias de los
prospectos y aplicando su cultura general y conocimientos técnicos
permanentemente renovados, a satisfacer las necesidades a través del correcto
empleo de los satisfactores con fines de bien comun. EIl vendedor debe conocer
la mercaderia, pedir reposicion de mercaderia si fuera necesaria y apoyar en la

recepcion de mercaderia verificando el estado del producto y sus caracteristicas.

Tipologia de las Ventas

Los tipos de ventas que se aplican en La Gran Via son:

1. Segun el lugar donde se realizan las ventas: Punto de Venta

2. Segun forma de comunicacion: Personal

2.4.1.1.2 Supervision y Motivacion del equipo de ventas

La motivacidbn se considera un aspecto importante para cualquier ser
humano. En medida que le empleado sienta que al menos se ocupan de atender
sus motivaciones, aun cuando no puedan ser resueltas, se sentiran mejor dentro

de su trabajo.
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La supervision del equipo de ventas al igual que del personal en general
también es importante ya que de esa manera se puede evaluar el desempefio del

trabajador, ademas de ser una manera de motivar al empleado.

En caso de Electrodomésticos Andino Duque la supervisién es menor debido
a que los empleados ademas de percibir su remuneracion mensual, reciben
ingresos extras por comisiones y bonificaciones por desempefio y metas

cumplidas.

2.4.1.1.3 Comunicacion en las ventas

Para realizar una venta no es necesario solo el conocimiento de las
caracteristicas del producto ya que como se sabe también es necesaria la
habilidad para expresarse de manera fluida con un poder de convencimiento y

persuasion.

2.4.2 LOGISTICA DE DISTRIBUCION

Segun el Centros Europeos de Empresas Innovadoras de la Comunidad
Valenciana (2008), la distribucion fisica de un producto generalmente cuenta con

cinco fundamentos:

Procesamiento de pedidos.
Control de Inventarios.
Transporte.

Manipulacién de mercaderias.

o M N =

Almacenamiento.

2.4.2.1 Procesamiento de pedidos

Consiste en llevar el mensaje del consumidor sobre la necesidad de adquirir

un producto o servicio especifico a la empresa suministradora. Ademas existe un
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segundo flujo de informacién en un sentido contrario, es el flujo de respuesta de al
primer mensaje. Su agilidad y exactitud dependera de la eficiencia de la logistica

de materiales que la empresa posea.

2.4.2.2 Control de Inventarios

Su funcién es controlar el movimiento de entrada y salida de productos para
mantener un registro en los flujos de produccién o ventas. Con este control se
puede conocer de forma rapida la disponibilidad de productos que posee la

empresa.

2.4.2.3 Transporte

En negocios de gran complejidad logistica, el coste del transporte puede
suponer el mayor coste de todos los costos involucrados en los procesos de
venta de los bienes, por lo cual su gestidn sera critica para la rentabilidad de la
empresa. (Centros Europeos de Empresas Innovadoras de la Comunidad
Valenciana, 2008)

En Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. el servicio de entrega de
mercaderia le da un valor agregado a la gestion de ventas, sin embargo debe
tomarse los controles necesarios sobre los transportistas realizando seleccién de
rutas de entrega y control de reclamos por producto perdido o defectuoso por

golpes en tramo de entrega.

2.4.2.4 Manipulacion

Se refiere a la parte del proceso que se encarga de dar un tratamiento

especifico a los productos, agrupacion, empaque, etc.

En el caso de Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. la manipulacion

de la mercaderia es de vital importancia al momento de cargarla a los transportes
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para que posteriormente sea distribuida a los locales a nivel nacional. Por esta
razon se toma en cuenta politicas de empaque o embalaje para que la mercaderia

sea distribuida.

2.4.2.5 Almacenamiento

Segun el Centros Europeos de Empresas Innovadoras de la Comunidad
Valenciana (2008), entre las funciones mas importantes a tomarse en cuenta del

almacenamiento tenemos las siguientes:

o Definicion del tamafio del lote de acopio de acuerdo a las compras
especulativas que se basan en condiciones de mercado.

o Tomar en cuenta el valor del activo circulante que se encuentre en los
almacenes.

o Tener a disposicion la mercaderia en momentos oportunos.

o Regular los desequilibrios entre oferta y demanda.

o Reduccion de costes

Ademas se debera tomar en cuenta las siguientes directrices generales para

los almacenes:

o Coordinacién.- La parte de almacenamiento debe estar vinculado al resto
de actividades de la compaiiia, tales como: ventas, compras, contabilidad,
proveedores, etc.

o Control de volumen.- las cantidades almacenadas deben calcularse
buscando el minimo coste total.

o Minimo esfuerzo en gestion.- es recomendable reducir en la medida
posible el espacio empleado, el trafico interior y los movimientos.

o Flexibilidad.- es la adaptabilidad del almacenamiento a los demas procesos

de la empresa.
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o Control de inventarios.- es importante que se tenga un informe de los
inventarios continuamente actualizado. Para ellos es recomendable hacer

uso de herramientas informaticas.

2.5 MEJORAMIENTO DE LOS PROCESOS

Los datos recopilados del seguimiento y la medicién de los procesos deben
ser analizados con el fin de conocer las caracteristicas y la evolucion de los
procesos. De este analisis de datos se debe obtener la informacion relevante para

conocer:

o Que procesos no alcanzan los resultados planificados

o Donde existen oportunidades de mejora

Cuando un proceso no alcanza sus objetivos, la organizacion debera
establecer las acciones correctivas para asegurar que las salidas del proceso
sean conformes, que implica actuar sobre las variables de control para que el

proceso alcance los resultados planificados.

También puede ocurrir que, aun cuando un proceso este alcanzando los
resultados planificados, la organizacién identifique una oportunidad de mejora en
dicho proceso por su importancia, relevancia o impacto en la mejora global de la
organizacion.

En cualquiera de estos casos, la necesidad de mejora de un proceso se
traduce por un aumento de la capacidad del proceso para cumplir con los
requisitos establecidos, es decir, para aumentar la eficiencia y/o eficacia del

mismo.

2.5.1 MEJORA CONTINUA BASADA EN EL CIRCULO DE DEMING

La mejora continua es una herramienta de incremento de la productividad

que favorece un crecimiento estable y consistente en todos los segmentos de un
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proceso. Permite una organizacion en el trabajo, de una forma cdémoda y
productiva. Se trata de la forma mas efectiva de mejora de la calidad y la

eficiencia en las organizaciones.

La mejora continua esta constituida por procesos de medicidon, analisis y
mejora que incluyen aquellos necesarios para medir y recopilar datos para realizar
el analisis del desempefio y la mejora de la eficacia y la eficiencia. Incluyen
procesos de medicion, seguimiento y auditoria, acciones correctivas y preventivas
y son una parte integral de los procesos de gestion, gestion de los recursos y

realizacion.

2.5.1.1 El Circulo o ciclo de Deming

El ciclo PDCA, también conocido como “Circulo de Deming”, es una
estrategia de mejora continua de la calidad en cuatro pasos. Las siglas PDCA son
el acrénimo de Plan, Do, Check, Act (Planificar, Hacer, Verificar, Actuar).
Representa los pasos de un cambio planeado, donde las decisiones se toman
cientificamente, y no con base en apreciaciones. Es un ciclo dinamico que puede
desarrollarse dentro de cada proceso de la organizacion y en el sistema de

procesos como un todo como se indica en la figura 13.

P —Plan........ (Planificar)
D - Deo..........(Hacer)
C = Check.... Werihcar)

o

Figura 13 —Ciclo de la mejora continua de Deming
(Beltran; Carmona; Carrasco; Tejedor, 2003)

Este ciclo considera cuatro grandes pasos para establecer la mejora

continua en los procesos:
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P — Planificar: La etapa de planificacién implica establecer que se quiere
alcanzar (objetivos) y como se pretende alcanzar (planificacion de las
acciones). Esta etapa se puede descomponer, a su vez, en las siguientes

subetapas:

o Identificacion y analisis de la situacion
o Establecimiento de las mejoras a alcanzar

o ldentificacion, seleccion y programacion de las acciones.

D — Hacer: En esta etapa se lleva a cabo la implantacion de las acciones

planificadas segun la etapa anterior.

C — Verificar: En esta etapa se comprueba la implantacion de las acciones y
la efectividad de las mismas para alcanzar las mejoras planificadas

(objetivos).

A — Actuar: en funcién de los resultados de la comprobacién anterior, en esta
etapa se realizan las correcciones necesarias 0 se convierten las mejoras

alcanzadas en una forma estabilizada de ejecutar el proceso.

2.5.2 MEJORA CONTINUA Y ESTABILIZACION DE PROCESOS

La finalidad de mejorar un proceso es aumentar la eficiencia del mismo. Por
esta razon a través de las acciones adoptadas en el control del mismo se puede

conocer si las medidas para su mejora estan sirviendo o no.

En caso de que las acciones sean eficaces, la ultima fase del ciclo de mejora
debe materializarse en una “forma estabilizada” de ejecutar el proceso,

actualizandolo mediante la incorporacién de dichas acciones al propio proceso.
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Ciclo PDCA para la
mejora de procesos

Ciclo de control de un
proceso estabilizado

Figura 14 — Cuadro de relacion Control de un proceso estabilizado — Pasos Deming
(Beltran; Carmona; Carrasco; Tejedor, 2003)

La actualizacién de un proceso como consecuencia de una mejora conlleva
a una nueva forma de ejecutarlo. A esta forma con la que se ejecuta el proceso se
le puede denominar como el “estandar” del proceso.

Con el proceso actualizado, su ejecucion debe seguir un ciclo SDCA que

permita la ejecucién, el control y, en general, la gestion del proceso. Este ciclo
implica lo que se indica en la figura 15:
S. Conocer el estandar /"

A. Actuar para ajustar conforme
al estandar

Figura 15 — Control de un proceso estabilizado
(Beltran; Carmona; Carrasco; Tejedor, 2003)

D. Ejecutar el proceso conforme al
estandar

C. Comprobar el trabajo respecto al
estandar

En definitiva se trata de formalizar los cambios en el proceso como
consecuencia de una mejora producida, de tal forma que el ciclo SDCA no es mas
que una forma de estructurar el control del proceso y de entender el bucle de

control.
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2.6 MANUAL DE PROCESOS

Independiente del tamafio de la institucién, es prioritario contar con un
instrumento que agrupe los procesos, las normas, las rutinas y los formularios
necesarios para el adecuado manejo de la institucién. Un manual de procesos no

debe confundirse con un manual de funciones.

El manual de procesos es un documento que registra el conjunto de
procesos, discriminado en actividades y tareas que realiza un servicio, un area o

toda la institucion.

Debe servir de guia para la correcta ejecucion de actividades y tareas para
los funcionarios de la institucién, ayudar brindar servicios mas eficientes, facilitar

la supervision y evaluar las funciones.

Los manuales de procesos deben poseer una redaccidon breve, simplificada

y comprensible; ademas de tener una revision y actualizacién continuas.

Para su elaboracion se debe tomar en cuenta la estructura organica y
determinar los niveles de autoridad. Y se debe tomar toda la informacion
relacionada con la naturaleza de cada funcién, es decir el conjunto de actividades

y tareas definidas para un cargo

Los manuales de procedimientos son un compendio de acciones
documentadas que contienen en esencia, la descripcion de las actividades que
se realizan producto de las funciones de una unidad administrativa, dichas
funciones se traducen en lo que denominamos procesos y que entregan como

resultado un producto o servicio especifico (Villarroel, 2009).
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OBJETIVOS

Segun Villarroel (2009), los objetivos de realizar el manual de procesos son:

2.6.2

Proporcionar informaciéon que sirva de base para evaluar la eficiencia del
sistema en el cumplimiento de sus funciones especificas, una vez
finalizada la identificacion y desarrollo de cada uno de los procesos y
procedimientos.

Incorporar a los sistemas y procedimientos administrativos, la utilizacién de
herramientas que ayuden a agilizar el flujo de informaciéon y de esta
manera facilitar el entendimiento, para ayudar a la toma de decisiones.
Contribuir a la documentacién empresarial y a la consolidaciéon de una
administracion por procesos operativos y administrativos que permitan
agregar un valor a los servicios que esta presta.

Proporcionar herramientas que faciliten la ejecucion de procesos inmersos

en las actividades de la compaiiia.

UTILIDAD

Segun Villarroel (2009), existen varias razones por las que se considera util

realizar un mapa de procesos, a continuacion se presentan varias razones.

o

o

Permite conocer el funcionamiento interno con lo que respecta a
descripcion de tareas, ubicacion, requerimientos y a los puestos
responsables de su ejecucion.

Auxilian en la induccion del puesto y al adiestramiento facilitando la
capacitacion del personal ya que describen en forma detallada las
actividades de cada puesto.

Sirve para el analisis o revision de los procedimientos de un sistema.
Proporciona ayudas para el emprendimiento en tareas como: la
simplificacibn de trabajo, el analisis de tiempos, la delegacién de

autoridad, la eliminacién de pasos, etc.
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Para establecer un sistema de informacién o bien modificar el ya existente.
Para uniformar y controlar el cumplimiento de las rutinas de trabajo y evitar
su alteracion arbitraria.

Determina de forma sencilla las responsabilidades por fallas hechas bajo
paradigmas.

Facilita las labores de auditoria, evaluacion del control interno y estudio de
desempeinio.

Ayuda a la coordinacion de actividades y evitar duplicidades, regulando a
su vez la carga laboral.

Construye una base para el analisis posterior del trabajo y el mejoramiento

de los sistemas, procedimientos y métodos.

2.6.3 CONFORMACION DEL MANUAL

Segun Villarroel (2009), un Manual de Procesos debe contener los siguientes

elementos:

Identificacion

Este documento debe contener la siguiente informacion:

Logotipo de la organizacion, Nombre oficial de la organizacion.
Denominacion y extensién. De corresponder a una unidad en particular
debe anotarse el nombre de la misma.

Lugar y fecha de elaboracion.

Numero de revision (en su caso).

Unidades responsables de su elaboracion, revision y/o autorizacion.

Clave de la forma. Entre las siglas y el numero debe colocarse un guién o

un diagonal.
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e Indice o contenido
Relacién de los capitulos y paginas correspondientes que forman parte del

documento.

e Prélogo y/o introduccion
Exposicion sobre el documento, su contenido, objeto, areas de aplicaciéon e
importancia de su revision y actualizacion. Puede incluir un mensaje de la maxima

autoridad de las areas comprendidas en el manual.

e Mision y visidn de la institucion
e Organigrama de la institucion
e Objetivos del manual
Se comprende como objetivo a una explicacion del propoésito que se

pretende cumplir con el manual de procesos.

e Alcance del manual
e Simbologia
e Glosario de términos
Lista de conceptos de caracter técnico relacionados con el contenido y
técnicas de elaboracidén de los manuales de procedimientos, que sirven de apoyo
para su uso o consulta. Procedimiento general para la elaboracion de manuales

administrativos

e Mapa de Procesos
e Inventario de Procesos
e Descripcion de los Procesos

e Representacion grafica de los procesos
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2.7 REPORTES GERENCIALES

Los reportes gerenciales se basan en indicadores que proporcionan

informacion reactiva e informacién productiva (E-visualreport, 2006).

La medicién de dichos indicadores es sumamente importante para conocer
el grado de cumplimiento de los objetivos empresariales. Existen varias maneras
de definir modelos de gestidén, la manera a aplicarse en el desarrollo de este

estudio es la siguiente:

— Definicién del indicador

— Clasificacion de los indicadores por areas

— Establecer los valores objetivos y el criterio de comparabilidad

— Realizar la medicién e identificar las acciones preventivas y/o correctivas

— Representar los valores graficamente para monitorizar su evolucion

Los reportes gerenciales forman parte de las herramientas que posee un
grupo gerencial corporativo para la toma de decisiones, tomando en cuenta tanto
los indicadores financieros como los demas indicadores que se definen en un
proceso para lograr cumplir con los objetivos propuestos en la planificacion

estratégica.

Los reportes deben estar direccionados a proporcionar informacién que sirva de
apoyo para evaluar el cumplimiento de los objetivos que cada area de trabajo

tiene y principalmente orientada a lograr la vision y mision corporativa.

Dentro de las areas de Compras y Ventas se tomara en cuenta las politicas
organizaciones para evaluar el cumplimiento de los objetivos apoyandose en los

reportes que Calipso Corporate ofrece.

Para tomar decisiones correctamente, se debe tomar en cuenta los criterios sobre

los cuales se tomara decisiones, asignar un peso a las alternativas, desarrollar las
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alternativas posibles y seleccionar la mejor alternativa. Se recomienda una
eleccion de alternativa objetiva y logica. Generalmente orientada a mejorar la

rentabilidad de la compaiia apoyandose de la siguiente manera:

e Ventas: Control de ventas y devoluciones, identificacion de clientes
potenciales, determinacion de precios competitivos en el mercado,
promociones y descuentos por temporada, motivacion al personal por el

volumen de compra, etc.

e Compras: Seleccién de proveedor, evaluacion periddica al proveedor y su
producto, compras por volumenes altos con mira a aprovechar descuentos
con mayoristas, definicibn de un presupuesto de compras, evaluacion de

varianza en los precios de la mercaderia, etc.

Las herramientas antes mencionadas pueden obtenerse a través de reportes
gerenciales desarrollados en base a informacion historica de la compaiia y del
mercado. Por esta razén es de vital importancia el apoyo de un software que
permita compilar toda la informacién histérica de una compaiia y que muestre

reportes estandarizados de los temas mas evaluados a nivel gerencial.



62

3 METODOLOGIA Y RESULTADOS

En el presente capitulo se realiza la aplicacion de la metodologia antes

descrita, con el fin de cumplir los objetivos del presente Proyecto de Investigacion.

Se inicia con el levantamiento de las actividades relacionadas a las areas de
estudio de este proyecto, el analisis de la situacion actual y sigue con la
exposicion del mapa de macroprocesos de la organizacién, donde se identificara
los procesos de Compras y Ventas. Dichos procesos seran analizados y
modificados de ser necesario, con el fin de disefiar una mejora en los procesos y

permitir una implementacién 6ptima del ERP Calipso Corporate.

El capitulo finaliza con la presentacion de reportes gerenciales obtenidos del
ERP Calipso y generados con el fin de facilitar el analisis del funcionamiento de la

compainiia y, la toma de decisiones a nivel gerencial.

3.1 LEVANTAMIENTO DE ACTIVIDADES ACTUALES QUE
CONFORMAN LOS PROCESOS

Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. tiene como actividad principal la
compra y venta de electrodomésticos, ademas de ofrecer a sus clientes el servicio

de Garantia en caso de que haya algun defecto de fabrica.

Durante el levantamiento de informacion se encuentra que en la empresa
Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. no cuenta con un mapa de procesos
definido. Por lo tanto los procesos se emplean de una manera informal y empirica,

desarrollandose en base a las funciones que se desempefan en su area.

El levantamiento de informacién se realizd con el formato presentado en el

Anexo A- Formato para levantamiento de Informacién, como evidencia del
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levantamiento de informacion se presenta en el Anexo B — Muestra levantamiento

de informacion.

3.1.1

COMPRAS

Dentro de las actividades relevantes que present6 el area de Compras,

también conocida como Operaciones se encontro los siguientes documentos:

Nota de Pedido.- Documento usado por Gerencia General para determinar
junto con el proveedor el pedido de mercaderia, en el que se acuerda
precio, cantidad y especificaciones del producto requerido, ademas de
establecer la forma de pago. Una copia de la Orden de Compra es

entregada al proveedor, la original es archivada.

Factura de Compra.- Documento autorizado por el SRI, entregado por el
Proveedor de mercaderia al Area de Bodega General, en caso de compras
de servicios y bienes para uso de la empresa, la factura debera ser
entregada a la Asistente de Gerencia. Este documento es enviado al Area
de Contabilidad y sirve como un documento de respaldo para realizar la

Gestion de Pagos y Auditoria Interna.

Kardex.- Documento usado por el Area de Bodega General para llevar un
control fisico de las entradas y salidas de la mercaderia a Bodega General,
se especifica caracteristicas, cddigos, cantidad y precio del producto. Este
documento también es usado por el Area de Contabilidad como respaldo

fisico de lo presentado en Balances Financieros.

Guia de remision.- Documento utilizado por el Area de Bodega vy el
administrador de cada local, en este documento se describe cantidad y
caracteristicas del producto que se entrega a cada local, ademas de indicar

la persona responsable del traslado del pedido.
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e Liquidacion de Cajas Chicas.- Documento realizado por cada Asistente de
ventas en caso de que la caja provenga de un local comercial, en el caso
de Oficina central es manejado por la asistente de gerencia. En este
documento se debe detallar todos los egresos a reembolsar, y se adjunta la

documentacion de respaldo necesaria.

Al igual que los documentos, también se pudo identificar las actividades
vinculadas al proceso de compras que se realizan en el Area de Operaciones y en
otros areas. Para facilitar el estudio de dichas actividades se las agrupa en los

siguientes grupos y subgrupos:

e Compra de Mercaderia
o Adquisicién de mercaderia
o Recepcion de mercaderia
o Almacenamiento de mercaderia

o Transferencia de mercaderia

e Compra de Servicios y Bienes para uso de la empresa
o Adquisiciéon del bien y/o servicio solicitado que no se contempla
en Gastos de Caja Chica

o Gastos de Caja Chica
3.1.1.1 Compra de mercaderia
La compra de mercaderia conlleva varias actividades, como se indico
anteriormente, estas actividades se la agruparon con el objetivo de facilitar su
descripcion y analisis.

3.1.1.1.1 Adquisicion de mercaderia

El proceso informal de adquisicion de mercaderia puede iniciar en base a los

posibles eventos:
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e Existe una reunion semanal entre el Jefe de Operaciones y el Jefe de
Bodega en la que se manifiestan varias novedades, entre ellas la
necesidad de comprar mercaderia. Después de realizar una leve
verificacion del stock en bodegas el Jefe de Operacion realiza la solicitud

verbal a Gerencia General de adquirir mercaderia.

e En ocasiones los administradores de los locales comerciales llaman al Jefe
de Ventas, al Jefe de Operaciones o al Gerente General para comunicarles
la necesidad de adquirir mercaderia. En caso de las dos primeras
instancias descritas anteriormente se realiza una breve confirmacion
telefébnica con Bodega General para solicitar la compra de mercaderia a

Gerencia General.

e Dos veces al mes el Gerente General visita la Bodega Central con el fin de
supervisar el tratamiento que le dan a la mercaderia e identificar la

cantidad de producto que dispone la empresa de cada producto.

e En ocasiones proveedores de productos o marcas conocidas o nuevas
visitan las oficinas centrales con el fin de pedir una cita con Gerencia

General y promocionar sus productos.

Considerando cualquiera de los eventos antes descritos Gerencia General
realiza una verificacion de la disponibilidad de mercaderia en Bodega Central y
basado en su criterio y dependiendo el grado de necesidad que se tenga, se
realiza el pedido al proveedor. Si es urgente se lo realiza via telefénica, caso
contrario se cita al proveedor para llegar a un acuerdo en cuanto al precio, la
cantidad y las especificaciones del producto; como respaldo de la negociacion se

realiza una Nota de Pedido.

La Nota de Pedido es archivada por el Asistente de Gerencia en la carpeta

individual que poseen de cada proveedor.
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3.1.1.1.2 Recepcidn de mercaderia.

Una vez realizado el pedido de mercaderia al proveedor, se espera que
llegue a Bodega Central. EI momento de entregar la mercaderia por parte del

proveedor da lugar a que se presenten los siguientes escenarios:

e En ocasiones el Gerente General realiza el pedido de mercaderia y no
comunica a Bodega Central. En este caso Bodega Central llama al Area de
Operaciones y verifica que se haya solicitado mercaderia a determinado
proveedor. El Jefe de Operaciones sin una verificacion de la cantidad y tipo
de producto se da la orden de aceptar o no la mercaderia. No siempre esta
orden se apoya de una verificacion previa de la nota de pedido archivada

por el Asistente de Gerencia.

e En ocasiones el Gerente General comunica al Area de Operaciones que se
realizd el pedido de compra. En la mayor parte de ocasiones el Jefe de
Operaciones comunica a Bodega Central via telefénica o e-mail la cantidad

y tipo de producto que se solicité a determinado proveedor.

e Existe ocasiones en que el Gerente General comunica a Bodega Central y

Jefe de Operaciones el pedido de mercaderia realizado.

En cualquiera de los eventos antes descritos el Jefe de Bodega recibe la
mercaderia realizando una revision entre la factura de compra (si fuera el caso) o
la guia de remision y, el producto fisico que se descarga acomodando la
mercaderia en la entrada de la Bodega General. Se verifica el tipo y cantidad del

producto. Dependiendo el proveedor se realiza la recepcion de factura.

Después de haber recibido la mercaderia el Asistente de Bodega se

encarga de registrar la mercaderia recibida en el sistema informatico
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automaticamente se crea un documento llamado “Ingreso de Mercaderia” que se
imprime para ser archivado en la carpeta “Ingreso de mercaderia”. La factura se
envia a Oficina central para que se realice el registro de la misma y se proceda al

pago respectivo.

3.1.1.1.3 Almacenamiento de mercaderia

Una vez despachado el camion del proveedor el Jefe de Bodega y/o su
Asistente inspeccionan la Bodega Central y determinan un espacio fisico para
acomodar la mercaderia recibida. El Asistente de bodega es el responsable de
verificar que los estibadores y choferes acomoden la mercaderia en el espacio

indicado.

El sitio de almacenamiento de la mercaderia puede variar en base a la

disponibilidad de espacio y a los despachos o ingresos de mercaderias diarios.

3.1.1.1.4 Transferencia de mercaderia

La transferencia de mercaderia inicia cuando el Jefe de Bodega tiene una
solicitud de transferencia de mercaderia, esta solicitud puede llegar de las

siguientes formas:

e Generalmente los administradores de cada local comercial envian el pedido
de mercaderia a Bodega Central en las noches.

e Todos los dias lunes el Jefe de Operaciones se comunica en una
videoconferencia con cada administrador del local y verifican los productos
que disponen, en casoO que sea necesario se realiza un pedido de
mercaderia a Bodega Central.

e En ocasiones Bodega Central recibe la disposicion de transferir mercaderia
de Gerencia General, ya que existi6 una conversacion previa con los

administradores de los locales comerciales.
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En caso de que la solicitud de mercaderia haya sido por parte de Gerencia
General, la mercaderia se envia ese momento al local comercial solicitado,

independientemente de la programacion de distribucidn que se tenia para ese dia.

Caso contrario se organiza el envio a cada local en base a la disponibilidad
de mercaderia y de transporte. Junto con la mercaderia el Chofer y su asistente
deberan llevar una guia de remision junto con el pedido para ser entregado en el

local comercial respectivo.

3.1.1.2 Compra de servicios y bienes para uso de la empresa

En este grupo se contempla todas las actividades involucradas en la
adquisicién de productos para uso del personal de la compafia y servicios

necesarios para el logro de objetivos.

3.1.1.2.1 Adquisicién del bien y/o servicio solicitado que no se contempla en Gastos de

Caja Chica

El inicio del proceso parte con una necesidad de adquirir un servicio o bien,
expresada verbalmente a Gerencia General 6 al Asistente de Gerencia por parte
de cualquier jefatura. Si el gasto es menor a treinta dolares americanos y es una
compra de un servicio o producto previamente autorizado generalmente se lo
realiza con los fondos de Caja Chica, caso contrario sigue el proceso normal de

adquisicion.

El Asistente de Gerencia es el encargado de contratar el servicio o adquirir el
producto que mejor convenga; en la mayor parte de los casos las compras son
habituales, por esta razon la decision de escoger un proveedor o adquirir un
producto o servicio no son trascendentales para el funcionamiento de la empresa
a menos que sea un producto o servicio nuevo. Cuando se adquiere un producto

o servicio nuevo el Gerente General cierra el contrato.
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El Asistente de Gerencia se encarga de recibir el producto o constatar el
servicio, en ese momento se recibe la factura que es entregada al area de

contabilidad para registrarla y realizar la coordinacién del pago de la misma.

3.1.1.2.2 Gastos de Caja Chica

El proceso por Gastos Operacionales Menores, para los locales comerciales
comienza cuando se expresa verbalmente la necesidad de compra al
Administrador del Local Comercial. EI administrador da la orden a un delegado de
adquirir el bien. Finalmente el gasto es detallado en la Liquidacion de Caja Chica,

adjuntando la informacion necesaria.

Cabe recalcar que los gastos de Caja Chica no deberan superar los $30,00
dolares americanos a menos que estos gastos sean urgentes, en este caso se
realiza la peticion de autorizacion a gerencia general via telefonica. Existen
ocasiones en que el gerente general no se encuentra disponible y lo autoriza

cualquier jefatura.

3.1.2 VENTAS

Dentro de las actividades relevantes que presentd el area de Ventas se

encontro los siguientes documentos:

e Solicitud de Crédito.- Documento realizado por el Asistente de Ventas y
Aprobado por el Administrador del local comercial, el momento previo al
cierre de la venta. En este documento se detalla el plazo al que se concede
el crédito, datos personales del cliente, tasa de interés, valor de la cuota

inicial y las firmas de responsabilidad.

e Factura de Venta.- Documento de respaldo para legalizaciéon de la venta
realizada. Sirve de soporte para dar seguimiento a la venta y su respectiva

cobranza.
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e Recibo de Cobranza.-Documento usado para el registro y respaldo de la

cobranza realizada.

e Reporte de Caja Diaria.- Informe detallado de las cobranzas y ventas

realizadas en el dia. Se debera adjuntar los depdésitos correspondientes.

e Tarjeta del Cliente.- Formato para registrar los datos personales del cliente,
los detalles del producto vendido, cuotas pagadas y la calificacién impuesta

por el Aimacén Comercial de La Gran Via al cancelar la ultima cuota.

Al igual que los documentos, también se pudo identificar las actividades
vinculadas al proceso de ventas que se realizan en el Area de Ventas y en otros
areas. Para facilitar el estudio de dichas actividades se las agrupa en los

siguientes grupos y subgrupos:

e Ventas
o Venta al publico

o Entrega de producto al cliente

e Cobranza
o Primer pago

o Otras cuotas
3.1.2.1 Ventas
El grupo de comercializacidén conlleva todas las actividades relacionadas con

la venta al consumidor final, desde que el cliente entra al local comercial hasta

que el producto que adquirié esta entregado en funcionamiento.
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3.1.2.1.1 Venta al publico

El inicio del proceso de ventas parte desde la presentacion del producto al
cliente, momento en el que se indica las caracteristicas especificas del artefacto,
regalos adicionales, precios en base a las distintas formas de pago y las cuotas
respectivas si fuera el caso. Una vez convencido el cliente de adquirir el
producto, el vendedor procedera si es necesario, a evaluar su capacidad de
crédito para el cierre de la venta. Una vez evaluada la informacion crediticia el

Administrador del Almacén autoriza cerrar la venta.

El vendedor procede a la elaboraciéon de Solicitud de Crédito y, recopilaciéon
de informacién basica del cliente y un Garante. Por otro lado el Asistente de
Ventas realiza la factura y la cobranza, una vez registrada la transacciéon en el

sistema se procede a la entrega del bien por parte del chofer y/o el vendedor.

En caso de que la venta fue a crédito, el vendedor es encargado de llenar la
Tarjeta del Cliente y adjuntar el croquis habiendo verificado por el chofer si la

mercaderia se entrego a domicilio.

El Asistente de Almacén es el encargado de archivar la Solicitud de Crédito,
Planilla de servicio basico, copia de factura, copia de recibo de cobranza, tarjeta

de cliente y croquis del domicilio del cliente.

3.1.2.1.2 Entrega del producto al cliente

Una vez realizada la factura de venta, el chofer con ayuda del vendedor si
fuera necesario se encargan de cargar la mercaderia en el camion con el fin de
realizar la entrega al cliente. Para verificacion de datos el chofer lleva la Tarjeta

de cliente y dibuja el croquis para llegar al domicilio del cliente.

El chofer debe descargar la mercaderia e instalarla de tal manera que pueda

indicar al cliente que el producto se entrega en total funcionamiento. Una vez
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entregado el bien el chofer regresa al local comercial con la tarjeta de cliente y

cualquier otro documento que le haya indicado retirar el vendedor.

3.1.2.2 Cobranzas

La cobranza se presenta mientras el cliente mantenga una obligacion de
pago con la empresa. Para facilitar el estudio, se divide en dos subgrupos que se

describen a continuacion.

3.1.2.2.1 Primer Pago

El proceso inicia al cerrar la venta con la facturacion del producto. En caso
que la venta fue al contado se procede directamente a emitir el recibo de

cobranza y el titulo de propiedad del producto vendido.

En caso que la venta fue a crédito, se ingresa unicamente el pago inicial o
“‘entrada” al sistema, generando de esta manera en recibo de cobranza. Mientras
se ingresa la informacion al sistema, el vendedor es el encargado de abrir una
Tarjeta de Cliente y entregar al chofer para verificar la direccidon del croquis si

fuera el caso.

Finalmente se entrega la documentacién respectiva al cliente y las copias

con firma de conformidad se archivan en orden cronolégico.

3.1.2.2.2 Otras cuotas

La cobranza inicia cuando el cliente llega al almacén a realizar el pago de
la cuota o cuotas vencidas. Para realizar la cobranza el Cobrador o Asistente de
Ventas debera revisar la Tarjeta del Cliente y actualizar el saldo del mismo. Estas
tarjetas se archivaran hasta que la deuda sea cancelada totalmente. En caso de
que la letra que cancela el Cliente es la ultima, se procede a emitir el Titulo de

Propiedad del producto.
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Finalmente se entrega la documentacién respectiva al cliente y las copias

con firma de conformidad se archivan en orden cronolégico.

3.2 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DE LOS PROCESOS

Una vez descrito las actividades que se desempefian tanto en el area de
compras como el area de ventas se procede a realizar un analisis de la situacion
actual en base a las observaciones realizadas por los responsables de cada
levantamiento de informacion como los que se indica en el Anexo B — Muestra

levantamiento de informacion.

Como observaciéon general se encontré que el problema principal es la falta
de Planificacion y el analisis de resultados, el trabajo se realiza de una forma
empirica e informal, dando lugar a equivocaciones en el desempeno actividades,

tiempo y recursos desperdiciados en re trabajos y toma de malas decisiones.

A continuaciéon se detalla los problemas de cada grupo y sub-grupo que es

sujeto de analisis en esta investigacion.

3.2.1 COMPRAS

Como punto de partida se analiza los documentos que intervienen en el area

de compras.

e La nota de pedido es un documento que no se esta ocupando
apropiadamente. Una copia de este documente deberia tener el area de
bodega central con el fin de verificar el tipo, cantidad y precio del producto

que se solicitoé al proveedor.

e El kardex es un documento que presenta la disponibilidad de mercaderia
en bodega central, en un local comercial o en los dos anteriores. En la

actualidad el problema principal de la empresa es que este documento no
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consolida la informacion de la bodega central y los locales comerciales.
Dado que el software que se ocupa no esta en red la persona que requiera
un kardex general de la compaiia debera solicitar el kardex individual de
cada local comercial y consolidarlo. Este procedimiento afecta a las
auditorias de bodega y contables dado que demanda de mucho tiempo el

verificar que las transacciones internas se estén registrando correctamente.

e La guia de remision es un documento llenado a mano y entregado a los
choferes de la organizacion por lo tanto, es susceptible a cambios respecto

a cantidades o modelos de mercaderia.

3.2.1.1 Compra de mercaderia

En base a la observacion, encuestas y analisis del proceso de compras que
se maneja en la empresa de manera informal se presentan varias observaciones

respecto a la planificacion y ejecucion de actividades.

3.2.1.1.1 Adquisicion de mercaderia

La primera observacion significativa en este grupo de actividades es que,
debido al programa que se usa actualmente no se puede conectar en red entre:
los locales comerciales, la oficina central y la bodega central; el pedido de
mercaderia se realiza de manera verbal dando lugar a realizar compras de
mercaderia sin una planificacién previa y, en volumenes pequefios. Se corre el
riesgo de comprar productos que se posee en otros almacenes o bodegas de la

compafia.

Por otro lado en la empresa existe mucha informalidad en los procesos, de
tal manera que el pedido de mercaderia muchas veces se realiza directamente a
Gerencia General via telefénica, evitando de esta manera que el Jefe de

Operaciones pueda verificar la necesidad de compra.
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Dentro de las funciones de Jefe de Operaciones esta la adquisicion de
mercaderia, sin embargo la mayor parte de las compras las realiza Gerencia
General, por esta razdén es recomendable que se establezca politicas para la
aprobacion de adquisicion de mercaderia y se controle el desempefio de las

funciones de cada cargo.

Dentro de este grupo de actividades es necesario definir parametros para la
seleccion de proveedores ya que no existe un sistema previo para desarrollar esta

actividad.

3.2.1.1.2 Recepcion de mercaderia.

En base a la informacion adquirida se puede concluir que existe falta de
comunicacion entre Adquisicion de mercaderia y Recepcién de mercaderia dada
la informalidad que se presenta el momento de negociar con el proveedor, por lo
tanto en Bodega Central no se puede realizar un control acerca de las

caracteristicas, cantidad y precios del producto que reciben.

Ademas, en varias ocasiones las llamadas informales al area de operaciones
solicitando autorizacion para la recepcion de mercaderia genera problemas el
momento de adquirir mercaderia que no se solicitd, dado que no existe un

respaldo fisico de la autorizacion para la recepcion.

También se puede observar que no existe un procedimiento determinado
para la revision de la mercaderia el momento de la recepcion dando lugar a recibir
producto defectuoso. Y existe descoordinacion entre el proveedor y la Bodega

Central respecto a horarios de entrega.

3.2.1.1.3 Almacenamiento de mercaderia

Debido a una falta de organizaciéon en la Bodega Central la mercaderia no

tiene un orden especifico para ser almacenada, por esta razdn la revisién rapida
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de disponibilidad de mercaderia o los controles de inventario no se realizan

eficientemente.

La rotacién de mercaderia en la Bodega Central no es la adecuada ya que
debido a la desorganizacién y desorden de almacenamiento en ocasiones se
transfiere mercaderia nueva a los locales comerciales dejando almacenado los

productos que llegaron con anterioridad.

3.2.1.1.4 Transferencia de mercaderia

Existe desorganizacion por parte de los administradores de los locales
comerciales, puesto que deberian dirigirse en primera instancia al Jefe de
Operaciones para solicitar mercaderia y en segunda instancia al Jefe de ventas.
De esta manera se podria centralizar las actividades con el fin de mantener un

control continuo de la rotacidn de mercaderia

En relacion con lo anterior se puede observar que existen varias formas de
que el pedido de transferencia llegue a bodega central, por esta razon el
requerimiento de mercaderia no esta bien controlado ya que el jefe de bodega se
limita a enviar lo que le solicitan sin conocer la disponibilidad de mercaderia en el

almacén. Ademas la mercaderia no es revisada antes de ser distribuida.

El control de existencias tanto de locales comerciales como de bodega
central tiene varias deficiencias debido a que el sistema no tiene datos unificados

y actualizados continuamente.

El dnico documento para que el administrador del local comercial verifique
que le esta llegando la mercaderia enviada por Bodega Central es una guia de
remision escrita a mano. En ocasiones ha existido problemas como que no

entregan toda la mercaderia que sale de Bodega Central.
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3.2.1.2 Compra de servicios y bienes para uso de la empresa

Las adquisiciones de servicios y/o productos para uso de la empresa no son
planificados, por lo tanto se requiere continuamente autorizacién por parte del
personal que conforman el cuerpo de jefaturas de la compaiia, dando lugar a
realizar compras en volumenes pequefios como es el caso de los suministros de

oficina 6 del mantenimiento de vehiculos.

3.2.1.2.1 Adquisicion del bien y/o servicio solicitado que no se contempla en Gastos de

Caja Chica

Al igual que en las actividades anteriores la peticion de compra es informal y
mal direccionada, ya que no se deberia realizar una peticion de compra a
Gerencia General, cada responsable de su area debera realizar el pedido de
compra a la Asistente de Gerencia, siempre y cuando el gasto este contemplado

dentro del presupuesto del periodo vigente.

No existe una recepcion del producto/servicio adecuada, ni un seguimiento
formalmente definido para evaluar el desempefio y efectividad del producto o

servicio adquirido.

3.2.1.2.2 Gastos de Caja Chica

En la Liquidacion de cajas chicas generalmente el area de control interno
encuentra errores en la aplicacion de retenciones tributarias a los documentos de
compra. Estos errores generalmente ocasionan perdida a la compafia dado que

deben asumir ciertas retenciones no aplicadas.

3.2.2 VENTAS

Como punto de partida se observé que, tanto la factura de venta como el

recibo de cobranza se realizan de forma manual, es decir con un formato sujeto a
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modificaciones en Excel, esta actividad es de alto riesgo para la compafiia ya que
se han presentado casos de jineteo de dinero y facturacién de diferentes

productos a los que se esta entregando al cliente.

3.2.2.1 Ventas

Dentro de las actividades relacionadas directamente con la venta del
producto al consumidor final se observd que los vendedores no tienen una

capacitacion previa de los productos que ofrece la empresa.

La evaluacion de capacidad crediticia que tiene el cliente se realiza de una
manera informal, es decir, se basa unicamente en el criterio del vendedor que
analiza la informacion expresada verbalmente por el cliente. No se realiza una

comprobacién de la veracidad de informacién recibida.

No existe una planificaciébn o procedimiento establecido formalmente para
realizar la entrega de electrodomésticos, por esta razdn se presenta varios casos
de electrodomeésticos devueltos por golpes en la entrega o por no ser probados en

el sitio de destino.

La impresién de facturas de venta y recibos de cobranza se realiza
manualmente en un formato informal en Excel, dando lugar a equivocaciones al
codificar datos del cliente o del producto, re trabajos y pérdida de documentos

fisicos sin respaldo digital.
3.2.2.2 Cobranza
Debido a que la informacién no esta unificada, los clientes pueden hacer

compras a crédito en varios locales comerciales, por esta razébn no se puede

realizar el seguimiento adecuado a la cartera de clientes.
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La impresién de recibos de cobranza se realiza manualmente en un formato
informal en Excel, dando lugar a equivocaciones al codificar datos del cliente o del
producto, re trabajos y pérdida de documentos fisicos sin respaldo digital, jineteo

de dinero, diferencias entre documento original y copia.

3.3 PRESENTACION DE LA SITUACION ACTUAL

La presentacion de la situaciéon actual de la empresa tiene por objetivo
mostrar de una forma gréfica los procesos que se estdn desarrollando

empiricamente en la actividad de la empresa.

Para determinar estos procesos y facilitar la representacion grafica se
tomara en cuenta las funciones que tiene cada cargo detallado en su respectivo
descriptivo. Ademas se tomara en cuenta las politicas informales que mantiene la
empresa para su funcionamiento. Para dicho analisis se tomara en cuenta la

distribucion en grupos que se ha venido utilizando anteriormente.

3.3.1 COMPRAS

La persona encargada de realizar las compras en la organizacion es el Jefe
de Operaciones, en caso de que la compra sea de un producto nuevo o en
cantidades diferentes a lo acostumbrado, se solicita autorizacidbn de Gerencia
General. El gerente general se encarga de realizar negociaciones con
proveedores nuevos o0 cuando realizan visitas personales para ofrecer

determinado producto.

No se realiza una seleccion previa de proveedores, sin embargo se mantiene
una lista de proveedores y una carpeta de proveedor individual, con el fin de
archivar un documento que respalde la negociacion realizada con el proveedor.
El responsable de realizar pedido y autorizacion de transferencia de mercaderia

es el Jefe de Operaciones. Los diagramas de flujo de cada sub grupo de
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actividades correspondientes al area de compras se encuentran en el Anexo C,

Diagramas de Flujo de situacion actual.

3.3.2 VENTAS

A diferencia del area de compras, las actividades en el area de ventas son
menos susceptibles de cambios por intervencién de las jefaturas existentes en la
companfia. Por esta razon la representacion grafica de las actividades se sujeta

completamente al levantamiento de informacién.

Los diagramas de flujo de cada sub grupo de actividades correspondientes
al area de ventas se encuentran en el Anexo C, Diagramas de Flujo de situacion

actual.

3.4 DISENO Y ESTANDARIZACION DE LOS PROCESOS

Para una buena gestién de Procesos es necesario que las organizaciones
tengan una estandarizacion y formalizacién de sus procesos, estos se reflejaran
en documentos, los mismos que describirdn los métodos de trabajo de la

empresa.

Los documentos deben ser desarrollados por las personas que ejecutan las
actividades, un responsable designado que asegure su cumplimiento y eficacia,

ademas la documentacion debe estar ordenada.

Un proceso puede tener un solo procedimiento general, pero también existen
procesos en que pueden tener procedimientos generales que se derivan en

Instrucciones de Trabajo.

Todos los procesos deben tener indicadores, que permitan visualizar su
evolucion numeérica, tienen que ser Planificados, asegurar su cumplimiento, ser

verificables y ser ajustables.
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Cuando un proceso es documentado, pueden apreciarse con facilidad las

interrelaciones existentes entre distintas actividades.

Dentro de la propuesta de mejora de los procesos se encuentra la
implementaciéon del ERP Calipso, que ayudara en gran manera a eliminar los
problemas por falta de informacion consolidada, ademas proporcionara

informacion oportuna e indefinida.

Para lograr un buen resultado en la implementacién por procesos al
determinar el Mapa de Procesos de la compaiia se considera necesario
establecer Procesos Estratégicos puesto que anteriormente no se ha considerado
importante dada la naturaleza de la empresa. El mapa de proceso propuesto para

la compaiia se muestra en Anexo D, Mapa de Proceso.

Como propuesta de una reestructuracion de procesos y, tomado en cuenta
el Ciclo de Mejora de Deming se propone la siguiente estructura de procesos a

nivel empresarial.

3.4.1 PROCESOS ESTRATEGICOS

Se define los procesos estratégicos definidos para Electrodomésticos Andino
Duque Cia. Ltda. con el propésito de aumentar la competitividad y estructurar los
procesos dentro de la compania, con el fin de optimizar los recursos que tiene la

empresa y mejorar su posicionamiento competitivo en el mercado.

Por lo tanto, los procesos estratégicos son:
e Revision Gerencial
¢ Planificacién vy,

¢ Mejoramiento Continuo
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3.4.1.1 Revision Gerencial

Puesto que en Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. se centraliza el
poder de decision en la Gerencia General se propone un macro-proceso que
permita al Gerente General revisar de resultados de los procesos y autorizar a los
Jefes de cada area para que se tome decisiones en resoluciones que generen

gran impacto en la rentabilidad de la empresa.

3.4.1.2 Planificacion

Se considera muy importante llevar una planificacion a nivel gerencial de
todo el desarrollo de los procesos de la compafia y establecer indicadores de
evaluacion para dar seguimiento al cumplimiento de los propésitos establecidos

en las planificaciones estratégicas semestrales o mensuales de cada area.

La planificacion es un aporte importante para el mejoramiento de los

procesos de compras y ventas.

Cabe recalcar que la definicion de este macro proceso se desarrollara en
base a las cuatro perspectivas que requiere una planificacion estratégica, estas
son:

e Perspectiva financiera.
o Determinacion del margen de utilidad deseado en el afio.
e Perspectiva de los clientes.
o Ofrecer producto competitivo en el mercado por sus
caracteristicas y precio.
e Perspectiva de Procesos.
o Compras de mercaderia programadas.
o Presupuesto de gastos operacionales anual.
o Seleccion de personal de ventas capacitado.
o Mejoramiento continuo de los procesos en base al analisis de

los resultados que muestren los indicadores individuales.
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o Transferencias de mercaderia programadas.
e Perspectiva de aprendizaje y desarrollo

o Capacitacion continua a la fuerza de ventas.

Tanto para el presupuesto de compra como para la planificacion de
publicidad se debera considerar las diferentes estaciones en el afio conocidas
como temporada alta (Dia de la madre, Pago de utilidades en el pais, Navidad,

etc.)

Otra planificacion importante que se debera tomar en cuenta es la

distribucién de mercaderia a los locales comerciales.

3.4.1.3 Mejoramiento continuo

Como punto principal de un mejoramiento continuo se considera establecer
un Comité que mida los resultados del desempefio de todos los procesos que
realiza la compaiia e identifique fallas en los procesos para tomar acciones

correctivas.

3.4.2 PROCESOS OPERATIVOS

Dentro de los procesos que definen la actividad de la empresa se establecid

los siguientes:

o Gestion de Compras

e Logistica de Mercaderia

e Comercializacion

e Medicion de Satisfaccion del Cliente

e Servicio Post Pago
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Para el desarrollo de la investigacion se toma en cuenta solo los procesos de
Gestion de Ventas, Gestion de compras y los subprocesos de Logistica de

Mercaderia que tienen relacion directa con los procesos de Compras y Ventas.

3.4.2.1 Gestion de Compras

La gestibn de compras constituye el inicio de la actividad comercial, el
representante de este proceso es el Jefe de Operaciones y Logistica, él esta a
cargo de la revisién de inventario, solicitud de 6rdenes de compra de mercaderia,
del manejo de los proveedores, la adquisicion de la mercaderia, logistica tanto de
recepcion de mercaderia como distribucion, junto al Jefe de Ventas, de la misma
a las diferentes sucursales que tiene la empresa, el objeto principal es realizar
compras inteligentes y evaluar el cumplimiento de los proveedores en cuanto al

pedido de mercaderia y la recepcidon de la misma.

Se divide en dos subprocesos: Compra mercaderia y Gastos operacionales,
estos a su vez contienen subprocesos que se detallaran a continuacién junto con

la nomenclatura asignada para facilitar su estudio:

A. Gestion de Compras

A.1. Compra de Mercaderia
A.1.1 Seleccion de proveedor

A.1.2 Adquisicién de mercaderia

A.2. Gastos Operacionales
A.2.1 Gastos Operacionales Mayores

A.2.2 Gastos Operacionales Menores
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3.4.2.1.1 Compra de mercaderia

Debido a la implementacion de una gestion por procesos se busca eliminar
las compras por volumenes pequefios, basandonos en una planificaciéon de

compras que tomara en cuenta las temporadas altas.

A.1.1 Seleccién del proveedor

Se considera importante definir un proceso para la selecciéon de proveedores
con el fin de poseer una cartera de proveedores adecuada. Se busca mantener
una relacion larga con los proveedores y poder llegar a negociaciones que

beneficien a ambas partes.

A.1.2 Adquisicion de mercaderia

Con el apoyo del sistema ERP Calipso el proceso de Adquisicion de
mercaderia tiene algunos cambios positivos respecto al tipo de documentacién
que utiliza. La “Notas de pedido” es reemplazada por la “Orden de compra” y
proviene directamente del sistema, al generar una orden de compra por parte de
el Jefe de Operaciones, requiere la autorizacion de Gerencia General para emitir
un Pendiente de mercaderia a Bodega Central con el fin de que pueda constatar
el momento de recepcion de mercaderia la informacién sobre el pedido que se

realiz6 al proveedor.

Cabe recalcar que la lista de proveedores que antes era fisica también la
van a disponer en el sistema, pudiendo conocer rapidamente los precios vy
cantidades que se han comprado anteriormente, facilitando la negociacion y el

cumplimiento de la planificacion anual de compras.
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3.4.2.1.2 Gastos Operacionales

Al igual que en la compra de mercaderia, gracias a una planificacién al
iniciar el ano los gastos operacionales seran realizados organizadamente

basandose en un presupuesto.

A.2.1 Gastos Operacionales Mayores

Se implementa en este proceso el uso de una Orden de Compra con el
objetivo de que el gerente general solo autorice la compra sin necesidad de que

hable directamente con el proveedor.

Ademas se implementa una constancia de servicios o bienes con el fin de
que sea el solicitante de la compra quién reciba el producto o servicio y verifique

que cumple con los requerimientos solicitados.

A.2.2 Gastos Operacionales Menores

Dentro del proceso de adquisicion de bienes o servicios con fondos de caja
chica se tiene un cambio el momento de registrar los gastos de compra. En cada
local comercial deberan registrar las facturas de compra con el objeto de que el

sistema genere el documento de retencion con los porcentajes correctos.

3.4.2.2 Logistica de Mercaderia

Existen cinco procesos identificados dentro de este macro procesos, estos

son:

e Recepcidén de mercaderia
e Almacenamiento de mercaderia
e Transferencia de mercaderia

e Recepcidén de mercaderia defectuosa o retirada.
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e Tratamiento de mercaderia defectuosa o retirada

Para el desarrollo de la investigacion solo se tomara en cuenta los procesos
que estén directamente relacionados con los procesos de compras y ventas, es
decir se desarrollaran los procesos de Recepcion de mercaderia y el de

Transferencia de mercaderia. Estos procesos tendran la nomenclatura:

B.1 Recepcion de Mercaderia

B.2 Transferencia de Mercaderia

3.4.2.2.1 Recepcion de mercaderia

Como punto de partida se conoce que al implementar el nuevo proceso de
compra el sistema ERP Calipso genera un pendiente de recepcién de mercaderia.
Con referencia a este pendiente el Jefe de Bodega puede verificar que la entrega
del proveedor estd acorde al pedido que se realiz6 por parte del Area de

Operaciones.

Se implementa una actividad en el proceso de recepciéon que solicita a los
estibadores y choferes la revision fisica y minuciosa de cada producto que se

descarga con el objeto de evitar recibir mercaderia golpeada o deteriorada.

3.4.2.2.2 Transferencia de mercaderia

El proceso inicia con la peticion a Bodega Central del Area de Operaciones
de transferir producto a determinado local comercial. La peticidbn se realizara
formalmente mediante e — mail a Bodega central. Por lo tanto la solicitud por parte
de los Administradores del local comercial llegard Unicamente al Area de

Operaciones.
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El control de las existencias en los locales comerciales se facilita dado que la

informacion esta consolidada en el sistema ERP Calipso.

Al momento de despachar la mercaderia se genera una Transferencia de
Mercaderia en el sistema en modo “abierto”, el momento en que el administrador
del local comercial recibe la mercaderia, ademas de firmar la guia de remision
debera verificar que la transferencia de mercaderia que esta en el sistema sea
idéntica a la guia de remisién y coherente con la mercaderia que recibi6. Si fuera
el caso el Administrador debera cambiar el estado de la transferencia a “cerrado”.

Automaticamente el producto se cargara a la Bodega del local comercial.

3.4.2.3 Comercializacion

La comercializacion de los productos que ofrece la compafia es también
otro factor clave de giro del negocio, el propietario de este proceso es el Jefe de
Ventas, dentro del macro proceso de comercializacion se presenta los procesos y

subprocesos con su respectiva nomenclatura:

C. Comercializacion

C.1. Gestidon de Ventas
C.1.1 Ventas

C.1.2 Entrega de mercaderia

C.2. Gestidon de Cobranza
C.2.1 Primera cuota.
C.2.2 Cuotas sin mora.

C.2.3 Recuperacién de cartera vencida.

C.3 Marketing
C.3.1 Diseno de campafias publicitarias

C.3.2 Estrategias de ventas
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C.3.3 Publicidad via telefénica

En base al objetivo principal de esta investigacion solo se desarrollara los
procesos de Gestidon de Ventas y Gestidon de Cobranza, que son los procesos en
los que intervienen directamente con la venta del producto y se apoya en el uso

del sistema ERP Calipso para registro de actividades y documentacion necesaria.

3.4.2.3.1 Gestion de Ventas

A pesar de no ser parte del proceso de gestion de Ventas es necesario
tomar en cuenta la necesidad de capacitar al personal. Cabe recalcar que dentro
de la planificacion estratégica anual se toma en cuenta la perspectiva de
aprendizaje y desarrollo del personal. Un plan de accién de esta perspectiva es
capacitar continuamente a la fuerza de ventas en temas relacionados con el

producto y la atencion al cliente.

C.1.1 Ventas

Como medida correctiva en este procesos se encuentra la verificacion de
documentacion presentada por el cliente, ademas se recomienda realizar una
observacion sobre el historial crediticio del cliente ya sea en datos historicos
propios de la empresa y/o apoyados de un sistema de historial crediticio que
facilite un Bur6 de Crédito. Con esta medida se busca prevenir realizar una mala
venta.

Se elimina la elaboracion de la tarjeta de cliente puesto que la informacién
que esta contenia se almacena directamente en el sistema conforme se ingresan
los pagos del cliente. Respecto al croquis del domicilio del cliente se lo agrega al

documento “solicitud de crédito”.

En reemplazo de la tarjeta de cliente, se crea una cuenta en el sistema por
cada cliente, donde se actualiza su saldo al ingresar la cobranza

independientemente del local donde haya la haya realizado. Este cambio ayuda al
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cliente que pueda pagar sus cuentas con la empresa en cualquier local comercial

y no precisamente en el lugar donde realiz la compra del producto.

La implementacion del sistema permite realizar la factura automaticamente

del sistema, evitando modificaciones en el documento el momento de imprimirlo.

C.1.2 Entrega de mercaderia

Como se mencioné anteriormente el personal sera capacitado para realizar
las funciones encomendadas, con esto se pretende prevenir los maltratos a los
productos el momento de cargar y descargar del transporte vehicular donde sera
trasladado el producto. De igual manera deberan recibir capacitacion sobre la

capacitacion

En este proceso se elimina la tarea de completar la informacion de la tarjeta
de crédito, sin embargo el chofer debera verificar la ubicacién del domicilio para

avalar el croquis que el cliente presentara en la solicitud de crédito.
3.4.2.3.2 Gestion de Cobranza

En términos generales en los procesos de cobranza se eliminé la “tarjeta del
cliente” puesto que en el sistema automaticamente se actualiza el saldo conforme

se registran los pagos.

El sistema calcula las cuotas y descuentos automaticamente, por esta razén
se elimina las actividades de célculo y pretende eliminar en su totalidad las

equivocaciones.

El problema de impresion también se elimina dado que los Asistentes de
Ventas ya no tendran la potestad de modificar la informacion. En caso de hallarse
un error, se debera solicitar la anulacién al Area de Control Interno para ingresar

la informacion correcta.
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En el proceso de gestidn de cobranza se da lugar a la determinacion de un
nuevo proceso, Recuperacion de Cartera Vencida, que consiste en un analisis del
reporte de Cartera de Clientes generado por el sistema ERP Calipso con el fin de
realizar 3 visitas preventivas a los clientes que mantienen una o mas cuotas
vencidas. Si el cliente no ha cancelado la deuda al cabo de la 5 cuota en mora se

procedera al retiro del bien.

3.4.3 PROCESOS DE APOYO

Los procesos de apoyo contribuiran en gran manera al alcance de metas
propuestas, dentro de la propuesta de mejora se presentan los siguientes macro

procesos:

e Gestion de RRHH
e Contabilidad y Finanzas

e Control Interno

3.5 MANUAL DE PROCESOS

El manual de procesos comprende unicamente los subprocesos sujetos al

tema de investigacion, este ademas esta compuesto por:

e Indice

¢ Introduccion

e Misidn

e Vision

e Organigrama

e Objetivo del manual
e Alcance del manual

e Simbologia
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e Glosario de términos

e Mapa de procesos

¢ Inventario de procesos

e Descripcion de procesos vy,

¢ Diagramas de flujo

Cabe recalcar que el mapa de procesos y los diagramas de sub procesos
que se presentan en este manual son los que se propone implementar en la

organizacion.

Debido a la dimensién del documento el manual de procesos se encuentra

desarrollado en el Anexo E, Manual de Procesos propuesto.

3.6 DISENO DE LA GESTION POR PROCESOS

El disefio de una implementacion de una Gestion por Procesos se realiza en

base a las siguientes fases:

1. La Coordinadora del Comité de Gestion por Procesos realiz6 tres charlas
de capacitacion a los miembros de la Directiva de la compafia con el
respaldo del Gerente General, sobre la induccion e importancia de una

Administracion por Procesos.

2. Se constituye el Comité de Gestion por Procesos conformado por todas las
jefaturas de las areas de la compaiia, ademas se comprometen a realizar
reuniones de comité todos los dias lunes a las 14:00 horas durante 10
semanas y trabajar individualmente con la Coordinadora como se indica en
la tabla 2.
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Tabla 2- Distribucion de horas para reuniones con la Coordinadora del Comité

Nombre - Cargo Horas Totales Horas Semana
por s
semana

Sandra Falcén - Jefe de Recursos Humanos 60 6 10

Rubén Andino - Gerente General 40 4 10

Marcelo Alvarez - Jefe Financiero 200 20 10

Mauricio Marcalla - Jefe Control Interno 150 15 10

Soraya Bustamante - Jefe de Operaciones 60 6 10
Andrés Borja - Jefe Nacional de Ventas 60 6 10
Danilo Lépez — Jefe Nacional de Cobranza 60 6 10
Carla Guerra - Coordinadora del Comité para la 400 40 10
Implementacion de la Gestion por Procesos

TOTAL 1030 103

Fuente: Acta del Dia N° 3 Comité de Gestion por Procesos de Electrodomésticos
Andino Duque Cia. Ltda.; 2013.

3. Los Jefes de cada area se comprometen a realizar el levantamiento de

6.

informacion de las areas que son responsables y se entregara en la
siguiente reunion del Comité para analizar las observaciones de cada

levantamiento.

En base a los resultados del levantamiento de informacion se identifica los
procesos grandes con el fin de realizar el primer borrador de un mapa de

procesos de la compaifiia.

Una vez aprobado el mapa de procesos por los miembros del Comité, la
Coordinadora del Comité coordina con cada Jefe de Area reuniones
individuales conforme a la distribucién de horas semanales de la tabla 2
para establecer los procesos, subprocesos, actividades y tareas de los

macroprocesos de los que son responsables.

Se definen factores claves en base las observaciones realizadas en el
levantamiento de informacion que se muestran en las descripciones de los

procesos en el Anexo E, Manual de Procesos propuesto.
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7. La medicion y mejora de los procedimientos se realiza en base a los
indicadores de evaluaciéon definidos para cada proceso en los tiempos del

Diagrama de Gantt que se presenta en la figura 16.

SEMANAS
Actividades 1 2| 3| 4 5[ 6/ 7| 8| 9| 10| 11| 12|
1.Revisar el Organigrama de la Empresa (Actual sin variaciones)
2.Revisar la Vision y la Mision de la Empresa
3.Establecer los procesos de la empresa y las interacciones entre ellos.
4.Determinar y desarrollar los procesos operativos de la compaiiia

5.Validar, revisar y aprobar los procesos e indicadores

6.Implementar los procesos

7.Auditar el cumplimiento de los procesos en base a los indicadores
8.Presentar los resultados de la primera auditoria

9.Determinar medidas correctivas para los procesos que presentan problemas

Figura 16 — Diagrama de Gantt del Desarrollo del Proyecto para la Gestion por Procesos

3.7 PROTOTIPO DE IMPLEMENTACION DEL ERP CALIPSO

Para realizar el prototipo de implementacion del ERP Calipso en la Empresa
Electrodomésticos Andino Duque se usara una base de datos de prueba de 2
meses, de Diciembre 2012 a Enero 2013. La implementacion se realizara
unicamente en las actividades que interviene el ERP Calipso dando apoyo al
desarrollo de los procesos sujetos a lograr el objetivo de la investigacion. La
parametrizacion de dichos procesos se realizé en base a los diagramas de flujo

de los procesos presentados en el Anexo E, Manual de Procesos propuesto pues

La modelizacién de los modulos del ERP Calipso se basa en los Manuales
de Modelizacién de Calipso que se usan Unicamente por el Area de Tecnologia y

son confidenciales debido a la proteccion de codigo del software implementado.

La parametrizacién inicia con las definiciones basicas de la funcionalidad del
sistema determinando los objetos estaticos, objetos transaccionales y relaciones
transaccionales personalizadas de la comparfia en base a sus politicas y reglas

de negocio.
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Los objetos estaticos son: Clientes, Proveedores, Productos, Bodegas,

Centros de Costos (definicion de sucursales), Empleados y Cuentas Bancarias.

Los objetos transaccionales primitivos son: Transacciéon de Orden de
Compra, Transaccién de Recepcion de Mercaderia, Transaccion de Factura de
Compra, Transaccion de Transferencia de Mercaderia, Transaccion de Venta de
Mercaderia, Transaccion de Remito de Venta, Transaccion de Recibo de

Cobranza y Transaccion de Liquidacion de Deuda.

Los objetos transaccionales especializados son: Orden de Compra, Factura
de Compra, Recepcion de Mercaderia, Transferencia de Mercaderia, Factura de

Venta, Recibo de Cobranza, Nota de Crédito, Nota de Débito y Remito de Venta.

Las relaciones transaccionales definidas en la parametrizacion son:

e Orden de Compra (origen) y Recepcion de Mercaderia (destino)

e Recepcidén de Mercaderia (origen) y Factura de Compra (destino)

e Transferencia de Mercaderia (origen) y Transferencia de Mercaderia
(destino)

e Factura de Venta (origen) y Remito de Venta (destino)

e Factura de Venta (origen) y Recibo de Cobranza (destino)

e Factura de Venta (origen) y Nota de Crédito (destino)

e Factura de Venta (origen) y Nota de Débito (destino)

En base a los objetos parametrizados se concatenan en base a los
diagramas de flujo de los procesos definidos creando los moddulos de
Administracion de Compras, Administracion de Ventas, Gestion de Cobranza e

Inventarios.



Manual de Usuario y Relacion con Diagramas de Flujo

Al ingresar con el usuario y contrasefa al sistema aparece la primera

pantalla del ERP Calipso mostrando el arbol de menus que contiene, como se

muestra en la figura 17:
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Figura 17 — Menu Principal —

Los registros, acciones y bases de datos se agrupan en base al proceso que

pertenecen. En la Figura 18 se muestra los items que posee el moédulo

“Administracion de Compras”

Calipso Corporate
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| Objtos Edicién Ver lra Henamientas Complementos s

-3 0BoRlN-BXZULEEFHE-
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I Explorando Administracion de Compras

H (7 Quenys

EH@ Administracidn de Yentas

#({} Cuentas a Cabrar

= ([ Admiristracién de Compras

EI"@

@ Proveedores Basicos

EI {I‘ *® Cienres de Previsiones de Egresos

w3 ® Previsiones de Egresas

1 (}'® Pedido de Cotizacion

e {77 Pendientes de Pedida de Catizacidn
EI {I‘ *® Cotizacidn de Proveedor

EI @ Pendientes de Cienes de Previsiones de Eqresos

Mambre

| Proveedores Basicos

§ ™ Cienes de Previsiones de Egresns

[ 7 Pendiertes de Cieres de Previsiones de Egiesos
[ ®Previsiones de Egresos

(I ®Pedido de Catizacitn

% Pendientes de Pedida de Cotizacin

[} ® Cotizaridn de Provesdar

(% Pendientes de Calizacion de Proveedar

] ® Drden de Compra

% Pendientes de Oiden de Compra

EI @ Pendientes de Catizacion de Proveedor
EI {I‘ *® Orden de Compra

H {77 Pendientes de Orden de Campra =
EI {I‘ ® Orden de Compra Impartacian

1 # Pendientes de Orden de Compra Impartacién

EI {I‘ ® Constancia de Servicio Cumplido

EI & Pendientes de Constancia de Servicio Cumplida

EI m Proveedores

EI Campradares

Elg Productos

EI Eﬂ Servicios

1 7 Centros de Costos

EI {EJ Conceptos

EI [ Depdsitos

Eli:ﬁ Listas de Precio

g Tipos de Pago

wy] Administracidn de Provesdores

: Cornpras » Cta v Orden

4l ] Gestion de Compras

EI-@ Cuentas a Pagar

Figura 18 — Ment Administracion de Compras — Calipso Corporate

Como se puede observar en la Figura 18, existe una variedad de modulos y
opciones que puede escoger el usuario dando lugar a que exista la posibilidad de
que se equivoque e ingrese a otro moédulo, por esta razén el ERP Calipso brinda
la posibilidad de crear perfiles de usuario con el fin de habilitar a cada usuario

unicamente las opciones que necesita para desempefiar las funciones asignadas.
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| ] Explorando Factura de Compra
VENTAS
[ 3 Tranzaccidh | FechadeR...
S |15 Fact Cora, Mro. 0100010000088 - Fecha 29012013 29/01/2013
L5 Fact Cora. Nro, 110001 00000060 - Fecha 25-01-2013 29/01/2013
D Fact Cpra. Mro. 0710001000000853 - Fecha 23-01-2013 29/M/2m3
15| Fack Cara, Nro. 0020010003150 - Fecha 23:01-2013 29/11/2013
1| Fact Cora. Nro, 002001000140 - Fecha 29012013 29/01/2013
15| Fact Cora. Mo, 0071001 000002084 - Feha 25-01-2013 29/01/2013
15| Fact Cora. Nro, 0010010000011 - Fechs 29012013 29/01/2013
D Fact Cpra. Mro. 007001 000000606 - Fecha 23-01-2013 29/M/2m3
1| Fact Cora. Nro, 0110001 0D000DEG3 - Fecha 26-01-2013 26/01/2013
1| Fact Cora. Mo, 110001 000000858 - Feha 25-01-2013 30/01/2013
L5 Fact Cora. Nro, 0030010039202 - Fechs 26012013 20/01/2013
D Fact Cpra. Mro. 0010001278 - Fecha 28-01-2013 16401 /2M 3
15| Fact Cora. Nro. 0010010001431 - Fecha 28:01-2013 26/01/2013
| Fact Cora. Nro, 00710010001 23534 - Fecha 25-01-2013 26/01/2013
1| Fact Cora. Nio, 001001 000000882 - Feha 25-01-2013 28/01/2013
F h'| Fact Cara Men 01000 OO0ON0RRY - Fecha #5-01-2013 2R3

Figura 19 — Perfil de usuario para ventas — Calipso Corporate

3.7.1 GESTION DE COMPRAS

A continuacion se realiza el prototipo de implementacion de las actividades
principales de los subprocesos que se desarrollan dentro de la Gestion de

Compras

3.7.1.1 Adquisicion de mercaderia

El sub proceso de adquisicion de mercaderia inicia con la solicitud de

compra basada en un analisis previo para conocer la necesidad del producto.

Una vez realizada la negociacién entre el proveedor y el Jefe de Operacion,

se procede a realizar la Orden de Compra por parte del Asistente de Operaciones.

Para crear la orden de compra se escoge en el perfil del usuario la opcién
“Orden de Compra” y se selecciona el icono “Nuevo” como se indica en la figura
20.
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Explorando Orden de Compra
'q“.

Orden de Transaccidn | FechadeR.. | Fecha de Entrega | Estada | Flag
' :l 0.Compra Mro. 00005670 - Fecha 31-01-2013 3203 302013120811 Cerada Autorizada
:l 0.Compra Mro. 00005669 - Fecha 31-01-2013 3ma2m3 30142013 11:5351 Cerada Autorizada
:l 0.Compra Mro. 00005668 - Fecha 31-01-2013 3203 3042013 11:51:47 Cerada Autorizada
:l 0.Compra Mro. 00005667 - Fecha 31-01-2013 3ma2m3 32013112113 Cerada Autorizada
:l 0.Compra Mro. 00005666 - Fecha 31-01-2013 3203 30201311031 Cerada Autorizada
:l 0.Compra Mro. 00005665 - Fecha 30-01-2013 3040142013 3040142013 18:033 Cerada Autorizada
:l 0.Compra Mro. 00005663 - Fecha 30-01-2013 3040142013 3040142013 16:15:27 Cerada Autorizada
:l 0.Compra Mro. 00005662 - Fecha 30-01-2013 3040142013 30020131 216:22 Cerada Autorizada
:l 0.Compra Mro. 00005661 - Fecha 30-01-2013 3040142013 3040142013 12:06:43 Cerada Autorizada
:l 0.Compra Mro. 00005660 - Fecha 30-01-2013 3040142013 3040142013 11:27:53 Cerada Autorizada
:l 0.Compra Mro. 00005653 - Fecha 30-01-2013 02013 304014203 11:14:06 Cerada Autorizada
:l 0.Compra Mro. 00005658 - Fecha 30-01-2013 3040142013 3040142013 111218 Cerada Autorizada
:l 0.Compra Mro. 00005657 - Fecha 30-01-2013 3040142013 3040142013 11:01:01 Cerada Autorizada
:l 0.Compra Mro. 00005656 - Fecha 30-01-2013 3040142013 3040142013 10:39:21 Cerada Autorizada
:l 0.Compra Mro. 00005655 - Fecha 30-01-2013 3040142013 3040142013 10:05:51 Cerada Autorizada
:l 0.Compra Mro. 00005654 - Fecha 30-01-2013 ansms203 30401420013 36853 Cerrada Autorizada
_:! 0.Compra Mro. 00005653 - Fecha 30-01-2013 30/01/203 3040172013 35306 Cerada Autorizada

Figura 20 — Generacién Orden de Compra

Posteriormente, se presenta el formato de la Orden de Compra que consta

de tres partes:

e El encabezado.- Contiene informacion de identificacion del documento,

dentro de los datos mas importantes tenemos: lugar de realizacion, fecha,

breve descripcion, seleccion del proveedor, comprador, forma de pago y

fecha acordada para la entrega como se muestra en la figura 21.

B, 186.3.120.203 - Conexion a Escri

Q Mumerador
) Centro de Costos

# Detalle

# Mota

Q Proveedor

Q Comprador

Y& Domicilio

) Moneda

i) Lista de Precio
Q Tipo de Pago

vy Domicilio Entrega
[l Fecha de Entrega
@l Num.Aut.SRI

[l Fecha del Comprobante

[l Fecha de Vencimiento SRl

Orden de Compra

11 - Bodega Central

31401,/2013 00:00:00

Compra juegos de sala Cishe a Freire Sikvia

SILVIA PATRICA FREIRE QHISHPE
Rubén Anding

1 - Quito Tumbez OEE-58 » Bahia
Didlares

01 - COMTADO
2 - Quito Ay, La Prenza
030242013 20:05:42

030242013

Figura 21 — Encabezado de Orden de Compra
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e El cuerpo.- contiene la informacién detallada del producto(s) requerido(s):

tipo, cantidad, precio y descuentos si lo hubiere como se indica en la figura

22
DX 7§
@Heferencia @Desoﬂpcidn @Eanlidad @U‘Medida @PreeioU. @Usta @ZBomﬁcaciﬁn @Importedeﬁu..@hla\ |@Vo\umen
114 SH0HE 00 Undad FL ) 000 m o 0

Figura 22 — Cuerpo de Orden de Compra

e Los resultados.- se muestra los totales e Iimpuestos calculados

automaticamente como se indica en la figura 23.

R H1ud f S I 50

Compone Humeo e Documeno (1. il @ Tt Descuento 0

WA AR | it lispill
A Tud 550

Figura 23 — Los resultados de Orden de Compra
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Una vez autorizada la Orden de Compra se realiza la impresién para su
correcto archivo. Para lo cual se debe escoger la opcidén de impresion y el tipo de

formato que se desea imprimir (Orden de Compra) figura 24.

iC

‘é-avmnnvamﬂéma

TEw-BRSTHE @ W v rrevisuiea

——— Mantzniniento b
- Explorando Orden [} Asistente de Reportes pfOrden de Compra
ﬂldén de Transaccion | H Constancia de Servicio Cumplida ag

Cmnra [ [ Constancias de Servicio Pendientes Cenada  Autorizada

. "'; D 0. Compra Mro, 00005731 - Fecha 31 [ | Cenada Autarizada

A u 0. Compra Nra. 00005703 - Fecha 3 @ Ordenes de Compra Pendientes Cenada Autarizada

Lj 0.Compra Nro: 00005632 - Fecha 31-01-2013 US/U2F20TE UBAIZA0TS 20142 Anulada Anlada

L‘] 0.Compra Mro. 00005682 - Fecha 31-01-2013 nmam3 23183522 Cenada Autarizada

D 0.Compra Mro. DOD0568T - Fecha 31-01-2013 Jmaems o 3023182324 Cenada Autarizada

I‘T.I; [0.Compra Mro. DOD05ESD - Fecha 31-01-2013 amems 23181304 Cerada Auitorizada

Figura 24 — Impresion de Orden de Compra

Al escoger esta opcion aparece el registro de orden de compra en formato

PDF listo para imprimir, figura 25.

Crdende Conpra

ORIGNAL NPODO05735

Fecha Bmision 31012013

Proveedar ZAPATADIANA Compracr:  RubénAndro

Domicilio COMTEDH PUERLO Fchincha Fecha Ertreger 10022013

Localidad () CQuito ComicilioBtrece: A La Prensa

Cord VA Granach () Cuito

TipoPago CCONTADO cuT Achincha

codige Articulo Fecha Btrega Cantidad PU  Y%desc Decuento Total
000057 UNIRZRIVESVTA 10021201 30,00 2500 000¢ 0ao 750,00

Figura 25 — Registro de Orden de Compra
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Como siguiente punto se tiene la autorizacion de la Orden de Compra por
parte del Gerente General, quien autoriza las Ordenes de Compra Abierta, se

muestra en la figura 26.

j 0. Compra Mio. 00008673 - Fecha 31-01-2013
j 0. Cornpra Mro. 00008674 - Fecha 31-01-2013
j 0. Compra Mio. 00008675 - Fecha 31-01-2013

0_Compra Nro. 00005692 - Fecha 31 a Permisns

A4 Pégina Anterior

Jamsems
Jmsama
3107203

M2 3123707
IM/2M3 124415
/23125016

YEINTIMILLA RODRIGUEZ JIMMY ..
CHEM COMSULTORES CI& TDA,

CENTEND APUNTE JUAN EDUARDD
SILVIA PATRICA FREIRE QHL...

Cerrada Autorizada

Cerrada Autarizada
Autorizada

Pendiente Autorizacion

Cerrada
P Abierta

P¥ Pagina Siquierte

B Copiar QL.

&7 Ordenar por... 4
B Trnprirmit vista

ﬁ Documentos Asocizdos

B Visualizar, .

F Exportar a Excel

é} Varias

g Anokaciones
é} Cambiar

# Ediar

53 E:xcel,

§} Exporkar

Z Grifice

é} Sequirniento
Tr-arusiu:inrues

5}’ Visualizar

57’ Transiciones de Flag - Anular Orden Compra

dl

» Ejecutar Trangiciones

~ Bl - v v v v v - -

ﬂ Transiciones de Flag - Autoriza Orden de Compra

é} Transiciones de Flag - Rechaza Orden de Compra
o prarcrar

‘ Agregar como Objeto requerido de LExplorer

Figura 26 — Autorizacion de Orden de Compra

Automaticamente el programa genera el Pendiente de Recepcion de

mercaderia para formar parte del punto de partida de otro sub proceso, figura 27.

BEN-BRATI0 @ «»

o=

Q (1.Campra Hro. 00005641 - Fecha 31-01-2013
@ 0.Compra Nro. 00005657 - Fecha 30-01-2013
0 (1 Compra Mio. O0DOBERE - Fecha 30072013
Q (1. Campra Hro. 00005644 - Fecha 2601-2013
Q (1.Campra Mro. 00005642 - Fecha 2601-2013
Q (1 Campra Hro. 00005640 - Fecha 26:01-2013
0 (1 Compra Mio. 00005624 - Fecha Z2-01-2013
Q (1. Campra Hro. 00005604 - Fecha 17-01-2013
Q (1. Campra Mro. 00005563 - Fecha 11-01-2013

000056g1
00003657
00005656
00005644
00005642
00005640
00005624
00005604
00005563

Auporzada

Auponzada
Auporzada
Auporzada
Autorzada
Auponzada
Auporzada
Auporzada

Autorizada

COMPADIG 5.4,
GUERRA ANDIND CAR...
ROBALINO & POLITIMPOR...
COMPADIG 5.4,

ROBALINO & POLITIMPOR...
GUERRA ANDIND CARLOS.

INDI&N MOTOS

[NDIAN MOTOS

RAMIREZ FREIRE FREDY ...

TES”H[EH“‘ ) Explorando Pendientes de Reoepaion de Mercaderia

venlas

Mugva Grup | | Mondre v| Nimen | Flag | Nontve delDesinatain | Mombe cel Digiante
QD.CompraNm (0005631 - Fecha 01022013 000B6S Awtorizada VIAPCOM CIA, LTDA Damian Andino D

Damian Andino D.
Damian Andino .
Damian dndino 0.
Damian Andino D.
Damian Andino D.
Damian Andino D).
Damian dndino 0.
Damian Andino D.
Damian Andino D.

Figura 27 — Pendiente de Recepcion de Mercaderia
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3.7.1.2 Gastos Operaciones Mayores

Al igual que la compra de mercaderia, el proceso inicia con la generacion de
la Orden de Compra. El registro, autorizacion e impresion de este documento es

exactamente igual al que se detall6 en el proceso de Adquisicion de Mercaderia.

La autorizacion de la Orden de Compra genera un pendiente de Constancia
de Servicios. El responsable de cada area y/o el solicitante del servicio o producto
sera quién realice la Constancia de Servicio Cumplido, actualizando valores de

precios y/o cantidades, figura 28.

T o B T e e
¢35 0Eof0-3XZHEEHE.
EEY - RRETEa«»

SS9 Explorando Pendientes de Consiancia de Senvico Cumplida
E
Orden e Cop LIS |Nl1mer0 |F|ag |N0mblede|Destinatan0 |N0mbrede\0riginante ||
Compia Nro. - Fecha 31-01- utorizada ubén Andino
r 10 Conpra Nio. 00005736 - Fecha 31-01-2013 00005736  Autorizad ZAPATA DIANA Rubén Andi
QD‘EDmpraNm. 00005726 - Fecha DB02-2013 0005726 Autonzada OTECELSA, Damian Andina .
Lempra i, -Fecha (602 izada .. Damin dndino 0.
2 {0 Comparo. DIOOETE7-Fech 6022013 0E7E utarzad ULLOA VEINTIMILLAJESU...  Damian Andia D
QD‘EDmpraNm. 00005729 - Fecha DB02-2013 00005723 Autorizada DATAFAST Cla, LTDA, Damian Andina .
F
Factura d Compra
E
3

Figura 28 — Pendiente de Constancia de Servicio Cumplido

Al procesar el pendiente se genera una Constancia de Servicio Cumplido, se

presenta el formato de la Orden de Compra que consta de tres partes:

e El encabezado.- Contiene informacién de identificacion del documento,
dentro de los datos mas importantes tenemos: lugar donde se recibi6 el
servicio o producto, fecha, breve descripcidn, seleccién del proveedor,

comprador, forma de pago y fecha acordada para la entrega, figura 29.



104

Numerador
i Fecha del Comprobante
& Detalle
] Nota
{J) Proveedur
) Comprador
() Medio de Transporte
Q Centro de Costos
¥} Domicilio
() Moneda
[ Cotizacidn
) Lista de Precio
Q Tipo de Pago
¥ Domicilio Entrega
i Fecha de Cumplimiento
] CAl
7| Fecha de Yencimiento CAI

Constancia de Servicio Cumplida

M 203 00:00:00

Compra de unfomes para desfle de Camaval en Lagn Agno
FAPATA DIAMA
Ruben Andino

12 - Oficina Central
1- Quia COMITE DEL PUEBLOD

Dilares
100

01 - CONTADO
2 - Quita &y, La Prensa
10/02/203 223313

10/02/2013

Figura 29 — Encabezado de Constancia de Servicio Cumplido

e El cuerpo.- contiene la informacién detallada del producto(s) requerido(s):

tipo, cantidad, precio y descuentos si lo hubiere, figura 30.

OX§-

ﬂHefelencia @Descripcidn

Aot |HUbeds

@ Bulos

@ Frecin .

e? UNIFORES VT4

3000 Unidzd

I

bl

Figura 30 — Cuerpo de Constancia de Servicio Cumplido
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e Los resultados.- se muestra los totales e impuestos calculados

automaticamente, figura 31.

ﬂ Referencia @ Suma %5 7Rl
fl Total Descuento U$s 0
B Subtotal LI%5 750
fl Total U$5 750
M

KN
-\_Dj Totalizadores | [4]#]

Figura 31 — Resultados de Constancia de Servicio Cumplido

Al realizar la Constancia de Servicio se genera automaticamente el
pendiente de Factura de Compra que sera el punto de partida para el registro

contable, figura 32.

TR, Tl iy
L

¢9 0EnAD-BXBOETET.
DEN-BRETM Jm« »

Explorando Pendientes de Factura de Compra

r; .
WA | Homee | Nimero | Flag | Markre del Destinglaia |

. onstSery. Nio. 4149 - Fecha J1-01-2013 ZAPATA DIANA

Pendientes de

Factura de
Tnmnira

Figura 32 — Pendiente de Factura de Compra
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3.7.1.3 Gastos Operaciones Menores

En este proceso se realizara el ingreso directo de facturas, dado que por ser
gastos menores tiene autorizacion previa del Administrador del Local Comercial o
de alguna Jefatura. El ingreso de la factura se realiza en el mddulo de Factura de

Compra, seleccionando el icono “Nuevo” figura 33.

E uque Pr »s0 Corporate - cquerra - [_r-1__'|_-m11..'_(..... I_Produccion] ¥.15.222.5033
| Objetes Edicién Wer Ira Hewamientas Complementas i

¢ -3 -aEolD-BXTLEETHT -
FEw-BR&EF[0 Jm«w

| Transaccicn | FechadeR... | Fecha de Errega | Estado
| 9 Fact Cpra. Mro. 007001000000730 - Fecha 2501-2013 /213 250142013 Cenada
| 5| Fact Cpra. Nro. 007001000000731 - Fecha 24-01-:2013 24001/2013 240142013 Cerada
,_'j Fact.Cpra. Nro. 0010010002236 - Fecha 17-01-2013 174072013 17/01/2013 Cerada
| % Fact Cpra. Nio. 005054000085119 - Fecha 11012013 NO12MI 11004203 Cenada
Lj Fact.Cpra, Nro. 0010010000401 - Fecha 10-01-2013 10401/2013 104012013 Cerada
|\ Fact Cpra. Nro. 001001018931264 - Fecha 04-01-2013 0440142013 04/01/2013 Cerrada
| | Fact Cpra. Nro. 001008006850990 - Fecha 01-01-2013 D003 01/01/2013 Cenada
| % Fact Cpra. Nro. 010001000000753 - Fecha 24-12-2012 |22 2411202012 Cenada
| 5| Fact Cpra. Nro. 002002000451131 - Fecha 24-12.2012 A2 2411242012 Cerrada
j Fact.Cpra. Nro. 0010010000003 - Fecha 24-12-2012 2420202 241 2/2m2 Cerada

Figura 33 — Mddulo de Factura de Compra

La factura de compra al igual que la orden de compra se conforma de 3

elementos: encabezado, cuerpo y resultados, figura 34.

1 Accignes & Informes =7 Configurar:
Principal | Audioria |
6E—lrnﬁ£-dm

& Numero
[}l Fecha del Comprobante
(& Detalle

& Nota

2 Proveedor

2 Comprador flutan Arcire
1% Domicilio 1 - Quita &v. Rodiigo de Chavez DE2-24 y Pedio de Affaro

Referencia [& Descriprién |E Cantidad | @ U Medida [@Butor [FPecial.__ @ Lisa Cantidad no i | U Medida N.L IZE
0053 SOMINISTROS VT4 {Uridad [ ] e 0,00 Unidad
L4l |
7 Items de i6n_ fT] = Vinculos T
[E] Reterencia [EToa | B Suma U35 3,75
Actualiza dias Yo, segun ipo de page 0.00 {8 Total Descuenta Uss 0
Asigna datos del Provesdar 0,00 (@ Subtotal U$s 3,75
VA TASA 0.45 @ Total Uss 4.2
N T AT Tmouestos Transaccion 1755 Caloulos Transacoion

Figura 34 —Factura de Compra
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Factura de Compra Mro, 00200309834 7487

Figura 35 —Aceptacion de la generacion de Factura de Compra
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Una vez ingresados los datos de la factura al aceptar los cambios se genera

automaticamente la retencion, figura 36.

[ Transaccion de Credito de Compra - Certificados Retencidn en laRenta [ ]3]
u Acciones &) Informes = Configurar
Fincipa |Audilor\a |
{0 Centro de Costos 12 Dficina Central 4
{ Numero 1000100001234 ||
[ Fecha del Comprobante 130203000000
D Yinculo Transaccional Fact Cpra. Nro. 002003098347487 - Fecha 13:01:2013
] Detalle
] Nota
Q) Proveedor DISTRIBLIDORA DE LIBROS Y PAFELERIA DILIPA CIALTDA
Q) Comprador Rubén &ndino
+ Domicilio 1- Quio Av. Rodigo de Chavez 0E2-24 y Pedra de Altarn
{J) Moneda RE
] Colizacién
Q Tipo de Pago
1) Domicilio Entrega
[ Fecha de Entrega DB/04/2013 043339
£ Autorizacion SRI
[) Fecha de Vencimiento SR 06/04/2013
[ Fecha de Reqistro DB/MA2m32 i
NX§-
Referencia |@ Descipcion |@| Cantidad |E| 1 Medida |ﬁ| Precio . |@| Total |E| Impuestos |@ Célculos |E| Cuenta Contable
00314 Retenciones enla Fuente delImpuesto a la Renta - Servicio .. 1,00 Urided 00375 0,04 Impustas de Item de Transa. Mecan, de célouln ltem de 7.,
Ellems de biansaccion |
MRekence || Bsuma 5 004
ctudiza dias Vio. sequn tipo de pago @ Total Descuento 1450
signa datns del Frovesdor #] Subtotal 1450,
& Total 1145 0.4
[l b

Figura 36 —Comprobante de Retencion

Una vez ingresados todos los documentos se genera un reporte de facturas

de compra del periodo vigente para la correspondiente reposicion de gastos
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conocido como Reposicion de Caja Chica. Para realizar este reporte se activa el

filtro de facturas de compra, definiendo el periodo y la modalidad del reporte,
figuras 37, 38 y 39.

roduccion] ¥.15.222.5033

orporate - cguerra - [M_Produccion

J Objetos Edicién Ver Ira Hemamientas Complementos 2
¢ 0EoRDN-IXSOLEEHE-
FEN-BRETI 1@ «»
orando Factura de Compra
W0 0 | Transaccidn | FechadeR.. [FechadeEriega [ Estaso | Flag | Destinataio
P L.] Fact Cpra. Mo, 007001000000730 - Fecha 25-01-2013 X/EmM3 A3 XI5 W
i i ) Lj Fact Cpra. Nra. 007001000000731 - Fecha 24-01-2013 24/M2m3 240203 - Gy
F u Fact.Cpra. Nio. 0010010002236 - Fecha 17-01-2013 wm2m3 170203 5]
1] Fact Cpra Nio, 0050400008511 - Fecha 11.01-2013 0203 110720 Desde Fecha [ov/atiann =] s
A U Fact Cpra. Nro. D010010000401 - Fecha 10-01-2013 nmem3  10/m2m3 54
TR ] Fact Cpra Mo, D01001018931264 - Fecha D441-2013 04 /2003 ODN/2013 i I“_’W iz | s
|“'"":“'“ 1) Fact Cpra. Mo, 0010000880990 - Fecha 01-01-2013 o203 0103 Maneda [ Déares sy
:y
Perd . D Fact Cpra. Nro. 010001000000753 - Fecha 24-12-2012 291222 A4h20m2 Estado |N0 anuladas | (54
I u Fact Cpra. Nio. 002002000461131 - Fecha 24122012 HN2Em2 MNzEan2 Hodaid m GY,
in e la Ej Fact Cpra. Nra. 0010010000003 - Fecha 24-12-2012 H4n2mz  M4h2em2 idad S
i Guerds Defiricin [ Fako
|
Cotibcad ¢ Aceplar | x Cancelar
N enla
R
Figura 37 — Parametros para generar el reporte de gastos de caja chica.
|
| ca [Total |
| iy OVEEDORES VARIOS QUITD SUR « } USB PREPAGD |
He [CIPROVEEDORES VARIOS QLITO SUR 2 bies [
“ [B, Previsuslzar [ PAOVEEDORES VARIDS SALCEDO MBOLSD DE GASTOS 0% 8,30
[IPROVEEDORES VARIDS 54N RARAEL VICIDS OCESIONALES 100% 2% 1525 I
| mwies [IPROVEEDORES VARIDS VIATIEOS s 16086
[JaUIMBAILS CHAVEZ LORENA JEANNETH BLICIDAD VTA 1.246,50
2 visatlomd  F0107 7, CRISTIAN ) bies 1.246.50
¥= %por i [JREA GLIAMAN WASHINGTON MEOLSO DE GASTOS 0% 15232
[ JROBALING & POLIT IMPORTADORES Bles 15232
¥ %porCobima [PJancun svialia NANGY ESHERALDA NORAFIDS PROFESIDNALES ADM 1085883
L o Toes [ JSALAZAR ANDRADE BELLA ESPERANZA bies 10555
¥ | ISCANNEREXPRESS SEGURIDAD INTEGRADH Cl8, LTDA. UILER DE VEHICULS VIAJES FLETES 10000
8l Rk |JoERVIENTREGA ECUADOR SA 5 10010
sicades  [J5ILYIA PATAICA FREIRE DHISHPE JENDQ BIENES INWUEBLES VT 50000 .
@Pm ELCOMET 5.4, v Bles 600,00
E-ffiewnen  [SIAPIAS BOSUUEZ VARID BENITO ALOUILER DE VEHICULOS VIAJES FLETES 500000
s SERVICIOS OCASIONALES 100% 2% 153061
&,Gﬂma‘mwﬁm |Totales E. 5::?0,51
i Firos =] RRENDAMIENTOS LAS VIDLETAS CIALTDA. ARRIENDO BIENES INMUEBLES ADM 51000
(28 Peries Totales 510001
=JasPROC BIENES DE USO EMPRESA 417,00
m Buscar SERVICIOS EMPRESAS EXTERNAS 13.700,00
—] Toaks 1411700
o Sar (=JAUSTRODIS CIA LT0A OB CILINDRQ DE G&S 250250
Totales 2.502,50
=IBASANTES ESPIN ELIZABETH DEL AOCIO RRIENDO BIENES INHUEBLES VTA 160714
Tolales 1607.14
=IBED YA PAYON MARCO NAPOLEGN MANTENIMIENTO ¥ ADECUACION DE OFICINAS 43mu
PUBLICIDAD YTA 115860
Totales 6.098.04
| =|BENAVIDES TENESACA LUIS HERNAN FLETE COMPRAS CTO 102,00
Tolales WUZ_,UU
|=IBUSTAMANTE NURIEZ SOR&YA DE LS MERCEDES SERVICIOS OCASIONALES 100% 2% 45502
Totales 465,02
| =JCAJA CHICA MOTDS EL COCA MOTOS DE CLIENTE! 595,73 i
By e
‘ L} ]

Figura 38 — Reporte General de Facturas de Compra en Enero 2013
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Totdl

=|PROVEEDORES VARIOS QUITO 2 |=ICNT ER FCONION 018531 26¢- TELEFOND GUITD 2 =l0Ti0 sz TELEFONOYTASR AL
=|EE Q54 FCOTI0GN0GA40990 LLZ DE LOCAL QUITD 2 =l 00100G0080950  |LUZ VT4 SR 8633

=|ENRIGUEZ NELSON, NYRISEQTIOMODDATI TRAJES PARA ACTIVACION =lonoinonn  PUBLICIDAD VTA B0

=3 FAMIZ0 JENY, FCO 00000295 RET007-0011 2434505 DESECHARLES LOCALGUITD 2 |=l0000A00IEES6 | SUMINISTROS WTA 14

=IMEGA SANTA ARl FCOCRORA0N0BE 1S FET-007-0011 241 LTILES DF LIMPIEZA Y ASEQ LOCA =l 0S0R40000R519 | LIMPIEZA TARIRA (5 17

LIMPIEZA YTA AN

=IRAMIRD CALYA ESFINGZS, LCOOZOTON0N07 1 REMBOLS0 DE GASTOS VARIDS =070t n0u0qes! | REEMBOLSD DE GASTOS 05 000

=|RAMITO CALVA ESPINDZ4 LCOTFODDOUD0070- RET DO7-007-1244 POR GASTOS VARIDS 007000000z SERVICIOS DCASIOMALES 00 2| 100

Figura 39 — Reporte Gastos Operacionales Menores de Quito 2 en Enero 2013

3.7.2 LOGISTICA DE MERCADERIA

A continuacion se realiza el prototipo de implementacién de las actividades
principales de los subprocesos que se desarrollan dentro de la Logistica de
Mercaderia y que se relacionan directamente con los procesos de Compras vy

Ventas.

3.7.2.1 Recepcion de Mercaderia

La recepcion de mercaderia parte del Pendiente de Recepcion de
Mercaderia que se gener6 al momento de autorizar la Orden de Compra. La
manera de procesar los pendientes es seleccionarlos y escoger la opcidn

“Procesar pendiente”, figura 40.

%Y Explorando Pendientes de Recepcidn de Mercaderia

Hombre | Miimero | Flag | Mombre del Destinatario
Q 0.Compra Nro. 00005681 - Fecha 31-01-2013 00005681  Autorizada COMPADIG 5.A.
Q 0.Compra Mro. 00005644 - Fecha 26-01-2013 00005644  Autorizada COMPADIG 5.A.

d

o Procesar Pendients

| |1||'ista patcial - Nombre del Destinatario

Figura 40 — Procesar pendiente de recepcidon de mercaderia
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Una vez procesado el pendiente se realiza la verificacion de las cantidades,
el modelo del producto y los precios negociados previamente por el Jefe de

Operaciones, figura 41.

b 1863.120203 - Coneibn s I

il | Augios |
Numero
[0 Fecha del Comprobante 010272003 00:00:00
f] Detalle WERCADERIA
{ Nota MERCADERIL
1) Medio de Transporte Transporte Proveedor
0 Centro de Costos 11 - Bodega Central
) Moneda Dolares
] Cotizacion 1
) Oiigen ROBALING & POLIT IMPORTADORES
Q Depdsito Destino Bodega Ceniral Las Yioletas
ﬁ Ubicacidn Destino General LGY
) Lista de Precios
{4 Domicilio 1 - Quito Pablo Barba NG7-31 y Pedho Valverde
{ Nimero de Partida

X§-
H
Producto @ Descipcidn | Cantidad |@ Unidad bed. @ Bukas Vencimiento @ Lista i@ Preciall Total @ Paso @Vu}umsn | Cantio de Costos |E
(346 S0 PLEY2 1,00 Uridad 1 01022013 00:00:00 20089 20089 10,0000 0,0000 11 - Bodega Central Ei 3
L s
|7 ltems de i6n_f_# Tiansacciones Apuntantss .
Referzrca @ suna Lgs 2088
{ Total Descuento Ugs0
{ Subtotal g5 20049
# Total 135 20089
L o
7 Totalizadores _ { f §

]ayeuhcat | f Aceplarl x Eanceharl -

Figura 41 — Recepcion de Mercaderia

Una vez generada la Recepcion de Mercaderia se procede a su impresion

para su correcto archivo en el area de Contabilidad y Finanzas.

Cabe recalcar que el Registro Recepcién de Mercaderia que se requiere

imprimir es considerado un reporte estatico del Sistema ERP Calipso, es decir

que no se puede modificar.
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Para la impresion del documento se selecciona la recepciéon de mercaderia

que se desea imprimir y se escoge dentro de informes el reporte Recepciéon de

Mercaderia, figura 42.

I:l Acciones &) Informes == Configurar

fincipal |f-‘«udit0ria| v Previsualizar

Mankenimienka 4
A Numero |

[ Fecha del C m Informe de Recepdion de Mercaderias
@ Detalle F!.e-:_ cidn de Mercaderia

@ Nota m Recepriones de Mercadetia Pendiente
) Medio de T
Q Centro de C
Q Moneda
] Cotizacion 1.00

m Tranferencia de Depositos

m Transferencia de Inventario

Figura 42 — Informe para impresion de Recepcion de Mercaderia

El registro de Recepcion de Mercaderia se genera en un documento pdf, que

se presenta en la figura 43.

Reoepcidnde Vercaderia 100000002330
CRGINAL

FechaBmision. 0122013
Proveedor  RCBALINO& POLITIMPCRTADCRES RechaBiirege: 31012013
Domicilio  Pablo Barte N57-31 yPedro\Aherde

Localided () GLity Ret: OGpraC000EEED
Fichincha

and VA Gavado

Codigo Desaipcdn Catidad UM Serie Lote Depdsito  Lbicacion

006 SOPLAY2 1,00 Un Bocegp Cart Gnad LGV

Figura 43 — Registro Recepcion de Mercaderia
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El proceso termina con la generacion automatica del pendiente de Factura

de Compra.

% 186.3.120.203 - Conexién a Esc
€ 3 Eo00 - BXBUETA=-
B BF@F[0da«r

ENEES 5 Explorando Pendientes de Factura de Compra

Mambre: i Mombre del Destinatario
@ Rec.Merc. Nro. 100000002293 - Fecha 28-12-2012 100000... Autorizado Bodega Central Las Yioletas
@ Rec.Merc. Nro. 100000001590 - Fecha 19-03-2012 100000...  Autorizado Bodega Central Las ¥ioletas

Factura de
Cnmnra

[

sctura de Compra

Figura 44 — Pendiente de Factura de Compra

Calipso presenta la opciéon de general flujos de seguimiento que permitan
identificar el comportamiento del proceso en base a documentos y registros

automaticos contables. En la figura 45 se muestra el seguimiento de una factura

de compra que inicia desde la Orden de Compra

120.203 - Cenexion a Escritorio

HIE@\T@IMS&I@@SD/ |

CnCompra Mro, 00005653 -Fecha 30-01-2013
Cerada

T+, Otigen

RecMerc. Nro. 100000002327 - Fecha 20-01-2013
Cerrada

TrBesting Tr. Dettigo
Adento Mro, 00459761 - Fec ha 30-01-20 3 Fach.Cpra,Mro, 0020010003 150 - Fecha 259-01-2013
Cetrada Cetrada
Tr Efesting Tr. Detinn
Asienta Mro, 00460589 - Fecha 29012012 CRF Mo, 0100010008447 -Fecha 29-01-2012
Cerrada Cerrada
TeBesting Tr. Desting
Asiento Mro, 00460552 - Fecha 23-01-2013 ImputCpra Mro, D0ZZ006 - Fecha 01-02-20 13
Cerada Certada

Figura 45 — Seguimiento de Factura de Compra
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3.7.2.2 Transferencia de Mercaderia

Una vez autorizada la transferencia por parte del Area de Operaciones, se
procede a realizar el Registro Guia de Remisién para descargar el producto de

Bodega Central y cargarle al Inventario de Local Comercial correspondiente.

Esta guia de remisién es llamada Transferencia de Mercaderia en el sistema
ERP Calipso, y se encuentra en el perfil del usuario o en el médulo de Inventario

General, figura 46.

||| Dbistos Edicién %er Ira Henamientas Complsmentos 2
-F-aFoRD-BXSLSTH=-
mEe-mRa v Gl R

Inventaro Chillogalle :]
Inwentario Compraz
Inwentario Compras [mpartacidn
Irventano Credifacil Cayvambe
Inwentario Credifacil Coca
Inwentario Credifacil Otavalo
3 Inventario General
7 Tipas de Agupacién de Invent
EI @ Agrupaciones de Inventaria
[+ _i# Linea
[+ ;% Especificaciones
IEI ﬁ Tipoz de Trayectoz
-1} ® Devolucion al Cliente
[} ® Transtormacion de Mercaderia
IEI -i}““' Ingreso de Mercaderia
EI -i}““ Egreso de Mercaderia
[+ 1} ® Transterencia de Mercaderia
-} ® Hoja de Ruta
EILE Productos
Eli:i; Depdzitoz
[+ Depdsitos en Transito
EILF Contrales de Inventaria
[+ ;% Despachos
Cump g7 Series
§ 3 [+ ;% Lotes
El % Imputaciones Contables
£ _¢% Centros de Costos
[+ _# Procesos de Transacciones pe
[+ s Grupes de Articulo:

=
o

[ ERE

Figura 46 — Modulo de Inventario General

Al igual que generar un registro de Recepcién de Mercaderia o una Factura
de Compra, para crear una nueva transferencia se debera seleccionar el icono
“‘nuevo”. Inmediatamente aparecera en la pantalla el registro de transferencia de

mercaderia que contara de los tres elementos: encabezado, cuerpo y resultados.



"!@ 1853120203 - Conesidn 3 e

orc e

8 Transaccion de Transferencia de Inventario - Transferencia de Mercadetia

m

L) Accignes & Infomes = Configurar
Princisl | s |
Humero
[ Fecha del Comprobante 3140172013 00:00:00
] Detalle MARLELD ROSADD
@ Hota 0020010001834
2 Motivo
0 Medio de Transporte
1) Centra de Costos
1)) Moneda Délaies
] Cotizacitn 100
) Lista de Precio
5, Vendedor
il Valuacion Déposito Oiigen ~ Ho
) Depdsito Drigen Bodzga Quita 3
& Ubicacidn Origen Unica
Q Depdsito Destino Bodega Cenbral Las Yidletas
[ Ubicacidn Destino Beersl LGV
{4 Domicilio de Entrega
{ Mimero de Partida
|ﬂ Destrption @ Canfidad @ Linidad Medida Bultos |ﬂ Lists |_@ Precin U @ Cantidad noli. @ U Medida
(0B VALVULAS DE GAS 19,00 Uridad 19 3904 0,00 Uridad
[z punlantes i
[E 10l | & Suma Ugs 7418
Componer Numero de Documenta (8 df 0.00 @I Total Descuento ugs0
Subtotal g5 7418
A Tatal 11457418

[0

Figura 47 — Transferencia de Mercaderia

Al terminar el ingreso de la transferencia se acepta los cambios y se imprime

la Guia de Remision con copia para la constancia fisica de la entrega del

producto. Para lo cual se ubica en la transferencia que se desee imprimir y se

seleccione la opcion “Informe” y “Transferencia de Mercaderia”, figuras 48 y 49.

Acciones & Informes == Configurar
al | hudioria| ¥ Previsualizar
Mantenimiento 4

Numero
| Fecha del C
Detalle
Nota
Motivo
Medio de Transporte
Centro de Costos

E‘ TransFerencia de Mercaderia a
UUZOU 00T a3

Moneda Délares
Cotizacion 1.00

Lista de Precio

Yendedor

Valuacion Déposito Origen Mo

Depdsito Ori Bodega Quito 3

Figura 48 — Impresion de Transferencia de Mercaderia
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prme Transferencia de Inventario

=SB ) 8583 B[]

31/01/2013 31/01/2013

31/01/2013 Bodega Quito 3

Bodega Central Las Vicletas

MRRCELD ROSADO

18 000877 CB VALVULAS [TE GRS

Figura 49 — Registro Impresion de Transferencia de Mercaderia

El momento de la entrega del producto en el local comercial el Administrador
del Local Comercial procede a verificar que la informacion vy fisica en la Guia de
remision, el conteo fisico de la mercaderia y la transferencia en estado “abierto”
contengan la misma informacion. En este caso y si estd de acuerdo procede a
cambiar el estado de “abierta” a “cerrada” al momento de Autorizar la

Transferencia, figura 50.

Transaccion | Fecha de Entrega | Estado | Flag | Destinatario
| TranMerc. Nio. 00008019 - Fecha 02-01-2013  21/01/201316:54:14  Abierta Pendiepte dutaiizacian
[j Trat.Merc. Nro. 00007316 - Fecha 02:01-2013 022311818 Cenada Autcrizal g Permisos
D TranMerc. Nro. 00007815 - Fecha 02-01-2013 02701203 1116855 Cenada Autorizag 44 Pagina Anterior
D Tran.Merc. Nro. 00007813 - Fecha 02-01-2013 027012013 11:03.00 Cenada Autorizag Bb Pagina Siguiente
u Trar.Merc. Nro. 00007817 - Fecha 02:01-2013 02/01/201313.02:05 Cenada Autoriza % Copiar QL.
&7 Ordenar por... 4

B Irnprirnir vista
ﬁ Documentes Asociados
@ Visualizar, .,

? Exportar a Excel

é} Yarios

§? Anotaciones
é} Cambiar

Z Editar

3’ Excel,

§? Exportar
%’ Gréfico

§? Sequimienta

# Transiciones de Flag - Anula Transaccion - Transiciones
ﬂ Transidones de Flag - Autoriza Transferenda F Visuslizar

4
3
4
3
4
3
3
3
3
4

‘ Agregar como Objeto requerido de LExplorer

Figura 50 — Autorizacion de Transferencia de Mercaderia
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3.7.3 COMERCIALIZACION

A continuacion se realiza el prototipo de implementacion del ERP Calipso de
las actividades principales de los subprocesos que se desarrollan dentro de la
Gestion de Ventas y han sido sujeto de analisis en el trabajo de investigacion.
3.7.3.1 Gestion de Ventas

Dentro del proceso de ventas la facturacion es la primera actividad que
utiliza la herramienta informatica, a continuacion se detalla las tareas y

documentos que se realizan para elaborar la factura de venta.

En caso de que el cliente sea nuevo se debe ingresas sus datos en el

sistema, para lo cual se parte del modulo de Clientes y se presiona el icono

Nuevo, figura 51.

| oeeie B v s S 2
|¢-% - 2E-BD-BXB08FET-FE9-BREF[ dmu» I

m”;‘? n Explorande Clientes

. Persona I Eslecl | Denominacidn Moeds | Cadgo | Flag Zona I
P ECHEVERRLA JARAMILLO HERNAN POLIVIO hetivo 018683
MADRID CASTRO CESAR ROBERTO Hetiv 011470
K QUISHPE CUATUCUAG LUISA ANITA Betivo 022065
ik CHOLCA GUATEMAL MARIA ESTHERLIA Aetiva 003081
P P} PANAMA PANAMA JOSE LORENZD Activo PANAMA PANAMA JOSE LORENZO ksil
F} T4PLA FALCON| SANDRA MARLENE betivo 011055
f} VEGA GUTIERREZ MILTON OMAR belivo 007978
2 VILARIA CAFIAR MYRIAM VERONICA Betivo 024886
p VEGA TORRES DIANA PATRICIA
TORFES GORDON ROSA MARLY Hctiva 02073
PALLO LISINTURIA ERNESTO Belivo 018454 s
VACA GUISPE CARLOS WALTER Aefiva VACA DUISPE CAALOS WALTER 438
i K ANRANGO QUILUMBANGO OSCAR Activo ANRANGD QUILUMBANGO OSCAR 1204
RAMIREZ DE LA TORFE ROMAN JOSE belivn 013978
AGUILAR ESPINOZA JORGE ANTONIO Aetivo 052
I HUILCAREM& AGUAGALLD JOSE RODRIGD Betivo 012857
Chentes LAGLAQUIZA CALO SEGUNDO Aetiva 020923
= GOMEZ HARO MILTON Hetiv 01225
Al CEVALLDS PILATAX| RICARDO ANDRES Aetiva 025044
CHBASCANGO ESCUDERD RENE ANTONID Activo CABASCANGO ESCUDERD RENE 4., 1428
o CHICAIZA CUTIA JOSE RAUL Betivo CHICAIZA CUTIAJOSE RALL 1810
P} TANGLILA ALVARADD ANDRES ALBERTO Activa 018882
f} 0CHOA GOMEZ MANLEL HILARIO hetivo 018250
[} JIMENEZ AGLILAR VICTALIENO EMILID betivo 011678
PASPUEL BENAVIDES LUIS ALBERTO Activo PASPUEL BENAVIDES LUIS ALBER... 3345
CAS GUALSAGUI VANESSA ELIZABETH Hetiv 004gzz
CALJA CAMPUES DIEGO ANDERSON betivo e -
NUREZ MOPOSA SANDRA PIEDAD Aetivo 023410
ESPINDSA OTAVALD JOSE Betivo 01283
AREA DE 55LUD NUEVA LOJA Aetivg 018630
VASCD TAIPE FRANKLIN PATRICID Aetivo 025031
" |3 GUALANCANAY MINARCAJA JORGE ALBERTO  helivo 05220 |
« [ ]

Figura 51 — Mdédulo de Clientes
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Al pulsar el icono nuevo se presenta la ficha del cliente, donde se ingresa

todos los datos personales y especificaciones particulares.

% 186.3.120.203 - Conexidn a Escritorio remoty

Persona Fisica - TAPIA FALCONI SANDRA MARLENE

€ Accio &5 Inform = Confi
rincipal | Recursos Humannsl Aud\tnmal Recurso de Llsnl
Nombre TAPIA FALCONI SANDRA MARLENE
Cedula / R.U.C. (0400824314
[ Fecha de nacimiento 08/01/1989 16:30:36
25| Tipo de documento Cédula de Identidad
# Mimero de documento
% Estado civil
& Cadigo
hx # -
Mimero de Dao... IE' Tipo de Domicilio I@ Pais |@ Provincia |E| Ciudad |E| Calle IE' Estado |@ Piso
Legal Ecuador Pichincha Quita A, 10 de Agosto v Colan Activo

Figura 52 — Datos personales del Cliente

& 186.3.120.203 - Conexion a Escritario

Principal | Auditaria I Irmpuestos I

# Codigo 011085
2{) Persona T&PLS FALCOM SANDRA MARLEME
{# Denominacién T&PLS FALCOM] SaMDRA MARLEME
Q'v: Vendedores Operador azociado
i Yendedor Default
i) Tipo de Pago 130 - CREDITO & MESES
. Lista de Precio
fil Dias de Plazo 0.0000
fi] Crédite Maximo 0.0000
Q Garante
i) Moneda Diélares
{7 Domicilio de Facturacitn 1 - Quito A, 10 de Agoszto y Colon
¢ Domicilio de Entrega 1 - Guito &, 10 de Agosto v Colan
Q—'v: Beneficiarios Beneficianios
A K F -
D efinicion Impuesto I@ Pozicidn ante Impuesta |@ Coeficiente I
A TASA Responzable Inzcripto 1000000

[;# Posiciones de Impuestos  fT_J Precios Acordados I

1) Clasificadores |
= Q Cuentas Contables

Q Cta. 1 - Cta. Cble. Deudores 1121.01
7l Q Grupos de Pertenencia

Figura 53 — Especificaciones particulares del Cliente
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Una vez creado el cliente en la base de datos del ERP Calipso, se procede a

realizar la factura de venta. Para esto el usuario se ubica en el mddulo de factura

de venta y presiona el icono de Nuevo para realizar una nueva factura, figura 54.

er

[¢-%-0E-BD-BXS0E8yaT -Zae-BRS v |

WEMTAS

5 Exp IEYEENctura de Venta

-

Transaccidn

| Fecha de Eritrega

| Estado

Facu;lla de
A

_j Fact¥ta. Mo,
_j FactMta, Mo,
J Fact’ta Mo
j Fact/ta. Mo

_j FactVta. Nro. 001-00100004761

J Fact¥ta Mo
L bt

ATce

001 -007 00004766 -
001 -007 00004765 -
001-007 00004764 -
001-001 00004763 -

Fecha 14-03-2013
Fecha 07-03-2013
Fecha 28-02-2013
Fecha 28-02-2013

ct Vta. Nro. 001-00100004762 - Fecha 28
-Fecha 22-02-2013
,_j FactVta. Mro, 001-00100004760 -
,j FactVta. Mro. 001-00100004753 -
_j FactVta. Mro. 001-00100004758 -
_j FactVta Nro. 001-00100004757 -
001-0071 00004756 -

Fecha 22-02-2013
Fecha 21-02-2013
Fecha 21-02-2013
Fecha 21-02-2013
Fecha 21-02-2013

el

14/03/2013 10:03:30
07/03/20132 1001 6:05
28/02/2013215:04:01
284022013 15:02:22

22/02/2013 10:46:53
22/02/2013 10:38:38
21/02/201316:13:10
21/02/2013 16:10:04
21/02/2013 16:04:30
21/02/201315:4317

i~

28/02/2013 14:45:29

Cermrada
Cerrada
Cerrada
Cerrada

Cerrada
Cerrada
Cerada
Cerrada
Cerada
Cerada
Cerada

al

Figura 54 — Modulo de Factura de Venta

En la factura de venta se ingresa datos especificamente de la venta, dado

que los datos del cliente aparecen directamente con el ingreso del nombre. Es

importante ingresar correctamente los datos del producto, vendedor, obsequios y

forma de pago; puesto que esta informacion sera el punto de partida para la

generacion de reportes en el ERP Calipso, figura 55.

1 Accignes

&) Informes = Configurar

B Transaccién de Factura de Ventas - Factura de Venta

Piincipal | Audtoria |
& Humero

(] Detalle
[ Mota

D Cliente
& Vendedor
v Domicilio

&9 Tipo de Pago

[ Fecha del Comprobante

¥ Domicilio de Entrega
D Centro de Costos

001001 00004747
30/0/2013 00:00:00

Sucursal La Gran Yia Quito 1
Sucursal La Gran Yia Quito 1
TONATO TOMNATO MIGUEL ANGEL

GLAICO TENEZA

L4 HEMRY FARLAN

1 - Quite PISULI PABLO YEROBI N82-23LT 5§

&) Lista de Precio

90-CREDITO MO

WENTA DIAS

1 - Quito PISULI PABLO YERDEI N82-29LT 5
07 - La Gran via Quito 1

0OxX g -
] Referencia 8] Centio de Costos B Desciipion (] Cantidad &) Precio L. (] Lista (& Importe de De. .| @ Total (8] Detalle

000723 01 - La Gran via Quito 1 0B ANTENA TV 1.00 12322 0.00 123,22 T26LANZO4TTETGT
KT

i allems de Wansaccion {7 Transacciones Apuntantes 7

[# Refeiencia

WA TASA

PTI

‘Asigna Numero/Letra en Transaceion
Componer Numero Ventas complelo

@& Suma

(] Total Desc
[ Subtotal
[ Total

i

U$5123.22
ugso

U$5123.22
U$5138,01

uento

Figura 55 — Factura de Venta
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Al ingresar la factura de venta el ERP Calipso genera automaticamente el
Recibo de Cobranza de la primera cuota, dando inicio a otro subproceso que

corresponde a la Gestién de Cobranza.

Al igual que el Recibo de Cobranza, Calipso Corporate genera
automaticamente el Remito de Venta, un documento que permite conocer los
egresos de mercaderia del local comercial por concepto de venta. Para realizar la
descarga de mercaderia en el inventario de cada local comercial es importante

identificar la bodega de la que se sacara el producto y verificar la disponibilidad

del mismo.
@ Lista |@| Importe de De...l @ Total |@ Detalle |@| Observacidn |@| Bodega |@| Ubicacidn
0.00 850,00 Bodega Huito 3 IJnica ]
Figura 56 — Cuerpo de Factura de Venta
i1 seleccionar _ (O] =]

Q Seleccionar Item para 001512

Buscar I _I

Atbributo I MHombre j
Mombre | Saldo |

SiUnca

Cantidad maxima de items : I 1na v| ﬂl <]<1| [>[>| V’ Aceptar I x Eancelarl

Figura 57 — Verificar disponibilidad de producto
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Es importante mencionar que Calipso Corporate genera automaticamente
los registros contables. En la figura 58 se muestra el flujo del proceso de Venta

obtenido directamente del ERP Calipso

| Seguimiento Completo de la Transaccion: Fact.¥ta. Nro. 001-00100004747 - Fecha 30-01-2013

chivo

D EH[RES|LE&[MEA &R &0 5

Fact.¥ta. Nro. 001-00100004747 - Fecha 30-01-2013
Cerrada

esting Tr. Destino

Rtouva, Mo, 001-51-11 - Fecha 31-01-2013 Asiento Mro, 00459901 - Fecha 30-01-2013
Cerrada Cerrada

Tr. Degtino

Asiento Mro, 00460007 - Fecha 31-01-2013
Cerrada

Figura 58 — Seguimiento a Factura de Venta

3.7.3.2 Gestion de Cobranza

3.7.3.2.1 Cobranzas

La actividad de registrar la cobranza en el sistema es similar para el proceso
por Primeros Pagos y para el de Otras Cuotas puesto que ambos parten desde el
Pendiente de Recibo de Cobranza que gener6 el registro de la factura de venta.
Este pendiente se encuentra en el moédulo Pendientes Recibos de Cobranza que

se habilita a los usuarios que lo requieran.
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(7 Nombre

| Mumera | Flag | Mombre del Destinatario

Q FactVta No. 001-00100004749 - Fecha 31-01-2013

0071-0071 00, ROSERO MEMESES EDISO

[ IFactVta. Nio. 001-00100004748 - Fecha 31-01-2013 . LOPEZ RECALDE DIE...
Lo @ FactMta. Nio. 012.00100000356 - Fecha 31.01-2013 012-00100... PESANTEZ RUIZ MARCD V..
el @ FactMta Nio. 012-00100000355 - Fecha 31.01-2013 012-00100... BAZAN MAMOBAMDA JOHA. .
[ 3 @ FactVta Nio. 002-00100004612 - Fecha 31-01-2013 on2-00100 GARCI4 FRANCO LIS BLA
i @ FactVta., Nio. 002:00100004611 - Fecha 31.01-2013 002-00100... WIRACOCHA CHICAIZS ANA. ..
[e @ FactMta. Nio. 009-0010004660 - Fecha 31-01-2013 009-00100... MADRID CARPIO GLADYS ..
~ @ FactMta. Nio. 003-0010004561 - Fecha 31-01-2013 008-00100. GONZALES COAUE MARCIA
- di;mes . @ FactVta. Nio. 005-00100005392 - Fecha 31.01-2013 005-00100... SALTOS BONILLA HILDAE...
AT | Fact Ve, Nio. 005-00100005393 - Fecha 31-01-2013 005-00100... GUERRA ENRIGUEZ D,
Cobranza @ FactVta Nio. 003-00100005716 - Fecha 31.01-2013 0300100 BUSTAMANTE CARPID G
—~ @ FactVta. Nio. 003-00100005717 - Fecha 31-01-2013 003-00100... GUTIERREZ GREFA ROMM...
n e D FactVta. Nio. 003-00100005718 - Fecha 31.01-2013 003-00100... ESFINOZA ARIAS ANGEL F..
s S | FactVita, Nio. 003-00100005720 - Fecha 31-01-2013 003-007100. GUAYTARILLA VASOLUEZ C
@ FactVta. Nio. 003-00100005719 - Fecha 31-01-2013 003-00100... MEIRA TAPIA DIEGO ARMA,.
Lo D FactVta, Nio. 004-00100003749 - Fecha 31.01-2013 004-00100... PINEDA, PINED MAYRA ...
Cli @ FactMta, Nio. 004.00100003751 - Fecha 31.01-2013 004-00100... GUAJAN JAT VA EDY FABIAN
r~ @ FactVta Nio. 004-00100003744 - Fecha 31-01-2013 04-00100. CACHIMUEL OTAVALD HIL
F.m‘u' @ FactVta. Nio. 004-00100003746 - Fecha 31.01-2013 004-00100... MORAN ROJAS JOSE CAL..
@ FactMta. Nio. 004-00100003743 - Fecha 31.01-2013 004-00100... CACHIMUEL JETACAMA V...
@ FactVta Nio. 004-00100003745 - Fecha 31.01-2013 004-00100. AMAGUARS CHALAN DION
@ FactVta. Nio. 004-00100003748 - Fecha 31-01-2013 004-00100... RODRIGUEZ LIMA MARLJA
@ FactMta, Nio., 004.00100003752 - Fecha 31.01-2013 004-00100... PERUGACHI CABASCANGO...
@ FactVta Nio. 004-00100003742 - Fecha 31.01-2013 004-00700 CACHIMUEL SMAGUARA J
@ FactVta. Nio. 008-00100004346 - Fecha 31-01-2013 008-00100... CHIZA MORALES JOSE RO...
D FactVta. Nio. 008-00100004345 - Fecha 31.01-2013 008-00100... CORDOVA SALAZAR ELENA
@ FactMta Nio. 006-00100004671 - Fecha 31.01-2013 006-00100... PINCAY FARIAS GRECIA D...
@ FactVta Nio. 006-D01000046657 - Fecha 31-01-2013 006-007100. MAVARRETE PULLIPA ADR
D FactVta, Nio. 006-00100004670 - Fecha 31.01-2013 006-00100... ULCUANGO FERNANDEZ B...
@ FactMta. Nio. 0DB-00100004663 - Fecha 31.01-2013 006-00100... CACHIPUENDD ROMERC C..
D FactVta Nio. 006-D0100004656 - Fecha 31.01-2013 006-007100. TUTILLO QUISHPE MaRIA

| MNombre del Orig

GUAICO TEMEZACA HENR
GUAICO TENEZACA H._.
RECALDE PAZMIFID RENA...
CHACHA DIAZ ALEXANDE. ..
CUICHAN PALLD WALERILA
CEVALLOS CHAVEZ JULIO .
TOSCAND CAGUAND CARL...
SANDOVAL SAMDOVAL CA
ERAVO ROMERD CRISTIA..
BR&VO ROMERD CRISTIA..
JARAMILLO PALTA CRISTH
CABRERA SANCHEZ JOHN..
JARAMILLO PALTA CRISTH...
JARAMILLO PALTA CRISTH
CABRERA SANCHEZ JOHN..
WINUEZS DE L& CRUZ LU
BENAWIDES MESAEDITH ...
CRIOLLO CARTAGEMA ED
CRIOLLO CARTAGEMAED..
BENAWIDES MESAEDITH ...
BENAWIDES MESAEDITH
CRIOLLO CARTAGEMNAED...
BEMAVIDES MESAEDITH ..
CRIOLLO CARTAGEMA ED
CARDENAS TOCACHI JON..
OLMEDO WALVERDE CARL.
FRAGA VALLEJD BYROMN A
FRAGA VALLEID BYROM &
FRAGA VALLEJD BYROM A,
FRAGA VALLEJD BYROM A
FRAGA VALLEID BYROMN &

Mueva Grupo J I
otras pagos = Procesar Pendisnte|

Figura 59 — Pendientes Recibos de Cobranza

Al autorizar la generacion de la transaccion se abre el recibo de cobranza,
en este documento se registra el local comercial donde se esta realizando la
cobranza, forma de pago y valor cancelado. Automaticamente el sistema cancela
las cuotas mas antiguas e imputa el Recibo de Cobranza con la Factura de

Compra actualizando el saldo del cliente.

Transaccion de Ingreso de Yalores - Recibo de Cobranza

I_Bl Acciones &) Informes =5 Configurar
Principal |f-‘«udituria|
j Humerador Fecibo Cobranza
[f] Fecha del Comprobante 0&/04,/2013 00:00:00
A Detalle Sucursal La Gran Yia Quito 1
A Mota Sucursal La Gran Yia Quito 1
£ Imputacidn Contable
Q Moneda D dlares
[i] Cotizacidn 1.00
Q Centro de Costos 01 - La Gran via Quito 1
&3 Origen LOPEZ RECALDE DIEGO RalMUNDO
i Destino Caja Gluita 2
fi] Total a Cancelar 150,00
[l Ingreza 150,00

Figura 60 — Encabezado Recibos de Cobranza
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X - ‘

@Va\m |@Desc|ipcm'n |@\mpuneﬂngina\@Munedaﬂngina\ @mpmt& |@Muneda |@Dalus£ump\emenlams |@Deslinu
Ko Dl Eva il 19010 Do Gl

Figura 61 — Cuerpo Recibo de Cobranza

B, 186.3.120.203 - Conexién a Escritorio remota

! Transaccion de Ingreso de ¥alores - Recibo de Cobranza

D Acciones &} Informes == Configurar

Aplicar tamario de ventana por defecko
‘ﬁ Documentos Asociadas

bo Cobranza
g Anotaciones ¥ 472013 00:00:00
F Cambiar ¥ lrsalLa Gran Via Quito 1
# Carga ¥ ursal La Gran Via Quito 1
F Editar »
F Eucel. b [Es
g :::i;t:r : La Gran via Quita 1
F cequiniento . EZ RECALDE DIEGO RalMUNDO

Ol 0

ﬂ_ é} Agregar Documento Asociada
§7 Wisualizar 4 g Asigna Centro de Costos
ﬂ Distribuir total en cuotas pendientes
é} Imprimir Transaccion
9 Mensajes de proveedor de servicios
ooy & - g Procedimiento

Figura 62 — Distribucidon de cobranza para cuotas pendientes

En la figura 63 se muestra un flujo de seguimiento del proceso de Cobranza
obtenido directamente del ERP Calipso.

| Sequimiento Completo de la Transaccion: Cobranza Nro. 00280324 - Fecha 31-01-2013

chivo
O ([E&]| ke 2258 A (@ S&hox =]

Fact.vta, Nro, 012-00100000283 - Fechs 19-12-2012

Cerrada
TrSrigen
Tr. Inchigda
Cobranza Nro. 00280324 - Fecha 31-01-2013
Cerrada
Tr.-BiEsting Tr. Dedting
Asiento bro. O0465579 - Fecha 19-02-2013 Imput.Ytas Mro. 00301675 - Fecha 19-02-2013
Cerrada Cerrada

Figura 63 — Seguimiento de la Cobranza N° 280324
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Existen casos en que el cliente cancela su deuda antes del plazo
establecido, a estos clientes se les ofrece un descuento de la deuda total, este
descuento consiste en reducir el valor que cancela por intereses. Para el registro

de esta actividad el usuario se apoyara en la realizacién de las notas de crédito.

En primer lugar debe ubicarse en el icono Notas de Crédito de Venta tal

como se indica en la pantalla y luego solicitar la creaciéon de un documento nuevo

o presionar las teclas CTRL-N.

e s ; ando Nota de Crédito de Venta Filtras

Ingresas varios
Ireventano Transaccion | Fecha de Entrega | Estado | Flag | D estinataria -

Facturacidn ,_j MC. Wta. Nro. 001001007123 - Fecha 24-08-2011 18/08/2017 15:26:54 Cerrada MOLINS QUILCA EDWIN RAMIRO

_j MC. Wta. Nro. 001-001-0000506 - Fecha 15-08-2011 19/02/2011 17:39:26 Cerrada MOv'4 MARLS CECILIA

j M. Wta, Nro. 007-001-0000505 - Fecha 12-08-2011 09/07/2011 12:45:29 Cerada CABEZAS JAMMETH ANGELICA,

:l M. Wta. Nro. 001-001-0000502 - Fecha 09-08-2011 17/03/2011 170717 Cerada WaLWERDE PADILLA LUIS EDUARDL

j WC. Wta. Nro. 001-001-0000400 - Fecha 08-08-2011 0940242011 14:24:07 Cerrada REINA MENESES HECTOR Maxibl..

__j NC. ¥ta. Nro. 001-001-00003393 - Fecha 08-08-2011 1841142010 13:04:20 Cerrada ESPINOZ& YASOUEZ GABRIEL RA...

j M. Wta. Mro. 0001-0001-0000503 - Fecha 08-08-2011 0B/04/2011 15:44:22 Cerrada CaHUASOUIYEPEZ ROSA MARIA ..

j MC. Yta. Nro. 007-007-0000398 - Fecha 05022011 25/03/2011 11:57:38 Cerrada CHILA PACHO PATRICIO REME

_j MC. Wta. Nro. 001-001-0000397 - Fecha 02-08-2011 158401/2011 13:44:00 Cerada FUEREZ MARIS MAGDALENA

_j MC. Wta. Nro. 007-007-0000396 - Fecha 16-07-2011 194032011 18:12:25 Cerrada SANTOS TOAZD WILMER SANTIA. .

j M. Wta, Nro. 001-001-0000395 - Fecha 16-07-2011 19/03/2011 18:12:25 Cerada SANTOS TOAZD WILMER SANTIA..

j MC. Wta. Nro. 007-001-0000394 - Fecha 16-07-2011 12/06/2011 12:22:41 Cerrada S&NTANDER SUCUZHAMAY MARC..
Nota de j MC. Yta. Nro. 007-007-00003932 - Fecha 14-07-2011 05/05/2017 16:48:09 Cerrada REMACHE CAMDO JUAN

Crédito de _,_j MC. Wta. Nro. 001-001-0000352 - Fecha 13-07-2011 07/01/2011 2212:09 Cernada TELLO CUJI ROBERTD PATRICIO

i _j MC. Wta. Mro. 001-001-0000391 - Fecha 12-07-2011 08/01/2011 18:01:46 Cerada ARIAS QUILUMBA WILMER DaAVID

: j W, Wta, Nro. 001-001-0000330 - Fecha 11-07-2011 20401/2011 19:07.57 Cerada CRUZ ELIZALDE MARCELING DE J.

,_j MC. Wta. Nro. 001-001-0000388 - Fecha 09-07-2011 04/10/2010 15:53:29 Cerrada TOAQUIZA OTO JOSE OLMEDO

_j M. Wia. Nro. 20110389 - Fecha 07-07-2011 08/01/2011 17:19:43 Cerada Arulada AMAGLUARA CACUANGD ALICIA CR..

j M. Wta, Nro. 001-001-0000383 - Fecha 07-07-2011 0840142011 17:19:49 Cerrada AMAGLUARA CACUANGD ALICIA CR..

:‘ MC. Yta. Nro. 007-0071-0000387 - Fecha 06-07-2011 01/06/2011 12:57:40 Cerrada MURILLD &VILA EUSTAQUIO PATR.

j MC. Yta. Nro. 001-001-000038E - Fecha 06-07-2011 01/06/2011 125740 Cerrada MURILLO &VIL4 EUSTAQUIO PATR:

j MC. Yta. Nro. 007-001-0000385 - Fecha 05-07-2011 101242010 16:14:16 Cerada FILLALAZA ANGOS GALD ERMESTO

j MEC. Wta. Nro. 001-001-0000384 - Fecha 04-07-2011 04/10/201012:28:46 Cerada MOPOSITA OHA MARIA CARMEN

J MC. Wta. Nro. 007-001-0000383 - Fecha 01-07-2011 2440172011 9:56:38 Cerrada GUAMANARCA MERAVICTOR Ja&...

,_'j MC. Wta. Nro. 201700382 - Fecha 29-06-2011 06/05/2011 19:3%:57 Cerada Anulada CARVAJAL MORALES LUIS BOLIMAF

_j MC. Wta. Nio. 001-001-0000382 - Fecha 23-06-2011 0E/05/2011 19:39:57 Cerrada CaRvalal MORALES LUIS BOLIVAF

j MC. Wta, Nro. 007-001-0000381 - Fecha 23-06-2011 084022011 14:35:51 Cerrada WILLALYA SUSREZ LUIS ALBERTO

:l M. Wta. Nro. 001-001-0000380 - Fecha 23-06-2011 08/02/2017 14:35:51 Cerada WILLALYA SUAREZ LUIS ALBERTO

j KC. Yta. Nro. 007-001-0000379 - Fecha 22-06-2011 04042010 12:38:33 Cerada CALLE COLOMA STALIM DANILO

_,_j M. Wta. Nro. 001-001-0000377 - Fecha 21-06-2011 23/05/20171 15:56:04 Cerada MORALES USHIFA CARLOS HUMi.':I

1mr\ Vi Rlee O AR ARAGETO Fools S AR A Armd Jf\n«n«n."\i.r\n T FrnERia Ce TR G LA Ren ARTA

[wrona pan

| |
Guico| @@ [@we- | | | | L L L L] R
Figura 64 — Mddulo Notas de Crédito

Aparece la pantalla de ingreso de informacion de la Nota de Crédito, al igual
que los registros anteriores la Nota de Crédito tiene 3 elementos, deben ser
llenados en su totalidad. Es importante hacer un énfasis en la seleccion del
vinculo transaccional, puesto que es el documento de donde se descontara el

valor calculado.
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! Transaccion de Nota de Crédito de ¥enta - Nota de Crédito de Yenta

19 Acciar & Inform = Confi

Principal |Auditoria|
@& Numero |
[E] Fecha del Comprobante 23/03/2017 00:00:00
Ij Vinculo Transaccional
#l Detalle

#l Mota

i) Cliente

3 Vendedor

Q Medio de Transporte

0 Centro de Costos

11 Domicilio

i) Moneda Délares
fil Cotizacién 1.00
D Lista de Precio

Q Tipo de Pago

11 Domicilio de Entrega

LER T~
Referencia |E Descripcidn Itﬁ] Cantidad I@ Ll Medida I@I Bultos | Precio LI |@ Lista
4] | |
\i"c\‘ Items de tansaccién
{&] Referencia | Bl Suma ugs o
Componer Mumero Yentas completo El Total Descuento Ugs o
[Wa TASE £ Subtotal ugs 0
@& Total ugso
] | |
\'"c' Totalizadores  f ft

Bees | X Concolor
Btoco| | @ [@we- | | | | | ] L L L] e

Figura 65 — Nota de Crédito

Una vez completada la informacién, se acepta los cambios, automaticamente el

sistema ajusta la deuda del cliente.

3.8 RESULTADOS DE LA IMPLEMENTACION

Los resultados mas evidentes de la implementacion del ERP Calipso
Corporate en la empresa Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. son los

reportes que se puede generar del sistema o en base a la informacion que este

facilita.

Esta facilidad permitira al cuerpo de jefaturas la toma de decisiones
apoyadas en un analisis tangible, eliminando de esta manera las decisiones

basadas en experiencias o en subjetividades.
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A continuacion se desarrollard los cuatro reportes mas importantes v,
necesarios para la toma de decisiones el momento de desempeniar las funciones

gerenciales que se ha asignado a cada jefatura.

3.8.1 SOLICITUD COMPRA DE MERCADERIA

Para realizar el pedido de mercaderia se debe tomar las siguientes
consideraciones: la revision del Histérico de ventas y, la disponibilidad de

mercaderia que poseen: la Bodega General y los locales comerciales.

Para conocer el movimiento historico de ventas se puede tomar la
informacion de las ventas realizadas en los periodos anteriores. Como un ejemplo
de la presentacién de esta actividad se va a generar un reporte de las ventas

efectuadas en los meses de Diciembre y Enero.

Como primer paso se abre el médulo de Facturas de Venta, se escoge la
opcion “Visualizar” y “Visualizar Calipso Analyzer de Transaccion de Factura de
Venta”, acto seguido se indica el periodo que se requiere analizar en la ventana
que se presenta en la figura 66:

¥4 Filtros _ O]
Desde Fecha jo1n2/2mz |
Hasta Fecha |31/m /2013 |
toneda I D dlares j
Estado IND anuladas hd
todalidad ompleto

Guarda Definicion r Falzo

¢ Aceptar | x Qancelarl

Figura 66 — Filtro para analizar Facturas de Venta
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Como resultado de este filtro obtenemos el reporte de la figura 67:

186.3.120.203 - Conexion 3 Escritorio e

(= Abrir Destripeion

=1 INT COMPUITADORA COMPLETA g
(I Guscr = MT CELULAR MOTOROLA XT 317 1000
(8 Previsusiear | ZIABCDE MOTOR STANDAR 400
=IAC LAPTO ACER AS3750 100
7 Grafico =IAC LAPTO ACER, 1345 4738 20
| =lAC LAPTO ACER 15471 200
2 VistaNomal [ jac' APTOP ACER 4722 100
b % por Fils =IACEITE AKRON MOTO 4T SAE 20w50 500
| =IACEITE MOTUL 200V 200
 %por Cobmna [jace Te MOTUL 5100 1400
F_;Mmt,a[ Tolales |=JACEITE MOTUL 7100 500
=IACIDO BATERIA [ELECTROLITOS) 1.00
2} Ranking IALMORADA 50470 57.00
(S} Propisdades | /AR ARMARID ALEJANDRD 400
=[ARAMAIO NORMAL 300
=] Resumen =IARAMRIO PARA TV 500
Semaforizacion | AST M197231053 1,00
=IBAJ MOTO ADVANTAGE 220 100
Firas =lB) MOTO BOXER 150CC 5,00
o =IBAJ MOTO DISCOVERY 150CC 700

erfiles

=B MOTO PLATINIUM 125CC 1.00
L Buscar =IBALANEN 1,00
L |=IBAM USE PREPAGD £7.00
W Sali =IBI BICI ARD 20 1,00
=IBL CELLILAR BLACK BERRY 3320 16,00
=IBL CELULAR BLUE BSRO 11800
=IBL CELLILAR BLLIE DECO MINI 1,00
=IBL CELULAR BLUE SPARK, 1.00
=IBL CELULAR SWING M110 1,00
=IBLU CELULAR BLL TATTOO MINI T G140 1,00
=IBLU CELL BLUE ELECTRO 400
=IBLU CELULAR BLU TANK 10,00
=IELU CELULAR BLUE DASH 1,00
=lpua 600

Figura 67 — Reporte Facturas de Venta de Diciembre 2012 y Enero 2013

Como se puede observar el reporte nos indica todos los productos que se
han vendido en el periodo determinado. Con esta informacién el Jefe de
Operaciones puede darse una idea de la demanda que existe por parte del
mercado. Es importante mencionar que la informacién presentada en este reporte

se puedo extraer hacia una hoja en Excel.

El otro parametro para decidir la adquisicion de mercaderia es conocer la
disponibilidad que existe tanto en la Bodega Central como en los locales
comerciales, para satisfacer esta demanda de informacion se cre6 el Reporte

Inventario Valorado Gerencial.

Este reporte es creado mediante una programacion realizada por expertos

en base a los datos que almacena Calipso Corporate. Se presenta como una
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tabla dindmica y el usuario puede actualizar los datos que en ella se presenta en

cualquier momento como se muestra en la figura 68.

) i 9 Saldo de Inventarios - Microsoft Excel
,*" Inicio ITnsert isefio de pagina Férmul Datc R wists
1427 - o
A B £ 0
i
st
et
200,000
o000 |
LINEA (Todas) -
BODEGA (Todas) -
Valores
FAMILIA * PRODUCTO *|CODIGO * Suma de CANTIDAD Suma de COSTOTOTAL
= ~'BL CELULAR BLUE BSRQ 001292 31,00 1.116,00
= CEL SAMSUNG GT 1182 001326 10,00 491,00
~CELL CELLAT171 001547 23,00 668,16
-~ MICROFONO KARAOKE ET 3K 000744 2,00 273,80
~'OB OLLA ARROCERA 000703 103,00 2.246,91
~PH PARLANTE PW/P3200D 001448 10,00 3.254,98
= AIRA - Aire Acondicionado ~/AIREACONDICIONADO 000830 1,00 418,50
SELXAJC12CM 3 AL10V 001329 1,00 407,94
“ELXAJCES 12 C1 220V 001330 1,00 461,34
“ELXAJCES 18 C1 220V 001331 1,00 532,17
~ELX CLIMATIZADOR ECDA 0784 001332 3,00 378,00
~LG $1122CD 000208 2,00 768,00
LG WI121CM 000713 2,00 576,00
~AMH - Almohadas ~ ALMOHADA 50X70 000320 73,00 366,65
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Figura 68 — Visualizacion 1 de Reporte: Inventario Valorado Gerencial.

Realizando una comparacion entre la demanda que tiene el mercado y la
disponibilidad de mercaderia el Jefe de Operaciones puede llegar a una primera
tener una idea de la solicitud de mercaderia que debe realizar. Sin embargo para
la adquisicion de mercaderia también es importante considerar la Planificacion de
Compras que se establecid al iniciar el afio y las temporadas tanto de mayor

como de menor demanda.

3.8.2 AUTORIZACION EN TRANSFERENCIA DE MERCADERIA

La autorizacién para realizar transferencias de mercaderia considera
importante el analisis de la disponibilidad de mercaderia que posee el Almacén
con el objetivo de abastecer correctamente al cliente interno. Existe varias formas
de generar reportes y analizarlos, en este caso se toma en cuenta dos reportes
para respaldar la decision de autorizar la transferencia. Los reportes son: el
Reporte de Inventario Valorado por Local Comercial realizado en Excel y el

reporte de transferencias realizadas en el ultimo periodo a cada local comercial.
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Como se indicd anteriormente el reporte de Inventario Valorado por Local
Comercial se presenta en una tabla dinamica en Excel, por esta razén se facilita
al usuario la manipulacién de informacién mediante filtros con el objetivo de armar
el reporte que se desea en base a datos reales de la empresa como se muestra

en la figura 69:

Seleccionar campos para agregar al
informe:

il
[JALIAS 5 NOMERES :E
| [IALTAS 3_MOMERES
[¥BODEGA 7
|[Z CANTIDAD
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5 &l meonico
‘OcesTo

 —
Gerencial ik
200,000
100.000

i

e @ cosToTOTAL
BODEGA «{ PRODUCTO * |LINEA * |FAMILIA * Suma de CANTIDAD Suma de COSTOTOTA [ FAMILIA
~Bodega Quito 1 = LG GS155A =ITE - Telefonia CEL - Celulares 1,00 52,4 MLNEA
= UM CELL SHELL =ITE - Telefonia CEL - Celulares 1,00 82,70 DOmMerca
='WH 5500 =ILB - Linea Blanca SCD - Secadoras 1,00 371,53 [EPRODUCTO
=WH LAV, 1509 <ILB - Linga Blanca LD - Lavadoras 1,00 5747 [JUBICACION
=WH LAVADORAWHIRPOO| /LB - Linea Blanca VD - Lavadaras 1,00 ga0,00 [CJLMIDAD
“'WH MICROONDAS 1107 Q| L8 - Linea Blanca MCO - Micraondas 300 20,2, | |LILHIDADZ =
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SWH SECADORALS10 | =LB - Linga Blanca 500 - Secadoras 1,00 a il g e
W Fitrodeinforme ] Rétulbsdecol., | ®
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LINEA *
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Figura 69 — Visualizacion 2 de Reporte: Inventario Valorado Gerencial.

El reporte facilita la observacién consolidada de disponibilidad de mercaderia

en los locales comerciales.

Para completar el analisis y tomar la mejor decision de transferencia de
mercaderia es importante conocer el detalle de la mercaderia que se ha
transferido el ultimo periodo, con el fin de conocer la rotacién de inventario en

cada local comercial.

En este caso se requiere la informacién de mercaderia vendida en cada
local comercial, este reporte se lo puede obtener directamente del moédulo de
Transferencia de Mercaderia, y se lo puede filtrar por local comercial como se

muestra en la figura 70:
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Figura 70 — Transferencias de mercaderia realizadas a: Quito 1, Quito 2 y Quito 3 — Enero
2013

En base al analisis de los reportes presentados anteriormente el Jefe de
Operaciones podra tomar la decision de autorizar o no la transferencia de

mercaderia a determinado local comercial.

3.8.3 ANALISIS DE VENTAS

Es importante analizar los resultados de las ventas realizadas dado que
dentro de la planificacion estratégica se establece un margen de utilidad deseado.
Por esta razén el Jefe de Ventas, quién es el responsable de la Gestidn de Ventas

en la empresa, necesita conocer continuamente los las ventas realizadas.

Para satisfacer esta necesidad Calipso Corporate presenta el reporte de
Ventas Acumuladas Gerencial, que le permite conocer el volumen de ventas
realizado sectorizado por cada local comercial y en determinada fecha, como se

muestra en la figura 71:
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C O B =
i Ventas Acumuladas
2 en mu
8
o
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Figura 71 — Ventas realizadas en Quito 1 — Diciembre 2012

3.8.4 ANALISIS DE CARTERA VENCIDA DE CLIENTES

Es importante conocer los valores de cartera vencida continuamente, puesto
que permite al Jefe de Cobranza junto con los Administradores de los locales
comerciales realizar las gestiones necesarias para recuperar la cartera. En el afo
2011 se prentd una cartera vencidad de clientes de aproximadamente
1.500.000,00 (délares americanos).

Por esta razén existe una demanda de informacidén oportuna, respecto a las
cuentas por cobrar que han vencido su plazo de cobro. En las figuras 72y 73 se

muestra el reporte Cartera por Antigliedad Gerencial, que muestra la informacién

solicitada.
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Figura 72 — Reporte Cartera por Antigiiedad Gerencial
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Figura 73 — Reporte Cartera por Antigiiedad Gerencial Detallado — Quito 1
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4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Este capitulo presenta las conclusiones y recomendaciones de este proyecto de

titulacion.

4.1 CONCLUSIONES

En base al analisis realizado en el presente proyecto se puede concluir que:

Se realiz6 el levantamiento de informacién en las areas de compra y
venta de la compaiia mediante el cual se observd que los procesos
de la compafia no estan claramente definidos y no poseen un
respaldo fisico o digital de las funciones asignadas a cada

colaborador de la compafia.

Las lineas de comunicacion en orden jerarquico no son respetadas,
por lo tanto generan varios problemas tanto en el clima
organizacional como en el desempefo de las funciones de cada

colaborador.

Se encontré que era necesario definir mas procesos tanto en el area
de compra como de venta, con la finalidad de mejorar el desempefo

de la compafiia y formalizar los procesos.

Al implementar el ERP Calipso Corporate se consolida la informacion
de los locales comerciales, bodega central y oficina. Facilitando la

elaboracion o generacion de reportes.

El tiempo de implementacién y auditoria propuesto por el Comité de

Gestion por Procesos no fue suficiente, éste se extendid a 4
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semanas y a 3 semanas respectivamente debido a la falta de

compromiso de los colaboradores de la compainiia.

Gracias a la implementacion de procesos en la compafiia se reduce
en gran manera las decisiones tomadas ligeramente ya que se deben

sujetar a los parametros definidos en el proceso.

La elaboracién de reportes demanda de un criterio avanzado, puesto
que Calipso Corporate proporciona una amplia gama de reportes en
base a los datos que se ingresaron, es el usuario quien arma los

cubos y genera reportes apropiados a sus necesidades.

4.2 RECOMENDACIONES

Durante desarrollo del proyecto de titulacion se pudo llegar a las siguientes

recomendaciones:

Realizar una revisibn de los procedimientos y documentarlos
formalmente, de manera que se puedan dar a conocer a todos los
colaboradores de la compafdia, principalmente al personal que ocupa
cargos de jefaturas y supervision, con el fin de que puedan brindar
apoyo en la solucién de problemas y evaluacién del desempefio del

proceso.

Capacitar al personal que va a usar el ERP Calipso Corporate de
manera que pueda aprovechar todas las funcionalidades que el

sistema ofrece.

Capacitar al personal sobre la importancia de tener una Gestién por
procesos en la compafia y de contar con su apoyo para obtener

buenos resultados.
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Es importante recalcar que el usuario operativo es de fundamental
importancia en la implementacion del ERP Calipso Corporate puesto
que la informacioén que el ingresa es la base para la generacién de
reportes, por lo tanto la capacitacion para este nivel jerarquico debe

ser clara, sencilla y especifica.

Es importante cumplir a cabalidad los procesos propuestos en el
proyecto de investigacion puesto que de no hacerlo las
autorizaciones que deben efectuar seran simplemente una formalidad

y en ocasiones se consideraran una pérdida de tiempo.

Se recomienda evaluar los descriptivos de cargo de toda la compania
dado que existen cargos sobrecargados y otras funciones
importantes que no estan siendo delegadas a una persona

especifica.
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ANEXOS



ANEXO A —Formato para levantamiento de Informacion
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Macroproceso:
Proceso:
Subproceso:
Fecha:
Nombre Funcionario:
Area:
Cargo:
Identificacion:
Supervisor:
Subordinados:
No. Actividades Descripcion Responsable Duracién Lugar Observaciony
recursos
1
2
3
4
5
6
7
8]
El
10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20|
21
22
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ANEXO B —Muestra levantamiento de informacion
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ANEXO C -Diagramas de flujo de la situacion actual
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Oweo®

@ ‘ ELECTRODOMESTICOS

SEREIANDINO DUQUE CiA. LTDA.

ADQUISICION DE MERCADERIA

HOJA 1DE1

. Gerencia de Operaciones
Area Solicitante

Gerencia General

Asistente de
Gerencia

Inicio :

. . : Revisar
Realizar pedido de | . )
P —» existencias en
compra :

Bodega Central

Yy

XiS Solicitar compra
ercaderia e de mercaderia
Nof ~° .
Bodega inexistente en
ntral? Bodega Central
Si

¢Es urgente?

¢ Cuenta con el
numero del ultimo
proveedor?

Si
v

Realizar el pedido
al proveedor via |

Solicitar una cita

con proveedor(es) | :
-
de la mercaderia

requerida

Lista de citas con
proveedores

Pedir comunicarse | :

con el proveedor

mensual

Informacion de
Proveedores

telefénica o
personalmente

}

Copia Orden de
Compra

Orden de Compra

Archivar copia de

Orden de Compra

A
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Recepcion y Almacenamiento de Mercaderia

HOJA 1DE 1
. Estibadores y
A B
sistente de Bodega Choferes
Inicio
v

Recibir Orden de Descarga

Compra mercaderia

A
Recibir

documentacion de

respaldo (facturay [

guia de remision)

A

Almacenar en
Bodega General

Ingresar
informacion en
sistema

Enviar factura a
Contabilidad

Fin
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% e ELECTRODOMESTICOS

==SANDINO DUQUE CiA. LTDA.

Transferencia de Mercaderia

HOJA 1DE1

Area Solicitante

Asistente de Bodega

Jefe de Bodega

Estibadores
Choferes

y

Inicio

4

Solicitar

Verificar

mercaderia

Guia de Remision

@)

» Disponibilidad en
Bodega Genera

)

Kardex individual

\{\

Revisar de envios
programados

A

Guia de Remision

Q)

O

Autorizar el egreso

Despachar

de mercaderia

A,

mercaderia

Descarga y
recepcion de

Guia de Remision

Mercaderia

> @)

Actualizar datos en
sistema

Transportar
mercaderia y
entregar Guia de

Remision
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’ Adquisicion de Bienes/Servicios para uso de la
@ e ELECTRODOMESTICOS empresa — no se contempla en Gastos de Caja

SSHES-SANDINO DUQUE CiA. LTDA.| Chica

Owexo @

HOJA 1DE1

. . : Asistente Gerencia ©  Gerencia General
Area solicitante :

Inicio :

Realizar pedido de | : Analizar el pedido
compra : de compra

Proveedor

A
y
z

z
C

¢Esuna
compra
abitual?

Solicitar : :
R : : Entregar
autorizacion para : : RSO
. : cotizacion
) compra : :
Si : :
¢Fue

> aprobada? E
Solicitar el
producto o . : :
servicio a - : :

proveedor

No .| Pedir cotizacion a
proveedor

y

[2)

Entregar producto
"\ o realizar servicio

Recibir del
producto o
constatar del
servicio

4

Factura de
Compra

Enviar Factura de
Compra a Gestion
de Pagos

Fin
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ANDINO DUQUE CIA. LTDA.

Gastos de Caja Chica

HOJA 1DE 1

Area solicitante

Asistente Gerencia

Proveedor

Inicio

Realizar pedido de

Analizar el pedido

compra

A

de compra

¢ Es aprobad

la compra?

Si

v

Solicitar el
producto o

servicio a
proveedor

Recibir del
producto o

Entregar producto

| o realizar servicio

constatar del
servicio

7

Factura de
Compra

Detallar documentos
en Informe
Movimientos de Caja
Chica Mensual

7

Informe
Movimientos de
Caja Chica
Mensual

Fin
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Oweo®

@ o ELECTRODOMESTICOS

A5-~JANDINO DUQUE CIiA. LTDA.

Venta

HOJA 1DE1

Cliente

Vendedor

Administrador Local

Asistente Ventas

Inicio

Ingresar a Loca
Comercial “La
Gran Via”

Presentar
variedad de
productos de
interés

SiT

Indicar
caracteristicas
especificas del
producto

¢Esta
interesado?

Establecer formas
de pago

?

¢Acepta Ia
solucién
propuesta

<—— Buscar solucién

¢ Es aprobada
la venta?

No

l

Especificar
razones de la
solicitud
rechazada

Elaborar Factura
de Ventay

Si—»|
: Cobranza

Fin
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@ 0 ELECTRODOMESTICOS
RAN 774 e

ANDINO DUQUE CiA. LTDA.

Entrega de producto a cliente

HOJA 1DE1
Asistente de Ventas Chofer
Entregar Factura M Cazjgar’
de Venta > ercaderia a
entregar
A

Entregar de

Mercaderia

No

|

¢ Mercaderi
requiere
instalacion?

Si

Verificar Datos
Cliente

Instalar Producto

A

Completar
Informacion de
Tarjeta de Cliente

Acta de

conformidad

v

Archivo de
Documentacion

Entrega de
Documentacion




151

Revisar y firmar
documentacion

deuda total?

Actualizar Tarjeta
de Cliente

l

Tarjeta de Cliente

Entregar

Recibo de
Cobranza

(Esta
conforme?

Entregar copia de
Recibo de

documentacion a

A

20
R
y __4 ELECTRODOMESTICOS Primer pago
oSSR N ANDINO DUQUE CiA. LTDA.
HOJA 1DE 1
. Asistente de Almacen : Administrador de
Cliente : Almacén
Inicio
, |
Solicitar valor a Realizar Recibo
cancelar "l de Cobranza :
¢ Cancel6 la si Emitir Titulo de
- »

Propiedad

Titulo de

Cliente

Y

Realizar
correctamente el
recibo de
cobranza

Recibo de
Cobranza (copia

Cobranza Firmado

para archivo)

Archivar
documentacion

Propiedad
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G '
R
; ,@ a ELECTRODOMESTICOS | copranza
o SRR N ANDINO DUQUE CiA. LTDA.
HOJA 1DE 1
. Asistente de Almacen : Administrador de
Cliente : Almacén
Inicio :
v :
Solicitar valor a Realizar Nota de :
No—»| Débito por Pronto :
cancelar Pago :
v :
Calcular valor de :
Realizar Recibo | nueva cuota :
de Cobranza | aplicando :
descuento :
Actualizar Tarjeta
de Cliente :
Tarjeta de Cliente
¢ Cancelo la Si : Emitir Titulo de
e .
deuda total? : Propiedad
No
v
) ) : Entregar : Titulo de
Revisar y firmar : - : .
documentacion |~ : docuzﬁ;t]?guon a e Propiedad
Esta . Realizar
corﬁforme” ~No———» correctamente la
. : documentacion
Si
] Recibo de
Entregar Copia de Cobranza (copia
Recibo de .
Cobranza Firmado para archivo)
Archivar
documentacion
A 4
Fin
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ANEXO E — Manual de Procesos Propuesto
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'T " ! MANUAL DE PROCESQS |Fecha: 2013-05-04

L ARNE] Revision: 00

MP- 01 GENERALIDADES Pagina 1 de 6

1.1. INTRODUCCION

Los procesos de gestion, conforman uno de los elementos principales del Sistema de
Control Interno; por lo cual, deben ser plasmados en manuales practicos que sirvan
como mecanismo de consulta permanente, por parte de todos los trabajadores,

permitiéndoles un mayor desarrollo en la busqueda del Autocontrol.

Teniendo en cuenta lo anterior, se ha preparado el presente Manual de Procesos, en el cual
se define la gestion que agrupa las principales actividades y tareas dentro de
Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. Dichas actividades se describen con cada
una de las herramientas necesarias para la construccion por fases del Manual referido,

soportando cada uno de los procesos especificos, como son: Compra y Venta.

Este manual hace parte integral de la documentacion total, implementada por la actual
administracion, conociendo de antemano el compromiso de la Oficina de Control Interno

en su construccidn, ejecucion y revision permanente para la debida actualizacion.
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1.2. MISION

Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda. es un canal de distribucion nacional
especializado en la venta de electrodomésticos y articulos para el hogar, al menor precio
posible, ofreciendo un financiamiento agil y oportuno, buscando siempre mejorar la

calidad de vida de nuestros clientes y colaboradores.

1.3. VISION

Posicionarse entre las 5 mejores cadenas de comercializacion de electrodomésticos en
Ecuador con una excelente relacion precio-calidad-servicio y un crecimiento sostenido del

30% anual y asi primero ser los mejores para luego ser los primeros.
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GENERALIDADES

Pagina 3 de 6

1.4. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA COMPANIA

Gerente General

Financierae |
Informéatica

Asistente de
Gerencia

Mensajero

Jefe de RRHH Jefe Control Interno

Jefe Operaciones

Asistentes
Administrativos

Jefe Bodega

Asistente Bodega

Choferes /
Despachadores

1.5. OBJETIVO DEL MANUAL

Jefe Ventas

Jefe de Cobranza

Administradores
de Locales

Asistentes
Administrativos

Choferes /
Vendedores

Cobradores

Definir el conjunto de procesos y subprocesos para las actividades inmersas en las areas de

compra y venta en la empresa Electrodomésticos Andino Duque Cia. Ltda que tengan

vinculo directo con el uso del software ERP Calipso.

1.6. ALCANCE DEL MANUAL

Se aplica a las actividades inmersas en las Areas de Compra y Venta de la compaiia a

nivel nacional.
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1.7. SIMBOLOGIA UTILIZADA

A continuacion se representa graficamente la simbologia utilizada en el levantamiento de

los mismos:

SIMBOLO

DESCRIPCION

INICIO

]

Indicador de inicio de un

procedimiento.

Representa una tarea o actividad
dentro de un Diagrama de Flujo.

Representa una toma de decisidn
dentro de un Diagrama de Flujo.

Representa en un diagrama de flujo
una entrada o una salida de una
parte de un Diagrama de Flujo a otra
dentro del mismo.

CEY

Representa actividad de generacién de
documento  escrito pertinente al
proceso.

FIN

Indicador de fin de un procedimiento.




161

MP- 01

GENERALIDADES

Pagina 5 de 6

1.8. GLOSARIO DE TERMINOS

Actividad.- Conjunto de trabajos o acciones que se hacen con un fin determinado o
son propias de una persona, una profesion o una entidad.

Cliente o Externo.- Es la personal natural o juridica a quién se le entrega productos
1 servicios de la organizacion.

Cliente Interno.- Proceso receptor de productos o servicios generados por el otro
procesos relacionados dentro de la organizacion y que son usados como insumos
para generar productos terminados.

Diagrama de Flujo.- Representacion grafica de las actividades interrelacionadas en
un proceso.

Entrada.- Conjunto de insumos o actividades necesarias para la transformacién y
obtencion de salidas o productos

Indicador.- Conjunto de datos que permite medir objetivamente una actividad o
proceso.

Objetivo.- Enunciado general o especifico que expresa lo que se desea alcanzar por
la organizacion, unidad, proceso o persona durante un periodo determinado con el
fin de que ayude en el cumplimiento de la mision y visioén de la compaiiia.
Proceso.- Conjunto de actividades relacionadas entre si que transforman insumos
en un producto o servicio terminado agregando valor y optimizando los recursos
utilizados.

Proceso operativo.- Conjunto de actividades que se aseguran de entregar un bien o
servicio conforme a los requerimientos del cliente y relacionado con la misién
organizacional.

Procesos de apoyo.- Conjunto de actividades requeridas para la gestion de recursos
humanos, financieros y tecnoldgicos necesarios para la entrega de bienes y
servicios al cliente.

Producto.- Resultado del proceso de transformacion de las entradas en salidas.
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e Salida.- Producto o Servicio resultante de la transformacion de insumos agregando
valor, resultado de un proceso.

e Subproceso.- Nivel inferior a un proceso de acuerdo a su jerarquia.

e Transformacion.- Conversion de varias actividades para obtener resultados como

un producto o servicio.
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INVENTARIO DE PROCESO

Pagina1del

Al
A.l.l
A.l.2

A2
A2l
A22

B.1
B.2

C.1.
C.1.1
C.12

C.2.

C.2.1
C22
C23

Gestion de Compras

Compra de Mercaderia
Seleccion de proveedor

Adquisicion de mercaderia

Gastos Operacionales
Gastos Operacionales Mayores

Gastos Operacionales Menores

Logistica de mercaderia

Recepcidon de Mercaderia

Transferencia de Mercaderia

Comercializacidén

Gestion de Ventas
Ventas

Entrega de mercaderia

Gestion de Cobranza
Primera cuota.

Cuotas sin mora.

Recuperacion de cartera vencida.
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NOMBRE DEL PROCESO: Seleccion de proveedores CODIFICACION: A1.1 EDICION No. 01
PROPIETARIO DEL PROCESO: Jefe de Operaciones REQUISITO DE LANORMA FECHA: 2610212013
ALCANCE:Desde la identificacion de los productos necesarios hastalainclusion del proveedor enlalista de la compafiia
RECURSOS
FSICOS: ECONOMICOS
TECNICOS: Sistema ERP Calipso Corporate l RRHH: Jefe de Operaciones
PROVEEDORES PROCESO CLIENTES
> Idenficar Productos Necesarios
Cliente > Defini criterios de evaluacion de Proveedores Usuarios de la Lista del Proveedor
Proveedor D Presentar propuesta del proveedor
» Calficar al proveedor
P Agregar a Lista de Proveedores en Calipso Corporate
ENTRADAS SALIDAS
Requerimientos de nuevo producto
Catélogo de productos Lista de Proveedores
Hoja de Presentacion del Proveedor
Referencias corporativas #
0BJETIVO
Seleccionar un proveedor acorde alas necesidades de la compafifa que brinde
productos de calided en tiempos oportunos
INDICADORES REGISTROS/ANEXOS

Tiempo de respuesta de pedido
Evaluacion de precios comparado con el mercado

CONTROLES

Carta de presentacion y ofertas de proveedores

Polticas de la Compafifa Catélogo de productos del proveedor
ELABORADO POR REVISADO POR APROBADO POR
Carla Guerra Ihg. Victor Pumisacho Gerente General
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MACROPROCESO: Gestion de Compras (A)

PROCESO: Compra de Mercaderia (A.1)
SUBPROCESQO: Seleccion de Proveedores (A.1.1)

CcODIGO: A.1.1

HOJA 1DE1

Jefe de Operaciones

Provedor

Inicio

Identificar
productos
necesarios

)

Definir Criterios de

Presentar

Evaluacion de
Proveedores

Calificar al

Propuesta

Proveedor

¢ Proveedor
satisface crtiterios
de evaluacion?

S|

4

Registrar al
Proveedor en
Calipso

A 4

Lista de
Proveedores

\//\

Fin
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NOMBRE DEL PROCESO: Adquicision de mercaderia

CODIFICACION: A 1.2

EDICION No. 01

PROPIETARIO DEL PROCESO: Jefe de Operaciones

REQUISITO DE LA NORMA

FECHA: 28/02/2013

ALCANCE: Comienza con la solicitud de producto ytermina con la generacion del pendiente de recepcion

RECURSOS

FISICOS:

TECNICOS: Sistema ERP Calipso Corporate

ECONOMICOS: Presupuesto de Compras
RRHH: Jefe de Operaciones, Jefe de Bodega, Gerente General, Asistente de Gerencia

]

PROVEEDORES

PROCESO

CLIENTES

Seleccion de Proveedor (A.1.1)
Cliente

> Solicitar el producto

D Revisar existencias en ventarios (General y Amacenes)

Recepcion de Vercaderia (B.1)

Proveedor > Solicitar cita con proveedor Jefe de Bodega
Jefe de Bodega P Negociar precio y tiempo de entrega con proveedor
Administradores de Almacenes > Generar Orden de Compra en Calipso Corporate
> Aprobar Orden de Compra en Calipso Corporate
ENTRADAS SALIDAS
Requerinientos de compra
Catélogo de productos Pendiente de Recepcion de Nercaderia
OBJETVO
Realizar adquisiciones inteligentes de mercaderia
INDICADORES REGISTROS/ANEXOS
Orden de Compra vs. Factura d Compra CONTROLES
Rotacion de iventario Orden de Compra
Descuentos por volumen de compra Polticas de la Compafia Solctud de mercaderia
Penificacion Estratégica Anual
ELABORADO POR REVISADO POR APROBADO POR
Carla Guerra hhg. Victor Pumisacho Gerente General
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6 ] - ]
5 @ ‘ 3 MACROPROCESO: Gestion de Compras (A) CODIGO: A1.2
P ELECTRODOME§TICOS PROCESO: Compra de Mercaderia (A.1)
g SANDINO DUQUE CIA. LTDA.
SUBPROCESO: Adquisicién de Mercaderia (A.1.2) HOJA 1DE1
Jefe Bodega Gerencia de Operaciones Gerencia General Azztzl:lt:i:e

Inicio :

Revisar

- : existencias en
Solicitar producto f » Bodega Central en
Sistema Calipso

: Solicitar una cita
¢Es urgente? No—- con proveedor(e,s)
: de la mercaderia

requerida

Realizar el pedido : ;

al proveedor via : Negociar con
telefonica o : proveedor

personalmente

. Lista de citas con
. proveedores
- . -
: mensual

A

A

Generar Orden
de Compra en
Calipso

Generar Orden de
Compra en
Calipso

A

Aprobar Orden de
Compra en
Calipso

Pendiente de
Recepcion de
Mercaderia
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NOMBRE DEL PROCESO: Gastos Operacionales Mayores

CODIFICACION: A2.1

EDICION No. 01

PROPIETARIO DEL PROCESO: Jefe de Operaciones

REQUISITO DELANORMA

FECHA: 280212013

ALCANCE: Comienza con la solicitud de producto o senvcio ytermina con la enfrega del mismo

RECURSOS

ASICOS:
TECNICOS: Sistema ERP Calipso Corporate

ECONOMICOS: Presupuesto de Compras
RRHH: Departamento solicitante, Asistente de Gerencia, Gerente General

PROVEEDORES PROCESO CLIENTES
D Realizar pecido de compra
Necesidad de compra D Analizar pedido de compra Gestion de Pagos
(Gestion de Pagos P Autorizar compra del producto o servicio Control Interno
> Compra del producto o servicio
P Registro de Factura de Compra y Certficado de Retencion en Calipso Corp.
b Detalar el gasto en el informe de Movimientos de Caja Chica
ENTRADAS SALIDAS

Requerimiento de producto o servicio

Reposicion de Caja Chica Iforme Movimientos de Caja Chica Mensual
OBJETVO
tlizar adecuadamente el fondo de caja chica generando un reporte mensual
INDICADORES REGISTROSIANEXOS

Hstorico de Gastos Mensuales CONTROLES

Certficados de retencion mal aplicados Factura de Compra
Poltcas de la Compaiia Informe de Movimientos de Caja Chica
Presupuesto de Gastos Anual mensual

ELABORADO POR REVISADO POR APROBADO POR

Carla Guerra hhg. Victor Pumisacho Gerente General
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% 0 i MACROPROCESO: Gestion de Compras (A) CODIGO: A.2.1
J ELECTRODOM E§TICOS PROCESO: Gastos Operacionales (A.2)
=== JIANDINO DUQUE CIA. LTDA.

SUB PROCESO: Gastos Operacionales Mayores
(A.2.1)

HOJA 1DE1

Area Solicitante

Inicio

Jefe de Operaciones Gerencia General

Realizar pedido de Analiza el pedido |

< : No
compra de compra :
Pedir cotizacion a Entregar
proveedor d cotizacion
Generar Orden de
Compra
Si L
Orden de Compra ~ ;Fue
aprobada?
Recibir del Solicitar el
producto o producto o : .
< - ¢——Si—
constatar del servicio a :
servicio proveedor

Constancia de
Servicio

Factura de
Compra

Enviar Factura de
Compra a Gestion
de Pagos

Fin
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NOMBRE DEL PROCESO: Gastos Operacionales Menores CODIFICACION: A2.2 EDICION No. 01

PROPIETARIO DEL PROCESO: Administrador de Local Comercial, Asistente de Gerencia REQUISITO DE LA NORMA FECHA: 28/02/2013

ALCANCE: Comprende las acfividades realziadas para realizar compras con Caja Chica

RECURSOS
FISICOS: ECONOMICOS: Fondo mensual de Caja Chica
TECNICOS: Sistema ERP Calipso Corporate l RRHH: Asistente de Gerencia, Administrador del Local Comercial
PROVEEDORES PROCESO CLIENTES
» Realizar pedido de compra
Area Soliitante » Analizar pedido de compra Gestion de Pagos - F.1.
Proveedor » Pedir cotizacion a proveedor Area Solctante
» Generar Orden de Compra en Calipso Corporate
» Aprobar Orden de Compra en Calipso Corporate
» Recibir y entregar el producto o servicio al solicitante
» Realizar Contancia de Servicio en Calipso Corporate
ENTRADAS » Enviar Factura de Compra SALIDAS
Requerimiento de producto o servicio
Cotizacion de proveedor Pendiente de Factura de Compra
' OBJETVO
Realizar compras inteligentes sujetandose al presupuesto de gastos anuales
INDICADORES REGISTROS/ANEX0S
Orden de Compra vs. Factura de Venta CONTROLES Orden de Compra
Satisfaccion del solictante Constancia de Senvicio
Compras vs. Presuepuesto de Gastos Polticas de la Compafiia Factura de Compra

Presupuesto de Gastos Anual

ELABORADO POR REVISADO POR APROBADO POR

Carla Guerra Ing. Victor Pumisacho Gerente General
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’ i MACROPROCESO: Gestion de Compras (A)
@ ‘ ELECTRODOMESTICOS

PROCESO: Gastos Operacionaless (A.2)

%=« JANDINO DUQUE CiA LTDA.l SUBPROCESO: Gastos Operacionales Menores

(A.2.2)

CODIGO: A.2.2

HOJA 1DE1

Area Solicitante

Asistente Gerencia

Proveedor

Inicio

Realizar pedido de

Analizar el pedido

compra

A

No

.

de compra

¢ Es aprobada

la compra?

Si

v

Solicitar el
producto o

servicio a
proveedor

Recibir del
producto o

Y

" o realizar servicio

Entregar producto

constatar del
servicio

v

Factura de
Compray
Comprobante de
Retencion

Ingresar informacion
en Sistema
Informatico

l

Detallar documentos
en Informe
Movimientos de Caja
Chica Mensual

-

Informe
Movimientos de
Caja Chica
Mensual

Fin
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NOMBRE DEL PROCESO: Recepcin de Mercaderia CODIFICACION: B.1 EDICION No. 01
PROPIETARIO DEL PROCESO: Jefe de Bodega REQUISITO DE LANORMA FECHA: 2610212013
ALCANCE: Comprende todas las actividades relacionadas ala recepcion de mercaderia

RECURSOS
RSICOS: ECONOMICOS

TECNICOS: Sistema ERP Calipso Corporate

RRHH: Jefe de Bodega, Asistente de Bodega, Estibadores y Choferes

PROVEEDORES

1
PROCESO

CLIENTES

Adaquisicion de Mercaderfa (A.1.2)
Provesdor / Transportista

ENTRADAS

Pendiente de Recepcion de Nercaderfa
(Gua de remision de proveedor

P Identicar Productos Necesarios

P Defini criterios de evaluacion de Proveedores

D Presentar propuesta del proveedor

» Cafficar al proveedor

P Agregar aLista de Proveedores en Calipso Corporate

Gestion de Pagos
Usuarios

T

SALIDAS

"

OBJETIVO

Realizar la revision correcta del producto, precios y cantidades durante a
recepcidn de mercaderia

Pendiente de Factura de Compra

INDICADORES REGISTROS/ANEXOS
Tiempo de entrega vs. Tiempo acordado en Nego. CONTROLES
Recepeion de Mercaderia vs. Factura de Compra Recepcion de Nercaderia
Orden de Compra vs. Recepcion de Mercaderfa Polticas de la Compafiia Guia de Remision
ELABORADO POR REVISADO POR APROBADO POR
Carla Guerra . Victor Punisacho Gerente General




175

G )
R ’ MACROPROCESO: Logistica de Mercaderia (B) CODIGO: B.1
U ELECTRODOMESTICOS PROCESO: R i6n de Mercaderia (B.1)
] : Recepecion de Mercaderia (B.
o EEEES N ANDINO DUQUE CIA. LTDA. iy
HOJA 1DE1
Gerencia de Asistente de Bodega Estibadores y
Operaciones Choferes
y
Recibir Pendiente
de Recepcion de : Verificar entrega : o Descargar
Mercaderia de proveedor : mercaderia
Pendiente de y
Recepcion de Recibir :
Mercaderia documentacion de : Revision individual
respaldo (facturay [ : del producto
w guia de remision) :
y
Revisar Pendiente Realizar
de Factura de Recepcion de
Compra en Calipso Mercaderia

4

Pendiente de
Factura de

4

Y
Compra :

.

Enviar Factura a
Contabilidad

Fin
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NOMBRE DEL PROCESO: Transferencia de Mercaderia CODIFICACION: B.2 EDICION No. 01
PROPIETARIO DEL PROCESO: Jefe de Bodega REQUISITO DE LA NORMA FECHA: 26/02/2013
ALCANCE: Comprende todas las acfividades relacionadas a la transferencia de mercaderia hacia los locales comerciales
RECURSOS

FISICOS: ECONOMICOS
TECNICOS: Sistema ERP Calipso Corporate RRHH: Jefe Bodi, Asist de Bodega, Estibadares y Choferes, Jefe Operaciones

PROVEEDORES PROCESO CLIENTES

P Pedrr mercaderia

Almacenamiento de Mercaderia » Verificar disponibilidad de mercaderia en Inventarios Almacenamiento en local comercial
Cronograma de transferencias de mercaderia P Revisar cronograma de transferencias Usuarios

> Autorizar egreso de mercaderfa
» Despachar mercaderia
» Transportar mercaderia

» Verficar mercaderfa transferida

ENTRADAS > Descargar y rechir mercadera en local comercial SALIDAS
> Actualizar datos de inventario en Calpso Corporte
Solicttud de mercaderia - locales comerciales
Cronograma de transferencias de mercaderia Mercaderfa transferida
OBJETIVO
Transferir a cada local comercial la mercaderia necesaria
INDICADORES REGISTROS/ANEXOS
Pedido de Mercaderia
Rotacion de hventario en Locales Comerciales CONTROLES Existencias en lventarios
Tiempo de respuesta de Bodega Central Transferencia de mercaderfa
Polticas de la Compaiiia Guia de remision
ELABORADO POR REVISADO POR APROBADO POR
Carla Guerra Ing. Victor Pumisacho Gerente General
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MACROPROCESO: Logistica de Mercaderia (B) CODIGO: B.2
PROCESO: Transferencia de Mercaderia (B.2)
HOJA 1DE1
Jefe de Asistente de Bodega Jefe de Bodega Estibadores y
Operaciones

Choferes

Transferencia de
Mercaderia -
Abtierta

Inicio

Verificar
Disponibilidad en
Bodega General y

en Local Comercial

4

Existencias en
Calipso

=1

Revisar los envios

Autorizar el egreso

programados

Transferencia de
Mercaderia

de mercaderia

4

Pendiente
Transferecia de

Guia de Remision

<

Mercaderia

<

-~

N Despache’ar
mercaderia

A

-1

Descarga y
recepcion de
Mercaderia

A

Transferencia de
Mercaderia -

Guia de Remision

Cerrada

_

—1

Actualizar datos en
sistema

Fin

Transportar de
mercaderia
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NOMBRE DEL PROCESO: Ventas CODIFICACION: C.1.1 EDICION No. 01
PROPIETARIO DEL PROCESO: Jefe de Ventas REQUISITO DE LANORMA FECHA: 2610212013
ALCANCE: Comprende todas las actidades relacionadas a la venta en locales comerciales

RECURSOS
FISICOS:  Mercaderia ECONOMICOS

TECNICOS: Sistema ERP Calipso Corporate

RRHH: Administrador Local, Asistente de Amacen y Vendedor

L ]

PROVEEDORES PROCESO CLIENTES
» Ingresar a Local Comercil
Cliente D Presentar variedad de productos Clinte
Bodega Central P Indicar caracterisficas especificas del producto Enirega de producto vendido (C.1.2)
b Establecer formas de pago Primera Cuota (C21)
» Verificar informacion personal del cliente
P Revisar historial creditcio del clente
D Presentar solictud de credito aprobada f
ENTRADAS » Baborar Factura de Vienta SALIDAS
b Especficar razones de la solictud rechazada
Necesidad de compra P Buscar soluciones para oirogar credto al clinte
Mercaderia Factura de Venta
| Pendiente de recibo de cobranza
' OBJETVO
Comercialzacion y registro de documentos correctament
INDICADORES REGISTROSIANEXOS
Lista de Precios
Facturas de Venta Anuladas CONTROLES Tablade fnanciamiento
Ventas vs. Meta de ventas propuesta en el periodo Factura de Venta
Comisiones de vendedores Polticas de la Comparia Solictu de Crédto
Presupuesto de Ventas
ELABORADO POR REVISADO POR APROBADO POR
Carla Cuerra . Victor Puisacho Gerente General
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MACROPROCESO: Comercializacion (C)
PROCESO: Gestion de Ventas (C.1)
SUBPROCESO: Ventas (C.1.1)

cODIGO: C.1.1

HOJA 1DE1

Asistente de

Cliente : Vendedor Administrador Local Almacen
4 : "
: Verificar
Ingresar a Local : informacion
Comercial “La :
Gran Via” : ¢
: Presentar
: variedad de "« :
: productos de ¢Es cliente
: interés antiguo?
¢ Esta : o
. n - Si _
interesado? : i si
: v
: Indicar
No : caracteristicas Revisar historial N
: especificas del crediticio en o
Fin : producto Sistema
: Revisar
: NO calificacion ~ |¢——
¢Esta : ) crediticia
intersado? :
Si : Establecer formas
———P

de pago

A

¢Acepta
solucion
opuesta?

NO

Fin

@

¢ Es aprobada
la venta?

Si

v

Presentar

¢ Es aprobada
la venta?

NO

!

Buscar solucion

Especificar
razones de la

<

Solicitud
Aprobada

Elaborar Factura
de Venta

Fin

solicitud
rechazada
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NOMBRE DEL PROCESO: Entrega de mercaderia CODIFICACION: C.1.2 EDICION No. 01
PROPIETARIO DEL PROCESO: Administrador del Local Comercial REQUISITO DE LA NORMA FECHA: 26/02/2013
ALCANCE: Comprende las actividades de enfrega de mercaderia
RECURSOS
FISICOS:  Mercaderia y camion ECONOMICOS
TECNICOS: Sistema ERP Calipso Corporate lv RRHH: Asistente de Amacen y Chofer
PROVEEDORES PROCESO CLIENTES
b Entreger Factura de Venta
Ventas (C1.1) b Cargar mercaderia para entregar (Gestion de Cobranza
» Entreger mercaderia Usuarios
P hstalar productos
» Verficar datos
D Firmar acta de conformidad
b Entregar documentacion al Asistente de Ventas f
ENTRADAS > Archivar documentacion crediicia SALIDAS
Factura de Vienta
Mercaderia Soliciud de crécfto completa
OBJETVO *
Entrega de mercaderia al domiciio del cliente
INDICADORES REGISTROS/ANEX0S
Tiempo de entrega CONTROLES Factura de Venta
Veracidad en croquis de domiciio Solictud de Crédtto
Polficas de la Compafia
ELABORADO POR REVISADO POR APROBADO POR
Carla Guerra hg. Victor Pumisacho Gerente General
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MACROPROCESO: Comercializacién (C)
PROCESO: Gestion de Ventas (C.1)
SUBPROCESO: Entrega de Mercaderia (C.1.2)

CODIGO: C.1.2

HOJA 1DE1

Cliente

Asistente de Almacen

Chofer

Firmar acta de

Inicio

conformidad

Entregar Factura Cargar mercaderia
de Venta para entergar
A
Entregar
mercaderia
¢Mercaderi
requiere
instalacion? S|
NO
Venﬂc_ar Datos Instalar Producto
Cliente
Acta de
»  conformidad
Entregar
docmentacion
I
v
Archivar
documentacion
v

Fin
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NOMBRE DEL PROCESO: Primera Cuota

CODIFCACION: C.2.1

EDICION No. 01

PROPIETARIO DEL PROCESO: Jefe de Cobranza

REQUISITO DE LA NORMA

FECHA: 26/0212013

ALCANCE: Comprende las actiidades realizadas durante el cobro de la primera cuota.

RECURSOS

FSICOS:
TECNICOS: Sistema ERP Calipso Corporate

ECONOMICOS: Dinero cobrado
RRHH: Asistente de Amacen y Administrador de Ventas

]

PROVEEDORES PROCESO CLIENTES
P Generacion automatica de cobranza en Calipso Corporate
Ventas (C.1.1) D Eniti ttulo de propiedad Otras Cuotas (C2.2)
> Entregar documentacion al Clente Usuarios
P Anular y Generar documentacion correcta
» Revisar y firmar documentacion
> Archivar documentacion generada
ENTRADAS SALIDAS
Factura de Venta Saldo de Cliente Actualzado
Pendiente de Recho de Cobranza Recibo de Cobranza

OBJETVO

Realizar correctamente la cobranza del primer pago

Pendiente de Recibo de Cobranza

INDICADORES REGISTROS/ANEX0S
Cuentas por Cobrar vs Caja General CONTROLES Recibo de Cobranza
Verficacion del saldo de cliente Tiulo de Propiedad
Polticas de la Compafia
ELABORADO POR REVISADO POR APROBADO POR
Carla Gugrra Ihg. Victor Pumisacho Gerente General
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PROCESO: Gestion de Cobranza (C.2)
SUBPROCESO: Primera Cuota (C.2.1)

MACROPROCESO: Comercializacion (C)

CcODIGO: C.2.1

HOJA 1DE1

Cliente

Asistente de Almacen

Administrador de
Almacén

Revisar y Firmar

Generar
automaticamente
cobranza en
Calipso

v

Imprimir el Recibo
de Cobranza

Recibo de
Cobranza

¢Es compra de
contado?

No

|

Entregar
documentacion a

documentacion

¢Esta

Emitir Titulo de
Propiedad

Cliente

*

Anular y Generar

conforme?

Si

|

Entregar copia de
Recibo de

Cobranza firmado

Recibo de
Cobranza (copia
para archivo)

Archivar
documentacion

Fin

» documentacion

correcta

Titulo de
Propiedad




C  DESCRIPCION DEL PROCESO

184

NOMBRE DEL PROCESO: Otras Cuotas

CODIFICACION: C.2.2

EDICION No. 01

PROPIETARIO DEL PROCESO: Jefe de Cobranza

REQUISITO DE LA NORMA

FECHA: 26/02/2013

ALCANCE: Comprende las actividades realizadas durante el cobro de la cartera de clientes de ventas a crédito

RECURSOS

FISICOS:

TECNICOS: Sistema ERP Calipso Corporate

ECONOMICOS: Dinero cobrado

RRHH: Asistente de Amacen, Administrador de Ventas y Cobrador

1 ]

PROVEEDORES PROCESO CLIENTES
> Realzar pago de cuota(s) vencida(s)
Primera Cuota (C21.) D Generacion automatica de cobranza en Calipso Corporate Otras Cuotas (C.2.2)
Usuarios D Emitr tfulo de propiedad Usuarios
b Entregar documentacion al Clente
> Revisar y firmer documentacion
> Archivar documentacion generada
ENTRADAS SALIDAS
Saldo de Clente Actualzado
Pendiente de Recho de Cobranza Recio de Cobranza

Saldo del Cliente

y

)

OBJETVO

Realizar correctamente la cobranza del cuotas pendientes por ventas a crédto

Pendiente de Recho de Cobranza

INDICADORES REGISTROSIANEXOS
Cartera de clentes vencida CONTROLES Recibo de Cobranza
Verificacion del saldo de cliente Thulo de Propiedad
Polficas de la Compafia
ELABORADO POR REVISADO POR APROBADO POR
Carla Cuerra . Victor Punisacho Gerente General
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MACROPROCESO: Comercializacion (C)
PROCESO: Gestion de Cobranza (C.2)
SUBPROCESO: Cuotas sin Mora (C.2.2)

CODIGO: C.2.2

HOJA 1DE1

Cliente Cobrador Asistente de Ventas
Realizar Pago de Gelzrjerar
automaticamente
Cuota/Cuotas
i cobranza en
vencidas !
Calipso

Imprimir Recibo de
Cobranza

4

Recibo de Cobranza
(original y copia)

Entregar
Documentacion al

4

Revisar y firmar
documentacion

Cliente (original)

Realizar Titulo de
Propiedad

Titulo de

Propiedad

A

Archivar

———————————» documentacion

(copia)

Fin
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NOMBRE DEL PROCESO: Recuperacion de Cartera Vencida CODIFICACION: C.2.3 EDICION No. (1
PROPIETARIO DEL PROCESO: Jefe de Cobranza REQUISITO DE LA NORMA FECHA: 28/02/2013
ALCANCE: Comprende todas las actividades necesarias parala recperacion de cuentas incobrables o el refiro del producto
RECURSOS
ASICOS:  Moto de cobrador ECONOMICOS: Dinero cobrado
TECNICOS: Sistema ERP Calipso Corporate l RRHH: Administrador de Ventas y Cobrador
PROVEEDORES PROCESO CLIENTES
P Generar Reporte de Cartera Vencida
Administrador de Ventas > Panficar visitas a cientes en mora Otras Cuotas (C2.2)
Usuarios D Generar Notficaciones prevenfivas Tratamiento de mercaderfa refirada
P Vistar al clinte Usuarios
P Refirar el producto
» Rechir el producto refirado en Bodega del local comercial
ENTRADAS SALIDAS
Reporte de Cartera de Clintes Vencida Recho de Cobranza
Saldo individual de clintes Pendiente de Recibo de Cobranza
* Notificacion de Refiro
OBJETVO
Recuperar al menos el costo de inversion de la compafia
INDICADORES REGISTROS/ANEX0S
Cartera de clientes vencida CONTROLES Recibo de Cobranza
Cantidad de producto retrado Titulo de Propiedad
Polticas de la Compaifa Notificacion de Refiro
ELABORADO POR REVISADO POR APROBADO POR
Carla Guerra hg. Victor Pumisacho Gerente General
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‘ ELECTRODOMESTICOS

MACROPROCESO: Comercializacién (C) CODIGO: C.2.3
IE==JANDINO DUQUE CiA. LTDA. PROCESO: Gestion de Cob-rfmza (C.2) .
SUBPROCESO: Recuperacion de Cartera Vencida HOJA 1DE1
(C.2.3) .
Administrador de
Cliente Cobrador

Local Comercial

Recibir Notificacion (4

Lista de Cartera
Vencida

Inicio

Generar lista de

-

Planificar Visitas a
Clientes

v

Generar
Notificacion

<

Preventiva

v

Notificacion
Preventiva

\{\

Realizar Visita a

Cliente

A

Notificacion de
Retiro

¢Es La cuarta
visita?

Retirar Producto

Cartera Vencida
(Calipso)

A

Recibir Producto
Retirado

Fin




ANEXO F - Formato de Descripcion de Proceso
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A DESCRIPCION DEL PROCESO
NOMBRE DEL PROCESO [coDIRCACION [EDICION No.
PROPIETARIO DEL PROCESO |[REQUISITO DE LA NORMA |FECHA
ALCANCE
RECURSOS
ASICOS ECONOMICOS
TECNICOS s RRHH L
PROVEEDORES PROCESO CLIENTES
>
>
>
>
>
>
>
ENTRADAS > SALIDAS
>
>
OBJETIVO
INDICADORES REGISTROS/ANEXOS
CONTROLES
ELABORADO POR REVISADO POR APROBADO POR




