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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.

12
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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
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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




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

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

18
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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 computadores que faciliten el
procesamiento de los datos. Por lo tanto la relacion hombre-maquina
en un sistema de informacién depende del grado o nivel de
participacion de personas y del grado o nivel de utilizacion de
magquinas, por lo que podemos aceptar como tal, a un sistema de
informacién totalmente manual, a un sistema de informacion
mecanizado o a un sistema de informacién computarizado.

% La operacion central del sistema de informacion esta constituida por el

procesamiento de datos, en informacion.
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2.2.3.- Estructuras de los Sistemas de Informacién

Tomando en cuenta que en una organizacion para lograr sus objetivos
se deben tomar continuamente muchas decisiones tanto en forma
programada como en forma inesperada. Para esta toma de decisiones se
requiere de una informacion precisa que ayude a saber cual es la situacion
que la origina y el efecto que la decision puede ocasionar, a si mismo la
decision tomada puede generar informacion que ha de ser utilizada en otras
unidades de la organizacion. Dicho esto podemos estructurar el sistema de
informacién  como una red de centros de informacion asociadas a las
unidades funcionales de la organizacién que estan interconectados por

medios de canales donde fluyen datos e informacion.

Cada nivel organizacional tiene una o mas unidades funcionales las
cuales estan integradas por un centros de actividad, un centro de decisién y
un centro de informacién en el que se captura y procesa los datos
originados por las transacciones o eventos del centro de actividad de la
unidad funcional correspondiente, asi como también recibe datos del centro
de decision o de otra unidad funcional, una vez que éste procesa los datos
les envia la informacioén a los centros de decisién o de actividad y/o hacia
otras unidades funcionales.

Todos los sistemas de informacién estan integrados por varios
subsistemas determinados por las funciones organizacionales, la razén por
la cual estan divididos es que a pesar de que estan intimamente
relacionados entre si poseen operaciones, datos e informacion diferentes
que unidos a la complejidad de las organizaciones no permiten una
concepcion de un sistema de informacién global. Por esta razén la

estructura de un sistema de informacidn la define las funciones
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organizacionales al establecer sus objetivos, sus recursos, capacidades, y

definir los procesos e informacion que utilizan agrupandolos en subsistemas.

En el disefio de un sistema de informacidon también se debe
considerar la tecnologia de computadores el cual es otro elemento que
contribuye la estructuracion, basandose en esta tecnologia se puede disefar

de acuerdo a uno de los tres enfoques siguientes.

2.2.3.1.- Enfoque Independiente

En este enfoque se agrupan varias unidades funcionales que a pesar
de estar estrechamente vinculadas por factores tales como: operaciones
comunes, continuidad geografica, datos comunes etc., poseen un
computador por unidad funcional para realizar el procesamiento de datos
propio de sus funciones. En éste enfoque la integracién de los diferentes
subsistemas se hace por el intercambio de datos e informacién en forma
manual y se caracteriza por la independencia que va desde la adquisicion y
uso del computador por parte de cada subsistema, en forma aislada hasta
la adquisicion de las computadoras en forma coordinada, por parte de todos
los subsistemas siguiendo politicas normas y procedimientos
organizacionales establecidos para lograr uniformidad y alcanzar un mayor
control

2.2.3.1.1.- Ventajas

La principal ventaja de este enfoque es que por la independencia
tecnologica entre equipos, los fallos del computador de un subsistema no
paraliza las actividades en otros subsistemas.
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2.2.3.1.2.- Desventajas

< Una gran desventaja es la inevitable redundancia de datos que se
producen al poseer cada subsistema sus propios datos, programas y
equipos.

+ Al no tener conexidn automatica entre equipos impide el intercambio
automatizado de datos, programas y otros recursos.

% Es posible que no exista compatibilidad de medios de
almacenamientos (ejm. Diskette, cintas magnéticas) impidiendo el
intercambio necesario de datos que debe existir entre los

subsistemas que integran un sistema de informacion.

2.2.3.2.- Enfoque centralizado

Como su nombre lo indica en este esquema los equipos, los
programas y los datos se encuentran centralizados y a cargo de una unidad
funcional denominada Centro de Computacion o de Procesamientos de
Datos. En el cual el recurso datos no es propiedad de un subsistema en
particular sino de la organizacion teniendo acceso a él las diferentes
unidades funcionales. Esta integracion se logra a través del uso de una o
varias bases de datos que agrupan todos los datos formales de la

organizacién y permite su acceso controlado.

2.2.3.2.1.- Ventajas

< Al tener bases de datos centralizadas permite un control y uniformidad
total de los datos, programas y los demas recursos.

% Reduccién de la redundancia de datos

“ Al integrar los subsistemas permite un facil y rapido intercambio de

datos entre los diferentes subsistemas.
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2.2.3.2.2.- Desventaja

El sistema de informacion se puede paralizar totalmente debidos a

fallos del computador, lo cual afectaria grandemente a la organizacion.

2.2.3.3.- Enfoque Distribuido

Cada subsistema posee sus propios datos, computador y programas,
sin embargo tiene acceso a los otros subsistemas mediante un computador
central que permite conectar las diferentes computadoras para estructuras
una red automatica de datos y a su vez puede tener una base de datos que
agrupe y resuma los datos basicos de los diferentes subsistemas con la
finalidad de la generacion de informacion para la toma de decision en los

niveles mas altos de a jerarquia organizacional.

Este enfoque se basa en un sistema de microcomputadoras
distribuidas en unidades diferentes de la organizacion e interconectados
entre si mediante un computador central. De este modo las funciones
generales de procesamiento de datos se dispersan a lo largo de la
organizacion en los grupos de unidades funcionales de manera tal que el
procesamiento se ejecute localmente y la informacion resumida se
comunique desde los diferentes computadores hacia la instalaciéon central
para su revision o incorporacidn de los archivos centrales o a la base de

datos centralizada.
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2.2.3.3.1.-Ventajas

Reduccién de costo

<+ Uso de componentes minis o micros de costo muy inferior a los
equipos grandes.
< Compartimiento de recursos vy distribucion de Ila carga de

procesamiento.

Confiabilidad

% Redundancia de equipos programas y datos fallas en un componente
no paraliza el sistema de informacion

% Fallas en un componente no paralizan el sistema de informacion.

% Los programas estan orientados a cada aplicacién en particular lo que

hacen que sean menos complejos que los de un sistema integrado.

Respuesta satisfactoria

+ Tiempos de respuesta mas corto o rapidos

» Correspondencia con las necesidades organizacionales de cada grupo

de unidades funcionales.
¢ Mayor conocimiento de las necesidades y problemas locales
+ Inteligencia distribuida

Facilidad de extension

« Tiene un gran potencial de crecimiento sin necesidad de redisefar el

sistema
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2.2.3.3.2.- Desventajas

% Complejidad global de sistema ocasionada por la coordinacion
concurrente de obligaciones.

% Debido a que la administracién no esta centralizada puede originar un
crecimiento de personal, equipos y aplicaciones dificil de controlar.

< No hay seguridad en los datos y recursos

+« Es dificil satisfacer a los usuarios en cuanto a la uniformidad de los
recursos (terminales, procesadores, protocolos de comunicacion).

+¢ Dificil control de privacidad, consistencia, integridad, respaldo y acceso

a los datos.

2.24.- Tipos de Sistemas

La organizacién se divide en niveles estratégicos, de administracion,
de conocimientos y operativos y luego se divide en areas funcionales como
ventas y mercadotecnia, manufactura, finanzas, contabilidad y recursos
humanos. Los sistemas se construyeron para servir a los distintos intereses

de la organizacion. A continuacion tenemos los diferentes tipos de sistemas

de informacion:

2.2.4.1.- Sistemas de nivel operativo (Transaccionales)
Son los que apoyan a los gerentes operativos al realizar el
seguimiento de las actividades y transacciones elementales de la

organizaciéon, como las ventas, recepcion de materiales, depdsitos en

efectivos, ndbminas, decisiones de credito y el flujo de materiales en la planta.
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Estos sistemas logran la automatizacion de los procesos operativos
dentro de una organizacién, ya que su funcidn primordial consiste en

procesar transacciones tales como pagos, cobros, pdlizas, entradas, salidas.

En estos sistemas hay una variedad de transacciones que son entrada
desde dos fuentes generales: fuera y dentro de la organizacion. Las
transacciones generadas en el exterior son de los clientes, vendedores, y
otros grupos. Cualquier dato interno registrado en el sistema se considera
una transaccion; algunos ejemplos incluyen las transferencia de materiales a
procesamientos, la transferencia de trabajo de procesos de una etapa de
produccion a la siguiente, registro de la depreciacion de equipo, realizacion
de cambios de rutina en los archivos, como puede ser agregar o borrar

registros, o cambiar la direccion de un empleado vy corregir errores
anteriores.

En un sistema de codmputo de procesamiento por ejemplo el “archivo
maestro” de la cuenta de un cliente (el que incluye todos los datos acerca de

el) se alimenta en el sistema de coOmputo junto con transacciones de ventas
para que se procesen juntos.

Los “resultados intermedios” también son una clase de entrada del
sistema de procesamiento. Los resultados intermedios que se muestran
como la ultima categoria de salida, son resultados procesados que pueden
ser utiles para un propésito pero que deben procesarse aun mas antes de
poder proporcionar informacion Gtil para otro propésito. Una gran parte de la
actividad de procesamiento de datos implica la produccion de resultados

intermedios que pueden procesarse mas adelante.
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2.2.4.1.1.- Los componentes de un Sistema de Informacion de
Procesamientos de Transacciones Fig.7
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2.2.4.1.2.- Sus principales caracteristicas son:

% A través de éstos suelen lograrse ahorros significativos de la mano de
obra.

«» Normaimente son el primer tipo de sistema de Informacién que se
implanta en la organizacion.

% Son intensivos en entrada y salida de informacion, sus calculos y
procesos suelen ser simples y pocos sofisticados.

% Tienen la propiedad de ser recolectores de informacion, es decir a

través de estos sistemas se cargan las grandes bases de informacion
para su explotacion posterior.

% Son faciles de justificar ante la direccion general, ya que sus beneficios

son visibles y palpables, el proceso de justificacion puede realizarse
enfrentando ingreso y costos.
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% Son faciimente adaptables a paquetes de aplicacion que se encuentran

en el mercado.

2.2.4.2.- Los sistemas de nivel de conocimientos

Son aquellos en los cuales se apoyan los trabajadores del
conocimiento y los de la informacién en una organizacion. La finalidad de
estos sistemas es ayudar a la empresa a integrar nuevos conocimientos para

el negocio y para que la organizacion controle el flujo de la documentacion.

2.2.4.3.- Sistemas de nivel gerencial

Son disefiados para las actividades de seguimiento, control, toma de
decisiones y las actividades administrativas de los administradores de nivel
medio. Estos sistemas comparan resultados del trabajo en un momento de
determinado. En pocas palabras proporcionan los reportes periddicos en vez

de informacion instantanea sobre las operaciones de la empresa.

Estos sistemas suelen recibir distintos nombre: Sistemas de soporte a
las decisiones (SAD), Sistemas Gerenciales, Sistemas Ejecutivos (EIS),

también dentro de ésta clasificacion se podrian incluir los sistemas expertos.

Los Sistemas de apoyo de decisiones suelen ser disenados
principalmente para servir a los administradores intermedios, aunque también
pueden crearse para servir a un administrador en cualquier nivel de la
organizacion.
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Generalmente estos sistemas usan un modelo sencillo vy
computarizado en el sentido de que modela una actividad administrativa. El
modelo es un conjunto de programas que generalmente consisten en
ecuaciones matematicas, que representan un problema o tarea
administrativa en particular.

En general los sistemas de apoyo a la toma de decisiones tienen
como proposito fundamental apoyar y facilitar este proceso, a través de la

obtencion oportuna y confiable de informacion relevante.

Los sistemas de apoyo a la toma de decisiones ayudan durante todo
el proceso de la toma de decisiones, no solamente a la obtencion de
informacion relevante. En general la informacion relevante podra provenir de

los sistemas transaccionales y de la informacion externos de la organizacion.

2.2.4.3.3.- Sus principales caracteristicas son:

% Suelen introducirse después de haberse implantado los sistemas
transaccionales mas relevantes de la empresa, ya que éstos constituyen
su plataforma de informacion.

% La informacion que genera sirve de apoyo a los mandos intermedios y la
alta administracion en el proceso de toma de decisiones.

% Suelen ser intensivos en calculos y escasos en entrada y salida de
informacion

+ No suelen ahorrar mano de obra, debido a esto la justificacion econdmica
para el desarrollo de estos sistemas es dificil, ya que no se conocen los
ingresos del proyecto de inversion.

« Suelen ser sistemas de informacion interactivos y compatibles con altos

estandares de disefo protocolar ya que estan dirigidos al usuario final.
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< Apoyan la toma de decisiones que por su naturaleza son repetitivas y de
decisiones no estructuradas que no suelen repetirse.

+»+ Estos sistemas pueden ser desarrollados directamente por el usuario final
sin la participacidn operativa de los analistas y programadores del area de
informatica.

s Este tipo de sistema puede incluir la programacién de la produccion,
compra de materiales, flujo de fondos, proyecciones financieras, modelo

de simulacién de negocios, modelo de inventario, etc.

Es de hacer notar que la implantaciéon de un Sistema de Apoyo a las
Decisiones puede llevarse a cabo en microcomputadoras o mainframes,
dependiendo de la infraestructura disponible. Las ventajas que se obtienen al

hacerlo a través de microcomputadores son las siguientes:

+ Menores costos

< Disponibilidad de muchas herramientas en el mercado que operan en
el ambiente de microcomputadoras

< Muy baja dependencia de personas que se encuentran fuera del

control del tomador de decisiones.

Por otro lado los inconvenientes de esta forma de implantar los

Sistemas de Apoyo de Decisiones son:

% Falta de integridad y consolidacibn en la administracion de la
informacion.
* Problemas de seguridad de la informacién

% Perdida del control administrativo por parte del area de informatica.
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2.2.4.3.4.-Esquema de un Sistema de Apoyo a las Decisiones
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2.2.4.4.- Sistemas Estratégicos

Los sistemas de nivel estratégicos, ayudan a los niveles directivos de
la empresa, a atacar y dirigir las cuestiones estratégicas y las tendencias a

largo plazo dentro y en el entorno de la empresa.

La perspectiva estratégica considera a los sistemas de informacion
como una herramienta para mejorar la estructura competitiva del negocio. A
través de nuevos servicios a clientes, nuevos productos, nuevos mercados,
adquisicion de nuevos negocios y oportunidades de inversién, por ejemplo
también puede influir en la manera en que la organizacién maneja su trabajo
internamente incrementando la productividad o reduciendo los costos. En

resumen estos sistemas se desarrollan en las organizaciones con el fin de

31



Sistema de Informacion para el Proceso de Ventas de Servicios de Consultoria Capitulo I

lograr ventajas competitivas, a través del uso de la tecnologia de la

informacion.

Los sistemas de informacién estratégicos aportan algunos beneficios

a las utilidades de las empresas pues apoyan procesos tales como:

+ Incrementar los volumenes de ventas
< Incrementar y mejorar el nivel de servicios a los clientes

% Incrementar |a productividad y reducir los costos

2.2.4.4.1- Sus principales caracteristicas son:

<% Su funcion primordial no es apoyar la automatizacidon de procesos
operativos ni proporcionar informacion para apoyar la toma de decisiones.
Sin embargo, este tipo de sistema puede levar a cabo dichas funciones.

+ Suelen desarrollarse in house, es decir dentro de la organizacion, por lo
tanto no puede adaptarse facilmente a paquetes disponibles en el
mercado.

% Tipicamente su forma de desarrollo es a base de incrementos y a través
de su evolucion permanente dentro de la organizacion.

% Su funciéon es lograr ventajas que los competidores no posean, tales
como ventajas en costos y servicios diferenciados con clientes vy
proveedores

< Apoyan al proceso de innovacién de productos y procesos dentro de la
empresa.

Un ejemplo de éstos sistemas de informacion puede ser un sistema
MRP  (Manufacturing Resource Planning) enfocado a reducir
sustancialmente de desperdicio en el proceso productivo o bien un Centro de

Informacidn que proporcione todo tipo de informacion como situacion de
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créditos, embarques, tiempos de entrega, etc. Los ejemplos anteriores
constituyen un sistema de informacion estratégico si y solo si apoyan o dan

forma a la estructura competitiva de la empresa.

2.2.5.- Funciones de un Sistema de Informacion

La diferencia de los sistemas de informacion estd en sus tipos de
entradas y salidas, en el tipo de procesamientos y en su estructura, los
cuales estan determinados por el propésito u objetivo de la organizacion, sin
embargo aun cuando existen distintos sistemas de informacién en todos

podemos encontrar un conjunto de funciones.

2.2.5.1- Procesamiento de Transacciones

Consiste en capturar o recolectar, clasificar, ordenar, calcular resumir
y almacenar los datos originados por las transacciones como resultado de la

realizacion de las actividades en la organizacion.

2.2.5.1.1.- Definicion de Archivo

Consiste en almacenar los datos capturados, por el procesamiento de
transacciones de acuerdo a:
< Una estructura u organizacion de almacenamiento adecuada (bases
de datos o archivos).
< Un método que facilite su almacenamiento, actualizacién y acceso.

< Un dispositivo apropiado de almacenamiento.
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2.2.5.1.2.- Mantenimiento de Archivos

Los archivos o bases de datos deben mantenerse actualizados para

lo cual de debe insertar, modificar y eliminar los datos en los medios de

almacenamientos.

2.2.5.2.- Generacion de Reportes

Se encarga de producir la informacién requerida y transmitirla a los
puntos o centros de informacion que la soliciten mediante elementos de
almacenamientos (papel, cintas magnéticas, diskette, etc.) 6 mediante la
comunicacion de senales eléctricas digitales o analdgicas a dispositivos
receptores (terminales, convertidores, estaciones remotas u otro
computador.

Los reportes que puede generar el sistema de informacién se
clasifican en:

% Reportes de Errores: Proporcionan informacion sobre los errores que
ocurren y se detectan durante el procesamiento de transacciones.

%+ Reportes de Actividad: Proporcionan informacion sobre las actividades
o elementos de la organizacion, por ejemplo listado de empleados, de
inventarios de empresa, etc. Estos reportes no estan orientados a la
toma de decision.

% Reportes Regulares: Estan orientados a la toma de decision. Se
preparan con intervalos de definidos de tiempo y en un formato fijo
que se pueden generar automaticamente.

% Reportes de Excepcién: Sirven para controlar situaciones anormales ya

que sefalan la ocurrencia fuera de limite. Tienen un formato
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predefinido y se puede generar automaticamente ajo la solicitud o
cuando ocurra la condicion anormal.

% Reportes no Planeados: Requeridos eventualmente para tomar
decisiones, se generan cuando se solicitan y pueden tener un formato
predefinido.

“ Reportes especiales: Generalmente son requeridos una sola vez con el
fin de analizar situaciones o resolver problemas, éstos responden a
interrogantes como “que ocurre si”, no tienen formato predefinido y

pueden o no generarse automaticamente.

2.2.5.3.- Procesamiento de Consultas

Para las interrogantes no predefinidas de los usuarios y cuyas
repuestas son cortas estan las consultas que es el medio de comunicacion
hombre maquina. Estas consultas son ejecutadas por los subsistemas de
administracion de datos que facilita el acceso a los datos y de
procesamiento de informacion, que transforma los datos almacenados en
informacion. La mayoria de los sistemas de Bases de Datos facilitan una
herramienta para esta funcidon, denominada lenguaje de consulta o de

interrogacion o lenguaje para el dialogo hombre maquina.

2.2.5.4.- Mantenimiento de Ia Integridad de Datos

Una de las funciones de los sistemas de informacidén es garantizar la
integridad de los datos, ya que éstos deben ser confiables y veraces,
ademas de protegerlos contra accesos indebidos o no autorizados y contra

modificaciones malintencionadas.
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2.2.6.- Arquitectura de la Informacién

La arquitectura de la informacion es la forma particular de cada
negocio en tomar la tecnologia de la informacion para alcanzar las metas de
la misma. Esta consiste en hardware, software, telecomunicaciones y las
bases de datos. Todos estos componentes se unen para formar un gran

equipo tecnologico.

Al adoptar esta arquitectura en una empresa, el incremento de la
productividad se nota, al distribuir el poder de la tecnologia a los empleados,
en vez de trabajar con hardware y software obsoletos que no este en red. Al
ser mas productivo la organizacion que cuente con una red con equipos Y

software conectado, las ganancias seran enormes.

2.2.6.1.- El modelo de Terminales

Son maquinas locales, no son computadoras con capacidades
individuales de procesamiento, sino simplemente terminales que pueden
acceder las diversas operaciones remotas al mismo tiempo. Con interfase
Windows se puede trabajar con mouse, se despliegan graficos y se puede
trabajar con ventanas simultaneamente. Entre las limitaciones de este
modelo tenemos que cuando se utilizan muchas terminales baja el nivel de
respuesta. Ademas centraliza el control de las maquinas de escritorio, lo que
potencialmente limita la posibilidad de eleccién de software. Este modelo es

mas econdmico ya que los terminales no tienen microprocesadores.
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2.2.6.2.- El modelo cliente/servidor

El procesamiento de la computadora se divide entre los clientes en la
red y los servidores, con cada funcién asignada a la maquina mas
capacitada para llevarla a cabo. El usuario generalmente interactia solo con
la porcion del cliente de la aplicacion, que consiste en la interfase del
usuario, el proceso de captura de datos, la consulta de la base de datos y la
obtencion de informes. El servidor realiza las funciones de fondo no visibles
por los usuarios como son la administraciéon de los dispositivos periféricos y

el control del acceso de las bases de datos compartidas.

2.2.6.3.- Hardware

Las computadoras varian de un rango desde las microcomputadoras
hasta grandes computadoras (Mainframe), de acuerdo sea la necesidad de la
empresa se realizaran la eleccidon mas oOptima. El punto de partida en un
proceso de decision acerca de un equipo son los requerimientos de tamafio y
capacidad. Un sistema particular de informacion puede ser apropiado para
una carga de trabajo e inadecuado para otro. La capacidad de los sistemas
es frecuentemente el factor determinante. Entre las caracteristicas relevantes

a considerar estan las siguientes:

% Tamafo de memoria interna.

% Velocidad del ciclo del sistema para procesamiento.

< Numero de canales par entrada, salida y comunicacion.

¢ Caracteristicas de los componentes de despliegue y comunicacion.

 Tipos de numero de unidades de almacenamiento auxiliares que se
pueden agregar.
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2.2.6.4.- Software

Unas de las tareas mas dificiles en la eleccion del software, una vez
que se conocen los requerimientos del sistema, es el determinar si un cierto
paquete de software cumple con los requerimientos. Después de la eleccion
inicial, es necesario escudrifiar un poco mas para determinar lo deseable de

un software particular comparado con otros candidatos.

Cuando los analistas evaluan el posible software a adoptar, lo hacen
comparando las caracteristicas del software con los requerimientos de la
aplicacion desarrollados previamente. Entre las consideraciones de los
requerimientos son las siguientes:

% ¢Qué transacciones y que datos de cada transaccion se deben

manejar?

% ¢Qué reportes, documentos y otras salidas debe producir el
sistema?

% ¢ Qué archivos y bases de datos maneja el sistema? ;Qué archivos
de transacciones son necesarios para mantenerlos?

% ¢ Cual es el volumen de los datos por almacenar? ; Qué volumen de
transacciones sera procesado?

% ¢ Existen caracteristicas unicas en esta aplicacion que requieran de
especial atencion cuando se elija el software?

< ¢ Qué requerimientos de consultas debe soportar el sistema?

% ¢ Cudles son las posibles ampliaciones y cuales de ellas ofrecera el
sistema?

% ¢ Qué caracteristicas de hardware y comunicacién requiere el
software?

% ¢ Cuales son las limitaciones del software?
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Estas preguntas junto con los costos, son los puntos principales para
que un analista sea capaz de rechazar aquellos paquetes que no cumplan
con los requisitos. Es necesario analizar mas a los candidatos restantes para

su adopcion con base en su flexibilidad, capacidad y soporte del vendedor.

La flexibilidad de un sistema de software debe incluir la capacidad de
cumplir con los requerimientos cambiantes y las diferentes necesidades del
usuario. El software flexible es en general mas valioso que un programa que
es totalmente inflexible. Sin embargo, no es deseable Ia flexibilidad
excesiva, ya que eso requiere que el analista o el usuario definan muchos
detalles en el sistema que podrian incluirse en el disefio como caracteristica
estandar. Las areas donde se desea flexibilidad son el almacenamiento, los
reportes y sus opciones, la definicion de parametros y la captura de datos.
Ademas, la flexibilidad del software varia de acuerdo con los tipos de

hardware con los que trabajara.

La capacidad del sistema se refiere al nimero de archivos que puede
guardar y el niamero de archivos que puede conservar. Para mostrar su
capacidad total, es posible que sea necesario tomar en cuenta el hardware
especifico en el que se va a usar el software. Sin embargo, la capacidad

también depende del lenguaje en el que se escriba el software.

2.2.6.5.- Base de Datos

Una base de datos es una coleccion de datos relacionados y que
comparten entre si para satisfacer las diversas necesidades de informacion
de una organizacion.
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Es por lo tanto integrada y compartida, implicando los archivos que
previamente eran dedicados a una aplicacidn en particular, han sido
organizados logicamente para eliminar o reducir la redundancia de la
informacién. Existen tres modelos de base de datos en la actualidad:

jerarquico, de redes y relacional.

% Modelo Jerarquico y de Redes: Los modelos jerarquicos y de redes
describan internamente las relaciones que asocian diferentes grupos
de informacion. Esto se lleva a cabo fisicamente a través de
apuntadores. Los modelos mencionados se prestan para aquellas
aplicaciones en las cuales la navegacion de las bases de datos se
puede determinar previamente y cuando la estructura logica de la

informacion es sélida.

% Modelo Relacional: cambiar el disefio de la estructura de datos es facil
y rapida para reflejar los cambios que van evolucionando de acuerdo a
los requerimientos de la aplicacion. Representa una vista l6gica facil y
rapida para reflejar los cambios que van evolucionando de acuerdo a
la aplicacion. Representa una vista logica, facil de entender, de los
datos, no requiere de especificaciones fisicas para establecer las
relaciones entre diferentes grupos de informaciéon. Los datos estan
simplemente almacenados en tablas que contienen filas y columnas.
La relacién o asociacion de una o mas tablas se lleva a cabo a travées
de las columnas que se tienen en comun. Se caracteriza este modelo
por la integracién de las estructuras en una misma base de datos;
por compartimiento de datos, implantacion de estandares de acceso

(SQL), seguridad e integridad; y la facilidad de implantar cambios
estructurales.

40



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

Estas bases relacionales se califican por su integridad de datos a nivel
de base de datos y no de la aplicacién, validacién de dominios y reglas de la
aplicacion de la base de datos, capacidad de actualizar vistas que abarcan
mas que una relacion, integracion referencial soporte a la vez, foraneos vy
primarias, procesamiento de transacciones distribuidas, con capacidad de
incluir e una misma transacciéon de operaciones de lectura y escritura a bases
de datos heterogéneas y en diferentes localidades, alta ocurrencia vy

procesamiento de transacciones en linea por medio de estrategias de bloque
optimista.

Algunos de los criterios para las demandas de informacion son:

% Procesamiento distribuido de datos aplicables.

«* Necesidades de cambiar facl y rapidamente definiciones vy
estructuras de datos.

< Un lenguaje estandar de acceso a la informacion para facilitar
entrenamiento y portabilidad de aplicaciones.

¢+ Seguridad por medio de vistas logicas.

+ Manejo de transacciones.

2.2.6.6.- Redes

Las redes se han desarrollado para conectar las maquinas existentes
y para aprovechar el bajo costo y alto rendimiento de las computadoras que
la industria de semiconductores esta sacando al mercado. Las redes siempre
se disenan como una serie de capas de protocolos, en donde cada una de
las capas es responsable de algun aspecto operativo de la red. El modelc

OSl de siete capas, que esta constituido por las capas, que esta constituidc
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por las capas de enlace fisico, de enlace de datos, de red, de transporte, de

sesion, de presentacion y de aplicacion.

El modelo basado en una propuesta desarrollada por la Organizacion
Internacional de Normas (OSl), como un primer paso hacia la normalizacion
internacional de varios protocolos (Day y Zimmermann, 1983). A este modelo
se le denomina como Modelo de Referencia OSI (interconexion de sistemas
abiertos de la OSI), porque precisamente se refiere a la conexién de
sistemas heterogéneos, es decir, a sistemas dispuestos a establecer
comunicacion con otros distintos. En forma abreviada, lo llamaremos OSI.
Este modelo tiene siete capas. Los principios aplicados para el

establecimiento de siete capas fueron los siguientes:

«» Una capa se creara en situaciones en donde se necesita un nivel
diferente de abstraccion.

++ Cada capa debera efectuar una funcioén bien definida.

“ La funcion que realizard cada capa debera seleccionarse con la
intenciéon de definir protocolos normalizados internacionales.

+ Los limites de las capas deberan seleccionarse tomando en cuenta la
minimizacion del flujo de informacion a través de las interfaces.

« El nimero de capas debera ser lo suficientemente grande para que
funciones diferentes no tengan que ponerse juntas en la misma
capa, y, por otra parte, también debera ser lo suficientemente

pequefio para que su arquitectura no llegue a ser dificil de manejar.

2.2.7.- Ciclo de Desarrollo de los Sistemas de Informacion

Generalmente se divide el Ciclo de Desarrollo de Sistemas en varias

fases 0 grandes etapas. Existen muchos autores que utilizan diferentes
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denominaciones para cada una de estas fases, Fabregas (1991), adopta la

denominacion de fases establecidas para el IBM/AD Cycles:

% Fase |: Requerimientos
< Fase Il: Analisis/Disefo
< Fase lll: Construcciéon
+ Fase |V: Pruebas

+ Fase V Produccion/Mantenimiento

2.2.7.1.-Fase | - Requerimientos

En la fase de Requerimientos se cumplen las actividades de modelaje
del negocio y planificacion de sistemas, con el fin de poner en perspectiva las
estrategias del negocio y definir, de acuerdo con ellas, sus requerimientos de
informacién. Por ello, esta fase es fundamental para lograr que la estrategia

de informatica encaje dentro de las metas de la empresa.

En esta fase puede ser cumplida para todos los procesos de la
empresa o solamente para un area del negocio. Generalmente, resultara

mas practico atacar areas individuales que toda la empresa como conjunto.

Durante esta fase se crea un modelo del area del negocio estudiada,
en el se representan las tres facetas del negocio: los procesos que se
realizan, la informacion utilizada por esos procesos y las reglas, politicas y

practicas del negocio que rigen sobre estos procesos.

El modelo del area permite poner en perspectiva las estrategias de la
empresa, sus procesos y flujos de datos, asi como también, las
interrelaciones entre procesos y datos. Esta vision estratégica del negocio, a

su vez, permite desarrollar un Plan de Sistemas de Informacion con todos los
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ingredientes para guiar el desarrollo de una arquitectura integral de sistemas

capaz de dar soporte al area del negocio en el cumplimiento de sus objetivos
estratégicos.

Este Plan de Sistemas, generalmente, incluye:

% Los sistemas que deberan ser desarrollados para el area de negocio,
sus bases de datos y la informacién que intercambiaran o compartiran.

% La descripcion de cada sistema y cada aplicaciéon, incluyendo sus
objetivos funcionales vy lineamientos de disefio (centralizado,
distribuido, bacth, en linea, etc.).

s La red de procesamiento, el hardware y software que seran utilizado
para el funcionamiento de los sistemas requeridos por el area del
negocio estudiada.

« La definicion de los lineamientos de desarrollo para cada sistema:
adquisicion de paquetes, nuevo desarrollo o redesarrollo.

% Un esquema de los problemas que actualmente tiene el area del
negocio estudiada y de las oportunidades de mejora que se desean
hacer efectivas a través de cada sistema.

% Un andlisis de los beneficios que se espera derivar de los sistemas que

conforman la arquitectura.

El Plan de Sistemas es uno de los factores de éxito para un

departamento de informatica, pues constituye la guia para:
«» Emprender los proyectos que requiere el negocio.

+» Reclutar y desarrollar el personal necesario.

% Adquirir e instalar el hardware y software requerido.
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El Plan de Sistemas es, también, la guia fundamental para construir y

desarrollar un ambiente de alta calidad y productividad, pues:

% La arquitectura de sistemas sobre la cual descansa el plan para una
determinada area del negocio, define la forma como cada aplicaciéon
que se desarrolle pasara a ser una “pieza del negocio”, destinada a
dar soporte a los objetivos estratégicos del area del negocio y, por
ende, de la empresa.

+ Una definicion precisa de los beneficios, alcances y objetivos de cada
sistema permitira crear las soluciones de sistema que el area del
negocio realmente necesita.

» Los sistemas desarrollados se ajustaran a las estrategias definidas por
la gerencia.

< Cada proyecto se llevara a cabo dentro de la jerarquia de prioridades
fijadas por gerencia.

« El desarrollo de cada aplicaciébn podra considerar las interrelaciones
con otros sistemas, por lo que podra llevarse a la practica el uso de la

informacién como recurso corporativo.

2.2.7.2.- Fase Il - Analisis/ Disefo

En la fase de Anélisis/Disefo se utilizan los requerimientos definidos
durante la fase precedente, se combinan las herramientas y técnicas de
analisis y disefo, y se desarrolla el disefo arquitectonico de los sistemas que

satisfaceran esos requerimientos.
Dentro del diseno arquitectonico de un sistema, existen dos grandes

grupos de objetos o componentes: los datos y los procesos. Todas las

actividades de la fase de Analisis/Diseno estan orientadas a analizar y

45




Sistema de Informacion para el Proceso de Ventas de Servicios de Consultoria Capitulo It

disefiar esos dos grandes componentes, desde su perspectiva conceptual,
hasta su perspectiva fisica.

Las actividades de esta fase pueden clasificarse en cuatro grandes
grupos:

¢ Las actividades destinadas a analizar y disefiar los procesos, las cuales
toman en cuenta los requerimientos de funcionamiento y operacion del
negocio definido en la Planificacion de Sistemas. Todas estas
actividades tienen como propoésito determinar la forma en que el
sistema debera funcionar.

*» Las actividades destinadas a analizar y disefar los datos, las cuales
toman en cuenta los requerimientos de informacién definidos en la
fase de Planificacion de Sistemas. Todas estas actividades tienen
como proposito organizar los diferentes modelos de datos que
permitan disefnar las bases de datos necesarias para que el sistema
pueda funcionar en la forma deseada o especificada por el modeio de
funcionamiento.

s Las actividades destinadas a disenar y organizar los componentes
fisicos que haran posible que el sistema pueda funcionar en la forma
deseada o especificada por el modelo de funcionamiento.

< Las actividades destinadas a planificar el desarrollo de dichos
componentes fisicos, en forma tal que puedan ser construidos e

implantados en la forma mas rapida y productiva posible.

2.2.7.3.- Fase lll - Construccion

Una vez se ha definido la arquitectura de procesos y datos de un

sistema, se inicia el disefio detallado y el desarrolio de cada uno de los
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componentes de ese sistema. Dentro de la fase de Construccidén existen

actividades muy diversas que pueden ser separadas en cinco subfases:

«» Desarrollo de Infraestructura
+ Adaptacion de Paquetes
% Desarrollo de Unidades de Disefo Interactivas

++ Desarrollo de Unidades de Disefio Manuales

Todas estas subfases no necesariamente se cumplen en todos los

proyectos.

2.2.7.4.- Fase IV — Pruebas

Una vez que las diferentes unidades de disefio que componen un
aplicacion han sido desarrolladas y probadas unitariamente, se da inicio a la

fase de Pruebas. En esta fase se lleva a cabo diferentes niveles de prueba:

<+ Funcional, prueba desde el punto de vista de los niveles de calidad del
sistema de desempefio.

% De Sistema, prueba desde el punto de vista de los niveles de calidad
del sistema y de desempefio.

% De Integracion, prueba de interfaces.

¢ De Aceptacion Técnica, prueba de manejo de condiciones extremas.

Si la aplicacion pasa satisfactoriamente los ciclos de prueba arriba
mencionados, se realiza la carga de los archivos, de las bases de datos y de
las tablas del nuevo sistema, quedando, asi, lista para comenzar el proceso
de aceptacion final.
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Durante el proceso de aceptacién, el sistema comenzara a funcionar
bajo la responsabilidad del departamento de operaciones y del usuario,
durante un cierto tiempo denominado Periodo de Aceptacidn. Al finalizar ese
periodo de aceptacion, tanto la funcibn como operaciones daran su
aprobacién final al nuevo sistema, para que éste pase a ser el “sistema
oficial’, descartando definitivamente las aplicaciones y los procedimientos

correspondientes al sistema anterior.

2.2.7.5.- Fase V - Produccion/Mantenimiento

Una vez que un sistema pasa a formar parte de la vida diaria de la
empresa, cada programa, cada procedimiento y cada estructura de datos se
convierte en un pieza del negocio que, como tal, debera funcionar en forma
constante, exacta y confiable. La operacién del negocio ahora dependera del
funcionamiento del sistema, por lo que las tareas de mantenimiento cobran

vital importancia.

Durante la fase de mantenimiento, se ponen en practica todas las
politicas y los procedimientos destinados a garantizar la operacion de los
sistemas y a asegurar su uso efectivo, con €] fin de que estos se constituyan
en una verdadera herramienta de apoyo al logro de los objetivos estratégicos
de la empresa.

2.2.8.- Visual Basic
“Visual Basic es una herramienta de desarrollo basada en la

programacion orientada a objetos y especialmente disefada para crear

aplicaciones graficas de forma rapida y sencilla” Judith Vasquez (1997), p.
38.
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Segun Manual de Curso de Programacion (2004). “Es una herramienta
multipropésito, es decir, podemos crear programas utilizando este lenguaje
para resolver diferentes tipos de problemas”. Visual Basic 6.0 es un lenguaje
de programacion visual, también llamado lenguaje de 42 generacion, esto
quiere decir que un gran nimero de tareas se realizan sin escribir cadigo,
simplemente con operaciones graficas realizadas con el raton sobre la
pantalla. Es también un programa basado en objetos, aunque no orientado a
objetos como C++ o Java la diferencia esta en que Visual Basic 6.0 utiliza
objetos con propiedades y métodos, pero carece de los mecanismos de
herencia y polimorfismo propios de los verdaderos lenguajes orientados a
objetos como Java y C++.

En Visual Basic, cualquier elemento manipulable de un modo u otro,
es un objeto que tiene una serie de propiedades que la caracterizan. Estas

propiedades determinan la apariencia del objeto y sus caracteristicas.

Visual Basic posee simples funciones denominadas eventos que
permiten ejecutar una accién sobre un objeto, cada objeto lleva asociado
eventos y viceversa. También tiene comandos que gozan de la preferencia
de un gran numero de programadores de sistemas de informacién en
ambiente DOS y Windows.

Hay que tener en cuenta que el programa contiene herramientas
adicionales que ayudan en la programacion, las cuales a continuacion seran

mencionadas:

+» Crear archivos de bases de datos de una forma asequible.
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% Disefar reportes, pantallas y menus, utilizando herramientas orientadas
a objetos, como lo son el constructor de reportes, el constructor de
pantallas y constructor de menus.

< En el Visual Basic existen instrucciones basicas para manejar una base
de datos, ademas también existen sentencias de SQL para manejar

bases de datos.

Ademas, de estas caracteristicas Visual Basic posee los mejores

rendimientos en la basqueda y procesamiento de la informacion.

2.2.9.- Microsoft Access

Segun Sanchez Navarro (1997). “Es un sistema interactivo de gestion
de bases de datos para Microsoft Windows que permite organizar, buscar y
presentar informacion de un forma facil, rapida y atractiva, aprovechando al

maximo la potencia grafica del entorno Windows” p.17.

También podemos citar el concepto  suministrado  por
http://club.telepaolis.com/ortinuela/access.htm, “Microsoft Access es un

sistema gestor de bases de datos relacionales (SGBD). Una base de datos
suele definirse como un conjunto de informacidon organizada
sistematicamente. En la terminologia propia de las bases de datos hay tres

conceptos claves dentro de las tablas: campo, registro y dato”.

Las ventajas que proporcionadas de Microsoft Access es que contiene
una serie de menus que permiten realizar muchas tareas de gestiéon de
bases de datos, tales como: crear tablas para almacenar los datos, visualizar
y editar los datos, realizar consultas, generar informes, disefiar pantallas
atractivas para introducir o visualizar los datos, automatizar el trabajo

utilizando macros, entre otras cosas.
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Un campo es cada uno de los tipos de datos que se van a usar. Se
hace referencia a los campos por su nombre. Un registro esta formado por
el conjunto de informacion en particular. Un dato es la interseccion entre un

campo y un registro.
2.2.9.1.- Elementos de Access

2.2.9.1.1.-Tablas

Las tablas con el componente basico o elemental de las bases de
datos. O lo que es lo mismo, una base de datos esta principalmente
compuesta por varias tablas relacionadas. Las tablas contienen datos sobre
algo o alguien, proveedores, clientes, libros en una biblioteca, compras,

ventas, etc.

2.2.9.1.2.- Consultas

Las consultas son preguntas que un usuario hace a la base de datos.
Con ellas puede obtener informacion de varias tablas y con la estructura que
mas le interese. Ademas, las consultas pueden archivarse de forma que la
proxima vez que se quiera hacer la misma pregunta no tendra que volver a
plantearla, sera suficiente con llamar a la consulta previamente creada. La
importancia de las consultas es enorme, de hecho es la potencia de esta
herramienta la que permite que los gestores de base de datos sean casi
imprescindibles en nuestro trabajo diario.

2.2.9.1.3.- Formularios

Los formularios son un mecanismo que facilita enormemente la

operatoria general con tablas, principalmente a la hora de mostrar, introducir
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y modificar datos. Un uso adecuado de éstos redunda bastante en el nivel de

manejabilidad de una aplicacién o de un sistema de informacién desarrollado

con Access.

2.2.9.1.4.- Informes

Los informes permiten presentar la informacién con una apariencia

altamente profesional a la hora de imprimir nuestros datos.

2.2.9.1.5.-Paginas de acceso a datos

Una pagina de acceso a datos es una pagina Web que se puede
utilizar para agregar, modificar, ver o manipular datos actuales en una base
de datos de Microsoft Access o de SQL Server. Se pueden crear paginas
que se utilizaran para especificar y modificar datos, de manera similar a los
formularios de Access. También se pueden crear paginas que muestren

registros agrupados jerarquicamente, de manera similar a los informes de

Access.

2.2.9.1.6.- Macros

Las macros son un mecanismo de automatizacion de Microsoft
Access. Utilizando éstas es posible automatizar tareas repetitivas eliminando
la posibilidad de introducir errores de operacion y liberando tiempo para
emplearlo en otras actividades. Podemos decir que una macro no es mas

que una lista de tareas que queremos que Access lleva a cabo

automaticamente.

2.2.9.1.7.- M6dulos

Los moédulos son objetos donde se almacena codigo escrito en

lenguaje de programaciéon denominado Access Basic.
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CAPITULO I

MARCO METODOLOGICO

Con la finalidad de desarrollar el presente trabajo de grado, fue
necesario disefiar una metodologia sistematica, con el objeto de organizar
cada una de las actividades que se realizaron para poder llevar el Desarrollo
del Sistema de Informacion para el Proceso de Ventas de una Empresa de
Consultoria, aplicando herramientas de tecnologia de informacién especificas

para este tipo de proyecto, a continuacion se expone la metodologia

aplicadas en el trabajo.

3.1.- Tipo y Nivel de la Investigacion

Se plantea una investigacion de tipo de campo, adecuada a la
naturaleza del trabajo a realizar dentro de la empresa, cuyo desarrollo

permite conocer la realidad de Artur D Little en cuanto a su proceso de

ventas.

La investigacidon de campo segun la UPEL (2003) “es el analisis
sistematico de problemas en la realidad, con el propésito bien sea de
describirlos, Interpretarlos, entender su naturaleza y factores constituyentes,
explicar sus causas, haciendo uso de métodos caracteristicos de cualquier

enfoque de investigacion en el desarrollo” (p.14).
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Segun Sierra Bravo (1985), (ciento por Ramirez, 1999) “La
investigacion de campo es aquel tipo de investigacion a través de la cual se

estudia los fendmenos sociales en su ambiente natural” (p.76).

Esta investigacidn se ubica en un nivel exploratorio segun Ramirez
(1999) “una investigacion se puede catalogar como exploratoria cuando su
propésito es indagar acerca de una realidad poco estudiada” (p.83). Con
este nivel exploratorio se efectué un acercamiento para verificar las

caracteristicas generales y constitutivas del Desarrollo de un Sistema de

Informacion.

3.2.- Metodologia Empleada

Para el presente trabajo de Desarrollo de un Sistema de Informacién
en el Proceso de Ventas de una Empresa de Consultoria se utilizo la
metodologia del Ciclo de Desarrollo de Sistemas de Informacion expuesta
por J. Fabregas (1991). “Es muy comun dividir el Ciclo de Desarrollo de
Sistemas en varias fases o0 grandes etapas”, p.4. Estas etapas son las
siguientes:

+ Fase |: Requerimientos
< Fase |l: Analisis/Disefo
+» Fase lll: Construccién
s Fase IV: Pruebas

< Fase V Produccion/Mantenimiento

La aplicacion de todas estas fases se describiran en el procedimiento.
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3.3.- Técnica y Herramientas a Utilizar

Con la finalidad de desarrollar el presente trabajo de grado, fue
necesario disefiar una metodologia sistematica, con el objeto de organizar
cada una de las actividades que se realizaron para poder llevar a cabo las
fases de para el Desarrollo del Sistema de Informacion para el Proceso de
Ventas de una Empresa de Consultoria, aplicando herramientas de disefio

de bases de datos, estudio de procesos y calidad y productividad.

3.3.1.- Entrevista Personal

Como herramienta de trabajo para la aplicacion de la recoleccion de
datos se utilizo la técnica da la entrevista la cual es considerada por Mirian
Balestrini (1995), como un proceso de comunicacion verbal reciproca, con el
fin ultimo de recoger informaciones a partir de una finalidad previamente
establecida. Esta técnica, dentro de la presente investigacion asumira
diversas caracteristicas: preguntas abiertas y a través del dialogo abierto,
directo, espontaneo y confidencial donde se produjo una gran interaccion

entre los entrevistados y el investigador entorno al problema planteado.

Segun Kendall & Kendall (1997) ,"una entrevista es una conversacion
dirigida con un proposito especifico que usa un formato de preguntas y
respuestas las cuales pueden ser abiertas o cerradas, las preguntas abiertas
son aquellas que en la cual la respuesta puede ser de dos palabras o dos

parrafos y la preguntas cerradas limitan las respuestas al entrevistado”(p.
109).
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3.3.2.- Observacion

La otra técnica e instrumento de recoleccién de datos empleado fue la
observacion, donde Zorrilla (1997) define a la observacion como “aquella que
se realiza por medio de los sentidos. La observacion ayuda al investigador a

inferir, a establecer hipétesis y buscar pruebas” (p.67).

3.3.3.- Diagrama de Flujo

De acuerdo a la pagina Web http://www.calidad.org/s/flujo.pdf, “Es una

representacion pictorica de los pasos en un proceso, Util para determinar
como funciona realmente el proceso para producir un resultado. El resultado

puede ser un producto, un servicio, una informacién o una combinacién de

los tres”.

3.3.4.- Diagrama Causa - Efecto

Esta herramienta permite analizar de una manera sistematica e
integral, las relaciones causa - efecto que existe en una situaciéon particular.

Con la misma se facilita la identificacion de acciones correctivas y de mejoras
factibles.

En sus inicios esta herramienta fue utilizada para analizar las
relaciones causa-efecto en problemas de Control de Calidad, pero dada su
versatilidad y eficacia, su uso se ha extendido a todo tipo de actividades y
problemas.
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3.3.6.-Diagrama de Flujo de Datos (DFD)

Para la representacion de grafica de la informacién utilizamos los
Diagramas de Flujo de Datos (DFD), los cuales segun Montilva (1999) son
utilizados para representar los diferentes procesos de una funcién,
mostrando los datos que entran, salen y almacenan. Su principal

caracteristica es que no muestra ni control, ni movimiento.

3.4.-Procedimiento

Fase | - Requerimientos

Para la primera fase (Requerimientos), Se entrevisto a la Alta
Gerencia de la empresa, con el objetivo de levantar toda la informacion del
proceso de ventas y con el cual se podra disenar el Sistema de Informacién a
desarrollar. Se realizo el levantamiento del proceso de ventas a través de un
Diagrama de Flujo (Grafico 1).

Por medio de esta reunion se realizo un levantamiento de los
requerimientos de software y hardware que contaba la empresa para llevar a
cabo el proceso de realizacion de propuestas para sus clientes, notandose
que la misma contaba con equipos de alta tecnologia informatica, a nivel de
software sus aplicaciones eran compatibles con las utilizadas en el mercado
en materia de aplicaciones de oficina, es decir, utilizan Word, Excel, entre
otros. Ademas, en esta reunion se determino que el Sistema a desarrollar
seria utilizado por la Gerencia de Ventas y de Consultoria, con esto se

establecio las areas de negocio donde funcionara el sistema.
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Luego se utilizo un Diagrama de Causa-efecto, para observar las
prioridades de los problemas del proceso de ventas, para ser atacadas de
acuerdo con el orden de las variables por las cuales se da el problema
(Grafico 2). Por medio del mismo se pudo contactar que las prioridad del
sistema era proporcionar una informacion acerca de los costos por proyecto y
y reduccidn de los tiempos de seleccidn de recursos para los mismos. Con la

recoleccion de esta informaciébn se observo las prioridades de la Alta
Gerencia.

Se procedi6 al levantamiento de como se manejaba la informacién a
través de un Diagrama de Flujo de Datos en su primer cero (Grafico 3), con
el proposito de poder visualizar como se manejaba para ese momento la

informacion con el procedimiento anterior.

Es asi que esta primera Fase se observo que los requerimientos para

la realizacién del Sistema de Informacién son los siguientes:

% Desarrollar un Sistema de Informacion para la Gerencia de Ventas, que
les permita reducir los tiempos de realizacion de las propuestas para

los clientes.

“ El Sistema debe dar a conocer los costos operativos para cada
proyecto.

s La aplicacion debe ser desarrollada para ser compatible con la

plataforma existente (Windows 2000 server).

< El personal a utilizar la aplicacion sera solo personal involucrado en el
proceso de ventas a nivel de planificacion de las propuestas para los

proyectos.
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Fase Il = Analisis / Disefio

En la segunda fase se establecio el disefio légico del sistema a través
de la informacion suministrada en la fase de Requerimientos, con la ayuda
de los Diagramas de Flujo de Datos se pudo levantar las caracteristicas del
Sistemas y los Subsistemas que podria tener el sistemas, cuales eran sus
principales entradas y salidas. Ademas, de dar seguimientos a los datos en

las diferentes etapas del proceso.

De acuerdo con la arquitectura de hardware y software utilizados por
la empresa se utilizo el lenguaje programaciéon Visual Basic 6.0 para el
desarrollo de las interfases dinamicas y el manejador de base de datos
también de Microsoft Access, se procedid a establecer el numero de tablas
con que se iba a contar para el desarrollo del modelo de légico de datos, las

tablas principales son las siguientes:
+ Maestro de clientes
% Maestro de Proyectos
% Maestro de Oferta

% Maestro de Consultor

Fase Il - Construccion o Desarrollo

El desarrollo del Sistema de Informacién para el proceso de Ventas de

la empresa en estudio, se realizd en cuatro grandes pasos:

1. Se realizo de acuerdo a la informacién obtenida los diagramas de flujo
de datos, con el cual se pudo visualizar las entradas, salidas y
almacenamiento de la data, suministrado asi, la descripcién del

proceso de ventas de productos de consultoria en el nivel 0 (Ver
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Grafico 3) y el detalle cada una de las tareas y actividades se
visualizd en el nivel 1 (Ver Grafico 4), esto permitié disefiar el Sistema

de Informacion para el Proceso de Ventas.

Como segundo paso se disefio la base de datos e identifico las tablas
y los atributos de cada una de ellas, luego fueron relacionados con
una clave principal con la cual seran almacenados los registros, el

manejador de bases de datos empleado fue Microsoft Access 2000
(Ver Anexo 1).

El tercer paso fue disefiar los médulos o pantallas los cuales nos
facilitaran el ingreso y almacenamiento de la informacién. El software
seleccionado para la elaboracién de la interfaz de usuario fue Visual
Basic 6.0, el cual nos permite crear interfaces de usuarios agradables
y de facil manejo. El sistema esta contenido en siete médulos, los
cuales son: Configuracion, Proyectos, Equipos de Trabajos, Oferta,
Decision, Maestro de Clientes y Maestro de Consultor (ver Anexos 2
al 8).

En el ultimo paso se procede a la elaboracidn de los respectivos
reportes con los que contara el sistema, esto permite que obtener
informacién filtrada en un momento determinado. El manejador de
reportes empleado fue Seagate Crystal Reports 8.0, en donde se
enlazo los reportes con la base de datos y se configuro los campos de

acuerdo con la informacidén que se va a consultar.
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Fase |V - Pruebas

Por ultimo se realizaron las pruebas de la caja negra y la caja blanca
con el fin de poder comprobar las discrepancias que existiera en el sistema y
los requerimientos, asi como también, el comportamiento de la base de datos
a la hora de la entrada y salida de informacién. Luego de esta fase se

procedera al adiestramiento del usuario final.
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CAPITULO IV

SISTEMA DE INFORMACION PARA EL PROCESO DE
VENTAS DE SERVICIOS DE CONSULTORIA SIPVEC

En este Capitulo se describe el Sistema de informacién desarrollado

para automatizar el proceso de ventas de servicios de consultoria de la

empresa en estudio.

4.1.- Descripcion del Proceso de Ventas de la Empresa de

Consultoria.

El proceso de venta de consultoria sigue los pasos de captacion de

clientes, el mismo esta compuesto por las siguientes etapas:

1.

Se establece la necesidad del cliente, esta puede ser industrial o
funcional.

De acuerdo al tipo de necesidad, se define el equipo de trabajo
seleccionando los consultores que trabajaran en el proyecto.

Luego de establecido el equipo de trabajo se procede al preparar la
oferta donde se esbozara la cantidad de horas de consultoria, el
numero de consultores, fecha tentativa de inicio, fecha tentativa de
culminacion y las etapas del proyecto.

Se entrega la oferta del proyecto al cliente donde se exponer el trabajo

de consultoria a realizar.

5. El cliente toma una decision de aprobacion o no del proyecto.

De ser afirmativa la respuesta del cliente se procede al inicio del
proyecto.
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4.2.- Sistema SIPVEC

El Sistema de Informacién transaccional para el Proceso de Ventas de
una Empresa de Consultoria, 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
informacion 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 sistema opera de manera sencilla ya que cuenta con una interfase
amigable que permite su facil manejo, en el mismo se puede registrar el
cliente que hace la solicitud de servicio y asi poder establecer la propuesta
para el proyecto que requiere mediante al tipo de Practica Funcional y su
Practica Industrial se le asigna a esta propuesta los recursos necesarios para
el desarrollo de este proyecto. Ademas, se puede conocer cuantos son los

costos operativos de proyectos y su margen de ganancia.

El Sistema de proceso de ventas cuenta con siete modulos diferentes,

que mencionaremos a continuacion:
% Modulo de Configuracién
+ Maestro de Clientes
< Maestro de Consultor
+ Modulo de Proyectos
¢ Modulo de Equipo de Trabajo

< Modulo de Oferta
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)

< Modulo de Decision

En la Figura N° 9, se muestra la integracion del Sistema, visualizando
los siete modulos que se describen a continuacion.

Integracion del Sistema de Ventas SIPVEC

Pantalla Principal

BT s

Configuracién
Dedcision
&
3 %ol
Maestro de Clientes Proyectos
Oferta Maestro de Consultores

‘ (& 1 Equipos de Trabajo
” Y

Fig. 9
4.2.1.- Pantalla Principal

Antes de hablar de los diferentes modulos de SIPVEC, se debe
mencionar la Pantalla Principal que es la da acceso a los diferentes modulos
del Sistema. Esta compuesta por dos Menus donde se puede acceder al
Modulo de Configuracién y el Menu de Archivo en el que estan los Maestros

de Clientes y Consultores, a continuacion la Pantalla Principal en la Figura N°
10.
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=18

Configuracion  Archivo _B_epuh@cr ;mlas
r

I A

Equipo de Trabaio Olesta Sair

Fig. 10
4.2.2.- Modulo de Configuracion

En el Modulo de Configuracion se puede establecer los parametros de
sistema. Para acceder a este Modulo es a través de el Menu Configuracion

(como se puede observar en la Figura N° 11). Este Menu tiene las siguientes

actividades:

+» Menu de Configuracion

% Configuracién de Sistema
¢ Administracion de Accesos
% Costos de Horas

< Tarifas de Horas
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Fig. 11

4.2.2.1- Menus de Configuracion

En esta pantalla se acceder a través de una serie de botones a las
diferentes pantallas del Modulo de Configuracion, esto permite el acceso
rapido a Configuracion del Sistema, Configuracion de Reportes, Costos por
Horas y Tarifas por Horas, como se puede observar en la Figura N° 12.

)

-la)x

X}

Menu de Configuracion
Configsacion de Sktema Administiacion de Accesa
y
JYarkas de Hotas de Cansultoria i ‘ Costos de Mano de Obras

Fig. 12

10/08/2004 01 43pm
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v

4.2.2.2- Configuracién del Sistema

Es aqui donde se puede configurar el sistema para que el mismo
puede abrir archivos en Word y en Excel seleccionando las opciones que se
ven en pantalla, como se puede ver en la Figura N° 13. Con esto el usuario
puede visualizar abrir los programas de Word y Excel para ubicar cualquier
informaciéon de importancia que se encuentre en estos programas como por

ejemplos los Curriculum de los Consultores.

=181
.
l BK Lancelar
Converciones e Interoperacion
[~ Enlaces con Word (Para los reportes)
{” £nlaces con excel (Para los reportes)
(5/09/2004 0215 p.m.

Fig. 13
4.2.2.3- Administracion de Accesos

En esta pantalla se establece los usuarios del sistema, es decir,
quienes acceden, sus caracteristicas y a que moédulos pueden ver los

usuarios, ver Figura N° 14. Se clasifica los usuarios por tres categorias,
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ademas, a cada usuario se le configura a que modulo puede acceder a
traves de las propiedades. Esta pantalla cuenta con unos datos que
determinan las propiedades de cada usuario, estas son:

< Nombre: Es el campo donde se identifica al usuario.

+ Cedula de ldentidad: Es el campo donde se introduce la Cedula de
Identidad del usuario, este campo sirve como identificador principal del
usuario.

% Departamento: Es el campo que identifica a que departamento de la
organizacion pertenece el usuario, este es un identificador secundario.

+ Cargo: En este campo se introduce el cargo que tiene el usuario.

+ Nivel de Acceso: Es donde se establece el nivel del usuario dentro del
sistema. Cuenta con tres tipos de nivel, estos son:

o Administrador: Este tipo de de usuario por lo general es una
sola persona, puede acceder a todos los modulos y realizar
todas las acciones, es decir, puede introducir, modificar e
imprimir informacion.

o Disefador: Es el usuario que tiene la propiedad de realizar
modificaciones a los reportes que genera el sistema. También
puede acceder a todos los médulos.

o Usuario: Es el ultimo nivel donde se establecen los usuarios,
estos acceden a determinados Mobdulos del Sistema
dependiendo de la configuracion que se le asigne.

% Login: Es el campo donde se coloca el identificador del usuario en el
Sistema, es uno de los campos que el Sistema le pide al usuario para
dar acceso al sistema.

+ Clave de Acceso: Es la combinacidén de caracteres que va dar entrada
al usuario del sistema.

% Confirmar de Clave de Acceso: Por medio de este campo se establece
la Clave dentro del Sistema.
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Confirmar clave de Acceso ]

]
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Fig. 14

También en esta pantalla contamos con el Boton de Propiedades que
es donde se establece a que moddulos puede acceder el usuario y que
acciones realizar, ver Figura N° 15.

X
Moduos Avanzada —_—
™ Corhguraci
IT Escrtwa

™ Maeshos
- Proyectos y Equipo de I~ Consutar

Trabajo
{~ Equipo de Trabayo
T Ofetas
[~ Decision

Fig. 15
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Esta pantalla cuenta con una barra de herramientas que permite
Agregar, Guardar, Editar, Cancelar y visualizar la informaciéon del primero
hasta el ultimo registro hasta el momento de los usuarios del sistema,
podemos observarla en la Figura N° 16.

4.2.2.5- Costos de Horas

Es en esta pantalla donde se calcula los costos por hora de cada
cargo del consultor que intervienen en los proyectos de consultoria, la

formula para el calculo de estos costos operativos es la siguiente:
Sueldo por Horas = (Sueldo del Cargo / 30 dias) / 8 horas

En esta pantalla se encuentra donde secciones la primera es la de la
Nomina donde se ubican todos los campos de relacionados con los cargos y
el sueldo para cada cargo y la otra seccion es donde queda reflejado los
costos por hora de cada cargo. Esta pantalla cuenta con una barra de
herramientas con los comandos de Guardar, Cancelar, buscar, Nuevo,
Editar, moverse desde el primero hasta el Gltimo y el boton de Registrar
donde luego de calcular el costo de un determinado cargo se registra en la

seccion de Sueldo por horas, como se observa en la Figura N° 17.
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Fig. 17

Esta pantalla cuenta con los campos que se describiran a
continuacion:
Seccion de Nomina

% Cargo: Determina el nivel del cargo, se debe utilizar la clasificacidon del
numero 1 al 5.

+ Descripcion: Establece el cargo relacionado al costo que se va calcular,
estos pueden ser Director, Senior Manager, Manager, Consultor y
Analista.

% Sueldo: Se introduce el sueldo para el cargo que se va calcular.

< Sueldo por hora: Es donde aparece el resultado del calculo del costos
dependiendo del cargo que se esta calculando.

% Calcular: Es boton que acciona el calculo del sueldo por hora.

Sueldo por Horas

++ Director: Visualiza el costo por hora del cargo Director.
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< Senior Manager: Visualiza el costo por hora del cargo Senior Manager.
s+ Manager: Visualiza el costo por hora del cargo Manager.
% Consultor: Visualiza el costo por hora del cargo Consultor.

< Analista: Visualiza el costo por hora del cargo Analista.

4.2.2.5- Tarifas de Horas

En esta pantalla se calcula las tarifas por recurso que se le va cobrar
al cliente. También se calcula por cargo del consultor que va intervenir en
cada proyecto, cuenta con la barra de herramientas similar al de la pantalla
de los costos excepto que no tiene el boton de Registrar. Tiene dos

secciones que son la sueldo por horas y la Tarifas por horas.

La seccion de Sueldo por Horas nos trae los costos por horas
calculados en la pantalla Costo por Horas con los cuales vamos a calcular las
Tarifas, vease la Figura N° 18.

kR a8
v o IR
13 Cancels  Nuevo Buscx  Ena  Pamerc  Artenx Sguerie Hhbmo
Sueldo por Horas Tarifa por Horas T

L e

Seror Manager r———-————_—' Sanke Manages r—‘__——-_

Gerente | Manager

Consuler T Cormultor

Anaksta - Anaksta I

Totad Suedo por Heeas [ Totat Tarkas por Hoses !‘_‘—""“"‘

Fig. 18
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En la Seccion de Tarifas por Horas tenemos campos similares a la de
Sueldos por horas con la particularidad que hay que calcularlos, para ello
esta seccién cuenta con el botdén calcular que permite colocar una
calculadora donde se puede realizar los calculos de la Tarifas como se

puede ver en la Figura N° 19.

Cargo Costo % de Ganarcia

B |

Fig. 19

La formula para el calculo de la tarifa es la siguiente:

Tarifa por Hora = Costo por Hora * (1 + porcentaje)
4.2.3.- Modulo de Maestro de Clientes

Este es el Modulo donde se registran todos los Clientes a los cuales
se les va presentar la propuesta. Se introduce el nombre, su Rif, Direccion,
Teléfonos, Persona Contacto, Tipo de Industria con el cual se identifica el
cliente, como se puede ver en la Figura N° 20. Estos campos los

describiremos a continuacion:
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< Nombre del Cliente: Es el campo donde se identifica el nombre de la
empresa cliente a la cual se le va hacer |la propuesta.

% Rif: Es el campo donde se coloca el Registro Fiscal de la empresa.
Este campo es de suma importancia porque a través del mismo se
localizara el cliente en los demas procesos del sistema.

% Contacto: En este campo se coloca la persona contacto dentro de la
empresa cliente.

% Direccion: Es donde se describe la direccion completa del cliente.

< Teléfono: Es campo del telefono principal del cliente.

% Teléfono 2: Si la empresa tiene mas de teléfono para poder llamarla se
coloca en este campo.

% Teléfono 3: Este campo es para un tercer teléfono que suministre el
cliente para llamarlo.

% Celular: En este campo se coloca el celular de la persona contacto.

% Correo Electronico: Es campo donde se coloca el correo electronico de
la persona contacto.

% Tipo de Industria: Es el campo que describe el sector industrial a la cual

pertenece el cliente.

Este modulo cuenta con un menu desplegable que lleva al usuario a

pantallas de Consultas de Clientes y Reportes de Clientes, con el

propésito de consultar los proyectos asignados a determinado cliente y el

reporte del mismo.
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Fig. 20

4.2.3.1.-Consulta de Clientes

En esta pantalla se realizan las consultas de los proyectos asignados

por clientes a través de las funciones que muestra la barra de herramientas,

como lo se puede observar en la Figura N° 21.
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Fig. 21
4.2.4.- Maestro de Consultor

En el Modulo de Maestro de Consultor se registra los datos de cada
consultor con que cuenta la compafia consultora para el desarrollo de cada
proyecto que emprende; desde cada Director, los Senior Manager, Manager,
Consultores y Analistas. También registra la carrera profesional de cada
desde sus estudios, cursos, experiencias laborales hasta los proyectos

trabajados dentro de la organizacion, como se ve en la Figura N° 23.
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Fig. 23

Esta pantalla cuenta con los siguientes campos:

“+ Nombre: Es campo del nombre completo del co

nsultor.

% Nacionalidad: Es un campo desplegable que establece la nacionalidad

del consuitor. Tiene dos opciones venezolano o extranjero.

+» N° Cedula o Pasaporte;: Es campo de la Cedula de ldentidad o el

pasaporte del consuitor, este campo identifica al consultor dentro del

sistema para los demas procesos.

*» Sexo: Es el campo que registra el genero del consuiltor.

% Edad: Determina la edad del consultor a la hora de ser registrado.

+ Teléfono: Es el campo del teléfono de habitacio

n del consultor.

% Direccion: Es el campo de la direccion de la habitacion del consultor.

% Profesién: Determina la profesion del consuitor.

% Cargo: Son las opciones donde se describe el cargo del consultor.

% Sueldo: Registra el sueldo del consultor.
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% Fecha de Ingreso: Registra la fecha que se registré el Consultor dentro
del sistema.

+ Fecha de Nacimiento: Registra la fecha de nacimiento del consultor.

 Lugar de Nacimiento: Es el campo que registra el lugar de nacimiento
del consultor.

« Estado Civil: Es un combo desplegable que tiene las cuatro opciones
de estado civil del consultor, como son: Soltero, Casado, Divorciado y
Viudo.

% Practica Funcional: Es un combo desplegable que nos permite
seleccionar dos opciones como son:. Crecimiento Estratégico e
Innovacién y Mejora del Desempefio.

% Practica Industrial: Es combo desplegable que identifica el tipo de
practica industrial que se va implementar.

Esta pantalla también cuenta con cuatro botones que llevan al usuario
a las pantallas de Educacion, Experiencia Laboral, Cursos Realizados y

Proyectos Trabajados. Estas pantallas las describiremos a continuacion:

4.2.4.1.-Pantalla de Educacion

Es la pantalla donde se registran todos los Titulos Obtenidos por el
consultor, en ella se tiene tres campos como son: Titulo Obtenido,

Universidad o Instituto y el Ano. Ver Figura N° 24.

x

VOAOUO>ANT I b~
ok Cancar N Edls  Buscs  Eimine  Priweo  Anieior  Siguienle  Ulimo
Thoko Dbterido Uriversidard o ImBto Kdo
ingacaceo Industnat Sarta Mana w0 -

Listado de Titubos Obtenidos
[Titato Obtenido [Universidad o Instituic__ [Afie

Fig.24
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4.2.4.2.-Pantalla de Experiencia Laboral

En la pantalla donde se registra la experiencia obtenida por el
consultor a lo largo de su carrera profesional. Tiene los campos de Empresa,

Cargo, Fecha de Ingreso y Fecha de Egreso. Ver en la Figura N° 25.

X

vOUMAMN~-I I~

Ok Loncele Nuevo  Edbsr  Buscr Edmna  Pimeo  Antenor  Siguents  Ulmo

Empeesa Caga Fecha de Ingeeso Fexcha de Egreso
[BFEPingeneros {Consukor 1 {uz;ur/zm :“mmzmz L]

Breve desciincin del babao
Coneutor de Distibucitn § Logistica en kos progectos de instalacion del ERP JDE dwards

Listado de Experiencias Laborales

[Empresa [m [Fecha de ing Fedmde Egreso }_Breve Descnpcion del Cargo

| ¥ {BFGP ingereros 0270772001 Q772001 0127002  Consuborde Disirbuciiny Logsshea e
Fig. 25

4.2.4.3.-Pantalla de Cursos Realizados

En esta pantalla se registra los cursos hechos por el consultor para la
mejora de su carrera profesional, tiene los campos de Nombre del Curso,

Empresa, N° de Horas y Fecha, como se puede observar en la Figura N° 26.
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Listado de Cursos Realizados
|Nombre del Curso [Empresa [N"dehores  [Fecha
» [Avakios de Bienes | hies | SOVECTA - 10_2}(}_2/2!1]4 e
Fig. 26

4.2.4.4.-Pantalla de Proyectos Realizados

En esta pantalla se registra los proyectos en los que el consultor ha

participado dentro de la organizacion, cuenta con los campos de Proyecto,

Empresa, N° de horas y Evaluacién. Ver Figura N° 27.

{@Q%fﬁ
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Cancelar

Nuevo Eduar

Evaacion

Empresa
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Prmeso
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>

Siguierte

N*dehoms

Listado de Proyecios Reslizados

[Empresa

N’ de horas [Evaluacion [Cadifcacion

{Pruyecba

Fig. 27
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4.2.5.- Modulo de Proyectos

En el modulo de Proyectos se procede a establecer las caracteristicas
del proyectos a desarrollar de acuerdo a los requerimientos expresados por
el Cliente por esto que en esta pantalla (ver Figura N° 28), se registra los
datos desde el Nombre de Proyecto hasta los tipos de practicas de

consultoria que se emplearan en el Proyecto.

La pantalla de Proyectos cuenta con los siguientes Campos:

% Nombre del Proyecto: Determina el Titulo del Proyecto a desarrollar por
la organizacién a la empresa cliente.

% Numero de Proyecto: Es un foliador que permite identificar el Proyecto
dentro del sistema.

+ Rif: Determina a que cliente se le va desarrollar el Proyecto.

% Fecha de Inicio: indica la fecha tentativa para el inicio de las
actividades del Proyecto.

% Calificaciéon: Determina el tipo de Calificacion que se le asigna al
Proyecto.

% Practica Funcional: Es un combo desplegable que nos permite
seleccionar dos opciones como son: Crecimiento Estratégico ¢
Innovacién y Mejora del Desemperio.

% Descripcion de Proyecto: Por ultimo una breve descripcion del
Proyecto.
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Fig. 28

Esta pantalla también cuenta con un boton donde nos lleva a un
recuadro donde se plasman las observaciones del cliente para la realizacion

del proyecto como puede verse en la Figura N° 29.

Numeso de Proyecto

Obseivacikin del Cliente

Aceplar Ediar I Cancelar

Fig. 29
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4.2.6.- Modulo de Equipo de Trabajo

En este Modulo es donde se asignan los recursos para el desarrollo
del proyecto, es decir, se asignan los consultores de acuerdo con la Practica
Funcional y la Practica Industrial, este Modulo cuenta con un proceso
especial de seleccidon que con un simple clip en la linea del consultor se
asigna al archivo de Equipos de trabajos para ese determinado proyecto,
como se muestra en la Figura N° 30.

IR
Vesficar
VUM~ 4t~
Ok Cancelas Nuevo Buscar Eimnar  Primesc  Antenor Siguente  Ulimo
Datos del Proyeclo
Numero de Propecto A Practica Funcional
t p {423402 INDUSTRIA
Practica Industrial
o =
Custiculum
i
Listado de Consultores
[ Numesodeproyecto] Cedula 1 Horasdeconsultonia] Tipodepr.
D 1136512509 i
<! »
1058 p.m.
Fig. 30

En esta pantalla se tiene los campos de Numero de Proyectos, Rif,
Practica Funcional y Practica Industrial estos ultimos los que determinan la

bisqueda de los consultores. También cuenta con un boton llamado
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Curriculo que es un explorador de Windows donde se puede ubicar el
curriculo del Consultor como lo podemos en la Figura N° 31.

x

Fig. 31
Esta pantalla también cuenta con Menu desplegable que comunica
este Modulo con el Modulo de Maestro de Consultor donde se puede
visualizar la carrera profesional del Consultor, como se puede ver en la
Figura N° 32.
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4.2.6.- Modulo de Oferta

En el Modulo de Oferta tenemos la pantalla Oferta donde se puede
observar todos los campos referentes a la oferta del Proyecto a Desarrollar
para un determinado cliente. Esta pantalla tiene tres botones, dos de ellos
permiten ir a los demas procesos de este Modulo y el otro se comunica con
el Modulo de Equipo de Trabajo, estos botones son: Equipo de Trabajo,
Horas de Consultoria y Calculo del Monto del Proyecto, ademas, cuenta con
un Menu desplegable donde se va a las observaciones de la Oferta Figura N°

33, esta pantalla se puede detallar en la Figura N° 34.

=181
Yorfica S ——
v @ TR 2 N
gk Cawels Nuevo  Buscar  Ebminat Primeso  Andenor  Siguente Ukimo
Proyecto
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R Practica Funcionat Practica Industrial
| t l
Horas de Consuktoria Precio de la Oferta Costo del Provecto

| zl |

Establecimiento de la Oferta

v C e | e

Calculo de Monto del Proyecto; {

Eguipo de Trabiap Hoxas de Consukoria
l MAYUS l 0331 pm.
Fig. 33
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Los datos que se registran en esta pantalla son los siguientes:

< Numero de la Oferta: Es el numero por medio del foliador que se le
asigna a la oferta, este es campo que identifica a la Propuesta dentro
del Sistema.

< Rif: Es el Rif del Cliente.

+¢ Practica Funcional: Es campo que identifica el tipo de consultoria que
va practicar permite seleccionar dos opciones como son: Crecimiento
Estratégico e Innovacion y Mejora del Desempenio.

¢ Practica Industrial: Es campo que identifica el tipo de practica industrial
qgue se va implementar.

« Horas de Consultoria: Es el numero de horas planificadas para el
proyecto.

% Precio de la Oferta: Es Monto Global por concepto del Consultoria del
Proyecto que se va presentar al cliente.

< Costo del Proyecto: Es costo Global por concepto del Consultoria del

Proyecto que se va presentar al cliente.

xi

Numero de Ofetta
{

Observaciones de la Dferta

Ediar Elminar
Aceptar Cancelar 1
Fig. 34

86




Sistema de Informacion para el Proceso de Ventas de Servicios de Consultoria Capitulo IV

En la pantalla anterior tiene dos campos como son el Numero de
Oferta descrito anteriormente y el campo de Observaciones de la Oferta

donde se plasma todas anotaciones pertinentes al proyecto.

4.2.6.1- Horas de Consultoria

Partiendo de los datos del proyecto se procede en esta pantalla a los
calculos de las horas de consultoria y al del numero de semanas, es por ello
gue esta pantalla cuenta con dos botones como son Calculo de Horas de
Consultoria y Niumero de Semanas del Proyecto, como se observa en la
Figura N° 35.

18] x!
gk Cancelsr  Buscar  Pameo  Antesor  Siguiente  Ulmeo
Proyecto
Nomixe del Frogecto R Cafficacion
Practica Funcional Practica fndustial
i !
AAY,
+
CduhdeHuasdeCawWia{ NumndeSmdelPrcyedor
! 04:09 p.m.
Fig. 35
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4.2.6.1.1.- Calculo de Horas de Consultoria

En el botdbn de Calculo de Horas de Consultoria se abre una
calculadora de las horas de consultoria. Esta calculadora realiza los calculos
de cada consultor que participa en el proyecto a través de los costos por
cargo tiene el consultor y la Tarifa que se le tiene asignada, este proceso se
realiza por medio del botén Calcular, para muestra del un calculo tenemos la
Figura N° 36.

x|

Calculo de Horas de Consultoria:

Numero de Dfesta F“

Nosmbre N° de Horas Costo por Horas Taifa
iHugo Santos §Wm 20 6250 8187.50
Total de Costos Total de Tanfas
;uscm 1153?40

Prmero } Aurtenot i Swquente ‘ Ubmo ’

v

Aceplar

Q| x|

Fig. 36

4.2.6.1.2.- Numero de Semanas del Proyecto

En esta pantalla se calcula las semanas que se van necesitar para el
desarrollo del proyecto, este proceso depende del grado de planificacion del
personal que establece el Plan del Proyecto, como se puede observa en la

Figura N° 37, este formulario cuenta con los siguientes campos:
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«» Numero de la Oferta: Es el numero por medio del foliador que se le
asigna a la oferta, este es campo que identifica a la Propuesta dentro
del Sistema.

“ Numero de Proyecto: Es un foliador que permite identificar el Proyecto
dentro del sistema.

% Fecha de Inicio: Indica la fecha tentativa para de inicio de las
actividades del Proyecto.

« Fecha de Culminacién: Indica la fecha tentativa para finalizar las
actividades del Proyecto.

“+ Numero de dias del Proyecto: Indica el nimero de dias tentativos que
se va llevar el proyecto para su desarrollo.

« Numero de Semanas: Indica el nimero de semanas tentativas que se

va llevar el proyecto para su desarrollo.

VOIMI~1 bt~

Ok Concelr Nuevo Buscar Elmnar  Prmere  Antenor  Siguiente  Ukimo

Humero de Proveto Numero de Oferta
Fecha de Inicio Fecha de Culminacisn
02/08/2004 | iBZICB/leB i

Numeros de dhas def Proyecto Numetos de Semanas

Fig. 37

4.2.6.2.- Calculo de Monto del Proyecto

En la pantalia calculo de Monto del Proyecto es donde se calcula el

Monto Final de la Propuesta que incluye el precio de la consultoria a
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practicar y los gastos de traslado como son los viaticos y el transporte, esto
ilustra en la Figura N° 38.

Los campos que registran en esta pantalla son los siguientes:

% El Monto de las Horas de Consultoria: Trae el Monto Global de las
horas de Consultoria para este proyecto.

+¢ Viaticos: Es el campo donde se plasman el costo de los viaticos para el
proyecto.

+ Alojamiento: Es el campo que registra el costo de los viaticos para el
proyecto.

s Taxis: Es el campo donde se plasman el costo por concepto de
traslado para el proyecto.

++ Boleto Aéreo: Es el campo donde se plasman el costo por concepto de
traslado aéreo.

% Teléfono: Registra los datos de comunicacién por parte de los
consultores.

=i8ixi

v O M- P -

Buscar Elmna Prmero  Antenr Swgmente  Ukmo

Calculo del Monto del Proyecto

Monto de las Horas de Consultoria im

Vidticos F‘Mm
Taus ‘SIIIIII
MONTO DEL PROYECTO
Boleto Adreo 1500000
60160000
Teidtono 160000

Fig. 38
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4.2.7.- Modulo de Decision

En el Modulo de Decisién se establece la etapa final del proceso de
ventas donde se determina el estatus de la propuesta, en el que el cliente
aprueba o no el proyecto. De aprobarse en este Modulo se puede hacer
anotaciones finales de lo que se acordd con el cliente, esta pantalla la
podemos en la Figura N° 39.

x

- 4 — P

{k Cancelar  Dimero Anteror  Siguente  UJbmo  Buscar

Numero de Proyecio Numero de Ofetta

[ Apwobado
Observaciones Finales del Chente
™ NoaApeobado

Fig. 39
Esta pantalla cuenta con los siguientes campos:
< Numero de la Oferta: Es el numero por medio del foliador que se le
asigna a la oferta, este es campo que identifica a la Propuesta dentro
del Sistema.
«+ Namero de Proyecto: Es un foliador que permite identificar el Proyecto
dentro del sistema.
++ Aprobado: Determina el estatus de aprobacién de la propuesta.
< No Aprobado: Determina el estatus de rechazo de la propuesta.
Ademas, de estos campos, esta pantalla cuenta con un botdén de
Observaciones Finales del Cliente donde se plasma las anotaciones finales
del acuerdo con el cliente si la propuesta resulto aprobada, como muestra la
Figura N° 40.
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CAPITULO V

INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

Se procedié al analisis e interpretacidén de los resultados del proceso
desarrollo del sistema de informaciéon para el proceso de ventas, a través de
los procedimientos denominados comunmente como la prueba de la caja

negra y la caja blanca. A continuacién se describe el proceso de prueba del
sistema:

En el Sistema de SIPVEC se disefo las siguientes entradas de datos:

La entrada de Costo por hora

La entrada de Tarifa por hora

La entrada de Maestro de Clientes

La entrada de Maestro de Consultor

La entrada de Proyectos

La entrada de Consultor por Proyectos
La entrada de Oferta

© N O o~ W DN =

La entrada de decision
La entrada de Costos por horas

En la pantalla de Costo por horas se introduce la informacion
relacionada con los sueldos por cargo de los Directores, Senior Manager,
Manager, Consultores y Analistas, para proceder a calcular los costos por
hora de cada cargo de los recursos humanos que intervienen en los

proyectos de consultoria, la formula para el célculo de estos costos

operativos es la siguiente:
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Sueldo por Horas = (Sueldo del Cargo / 30 dias) / 8 horas

Proceso de Costo por Horas

introducir el Seleccionar la -
ici S Iy |
Inicio ——p| Codigo del cargo Descripcion del Cargo troducir e
sueldo
del Cargo
“_,-/
Calculo de
Sueldo
Por hora

A

Registro de Sueldo
por horas

Fin
La entrada de Tarifas por horas
En esta pantalla se calcula las tarifas por recurso que se le va cobrar
al cliente. En la Seccién de Tarifas por Horas tenemos entradas similares a la
de Sueldos por horas con la particularidad que hay que calcularlos, para ello
esta seccidon cuenta con el botén calcular que permite colocar una

calculadora donde se puede realizar los calculos.

La formula para el calculo de la tarifa es la siguiente:

Tarifa por Hora = Costo por Hora * (1 + porcentaje)
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e —r——————————————————————————+rem——_re——— e Ao Rrr—Po Bt rmee s e ]
e}

Proceso de Calculo de Tarifas

Se oprime el boton de Seleccionar el Introducir el
— Calculo de Tarifas » Cargo porcentaje
de ganancia

Calcular la
Tarifa

v

Registrar la
Tarifa

La entrada de Maestro de Clientes

En esta entrada se registran todos los Clientes a los cuales se les va
presentar la propuesta. Se introduce el nombre, su Rif, Direccion, Teléfonos,
Persona Contacto, Tipo de Industria con el cual se identifica el cliente. A

continuaciéon se describe el proceso de entrada de datos del cliente.

Proceso de entrada de clientes

Se introduce todos Se registra los

los datos
datos del cliente
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La entrada de Maestro de Consultor

En esta entrada de Maestro de Consultor, se registra los datos de

cada consultor con que cuenta la compania consultora para el desarrollo de

cada proyecto que emprende; desde cada Director, los Senior Manager,

Manager, Consultores y Analistas. También registra la carrera profesional de

cada desde sus estudios, cursos, experiencias laborales hasta los proyectos

trabajados dentro de la organizacion.

Proceso de entrada de Maestro de Consultor

Introduccion de
los
datos del
Consultor

Se registra los Se introduce los detalles

datos del de educacion, experiencia laboral,

Cursos realizados y proyectos

consultor trabajados

La entrada de Proyectos

'

En la entrada de Proyectos se procede a establecer las caracteristicas

del proyectos a desarrollar de acuerdo a los requerimientos expresados por

el Cliente por esto que en esta pantalla, se registra los datos desde el

Nombre de Proyecto hasta los tipos de practicas de consultoria que se

emplearan en el Proyecto.

Proceso de entrada de Proyecto

introducir los
g datos
del proyecto

> Registro de los
datos del proyecto

- Fin
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La entrada de Consultor por Proyectos

En esta entrada es donde se asignan los recursos para el desarrollo
del proyecto, es decir, se asignan los consultores de acuerdo con la Practica
Funcional y la Practica Industrial. También se puede consultar datos del
Consultor a través de la informacidn suministrada por el Maestro de

Consultor y se puede ver el Curriculum del mismo.

Proceso de entrada de Consultor por Proyectos

. Constiltar los proyectos Se seleccione a los
( Inicio através del N° de > consultores
Proyecto para el proyecto

La entrada de Oferta

En la entrada de Oferta se introduce todos los datos de la oferta por
proyectos a Desarrollar para un determinado cliente. Ademas, se hace el
calculo de las horas de consultoria y el calculo de monto del proyecto. En el
calculo de monto de de consultoria y Numero de semanas por proyectos.
Proceso de entrada de Oferta

Inicio Consultar el N° de Calculo de Horas Calculo de la
proyectos y Rif del » de Consultoria Semana por
cliente Proyectos
A
Calculo de

Costo Adicionales
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La entrada de decision

En la entrada de Decision se establece la etapa final del proceso de
ventas donde se determina el estatus de la propuesta, en el que el cliente
aprueba o no el proyecto.

Proceso de entrada de decision

Si
S ° Se procede a
Se consulta el N
> del Proyecto > desarrolla el
proyecto

e

Se almacena
la propuesta

En la prueba de la caja negra se establecié la informacion
suministrada por el Sistema a través de sus salidas, productos de los datos
introducidos al mismo por sus entradas. A partir de las entradas del Sistema
se obtienen los siguientes reportes:

Reporte de Clientes

Reporte de Proyectos

Reporte de Proyectos por Clientes
Reporte de Propuestas por Clientes
Reporte de Consultores

Reporte de Consultores por proyectos
Reporte de Costos por Proyectos
Reporte de Precios por Proyectos
Reporte de Proyectos aprobados
Reporte de Proyectos rechazados

Propuesta por Proyecto
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CONCLUSIONES

Al término del trabajo de investigacion podemos concluir, que al
realizarse el levantamiento de informacién se pudo observar que los
departamentos comprometidos con el proceso de ventas de servicios de
consultoria, no cuentan con un sistema automatizado para llevar el control de
de los costos por cada propuesta planteada a sus clientes, que le permita a
la organizacion ser mas eficaz a la hora de la planificacién de las ofertas de
sus productos. Es por lo antes mencionado que surgio este proyecto con el
cual se disefio el sistema de informacion para sistematizar el proceso de
ventas de servicios de consultoria de la empresa Artur D Little denominado,

SIPVEC (Sistema de Informacion para el Proceso de Ventas de una Empresa
de Consultoria).

Daniel Cohen (1996), nos dice que “los Sistemas de Informacién son
un conjunto de elementos que interactian entre si con el objetivo de apoyar
las actividades de una empresa o negocio” p. 4.

Segun el autor, “un Sistema de informacion 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”.

SIPVEC, es un sistema de informacién, desarrollado 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 mas optima y
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eficaz, conservando la informacion necesaria para ser consultada en un
momento determinado ya que permite como todo sistema de informacion

mantener los registros historicos para servir de soporte en la toma de
decisiones.

La metodologia del Ciclo de Desarrollo de Sistemas de Informacion de
J. Llorens Fabregas y Jesus A. Bauza (1991), permite generar sistemas de
alta calidad, es decir, que pongan la tecnologia de informacion al servicio de
los objetivos estratégicos del negocio.

En el desarrollo del sistema se utilizo las herramientas mas actuales
de programacion, como son el lenguaje de programacion Visual Basic 6.0,
también llamado lenguaje de 42 generacion. Con este lenguaje se pudo
programar de forma sencilla ya que cuenta con seudo codigo, permitiendo
asi realizar las interfaces y acciones de una forma sencilla. Como manejador
de base de datos se utilizo el Microsoft Access 2000, con los cual se pudo
establecer una infraestructura cliente / servidor, ya que el sistema esta
disefnado para que los departamentos: Ventas y Consultoria, puedan estar

conectados entre si y obtener la informacion necesaria en un momento
determinado.

En la fase de pruebas se realizaron dos tipos de pruebas como son la
prueba de la caja blanca y la caja negra donde de las entradas de Costo por
hora, de Tarifa por hora, de Maestro de Clientes, Maestro de Consultor,
entrada de Proyectos, de Consultor por Proyectos, la entrada de Oferta y la
entrada de decision se observo que los procesos realizaban sus funciones
correctamente y sus salidas dan como resultado los siguientes reporte:
Reporte de Clientes, reporte de Proyectos, reporte de Proyectos por Clientes,
reporte de Propuestas por Clientes, reporte de Consultores, reporte de

Consultores por proyectos, reporte de Costos por Proyectos, reporte de
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Precios por Proyectos, reporte de Proyectos aprobados, reporte de Proyectos

rechazados y la Propuesta por Proyecto

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.

Podemos concluir que este sistema de informacion es un instrumento
que permite a Artur D Little llevar a cabo su proceso elaboracién las
propuestas de negocios para los proyectos de consultoria 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 le
toma de decisiones.
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RECOMENDACIONES

Implantar el sistema en un servidor, con la finalidad de permitirle a los
usuarios del sistema poder accesarlo desde su centro de trabajo, es

decir, desde la Gerencia que le corresponda.

Realizar un seguimiento a los resultados obtenidos, como producto de

la implantacion del Sistema, para asi incorporar los ajustes que sean

necesarios.

Realizar backup (respaldo de datos), a la base datos en forma
periodica para garantizar que en caso de una eventualidad, se tenga
el respaldo necesario de toda la informacién concerniente a los datos

relacionados con el proceso de ventas.

Asignar una persona para actualizar la informacion contenida en la

base de datos.
Realizar reuniones para determinar:

a. Si se ha mejorado el proceso de propuestas de servicios de
consultoria.

b. Si se ha satisfecho las necesidades del usuario.

c. Determinar como se han alcanzado las metas y objetivos del

sistema.
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GLOSARIO

Base de Datos: Recurso de datos integrados para un sistema de
informacion integrado.

Crystal Reports: Programa generador de reportes.

Dato: Son representaciones abstractas de hechos (eventos,

ocurrencias o transacciones) u objetos (personas, lugares, etc.).

Diagrama de Flujo de Datos (DFD): Es la representaciéon grafica del
sistema de informacién. Muestra los flujos de informacién, las
funciones, procesos y actividades que debe realizar, los archivos de

datos y las relaciones con su ambiente.

Hardware: Kenneth C. Laudon (1996). Es equipo fisico empleado
para las actividades de alimentacion el procesamiento y la salida en
un sistema de informacioén.

Informacién: Grupos de simbolos no aleatorios que representan
cantidades, acciones, cosas, etc.

Software: Kenneth C. Laudon (1996). Son las instrucciones
detalladas, previamente programada, que controlan y coordinan los
componentes del hardware de computadora de un sistema de

informacion.

Sistemas de Informacién: Es un conjunto de dos 0 mas elementos

de cualquier clase interrelacionados.

Visual Basic 6.0: Es un Lenguaje de programacion en sistema

operativo Windows, por medio del cual se pueden hacer interfaces
dinamicas.
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