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RESUMEN

En el presente trabajo se planteo el desarrollo de Sistema de un
Informacioén para el Proceso de Ventas de una Empresa de Consultoria.
Cuyo objetivo es desarrollar un sistema de informacion que permita optimizar
el proceso de venta en una empresa de consultoria, que sirva como
herramienta para afianzar la toma de decisiones en las diferentes actividades
de venta de la organizacion. Para el logro del objetivo fue necesaria la
utilizacién de una investigacion detallada acerca de lo que es un Sistema de
Informacién el cual se puede definir como un conjunto de componentes que
se relacionan entre si, con el fin de capturar, procesar, almacenar, recuperar,
mostrar y distribuir la informacion, conjuntamente con los recursos que éste
tiene asociado, bien sea humano, técnico y financiero, se seleccionoé la
metodologia del Ciclo de Desarrollo de Sistemas (J. Lloréis Fabregas, 1991),
se divide el Ciclo de Desarrollo de Sistemas en varias fases, estas son:
Requerimientos, Analisis / Disefio, Construccion, Pruebas y Produccion /
Mantenimiento. Una vez probado el sistema se obtuvo las entradas de
informacion de Costo por hora, Tarifa por hora, de Maestro de Clientes, de
Maestro de Consultor, de Proyectos, de Consultor por Proyectos, de Oferta y
de decision. De estas entradas se obtuvo como resultados los diferentes
reportes de la propuesta, costos, tarifas, consultores por proyecto entre otros.
Estos reportes, permiten conocer en forma detallada los costos operativos
que acarrea cada proyecto propuesto a los clientes y poder planificar mejor el

uso de los recursos (Consultores) para cada trabajo a realizar.
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INTRODUCCION

En la actualidad, las decisiones que toman las empresas se refieren a
la planificacién, organizacion del negocio, y a las actuaciones de gestion
diaria que se presentan en el desarrolio de la actividad. En uno como en otro
caso, esas decisiones requieren previamente un acopio de informacién, que
sera mas sistematica y con predominio de la informacion externa en el primer
caso y mas informal con informacion externa e interna en el segundo caso. Al
mismo tiempo, al enfrentar los objetivos de las variables contenidas en los
planes a largo plazo y corto plazo con la medida de los hechos reales, la
empresa va a disponer de una informacion de las desviaciones habidas en la
ejecucion de los planes. En definitiva, en la gestion de la empresa debe
existir siempre la informacion necesaria para afrontar las distintas decisiones,

informacion que sera muy diversa y estara siempre disponible en el momento

oportuno.

Los Sistemas de Informacion dentro de la empresa tiene como mision,
conectar a ésta con su entorno para que pueda enterarse de lo que pasa a
su alrededor; a través de la informacion recibida del exterior y de la que
genera la propia organizacién y en funcion de los recursos disponibles, se
tomaran las decisiones tanto de planificacién, largo plazo, como de gestion,

corto plazo, que luego seran objeto de seguimiento por parte del sistema de
control.

El objetivo primordial de este Trabajo Especial de Grado es
Sistematizar el proceso de elaboraciéon de propuesta para la gestion de
ventas de servicios de consultoria, mediante el diseno, desarrollo e
implementaciéon de un Sistema de Informacién que sirva como herramienta

de apoyo para la toma de decisiones de los departamentos involucrados.

Xii
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La empresa en estudio cuenta con un proceso de venta de consultoria
que sigue los pasos dirigidos a la mayor captacién de clientes, las etapas
donde se establece la necesidad del cliente, ésta puede ser industrial o
funcional, segundo se define el equipo de trabajo de acuerdo al tipo de
necesidad, se prepara la oferta, se entrega la propuesta al cliente y El cliente
toma una decisidn de aprobacién o no del proyecto. De ser afirmativa la
respuesta del cliente se procede al inicio del proyecto. La empresa Artur D
Little, siempre en la busqueda de la excelencia corporativa se planteo un
proyecto de desarrollo de un sistema de informacién que le permita optimizar
el proceso de venta de los diferentes productos de consultoria a sus
diferentes clientes, para ello los planificadores se plantearon algunas de las
siguientes preguntas: ;Coémo asignamos recursos a los proyectos?, ¢ Como
pronosticamos nuestros ingresos?, ; Como evaluamos nuestro desempefio?,
¢,Cémo calculamos nuestros costos?, entre otras. Una de las herramientas
que ofrece un vinculo de comunicacion en las funciones administrativas y

mayor acercamiento de la organizacidn con sus condiciones externas son los
Sistemas de Informacion.

Un Sistema de informacion es un conjunto de componentes que se
relacionan entre si, con el fin de capturar, procesar, almacenar, recuperar,
muestra y distribuye la informacién, conjuntamente con los recursos que éste

tiene asociado, bien sea humano, técnico y financiero.

Para el desarrollo del presente estudio fue necesario una metodologia
sistematica basada en el acopio de informacion cuya tipologia es una
investigacion de campo con nivel exploratorio adecuado para al trabajo
realizado. En el proceso de elaboracién del Sistema de Informacion
Planteado se utilizo la metodologia del Ciclo de Desarrollo de Sistemas (J.
Lloréis Fabregas, 1991).
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El Sistema de Informacion para el Proceso de Ventas de una Empresa
de Consultoria SIPVEC, es un sistema con el cual se puede registrar las
propuestas de negocios para los proyectos de consultoria, con él se puede
preparar la propuesta asignandole recursos, estableciendo las tarifas para
los diferentes tipos de productos que pueda ofrecer la empresa de
Consultoria, todo esto de una forma optima y eficaz, conservando la
informacién necesaria para ser consultada en un momento determinado ya
que permite como todo sistema de informacién mantener los registros

histéricos para servir de soporte en la toma de decisiones.

El contenido de esta investigacion se especifica a continuacion: En el
Capitulo | hace referencia a la identificacion de la empresa en estudio y se
plantea el problema, se muestra la perspectiva e importancia del trabajo y el
objetivo general del trabajo con sus objetivos especificos. El Capitulo Il se
esboza los antecedentes de la investigaciéon y se expone las bases de
tedricas donde se sefialan los fundamentos tedricos en que se sustenta el
presente trabajo. En el Capitulo Il se presenta la metodologia utilizada para
el desarrollo del presente estudio como el desarrollo del Sistema de
Informacion, para estos fines se explica brevemente en que consiste cada de
estas sus fases. En el Capitulo IV se describe el SIPVEC y sus alcances,
posteriormente, se prosigue en la descripcién del Sistema propuesto,
enumerando cada sus de Médulos y Sub-médulos con sus respectivas
pantallas. Por ultimo en el Capitulo V se describe las pruebas realizadas al
sistemas antes de pasar a la fase de produccién, las pruebas realizadas son
la prueba de la caja blanca y la prueba de la caja negra, por ultimo se

esbozan las Conclusiones y Recomendaciones.

Xiv
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CAPITULO |

PROBLEMA

1.1.- Descripcion de la Empresa

Arthur D. Little es la primera firma de consultoria en el mundo, fundada
en 1886 en Cambridge, Massachusetts, EEUU. Lideres en innovacion,
combinando el conocimiento sectorial, la experiencia funcional y las
habilidades tecnologicas para ayudar a nuestros clientes a crecer y generar
valor. Durante 116 afios hemos venido reinventandonos y renovandonos
continuamente a fin de acercarnos a nuestros clientes con una base de
conocimiento fresco y experiencia en empresas lideres a nivel mundial. Los
consultores de Arthur D. Little aportan curiosidad, creatividad, integridad y
rigor analitico a cada proyecto, lo que significa una rapida y dramatica mejora
del desempefio. Conjuntamente con nuestros socios Altran Technologies y
Cambridge Consultants Ltd. contamos con 16.000 profesionales a su

disposicién en mas de 40 oficinas en todo el mundo.
1.1.1.-Enfoque al Cliente

Las implacables fuerzas de la globalizacién, la contencién de costos,
la desregularizacion, el cambio tecnolégico, y la necesidad de crecimiento
estan dirigiendo a las empresas a un continuo replanteamiento, redisefio y

mejora de sus estrategias y procesos de negocio.

Nuestro enfoque Unico de combinar la experiencia en una gran
variedad de sectores con la habilidad en varias areas funcionales para

ayudar a las organizaciones a alcanzar sus metas, es altamente valorado por
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nuestros clientes. Trabajamos estrechamente unidos con ellos, con una
filosofia Side-by-Side™.

El enfoque de Arthur D Little es de colaboracion, siempre respetuoso
de las ideas y experiencia de nuestros clientes. Estd basado en la
implicacion de todos los agentes interesados, por o cual considera la
participacion de los empleados de nuestros clientes como un requisito clave

para lograr resultados duraderos.

1.1.2.- Servicios que Ofrece

Arthur D. Little ofrece un servicio entallado a nuestros clientes por un
rango ancho de areas funcionales, de la estrategia a través de para abarcar
la aplicacién en el campo. Cada uno de nuestros principales servicios se
apoya por una red de practica mundial de practicantes especialistas,
especializados a la mejora continua y nuestra capital de conocimiento
funcional. A través de nuestra infraestructura de direccién de conocimiento
global, nosotros podemos traer para lievar un inmenso recurso compartido de
metodologias, herramientas, practicas y ejemplos del caso en cualquier parte

para el beneficio de nuestros clientes en el mundo.

Arthur D. Little ayuda a sus clientes a ajustarse a los nuevos desafios
y al cambio continuo que llevan a cabo las organizaciones para obtener altos
rendimientos, desarrollando y disefiando estrategias creativas que permita
lograr un futuro exitoso en cada empresa cliente. A continuacién se enumera

los servicios en las areas funcionales de la empresa:

Las Finanzas corporativa
+» Auditorias

*» Reestructurando los Conceptos

N)
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*» Reestructuracién de Aplicaciones

% Las Adquisiciones de y Ventas

% La Fusién Apoyo

% Proyectos la Finanzas

 La Equidad Privada / la Financiaciéon de Capital de Ventura
% Inicio de Ofrendas Pulblicas

+ E! Anuncio Financiero Técnico la Diligencia Debida

 El Andlisis Planeando Financiero

+ La Valoracion

¢ La Sinergia Auditoria

La Tecnologia y Direccion de la Innovacion

La ciencia aplicada, la tecnologia y el conocimiento son eficazmente
vitales para el éxito de companias, industrias y paises. Hoy dia los desafios
son formidables, la tecnologia cambiante, las tendencias del mercado y las
oportunidades y amenazas que ellos traen; abren espacio a las estrategias
necesarias, competencias, recursos y organizacion para responder a esas
tendencias y capitalizar en ellos el crear valor, permitiendo el mejor uso de la
ciencia, tecnologia y recursos de conocimiento disponible. La innovacién - "la
explotacién exitosa de nuevas ideas" - es el resultado de encontrarse estos

desafios con éxito.

De su fundacion en 1886, Arthur D. Little ha llevado el pensamiento y
ha practicado hacia una direccion de tecnolégica e innovadora. Nuestro
negocio se ha apuntalado por una alta tecnologia y habilidad de la aplicacién,
experimentando una amplia gama de industrias y sectores relacionados con
nuestros clientes, junto con la direccion, mantenimiento y riesgo las
habilidades de nuestros consultores. Nuestra experiencia global nos ha dado
una perspectiva internacional rica en trabajos, y lo que nos hace exitosos en

situaciones diversas.
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1.2.- Planteamiento del Problema

A comienzo de la década de los noventas, cuando aparecieron los
sistemas integrados o sistemas ERP (Enterprise Resource Planning o las
siglas en ingles de “planificacion de los recursos de la empresa”), miles de
empresas en todo el mundo iniciaron una carrera contra el tiempo para
implantarios en sus companias. Muchas lo hacian con el objetivo de mejorar
procesos de negocios para reducir costos 0 ser mas competitivas. Otras se
trazaron objetivos mas especificos como estandarizar algunos procesos,
centralizar o no ciertas decisiones, o unificar la cultura de la organizacion y

los procedimientos después de una fusion.

Hoy en dia existen nuevos retos y oportunidades que han sido
identificados por algunos especialistas como la etapa de post-ERP; para
otros representa, simplemente, una evolucion de los sistemas ERP, donde se
puede sefalar que las empresas de consultoria han jugado un papel muy
importante en este proceso de desarrollo de las diferentes tecnologias para
los negocios y son ellas las principales fomentadoras de la elaboracién de
nuevos productos informaticos o modelos gerenciales que permiten multiples
beneficios a sus clientes, ademas de eso, son estas empresas las que
buscan mejoras en su propio negocio, con la utilizacién de herramientas,
modelos o sistemas.

En la empresa Consultora, objeto de estudio, el proceso de ventas de
servicios de consultoria, se manejaba de manera manual y con archivos
planos, por lo que la obtencion de la informacion de las propuestas de
negocios para cada proyecto, era no forma lenta e ineficiente, por otro lado
no contaban con una base de datos que permita tener data en tiempo real

para cualquier tipo de busqueda de las propuesta, lo realizaban consultando
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archivos planos guardados en carpetas. Debido a esta situacién
problematica, la empresa de Consultoria, siempre en busca de la excelencia,
se planteo la alternativa de desarrollar de un Sistema de Informaciéon que le
permitiera optimizar el proceso de venta de los diferentes productos de

consultoria que ofrece a sus clientes.

En este tipo de investigacion, los planificadores se plantean preguntas
como estas:
+ ¢Quiénes son nuestros clientes potenciales?
% ¢Nuestro mercado es local, regional o internacional?
% ¢ Como podemos pronosticar las demandas del cliente de nuestros
productos y servicios?
En la empresa Artur D’ Little, las preguntas que surgieron para la
investigacion de la situacion problematica planteada son las siguientes:
% ,Como se asigna los recursos humanos (consultores) a los
proyectos propuesto para los clientes de la empresa?
< ¢Como se obtiene la informacién para permita saber el numero de
proyectos aprobados o rechazados por nuestros clientes?
% ¢Se puede acceder a la informacion de manera mas rapida y
efectiva de las propuestas ofrecidas a los clientes?

% ¢Como calculamos los costos y tarifas de cada proyecto que se
plantea?

El proceso de venta de consultoria sigue los pasos dirigidos a la
mayor captacién de clientes, sigue las etapas donde se establece la
necesidad del cliente, esta puede ser industrial o funcional, segundo se
define el equipo de trabajo de acuerdo al tipo de necesidad, se prepara la
oferta, se entrega la propuesta al cliente y El cliente toma una decisiéon de
aprobacién o no del proyecto. De ser afirmativa la respuesta del cliente se
procede al inicio del proyecto.
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1.3.- Objetivos

1.3.1.- Objetivo General

Desarrollar un Sistema de Informacion que permita optimizar el

proceso de venta en una empresa de Consuitoria, y sirva como herramienta

para afianzar la toma de decisiones en las diferentes actividades de venta de

la organizacion.

1.3.2.-Objetivos Especificos

X/
°

X/
L4

o
”»*

Realizar el levantamiento de informacién necesaria para establecer los
requerimientos del proceso de ventas para el desarrollo del Sistema de
Informacioén.

Analizar los requerimientos del proceso de ventas que permita establecer
el disefno del Sistema de Informacién.

Construir el Sistema de Informacién partiendo del disefio proyectado por
el analisis de los requerimientos.

Determinar la operatividad a través de pruebas de funcionalidad del
Sistema de Informacion en la empresa, con el propésito de pasar el
mismo a la fase de produccion.

Implantar el Sistema de Informacion en la empresa Artur D Little, a través
de la red de informatica y sus usuarios finales, integrando la informacion

en cada uno de los pasos involucrados en los procesos de ventas.
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1.4.- Justificacion

Las empresas ante los desafios que plantean los nuevos retos de
competitividad y calidad en este mundo globalizado, se plantea la necesidad
de proponer nuevos modelos, estrategias y procedimientos, que permitan
lograr su permanencia en el mercado, para hacerse competitiva en épocas
de crisis; es asi, que se hace necesario implementar nuevas metodologias
que contemplen un mejoramiento continuo de los procesos de trabajo,
reduccién del tiempo y costos de produccidn. Para ello se plantea el
desarrollo de un Sistema de Informacién para el proceso de ventas de la

empresa en estudio.

El presente trabajo podria ser de interés y utilidad practica a las
empresa consultora Artur D Little, en la respuesta a la situacidén problematica
que presenta dicha organizacibn en su proceso elaboracién de las
propuestas de los servicios de consultoria en el area de venta,
proporcionando una solucién con el desarrollo de este Sistema que optimice
el proceso de venta, lo que permitira mejorar la planificacién y control de las
diferentes propuestas de negocios que la empresa de consultoria establece a
sus clientes y dar a conocer cuales son los costos de cada proyecto, que
producto tiene mayor demanda y el comportamiento del mercado. Segun
Kenneth C. Laudon, (1996), las actividades mas importantes de un sistema
de informacién son: produce la informacion que la institucién requiere para la
toma de decisiones, para el control de las operaciones, el analisis de los
problemas y la creacion de nuevos productos y servicios para el logro de los
objetivos de la organizacién. Los sistemas de informacion proporcionan la
solucién institucional mas importante a los retos y problemas que surgen del
medio ambiente de negocio, ya que es una de las muchas herramientas de la

gue los administradores pueden disponer para enfrentar al cambio.
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He aqui la importancia del presente estudio; que permitira a la
empresa por medio de una aplicacién informatica dar solucion de manera
efectiva a las preguntas formuladas en el planteamiento del probiema, ya que
el Sistema luego de implantado servira como herramienta para el control de
la gestidn de ventas y al mismo tiempo sera un instrumento importante en la

toma de decisiones de la referida empresa o cualquiera otra de este ramo.

1.5.- Alcance

Esta investigacion busca presentar una propuesta factible en funcion de
mejorar el proceso de ventas en una empresa de consultoria, para ello se
desarrolld un Sistema de Informacion, que le permite a la organizacion
manejar los recursos en cada proyecto de una manera eficiente, eficaz y
confiable, comprobando de esta manera {a utilidad de este tipo de

herramientas en una empresa de este ramo.

1.6.- Limitaciones

“ Las limitaciones que se presentaron en la realizacion del proyecto fue
las dificultades para recopilar la informacién, debido a que el presente

estudio no tiene antecedentes similares.

% La principal dificultad encontrada para el desarrollo del proyecto es el

tiempo asignado para la ejecucion del presente Trabajo de Grado.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1.- Antecedentes de la Investigacion

Hasta la época de los ochentas, en las organizaciones la Gerencia no
necesitaba saber mucho sobre como la informacién se obtenia, procesaba y
distribuia en sus instituciones y la tecnologia empleada era minima. La
informacién no era considerada dentro de la empresa como un activo de

importancia, por el contrario era considerado un subproducto y caro resultado
de los negocios.

Ya para los afos noventas, surgen dos cambios mundiales muy
poderosos que llegaron alterando el entorno de los negocios. El primero de
ellos es el surgimiento y reforzamiento de la economia global y el segundo es
la transformacién de las economias y sociedades industriales en economias
de servicios basadas en el conocimiento y la informacién. Estos cambios

significaron nuevos retos tanto a las empresas y sus Gerentes.

La globalizacién de las economias del mundo realza el valor de la
informaciéon para la empresa y permite nuevas oportunidades para los
negocios. En la actualidad los sistemas de informacién proporcionan la
comunicacién y el poder de analisis que muchas empresas necesitan para

llevar a cabo el comercio y administrar sus negocios a escala global.

Hoy dia, la mayoria de las personas ya no trabaja en el campo o en
las fabricas, sino que se le encuentra en las ventas, educacién, cuidados a la

salud, banca, empresas de seguros y bufetes de abogados. Asi mismo,
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operan negocios de servicio como fotocopiado, software de computacién o
servicios de entregas. En estas tipos de actividades donde implica
principalmente trabajar con, distribuir o crear nueva informacion o
conocimientos. Es asi, “que el trabajo en el conocimiento y la informacion
ahora son responsables del 75% del producto interno bruto (PIB), de los
Estados Unidos y ocupa casi el 70% de la fuerza de trabajo”, de acuerdo a
Kenneth C. Laudon (1996), p. 7. Es aqui, en una economia basada en el
conocimiento, la informacion, la tecnologia y los sistemas de informacién

adquieren gran importancia.

En la década de los 90, se veia un panorama disperso: por un lado los
Sistemas de Informacion especializados en factores de requerimientos y en
el otro extremo los sistemas orientados hacia la planeacién de procesos de
manufactura. En vista de este contexto de negocios que se empezd a vivir,
regido por un marco de competencia global que exige mayores niveles de
eficiencia y productividad dentro de los procesos y operaciones de la
empresa para poder alcanzar los niveles optimos de servicio; las empresas

necesitaban soluciones de tecnologia integrales que les permitieran alcanzar
estos niveles.

A estos requerimientos, la industria del software desarrollé varias
aplicaciones con el fin de interconectar los sistemas MRP Il con los sistemas
MRP existentes, a fin de integrar ese panorama disperso. Poco después, la
simple conexiéon (MRP / aplicaciones para corporativos) se transformé en un

Sistema de Informacidén empresarial integrado: los ERP habian nacido.

“‘Con la aparicion de los sistemas integrados o sistemas ERP
(Enterprise Resource Planning o las siglas en ingles de planificacion de los
recursos de la empresa), miles de empresas en todo el mundo iniciaron una

carrera contra el tiempo para implantarlos en sus compafiias”, segun
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Oswaldo Lorenzo (2000), Debates de IESA, p. 14. Muchas lo hacian con el
objetivo de mejorar procesos de negocios para reducir costos o ser mas
competitivas. Otras se trazaron objetivos mas especificos como estandarizar
algunos procesos, centralizar o no ciertas decisiones, o unificar la cultura de
la organizacion y los procedimientos después de una fusion. Los medios
para que estos cambios se hicieran fueron las empresas de Consultoria;
jugando un papel fundamental como proveedor y facilitador de este tipo de
tecnologia, ayudando asi a las organizaciones en ponerse a la par con los

grandes retos que viven hoy.

Para el presente Trabajo de Grado se analizaron como antecedentes
relacionados con el tema cuatro Trabajos de Investigacion, que sirven de

aporte para la elaboracion de este trabajo, los estudios son los siguientes:

Segun Pifa (2002). En su Trabajo Especial de Grado titulado
Importancia de un Sistema Automatizado de Ventas para la empresa
ABELEC. El caso en estudio tenia como objetivo general: Determinar la
importancia de un Sistema de automatizado de ventas para la empresa
Abelec, donde definié los pasos a seguir para la automatizacion de un
sistema de informacion para la empresa, determino las herramientas y
caracteristicas necesarias para la automatizacién del sistema de ventas y

establecié la funcionabilidad del area de ventas de contado de la empresa.

El segundo estudio citado de Osuna Roman (2002), corresponde al
trabajo especial de grado, titulado Estudio de Sistema Automatizado de
Gestion de Proyectos en la empresa CANTV. Se escogié este trabajo
debido a que tiene como objetivo principal “Analizar el sistema automatizado
de gestion de proyectos en la empresa CANTV”, observando y examinando
su viabilidad y alcance dentro de la empresa para ello el autor describi6 la

gestion de proyectos en las empresas venezolanas, determino el ciclo de
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vida en el desarrollo del Sistema de informacion y examind los Sistemas

Informacion en la gestion de proyectos de CANTYV.

También se cita la pasantia de grado de Judith M. Vasquez R. (1997),
titulado Sistema de Informaciéon de Control de de Presupuesto para la
Direccion Servicios por Operadores CANTV. Cuyo objetivo general es
automatizar el control de Presupuesto en la Direccidén Servicios por
Operadores de la CANTV, y que desarrolio un sistema de informacion
utiizando como manejador de base de datos Sybase y el lenguaje de

programacion Visual Basic.

Por ultimo, se citd a Martina Velasquez y Asociados (2003), con su
monografia titulada: Sistema de cuentas por cobrar para:
"Representaciones Pitin". Este trabajo tiene como objetivo principal Crear
un sistema automatizado de cuentas por cobrar para la empresa de manera
mas rapida, nitida y precisa, que brinde apoyo a la toma de decisiones y para
poder logrario Disefio un sistema de cuentas por cobrar, para realizar el
cobro a los clientes de forma rapida para ayudar a la empresa a ser mas
efectiva.

Estos estudios nos serviran como bases para el presente trabajo de
investigacion, con lo cual se dispondra de una informacién precisa, concisa y

veraz cuya optimizacion es el propdsito del presente trabajo.
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2.2.- Bases Tedéricas

En esta seccion se analizan algunas teorias que se plantean para el
desarrollo de sistema, con el fin de sustentar la investigacién. Antes de dar
una definicion de Sistemas de Informacion, es importante conocer un poco

acerca de la importancia de la informacién dentro de las organizaciones.

La informacién es convertida por la gerencia de las organizaciones en
accion mediante el proceso de la toma de decisiones. Constituye por lo tanto
el recurso esencial en el proceso de toma de decisiones y en la solucion de

problemas en una organizacion.

Un Sistema de Informacion segun Kenneth C. Laudon,(1996), “como
un conjunto de componentes interrelacionados que permitan capturar,
procesar, almacenar y distribuir la informacion para apoyar la toma de

decisiones y el control en una instituciéon” p. 8.

Daniel Cohen (1996), nos dice que “los Sistemas de Informaciéon son
un conjunto de elementos que interactuan entre si con el objetivo de apoyar

las actividades de una empresa o negocio” p. 4.

Una interpretacion propia este concepto es; “Un Sistema de
informacién es un conjunto de componentes que se relacionan entre si, con
el fin de capturar, procesar, almacenar, recuperar, mostrar y distribuir la
informacién, conjuntamente con los recursos que éste tiene asociado, bien
sea humano, técnico y financiero”.

13
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Los sistemas informacién pueden llegar a contener cualquier dato de

personas, lugares y cosas importantes dentro de la empresa y su entorno,
como lo podemos ver en la figura N° 1.

MEDIO AMBIENTE

Clientes ) Proveedores
ORGANIZACION

SISTEMA DE INFORMACION

Procesamienio
Almacenamiento Clasificar Sakdao

o lnsumo Ordenar preduct
Caledar

Retroalimentacion
Entidades | e e e e e e e e oo 1
reglamenta

doras

o Competidores
Accionistas

Fig. 1

En sistema de informacidn realiza cuatro actividades basicas: entrada,
almacenamiento, procesamiento y salida de informacioén, tal como podemos

ver en la figura 2; estas las detallaremos a continuacion.

Entrada de Informacién: Es el proceso mediante el cual el Sistema de
Informacién toma los datos que requiere para procesar la informacion. Las
entradas pueden ser manuales o automaticas. Las manuales son aquellas
que se proporcionan en forma directa por el usuario, mientras que las
automaticas son datos o informacion que provienen o son tomados de otros

sistemas o modulos. Esto Ultimo se denomina interfases automaticas.

14

T



Sistema de Informacién para el Proceso de Ventas de Servicios de Consultoria Capitulo Il

Almacenamiento de Informacién: El almacenamiento es una de las
actividades o capacidades mas importantes que tiene una computadora, ya
gue a través de esta propiedad el sistema puede recordar la informacion
guardada en la seccion o proceso anterior. Esta informacion suele ser
almacenada en estructuras de informacion denominadas archivos. La unidad
tipica de almacenamiento son los discos magnéticos o discos duros, los
discos flexibles o diskettes y los discos compactos (CD-ROM). Entre los
ejemplos que podemos observar en las actividades de almacenamiento

tenemos: Movimientos del mes (pagos, depuraciones), Catalogo de clientes.

Procesamiento de Informaciéon: Es la capacidad del Sistema de
Informacién para efectuar caiculos de acuerdo con una secuencia de
operaciones preestablecida, como se ilustra en la figura 5. Estos calculos
pueden efectuarse con datos introducidos recientemente en el sistema o bien
con datos que estan almacenados. Esta caracteristica de los sistemas
permite la transformaciéon de datos fuente en informacion que puede ser
utilizada para la toma de decisiones, o que hace posible, entre otras cosas,
gue un tomador de decisiones genere una proyeccion financiera a partir de
los datos que contiene un estado de resuitados o un balance general de un
afno base. Las actividades pueden ser: Calculo de antigledad de saldos,

Calculo de intereses moratorios, Calcuio del saido de un cliente.

Salida de Informacion: La salida es la capacidad de un Sistema de
Informacion para sacar la informacion procesada o bien datos de entrada al
exterior. Las unidades tipicas de salida son las impresoras, terminales,
diskettes, cintas magnéticas, la voz, los graficadores y los plotters, entre
otros. Es importante aclarar que la salida de un Sistema de Informacion
puede constituir [a entrada a otro Sistema de Informacién o modulo. En este
caso, también existe una interfase automatica de salida. Por ejemplo, el

Sistema de Control de Clientes tiene una interfase automatica de salida con

15
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el Sistema de Contabilidad, ya que genera las podlizas contables de los
movimientos procesales de los clientes. Las actividades de salida pueden

ser. Reporte de pagos, Estados de cuenta, Pélizas contables (interfase

automatica).

Los sistemas de informacion requieren también de refroalimentacion
que no es mas que el producto regresado a personas indicadas dentro de la

organizacion para ayudarles a evaluar o a corregir la etapa de alimentacion.

Modelo basico de un sistema de informacion

Datos Procesamiento L,

Fig. 2

Los Datos: Son representaciones abstractas de hechos (eventos,
ocurrencias o transacciones) u objetos (Personas, Lugares, etc.). Son la
materia prima para producir informacion y se definen como grupo de
simbolos no aleatorios que representan cantidades acciones o cosas. Los

datos son descriptivos no evaluativos.

Procesamiento de datos: Es la actividad fundamental de un sistema de
informacion y consiste en transformar un conjunto de datos de entrada en
informacién de salida y almacenar tales datos para uso posterior. El proceso

puede ser manual, mecanizado o automatizado.
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Permite capturar y procesar los datos, como puede verse en la figura
3, originados por las transacciones y entidades (Procesamiento de
transacciones) y producir y diseminar informaciéon para la organizacién y su
ambiente (Procesamiento de Informacion).

Procesamiento de transacciones: Una transaccién es un evento o
acontecimiento que ocurre dentro o en los limites de la organizacién y que la
afecta de alguin modo. Son ejemplos de transacciones las aperturas,
depdsitos o cierre de una cuenta en un banco, la compra, orden o venta de

bienes en un almacén, etc.

Una transacciéon origina datos, los cuales deben ser capturados y
procesados a fin de mantener un registro de la ocurrencia de dicha

transaccion, vease figura 4.
Informacion: Es el resultado de los datos que han sido procesados en
una forma que es significativa para quien la utiliza y que son de valor real y

perceptible en decisiones actuales y futuras.

Es el resultado del andlisis, la sintesis y la evaluacion basada en los
datos disponibles.

Procesamiento de Datos:

Datos

Almacenamientos

'

Procesamiento .
—_— |,/ Informacion

Fig. 3
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Procesamiento de Transacciones:

Entidades
R Datos > p iento " Datos
- i ‘ rocesamiento .
lransacciones i Almacenamientos
Sensor

Fig. 4
Procesamiento de Informacion:
Elemento
| Receptos
Datos
Datos )
Almacenamientos » Procesamiento > .
Fig. 5

Los elementos que interactuan en un Sistema de Informacion, son:

< El equipo computacional, el hardware necesario para que el sistema de
informacién pueda operar. Implica las computadoras y el equipo
periférico que puede conectarse a ellas.

% El recurso humano que interactua con el Sistema de informacion, son
las personas que utilizan el sistema, alimentandolo de datos o
utilizando la informacion que genere.

*» Los datos o informacion fuente que son introducidos en el sistema, son
todas las entradas para generar como resultado la informacion que se
desea.

s Los programas que son procesados y producen diferentes tipos de

resultados. Son el software del sistema de informacién que hara que
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los datos de entrada sean procesados correctamente y generen los

resultados que se esperan.

2.2.1.- Caracteristicas del Sistema de Informacion

< Es un sistema abierto, interactia con su medio ambiente mediante el
intercambio de informacién y se adapta a las necesidades del
ambiente que lo contiene.

«Es un sistema hombre-maquina, integrado por personas,
procedimientos y equipos. Esta caracteristica puede originar
confusiones pues podria pensarse que no es posible la existencia de
un sistema de informacién sin computador. Aseveracion del todo falsa,
pues los sistemas de informacion existen desde el mismo momento en
que surgieron las organizaciones. Sin embargo debemos conocer que
el uso de la maquina (Computadores, registradoras, maquinas
contables, calculadoras, etc.) han facilitado la ejecucion de las
funciones de un sistema de informacion y en la actualidad, una
organizacion mediana o grande dificimente puede concebir y utilizar
un sistema de informacién sin el uso de computador