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RESUMEN

El presente trabajo consiste en la reduccion del tiempo requerido para el registro de ventas y
facturacion en empresa importadora y distribuidora de vehiculos eléctricos personales, como

scooters, bicicletas y monociclos eléctricos.

La empresa en la que se desarroll6 el trabajo de investigacion, contaba con un proceso de ventas
y facturacion completamente manual, que generaba ineficiencias en el proceso, cuellos de botella,
y demoras. Dado esto se defini6 el problema: “El tiempo requerido en el registro de ventas y
facturacion excede, en el 100% de las ventas, los 40 minutos, en promedio, por venta esperados

por parte de los grupos de interés.”.

El objetivo del trabajo fue proponer una solucion a través de la implementaciéon de un ERP. De
esta manera lograr ser mas eficientes y cumplir con lo esperado por los grupos de interés. Esto a
su vez permitid destinar el tiempo y recursos esperados para las actividades estratégicas y

busqueda de crecimiento de la empresa para mejorar su posicionamiento en el mercado Peruano.

Se utilizé la metodologia Kaizen como guia para desarrollar el trabajo, esta busca desarrollar
pequefias mejoras en los procesos de una organizacion para contribuir a la competitividad del
negocio (Bonilla, Diaz, Kleeberg, & Noriega, 2010). El primer paso fue seleccionar el problema
u oportunidad de mejora, comprenderlo y establecer un objetivo. Posteriormente se analizaron
las causas y se realizé el modelamiento del proceso AS IS y se definieron los indicadores. Luego
se definieron los requerimientos del proyecto y en base a estos se investigaron distintas

alternativas de solucion.

Se opto por lo que se considerd la mejor solucién teniendo en cuenta el costo-beneficio de este y
cumplimiento de requerimientos del area. Se implement6 y verificaron los resultados. Para lo

cual se tom6 como guia el PMBOK (Project Management Institute, 2017).

El resultado esperado era reducir el tiempo empleado en el proceso de ventas y facturacion en 90
minutos por venta en promedio, que se veia reflejado en la evaluacién econémica, con un VAN
medio de S/. 17,504.22 y una TIR media de 149.86%. Estos indicadores permitieron tomar la

decision a la empresa de implementar el proyecto, el cual se realizé con éxito.



ABSTRACT

The present work consists of reducing the time required for the registration of sales and invoicing
in an importing and distributing company of personal electric vehicles, such as scooters, bicycles,
and electric unicycles.

The company in which the research work was carried out had a completely manual sales and
invoicing process, which generated inefficiencies in the process, bottlenecks and delays. Given
this, the problem was defined as: "The time required in the registration of sales and billing

exceeds, in all the sales, the 40 minutes in average expected by the stakeholders."

The goal of this work was to propose a solution through the implementation of an ERP. In this
way, the company can be more efficient and comply with what is expected by the stakeholders.
This also allowed, as it was expected, time and resources to focus more on the strategic activities

and search for growth of the company to improve its position in the Peruvian market.

The Kaizen methodology was used as a guide for this work, it seeks to develop small
improvements in the processes of an organization to contribute to the competitiveness of the
business (Bonilla, Diaz, Kleeberg, & Noriega, 2010). The first step was to select the problem or
opportunity for improvement, understand it, and set a goal. Subsequently, the causes were
analyzed, the AS IS process was modeled and the indicators were defined. Then the requirements
for the solution were defined, with that in mind the different solution alternatives were

investigated.

Considering its cost-benefit and compliance with the area's requirements, the best solution was
chosen. The results were implemented and verified. For this, the PMBOK was taken as a guide

(Project Management Institute, 2017).

The goal was to reduce the time spent in the sales and billing process by 90 minutes per sale on
average, which shows in the economic evaluation, an average NPV of S /. 17,504.22 and an
average IRR of 149.86%.These indicators allowed the company to decide to implement this

project, which was done successfully.
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INTRODUCCION

La vision de la empresa a tratar en el presente trabajo es ser una solucion de transporte para sus
clientes, brindar opciones de transporte generando un nuevo estilo de vida en las personas y
promover la vida en movimiento. (Lemotion, 2019). A inicios del afio 2020, las ventas crecieron
exponencialmente y se identifico que el proceso de ventas y facturacion no era eficiente; la
atencion al cliente y la emision de comprobantes de pago se volvid un asunto especialmente
problematico. La persona encargada de esta funcién, en ocasiones, no se daba abasto, lo que
ocasionaba demoras. El sector es muy competitivo y la empresa busca diferenciarse por calidad
del producto y atencién al cliente, por lo que se busca que la experiencia de compra sea muy
buena para el cliente. Las demoras en este proceso se veian reflejadas en menor satisfaccion al

cliente, por lo que fue necesario buscar una solucion.

El presente trabajo comenzo con la identificacion de los sintomas y definicion del problema, el
cual se puede enunciar de la siguiente manera “El tiempo requerido en el registro de ventas y
facturacion excede, en el 100% de las ventas, los 40 minutos, en promedio, por venta esperados
por parte de los grupos de interés”. Este se desarroll6 a partir del marco teorico y metodologias
basado en las necesidades de los trabajadores. Se reconocieron las causas y posteriormente se
planted la mejor solucion acorde a las necesidades y el presupuesto de la empresa; la cual
consistié en la implementacién de un ERP. Posteriormente, se realizé un andlisis de factibilidad
y un andlisis financiero para evaluar la viabilidad del proyecto. Luego, se prepard un plan de
implementacion en el cual se detallaron fechas, documentos, entre otros para lograr la realizacion

del proyecto. Finalmente, se implement6 el proyecto con éxito.



CAPITULO I: CASO DE ESTUDIO
1. Presentacion de la Empresa

Este capitulo esta conformado por una descripciéon de la empresa, visién y mision. También
contiene los productos que ofrecen, el modelo de negocio diagramado con la herramienta
CANVAS vy el anélisis del entorno.

1.1. Descripcion general

La empresa en la cual se realizo el proyecto, es un emprendimiento peruano dedicado a la
importacion, venta y distribucion de vehiculos eléctricos de transporte personal; la cual para
efectos de este trabajo llamaremos LEMOTION. Es representante exclusiva de la marca global
en el Pera. Inicio sus operaciones en septiembre del 2018, buscando ofrecer una solucion de
transporte de corta distancia en zonas de alto trafico para los peruanos; con un producto innovador
y de calidad, a precio competitivo y con buen soporte posventa. Se inicié por la iniciativa de dos

amigos cansados del trafico en busqueda de una solucién al transporte.

En la actualidad, LEMOTION vende a través de su propio E-commerce y trabaja con
distribuidores fisicos y virtuales. Ofrece un amplio catalogo de productos; compuesto por
bicicletas, monociclos, scooters y biciclos eléctricos. Su lema es “ Diviértete en movimiento”,
busca ademas de ser un medio de transporte, ofrecer libertad y diversion al movilizarse. Es uno

de los pioneros en importacion de monociclos eléctricos en el Perd.
1.2. Vision

“Ser una solucién, brindar opciones de transporte generando un nuevo estilo de vida en las

personas y promover la vida en movimiento” (Lemotion, 2019)
1.3. Mision

“Comercializar vehiculos eléctricos que permitan disfrutar mas tiempo del dia y contribuir con la

sostenibilidad del medio ambiente” (Lemotion, 2019).
1.4. Productos, servicios y clientes.

La empresa segmenta a sus clientes en personas naturales y juridicas. Por un lado, las naturales
que se clasifican en clientes por necesidad de transporte y clientes por deseo de diversion; por
otro lado, las juridicas se clasifican como empresas distribuidoras y empresas corporativas. En la

Tabla 1 se muestra la segmentacion de los clientes (Lemotion, 2019).



Tabla 1.
Tipos de clientes

Segmentacion
- Clientes por necesidad de transporte.

Clientes

Personas Naturales . L
- Clientes por deseo de diversion.

o - Distribuidores.
Personas Juridicas . . . . .
- Corporativas (Uso interno o para sus clientes como estratégia de marketing).

Fuente: (Lemotion, 2019)

Los productos se dividen en 4 categorias; bicicleta, scooters, biciclos y monociclos eléctricos. En
el Anexo 1 y 2 se muestran todos los modelos por categoria y sus caracteristicas (Lemotion,
2019).

1.5. Modelo de Negocio

Para representar el modelo de negocio se utiliz6 el Business Model Canvas, el cual es una
herramienta que permite describir, analizar, visualizar, evaluar y modificar modelos de negocio
usando un lenguaje compartido (Osterwalder & Pigneur, 2010). EI modelo se divide en nueve
bloques los cuales permiten visualizar como la empresa genera valor a través de las diferentes

partes del negocio. En la Figura 1 se puede ver el Modelo.

Figura 1.
Modelo de Negocio CANVAS
) ~ (4]
v - B 5
Asociaciones Clave & Actividades clave "l - Valor anadido A Relaciones con los Clientes W
o ~F L_'
Importacién . . clientes . )
* Empresa Global Distribucion Brindar opciones de Personas naturales
. Wix Venta transporte Relaciones duraderas que desean evitar el
+  Plataformas de pago Servicio generando un con los clientes y de trafico en distancias
«  ZOL (Almacenaje y Posventa nuevo estilo de vida mutua confianza. cortas
transporte) Servicio técnico en las personas , Atencién a quejas y * Personas naturales
-« Agente de aduanes : ofreciendo un reclamos de los clientes. que desean
Lavalle Suito. producto de calidad reemplazar el

Distribuidores fisicos

con respaldo de un

transporte publico.
Personas naturales en

Remuneraciones de personal
Impuestos y contribuciones
Procedimientos de importacion
Almacenamiento

Reparaciones por garantia.

Carga de equipos periodicamente

Marketing
Infrestructura tecnoldgica.

Depreciacién y amortizacion
Intereses de cuentas por pagar.

* Venta de equipos y repuestos.

.
+« Mercadolibre buen soporte M
*  Marketplace a técnico. (Inmotion, = bisqueda de
«  Técnicos mecénicosy | ReCUrsos clave L | 2018) Canales Y diversién.
electrénicos. Ct.:nt.rato.c!e \‘.— «  E-commerce * Empresas que desean
Distribucién exclusivo. +  Marketplace incorporar el uso de
Recursos Humanos +  Distribuidores vehiculos eléctrico en
Marca y fisicos. su propuesta de valor.
posicionamiento +  Vendedores * Empresas que buscan
* Infraestructura libres ofrecer premios a sus
tecnoldgica clientes.
* Infraestructura fisica + Empresas que desean
+ Capital de trabajo adquirir para vender.
Costes Traslados de mercaderia 1 Ingresos 2.
+ Adquisicién de equipos Pasarela de pagos ;&[ <

\‘,/.

+ Servicios de mantenimiento y reparacion.

Fuente: (Lemotion, 2019)
Como se puede ver en la Figura 1 el valor afiadido o propuesta de valor de la empresa es brindar
opciones de transporte generando un nuevo estilo de vida en las personas, ofreciendo un producto

de calidad con respaldo de un buen soporte técnico (Lemotion, 2019).



Como se mencion0 anteriormente, la empresa cuenta con dos grupos principales de clientes;
personas naturales y juridicas. Dentro de los naturales estan los clientes por necesidad y por
diversion. Los clientes juridicos se dividen en clientes que desean incorporar el uso de vehiculos
eléctricos en su propuesta de valor para uso interno, los clientes que utilizan los productos como
estrategia de marketing para ofrecer como premio o sorteo y los clientes que adquieren los
productos para venderlos. La relacion con sus clientes debe ser duradera y basada en mutua
confianza (Lemotion, 2019).

El principal canal de la empresa es la venta E-commerce a través de la pagina web propia. Siguen
los Marketplace como Saga Falabella, Ripley, Linio, entre otros. Adicionalmente se vende
fisicamente a través de distribuidores. Por ultimo, vendedores libres, que suelen ser clientes que
utilizan su producto para vender a cambio de una comision por cada venta realizada (Lemotion,
2019).

La principal fuente de ingresos es la venta de equipos eléctricos y repuestos. También, se obtienen
ingresos por mantenimientos y reparaciones de los equipos. Sus costos estan conformados por la
adquisicion de los productos, proceso de importacion, remuneraciones, almacenaje, impuestos,

garantias, entre otros (Lemotion, 2019).

El principal socio clave es la Empresa Global, fabricantes de los productos y los proveedores. Asi
como Wix como plataforma E-commerce y las pasarelas de pagos. También, los distribuidores
fisicos y virtuales; asi como, los técnicos para los servicios posventa. Las actividades claves son
la importacion, distribucion, venta y servicio Posventa, estas se ven reflejadas directamente en la

rentabilidad y crecimiento de la empresa (Lemotion, 2019).

Por Gltimo, los recursos clave son el contrato de distribucion exclusivo en el Per( con el que se
cuenta de parte del fabricante, la marca y el posicionamiento logrado, al igual que el capital

humano y el capital de trabajo (Lemotion, 2019).
1.6. Organizacion de la empresa

A nivel organizacional, la empresa es administrada por el director gerente, gerente ejecutivo, un
asistente comercial y ventas, y un analista de marketing. Se terceriza la contabilidad, manejo de
redes sociales, almacenamiento, la gestién logistica y el servicio técnico. Se cuenta solo con tres
trabajadores en planilla la gerente ejecutiva, la asistente comercial y ventas, y el analista de
marketing. El Director gerente es el duefio de la empresa y participa para la toma de decisiones
importantes. En la Figura 2 se encuentra el organigrama detallado de la empresa (Lemotion,
2019).



Figura 2.
Organigrama.

Director gerente

L1

Gerente ejecutivo

[ l . .
Almacé Gestion Amsterlte
acén logistica comercial y Contador
ventas
A 4

Analista de Servicio

marketing técnico
!

Community

Manager

Fuente: (Lemotion, 2019)

1.7. Mapa de procesos

En la figura 3 se muestra el mapa de procesos, el cual permite conocer la arquitectura de los
procesos y definir prioridades en las acciones de mejora. El area de ventas y facturacion se

encuentran dentro de los procesos operativos.

Figura 3.
Mapa de procesos
Procesos Estratégicos
P1 ient Planificacié i ;
anear’111§ et antjemon Marketing Control de Gestion
estratégico presupuestaria
Procesos Operativos
Importaciéon Almacenaje Voutas y Transporte Servicio post
Facturacién venta
Procesos de Soporte
Finanzas Contabilidad RRHH

Fuente: (Lemotion, 2019)

1.8. Anadlisis del Macroentorno:

En la Tabla 2 se puede ver el analisis del Macroentorno con la ayuda de la Matriz PESTE o
también conocida como “Analisis macro-ambiental en gestion estratégica”, una herramienta de
gran utilidad para comprender el crecimiento o desnivel de un mercado. (Fahey & Narayanan,
1986).



Tabla 2.
Analisis PESTE

Analisis PESTE

Amenazas:
- Regulaciones de entrada SUNAT y MTC. (MTC, 2020)
- Regulaciones viales del MTC y Municipalidades. (MTC, 2020)
- Inestabilidad politica y riesgo pais.
Oportunidades:
- Patentes, contar con registro en Indecopi. (INDECOPI, 2019)
- Estabilidad politica.
- Promocion del tranporte sostenible (Municipalidad Metropolitana de Lima, 2020)

Politicos/ Legales

Amenazas:
- Subida del Tipo de cambio (ComexPeru, 2021)
- Inflacion.
- Crisis en la cadena de suministro (Solorzano, 2021).
Oportunidades:
- Caida del Tipo de cambio (ComexPeru, 2021).
- Mayor demanda de equipos electrénicos por el incremento de gasto en transporte debido al
incremento del costo de la gasolina y los estacionamientos.

Econémicos

Amenazas:
- Menor ingreso per capita.
- Creencia que es peligroso el uso de vehiculos eléctricos.
Socioculturales Oportunidades:
- Estilo de vida saludable
- Aumento del parque automotor en consecuencia mayor trafico (Moneybarn , 2021).
- Incremento y promocion del uso de ciclovias (Municipalidad Metropolitana de Lima, 2020) .

Amenazas:
- No identificadas.
Oportunidades:
- Marketing en Redes sociales.
- “Los avances tecnologicos crean nuevos mercados, dan como resultado la proliferacién de
nuevos y mejores productos, modifican las posiciones de los costos competitivos relativos en
una industria y vuelven obsoletos los productos y servicios existentes”. (David, 2008)
- Globalizacion.
- Incremento del Comercio electronico.
- Avances tecnoldgicos e innovacién en productos.

Tecnoldgicos

Amenazas:
- Plan de manejo de desecho de baterias de litio a futuro (La Tercera, 2019).
Ecoldgico Oportunidades:
- El cuidado del medio ambiente y ofrecer propuestas sostenibles estd tomando mayor
importancia en la sociedad (Sateliot, 2014).

Fuente: (Lemotion, 2019)
1.9. Anadlisis del Microentorno:

La competencia por las utilidades va mas alla de los rivales establecidos de un sector e incluye a
cuatro otras fuerzas competitivas: los clientes, los proveedores, los posibles entrantes y los
productos substitutos. Para comprender la competencia y la rentabilidad de cada uno de los
sectores, uno debe analizar la estructura subyacente de cada sector en términos de estas cinco
fuerzas competitivas. En la Tabla 3 se puede ver el analisis del microentorno realizado con la
ayuda de la matriz de Porter, una herramienta estratégica que permite analizar el entorno
competitivo de una industria determinada (Porter M. E., 2008); (Porter M. E., 2006).



Tabla 3.
Analisis de las cinco fuerzas de Porter

5 Fuerzas de Porter

Poder de negociacion de los clientes:

Los clientes tienen alto poder de negociacion, ya que son sensibles
a los precios, y usan su poder principalmente para presionar para
lograr reducciones de estos (Porter M. E., 2008).

Poder de negociacion de proveedores:

El poder de negociacion de proveedores es moderada, si bien existen
proveedores de productos similares, son pocos los proveedores con
representacion mundial y de productos de calidad.

Amenaza de nuevos competidores entrantes

La amenaza de nuevos competidores es moderada, ya que no cuenta
con barreras de entrada altas. Las barreras de entrada son ventajas
que tienen los actores establecidos en comparacion con los nuevos
entrantes (Porter M. E., 2008). El uso y comercializacion de
vehiculos eléctricos personales crece cada dia mas, hay muchos
modelos, marcas y calidades de estos productos; no se requiere
mucho capital para importar estos productos en pequefas
cantidades.

Amenaza de productos sustitutos

La amenaza es alta, ya que existen muchos medios de transporte que
pueden cubrir las necesidades de los clientes por menores precios,
como transporte publico, bicicletas convencionales, motos, autos,
entre otros. Si un sector no se distancia de los sustitutos mediante
el desempefio de su producto, el marketing, o cualquier otro medio,
sufrird en términos de rentabilidad y, a menudo, de potencial de
crecimiento (Porter M. E., 2008).

Rivalidad entre competidores

Es alta, existe amplia gama de precio y calidad. Ademas existen
empresas con mayor capital que pueden ofrecer menores costos.

Fuente: Elaboracion propia. (Lemotion, 2019)

La comprensidn de las fuerzas competitivas, y sus causas subyacentes, revela los origenes de la

rentabilidad actual de un sector y brinda un marco para anticiparse a la competencia (Porter M.

E., 2008)

1.10. Cadena de valor:

Esta herramienta de analisis permite disgregar a la empresa en sus actividades estratégicas

relevantes para comprender el comportamiento de los costos y las fuentes de diferenciacion

existentes y potenciales. Una empresa obtiene la ventaja competitiva, desempefiando estas

actividades mas barato o mejor que sus competidores (Quintero & Sanchez, 2006). En la Figura

4 se puede ver la cadena de valor de la empresa.



Figura 4.
Cadena de valor
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CAPITULO II: PROBLEMATICA

En este capitulo, se identifico el principal problema del area de ventas y facturacion; para esto,
se utilizo el arbol de problemas, el cual es una herramienta utilizada para identificar los sintomas,
definir el problema y sus respectivas causas. Con la utilizacion de esta técnica es posible definir
el problema central de la organizacién o que se presenta en una situacion determinada, para de
esta manera tomar una decision racional sobre cémo intervenir (Campos, 2005). En el Anexo 3

se muestra el arbol de problemas.
2.1. Alcance:

El trabajo se enfoca en el proceso de ventas y facturacion. Este proceso inicia en el momento de
la compra, continua con el registro del cliente y el producto adquirido, seguido de la conciliacion
bancaria y la emision de los comprobantes de pago, luego, se asigna el namero de serie del
producto vendido y culmina con la emision de guia de remision y solicitud de despacho al
almacén. Las ventas se reciben a través de la pagina web, canal telefénico y distribuidor.
(Lemotion, 2019).

Los resultados del proceso son los comprobantes de pago, informacion del cliente, venta
registrada, guia de remision para despacho y namero de serie de producto asignado. Es importante
que esta informacion y documentos sean correctos; ya que, deben coincidir con los datos
proporcionados por el cliente y a su vez el almacén debe enviar el equipo correcto y descargarlo
del stock. Asi como, tener un registro de asignacion de NS a cada cliente para control y atencion
de garantias. La informacion recopilada en el proceso, ademas, apalanca posibles ventas futuras,

ya que ayuda a perfilar los tipos de clientes y sus experiencias con el producto.

Los grupos de interés del proceso son los accionistas, la gerencia, el cliente y el almaceén. El
atributo de valor del cliente es la rapidez de recepcion de su comprobante de pago, especialmente
relevante en venta E-commerce, ya que este genera mayor confiabilidad. El almacén valora la
confiabilidad de la informacion y la recepcion a tiempo de las guias de remision para programar
los despachos. Por su lado, los accionistas y gerencia valoran la eficiente utilizacion de horas-
hombre y recursos; asi como, la predictibilidad del proceso. Como se definié anteriormente con
las fuerzas de Porter, la rentabilidad del sector es moderada, por lo que se debe competir por

precios y ahorro en costos.
2.2. Definicion del problema

En el afio 2020, la pandemia de covid-19 generd un gran cambio en nuestro comportamiento, y
no Unicamente en cuanto a cémo nos relacionamos, sino también en la forma en que nos
desplazamos. Adicionalmente, los gobiernos empezaron a apostar por quitarle espacio a los autos,

disefiando nuevas ciclovias. Debido a esto, se tuvo un incremento del 50% en la demanda de



bicicletas y VMP’s ; se pronosticaba un continuo crecimiento del sector por los proximos afos
(Redaccion Gestién, 2020). Con el incremento de ventas, se generé mayor carga laboral en el
proceso de ventas y facturacion. Debido a esto, tomo importancia la necesidad de reducir el
tiempo requerido para el registro de ventas y facturacion, con el objetivo de ser méas eficientes
con los recursos, cumplir con los plazos de entrega de los comprobantes y programacion de
despachos; asi como, ser capaces de atender al crecimiento del sector. Luego de un analisis del
tiempo requerido para cada actividad del registro de ventas y facturacion del proceso, se definid
que el tiempo esperado para el registro y facturacién de una venta debia ser de 40 minutos en

promedio.

Por otro lado, en el proceso de ventas y facturacion existian oportunidades de mejora como la
falta de automatizacion y de seguimiento en tiempo real de las ventas y emision de comprobantes
de pago; asi como guias de remision, ya que eran actividades totalmente manuales. También
existia una oportunidad de mejora en el manejo y control de inventarios. Se requeria ser mas
eficientes con los recursos horas-hombre y reducir costos que se veian reflejados directamente en

la rentabilidad.

Luego de la recopilacion de informacién y los sintomas presentados, se identifico el problema y
se enuncid de la siguiente manera: EI tiempo requerido en el registro de ventas y facturacion
excede, en el 100% de las ventas, los 40 minutos, en promedio, por venta esperados por parte de

los grupos de interes.
2.3. Efectos del problema:

Uno de los sintomas o efectos del problema era el exceso de requerimiento de horas-hombre, el
tiempo maximo gue debia destinar a esta actividad la persona a cargo, era de no mas de tres horas
diaras. Esto debido a que el puesto abarcaba otras funciones estratégicas, como la planificacién
del presupuesto, definicion de catdlogo de productos, estrategias de marketing, entre otros.
Tomando el objetivo de tiempo esperado para el registro de ventas y facturacién por el grupo de
interés de 40 minutos, en promedio, por venta y el maximo esperado de 3 horas diarias para estas
actividades; lograr este tiempo, permitiria a la persona a cargo atender aproximadamente 4 ventas
diarias. De esta manera evitar demoras en el proceso, poder atender el incremento de demanda

esperado y evitar la pérdida de oportunidad de incrementar ventas.

Otro sintoma era las demoras en la entrega de comprobantes de pago, esto generaba desconfianza
al momento de comprar y baja satisfaccion del cliente, lo que se veia reflejado en la encuesta de
satisfaccion realizada a los clientes posterior a su compra. Los resultados muestran un bajo indice
NPS (Net Promoter Score).

Por Gltimo, las demoras en la emision de guias de remisidn, esto ocasionaba demoras en la entrega

del producto final, por lo que en ocasiones no se cumplia con lo ofrecido por el cliente y generaba
10



una baja satisfaccion, igualmente medida con el indice NPS. En la Figura 5 se puede ver el &rbol

de efectos.

Figura 5.
Arbol de efectos

[ Pérdida de oportunidad de incrementas ventas

Bajo indice NPS

)
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la entrega de J

comprobantes de pago

Falta de cumplimiento con lo
ofrecido al cliente

Demoras en entrega de
producto final

Demoras en la emisién de
guias de remisidn.

( El tiempo requerido en el registro de ventas y facturacion excede, en el 100% de las ventas, los 40 minutos ,en promedio, por venta
esperados por parte de los grupos de interés.

Fuente: Elaboracion propia. (Lemotion, 2019)

2.3.1. Cuantificacién de los efectos.

a. Excesivo requerimiento horas-hombre: Como se mencioné anteriormente, el tiempo

requerido para el registro de ventas y facturacién esperado por los grupos de interés es de 40

minutos, en promedio. Con la ayuda de una Simulacién de Montecarlo, con un nivel de

confianza de 95%, se obtuvo una media de tiempo requerido para el registro de ventas y

facturacion de 104,8 minutos. El cual excede ampliamente al tiempo esperado de 40 minutos.

En la Tabla 4 se puede ver el resultado del analisis estadistico. Por otro lado, se hizo un

analisis del tiempo requerido para el registro de venta y facturacién de todas las ventas

registradas dentro de un periodo de un afio anterior, teniendo como resultado gque en el 100%

de las ventas se excedia los 40 minutos, en promedio, esperados. En el Anexo 4 y 5 se puede

ver un extracto de la informacién analizada. (Lemotion, 2019). Al incurrir tanto tiempo por

cada venta, se descuidaban las funciones estratégicas del puesto, lo que generaba un alto costo

de oportunidad y pérdida de oportunidad de incrementar ventas.

Tabla 4.
Resultados Simulacién de Montecarlo

Tiempo requerido AS-1S

Cantidad de iteraciones
Media

Desviacién estandar
Tiempo minimo esperado
25%

50%

75%

Tiempo maximo esperado
Error cuadratico medio

1,000,000
104,8
14,31
39,5

97,4

106

114,2
156,7
0,0143

Fuente: Elaboracién propia.
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b. Demoras en la entrega de comprobantes de pago: Se espera que la entrega de los
comprobantes de pago se deba realizar en el momento que se efectia la compra. Desde
recibida la orden hasta enviado el comprobante de pago, se tomaba en promedio 47 minutos.
Esto generaba malestar e inseguridad en los clientes, en especial en las ventas E-commerce y
canal telefdnico, en los cuales se realiza la entrega del producto por delivery. Esa baja
satisfaccion se media con el indice NPS (Net promoted score), medido a través de una
encuesta al culminar la compra. Con esta metodologia la empresa busca entender su situacion
competitiva y su posicion relativa ante sus competidores en términos de recomendacion. Los
resultados obtenidos con el indice NPS son sintomas, no solo de la demora en la entrega de
comprobante de pagos, si no, también, de la demora en la emision de guia de remision.

c. Demora en la emision de Guias de remision: Para programar los despachos se debe emitir
una guia de remision. El tiempo promedio en emitir la guia de remisién era de 22 minutos.
Como empresa, Lemotion busca ofrecer al cliente un tiempo de entrega rapido, lo cual los
diferencia de la competencia. Cuentan con un servicio de delivery tercerizado, lo que permite
programar hasta las dos de la tarde los despachos para el dia siguiente. Para poder cumplir
con lo ofrecido al cliente y cumplir con una entrega rapida, se esperaba que todas las ventas
ingresadas antes de las dos de la tarde se pudieran programar para despachar al dia siguiente.
No siempre se podian programar todas, por lo que aproximadamente el 5% de estas entregas
se programaron para dos dias después, incumpliendo con lo ofrecido al cliente, lo que
ocasionaba una baja satisfaccién en el proceso de compra. Como se menciond anteriormente,
esto se media a través del indicador NPS. La pregunta utilizada por la empresa para medir
este indicador es que indiquen en una escala del 1 al 10 que tanto recomendaria el proceso de
compra de la empresa; siendo 0 (no lo recomendaria) a 10 (lo recomendaria). En el Anexo 6,
se puede ver la encuesta realizada. Con los resultados, se clasifican a los clientes en:
promotores (puntuacion 9 o 10), neutros (puntuacion 7 u 8) y detractores (puntuacion de 0 a
6); el valor final es la diferencia entre el porcentaje de promotores y el porcentaje de
detractores. A continuacion en la Figura 6 y Tabla 5 se muestran los resultados obtenidos en

la encuesta. El objetivo es que el NPS sea de al menos 50%. (Lemotion, 2019).
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Figura 6.
Resultados Net promoted score (NPS)
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Fuente: (Lemotion, 2019)

Tabla 5.
Resumen resultados NPS

Clasificacion Porcentaje
Promotores (9 o 10) 31.4%
Neutros (7 u 8) 37.1%
Detractores (0 a 6) 31.5%
NPS -0.1%

Fuente: (Lemotion, 2019)

Si bien, el mismo cliente no suele realizar una recompra hasta 1 o0 2 afios después, el sector de

venta de VMP’s se mueve bastante por recomendacion. Por lo que contar con mas clientes

promotores, se ve reflejado directamente en oportunidades de ventas.
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CAPITULO I1I: MARCO TEORICO

La pandemia de Covid-19 ha generado grandes cambios en el comportamiento del ser humano,
en como nos relacionamos, asi como, la forma en que nos desplazamos. En el proceso de retorno
a la nueva normalidad, muchas ciudades estan apostado por quitarle espacio a los autos para
darselo a las bicicletas, los VMP y los usuarios de la nueva movilidad. Se han desarrollado nuevas
ciclovias que junto a los nuevos medios de tranporte personal, permiten reducir los traslados
urbanos en vehiculo particular y descongestionar el transporte publico. ElI Reglamento Nacional
de Transito precisa que el VMP es el vehiculo equipado con un motor eléctrico que se desplaza
a una velocidad mayor a 12 kilémetros por hora y una velocidad maxima de hasta 25 kilémetros
por hora (MTC, 2020).

Un ERP es una herramienta tecnol6gica que permite integrar y automatizar los procesos y datos
de la empresa en una sola plataforma, facilitando la gestion de datos y la organizacion de una
empresa. Sus siglas provienen del término en inglés Enterprise Resource planning. Es un sistema
empresarial interfuncional dirigido por un paquete integrado de médulos de software que da
soporte a los procesos internos basicos de un negocio (Hitpass, 2017). Este ofrece a la empresa
una vision integrada en tiempo real de sus procesos de negocio. En su mayoria, este tipo de
sistemas esta compuesto de modulos como Ventas, Compras, Recursos Humanos, Contabilidad
y Finanzas, Produccion, entre otros, brindando informacion integrada de todos los procesos del
negocio (Esteves & Pastor, 1999); (Klaus, Rosemann, & Gable, 2000).

Hoy en dia en el mercado nos encontramos con dos tipos de sistemas ERP, los sistemas
propietarios y los de software libre. Los sistemas propietarios requieren la adquisicién de una
licencia. La licencia se suele pagar por numero de usuarios y puede llegar a representar un 50%
de la implementacion total del sistema. Debido a esto, las empresas pequenas 0 medianas no
suelen optar por esa opcion (Klaus, Rosemann, & Gable, 2000). Los ERP de software libre u
OpenSource, son una alternativa mas econdmica respecto a los ERP propietarios. Las empresas
que desarrollan estos sistemas suelen tener una comunidad de partners que ofrecen servicios de
implementacion, configuracion, parametrizacion y formacion de usuarios en sus aplicaciones
ERP. Una gran diferencia respecto a las aplicaciones propietarias, es que no dependen del
proveedor. (Link & Back, 2015); (Arbetia, 2020).

Todos los sistemas ERP, cuentan con tres caracteristicas que los diferencian de otros programas

de gestion empresarial: ser integral, modular y adaptable.

- Integral: el sistema permite controlar todos los procesos de la empresa, relacionando

todos los departamentos de esta entre si.

- Modular: los ERP cuentan con diferentes médulos que gestionan los diferentes

departamentos de la empresa, estos modulos comparten informacion por una base de
14



datos comin que vertebra el funcionamiento del sistema. La ventaja tanto econémica

como técnica, es que la funcionalidad se encuentra dividida en modulos y estos se instalan

de acuerdo con las necesidades de la empresa.

- Adaptable: los ERP estan creados para adaptarse al funcionamiento y gestién de cada

empresa, esto se logra mediante la configuraciéon o parametrizacion de los procesos de

acuerdo con las necesidades de la empresa (Arbetia, 2020)

Uno de los requisitos del ERP a elegir para este proyecto es que cuente con el mddulo de

facturacion y pueda emitir facturas electrénicas aceptadas por la SUNAT. Esto se realiza a través

de un Operador de Servicios Electronicos (OSE), es quien se encarga de comprobar

informaticamente el cumplimiento de los aspectos esenciales para que se considere emitido el

documento electrénico que sirve de soporte a los comprobantes de pago electronicos y a cualquier
otro documento que se emita. (SUNAT, 2021)

Figura 7.
Diagrama explicativo de OSE
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CAPITULO IV: METODOLOGIA

Se eligio la metodologia Kaizen como guia para desarrollar el trabajo, esta busca desarrollar
pequefias mejoras en los procesos de una organizacion, lo cual contribuiran a la competitividad
del negocio (Bonilla, Diaz, Kleeberg, & Noriega, 2010). El primer paso fue identificar el
problema u oportunidad de mejora. Para esto se requirio el levantamiento de informacion del

proceso a tratar.

El siguiente paso fue comprender el problema y establecer un objetivo , por lo que se realiz6 la
evaluacion de la situacion AS IS. Es necesario identificar y cuantificar las causas y efectos para

poder resolver el problema (Kepner & Tregoe, 1981).

A continuacion, se analizaron las causas raices del problema. También se realiz6 el modelamiento
del proceso AS IS y la diagramacion con la notacion BPMN 2.0. en la herramienta Bizagi para
una mejor comprension del proceso y actividades (Gémez, 2014). Luego se realizé una medicion

del proceso AS 1S, asi como, la definicion de indicadores.

A continuacion, con la ayuda del arbol de objetivos se definio el objetivo principal y se pudieron
definir los requerimientos del proyecto. Luego se desarrollaron distintas alternativas de solucion.
Para la evaluacion de las alternativas y definicion de la mejor solucion se realizé un analisis de
los requerimientos funcionales y no funcionales. Posteriormente se realizé un analisis de la
factibilidad operativa, técnica y econémica (Whitten & Bently, 2008). Se definio la mejor
solucion en base a los datos obtenidos de las distintas evaluaciones y se realiz6 un analisis del

flujo de caja para evaluar la viabilidad del proyecto (Project Management Institute, 2017).

Posteriormente se realizo la propuesta de un proceso TO BE, el cual se modelo6 con la herramienta
Bizagi siguiendo la notacion BPMN 2.0 (Gémez, 2014). Se definio la estructura de procesos que
corrige el problema, alineando el funcionamiento de la empresa con sus objetivos y estrategia
(Rummler & Brache , 1991).

El siguiente paso fue implementar la solucion y verificar los resultados. Para la cual se tomé como
guia para la correcta implementacion de la solucion el PMBOK (Project Management Institute,
2017); con lo cual se definio el plan de acciones para implementar la solucion elegida, el

presupuesto, cronograma, equipo de trabajo y la estructura de desglose del trabajo (EDT).

Por ultimo se debia estandarizar y garantizar las soluciones. Por lo que se debian llevar a cabo
revisiones posteriores a la implementacion para asegurar que se cumplieron con los objetivos del
proyecto. Se realizo un analisis de las mejoras obtenidas con la implementacion del proyecto y

se establecieron las conclusiones y recomendaciones.
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CAPITULO V: ANALISIS DE LASITUACION ACTUAL
5.1. Descripcion del proceso AS IS

El proceso de registro de ventas y facturacion iniciaba con la decision de compra y eleccion de
producto que se podia dar por tres canales distintos; pagina web, distribuidor o canal telefonico.
El 65% de las ventas se recibian por la pagina web, 30% por el canal telefénico y 5% por
distribuidor. En el caso de la pagina web, el cliente seleccionaba el producto, llenaba sus datos
en la interfaz y procedia al pago. Posteriormente se recibia una orden de compra y se debia
descargar la informacion registrada en la plataforma wix. En el caso del distribuidor, este
confirmaba la venta y método de pago, enviaba los datos del cliente y NS del producto en
consignacion a entregar. El proceso de venta telefonica era similar, el cliente enviaba sus datos
personales y elegia el medio de pago. Posteriormente, se le brindaba los datos bancarios o link de
pago. Una vez confirmado el pago por el cliente, la persona encargada de ese canal enviaba la
informacion completa del cliente y método de pago para registrarlo. Posteriormente, para los tres
canales se validaba el pago y se debia llenar en el registro de ventas en el “File de control” en
google drive toda la informacion del cliente y el equipo. Luego se emitia el comprobante de pago
en la SUNAT que demoraba en promedio 15 minutos la mayoria de las veces. Una vez emitido,
se descargaba y guardaba en google drive para llevar un control de estos documentos. Se debia
volver a ingresar al “File de control” para registrar el nimero de boleta 0 factura y se enviaba el
comprobante de pago al cliente. Luego, se debia validar si la informacién requerida en el “File
de control” estaba completa. Sucedia seguido que se olvidaban de colocar algin valor, lo cual
ocasionaba un reproceso y se debia completar la informacidn. Posteriormente, si la venta se habia
realizado por Distribuidor, se descargaba el NS del equipo de inventario y culminaba este
proceso. Por otro lado, si la venta se realizé por pagina web o canal telefonico se debia confirmar
el NS del equipo a entregar con almacén y descargarlo del inventario. Con esa informacion se
procedia a ingresar nuevamente al sistema de la SUNAT para emitir la guia de remision, esto
demoraba 25 minutos en promedio, ya que se debia volver a ingresar los datos del cliente y
producto. Para culminar el proceso, se debia descargar la guia de remisiény coordinar el despacho

con almacén por correo electronico (Lemotion, 2019).

En el Anexo 7 se muestra el digrama del proceso de ventas y facturacion AS IS modelado con la

herramienta Bizagi siguiendo la notacion BPMN 2.0 (Gémez, 2014).

Si bien el proceso cuenta con actividades que no agregan valor y generan mas tiempo al usuario,
como descargar los datos del cliente de la base de datos de Wix para poder registrarlo en el “file
de control” si la compra la realizé por la pagina web o descargar los comprobantes de pago y
guias de remision para tener el control de estos; estas actividades eran necesarias debido al soporte

tecnoldgico con el que se contaba.
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5.1.1. Indicadores:

En la Tabla 6 se puede ver los indicadores con los que se pueden medir el proceso de ventas y

facturacion.

Tabla 6.
Indicadores de medicion

Indicador

Medicion

Descripcion

Objetivo

Tiempo promedio total del
proceso de ventas 'y

facturacion para una venta.

Promedio del tiempo total
incurrido en el proceso de
ventas y facturacion para

una venta.

Permite saber el tiempo
requerido para realizar el

proceso de inicio a fin.

Determinar el tiempo

requerido en el proceso.

Tiempo  promedio  de

registro de ventas.

Promedio del tiempo de

registro de una venta.

Permite  saber cuéanto
tiempo es dedicado al

registro de una venta.

Determinar el tiempo

requerido  para el

registro de ventas.

Tiempo  promedio  de

emisién comprobante de

pago.

Promedio del tiempo
requerido para la emision
de un comprobante de

pago

Permite  saber cuanto
tiempo es dedicado a la
emision de un

comprobante de pago.

Determinar el tiempo
requerido  para la
emision de un

comprobante de pago.

Tiempo  promedio  de

emision de Guia de remision

Promedio del tiempo
requerido para la emision

de una guia de remisién.

Permite  saber cuanto
tiempo es dedicado a la
emisiéon de una guia de

remision.

Determinar el tiempo

requerido  para la
emisién de una guia de

remision.

Cantidad de reprocesos /
cantidad de procesos

Porcentaje de reprocesos
en relacion al total de

procesos realizados.

Permite saber cuantos
reprocesos se realizan en
comparacion al total de

procesos que se realizan.

Determinar el porcentaje
de reprocesos del total

de procesos.

Fuente: Elaboracion propia. (Lemotion, 2019)

b. Tecnologia:

El soporte tecnoldgico que se utilizaba era la pagina web, plataforma E-commerce en Wix, un
archivo de Hojas de célculo de Google, correo de Google y la interfaz de la SUNAT para la
facturacion; estos no se comunican entre si, lo que generaba actividades repetitivas pero
necesarias en el proceso. En el Anexo 8 y 9 se puede ver capturas de pantalla de las herramientas

tecnoldgicas que se utilizaban.
5.2. Determinacién de causas del problema:
Se determinaron tres causas principales del problema:

1. Proceso manual: Al contar con varias actividades manuales, existe el error humano. Esto
generaba errores por lo que se tenia informacion faltante en el “File de control” lo que
generaba reprocesos. Del total de ventas registradas en un mes el 20% contaba con reprocesos

por falta de informacion.
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2. Informacion no integrada: las tecnologias utilizadas no se comunican entre si, ademas, se
utilizaban diversos files para la recopilacion de la informacion. Solo en el proceso de registro
de ventas se utilizaban 3 hojas de datos distintas, uno para el movimiento de stock, otro para
ingresar los datos del cliente y otro para registrar la venta. La pagina web no conversaba con
la base de datos de registro de ventas ni el inventario. Esto generaba falta de visibilidad del
negocio en tiempo real y demoras en la generacion de comprobantes.

3. Dependencia del sistema de la SUNAT para la emision de comprobantes: Se dependia al
100% del sistema de la SUNAT para la emision de los comprobantes, por lo que si este
sistema fallaba paraba todo el proceso y no se podia tomar ninguna accion. Adicionalmente,
al no comunicarse con las bases de datos de la empresa, se debia ingresar nuevamente uno
por uno cada dato de la venta. El tiempo incurrido en la emision de los comprobantes y guias
tomaba la mayoria de las veces 40 minutos en caso el sistema de la SUNAT funcionara
correctamente; sin embargo, si el sistema no funcionaba se podia tener que esperar hasta un
dia poder realizar la emision. Esto implicaba ingresar continuamente al sistema para verificar
si ya estaba operativo. Esto se podria solucionar con un sistema de facturacion electrénico

integrado a las bases de datos de la empresa y verificado por la SUNAT a través de una OSE.

En la Figura 8 se puede ver el arbol de causas.

Figura 8.
Arbol de causas

(" El tiempo requerido en el registro de ventas y facturacion excede, en el 100% de las ventas, los 40 minutos ,en promedio, por venta |
esperados por parte de los grupos de interés. )

¥

Reprocesos ] [ Base de datos no integrados al sistema de J

Informacién no integrada. 2
facturacién

LY

+ emisién de comprobantes

[ Informacion incompleta } [ Dependencia del sistema de la SUNAT para la J
[ Errores en el registro J

¥

[ Proceso manual. }

Fuente: Elaboracion propia (Lemotion, 2019)

5.3. Descripcién del arbol de problemas

El arbol de problemas cuenta con las causas y efectos explicados anteriormente, lo que permitio
entenderlo mejor y permitié realizar el arbol de objetivos para poder brindar la mejor solucion.

En el Anexo 3 se puede ver el arbol del problema y en la Figura 8 el arbol de objetivos.
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CAPITULO VI: PROPUESTA DE SOLUCION

En este capitulo se definira la situacion objetivo y las propuestas de solucién. Para la definicién
de la propuesta, se utilizé el arbol de objetivos. La propuesta se enfocé en la utilizacion de las
herramientas tecnoldgicas para ser mas eficientes y contar con la informacién integrada y
oportuna. Una vez definida la tecnologia a implementar, se llevé a cabo las modificaciones del
nuevo proceso utilizando la metodologia BPM y lo necesario para la propuesta de mejora para
las personas. Los objetivos especificos eran:

e Reducir el tiempo de horas-hombre requerido en las actividades del &rea administrativa

del proceso de ventas y facturacion.
e Reducir el tiempo de entrega de comprobantes de pago y guias de remision.
e Incrementar la satisfaccion del cliente en su proceso de compra.
e Aumentar la confiabilidad al cliente en el proceso de compra E-commerce.

Como se menciono anteriormente el problema planteado es: “El tiempo requerido en el registro
de ventas y facturacion excede, en el 100% de las ventas, los 40 minutos, en promedio, por venta
esperados por parte de los grupos de interés.”. Por lo que se planted el siguiente objetivo frente a
este problema: “Reducir el tiempo requerido en el proceso de ventas y facturacion”. En la Figura

8y en la Figura 9 se pueden ver el arbol de objetivos y acciones.

Figura 9.
Arbol de objetivos
[ Oportunidad de incrementas ventas J
[ Alto indice NPS J

cliente

[ Cumplimiento con lo ofrecido al J

Atencidn a funciones estratégicas Entrega de producto final dentro
del plazo ofrecido
&
Reducir el requerimiento de horas- Entrega de comprobantes de pago Emisién de gufas de remision sin
hombre sin demoras. demoras.
| Reducir el tiempo requerido en el proceso de ventas y facturacién. l
*
Evitar reprocesos } Informacién integrada. Base de datos integrados al sistema de
5 facturacion
Informacién completa } Emision de comprobantes electrénicos
T automatizado.

¥

Proceso automatizado

[ Registro sin errores. }

Fuente: Elaboracion propia. (Lemotion, 2019)
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Figura 10.
Arbol de acciones

- ~

Reducir el tiempo requerido en el proceso de ventas y facturacion.

T

Evitar reprocesos ] [ Informacién integrada. ] [
)

Base de datos integrados al sistema de
facturacién

automatizado.

Emision de comprobantes electronicos ]
“F

[ Informacién completa J [

Registro sin errores. J

*

[ Proceso automatizado J

Fuente: Elaboracion propia. (Lemotion, 2019)

Para lograr la reduccion del tiempo requerido para el proceso de ventas y facturacion, se decidio
implementar un Sistema de planificacion de recursos empresariales (ERP), con facturacion
electronica. Esto también permitié tener mayor control y trazabilidad de las ventas e inventario.
Con esta propuesta se buscé atacar a las principales causas y lograr un proceso automatizado,
contar con informacion integrada y facturacion electronica; con lo que se redujo el tiempo
requerido en el proceso y se tradujo en un ahorro en costos, el cual se vio reflejado directamente

a la rentabilidad de la empresa.
6.1. Tecnologia

La empresa contaba con una pagina web en la plataforma Wix creada el 2018 con el objetivo de
ser una plataforma de venta E-commerce. Sin embargo, la informacién de venta generada en la
pagina web no estaba integrada con las hojas de calculo de Google; las cuales se usaban para el
registro y control. La informacion se debia descargar de una base de datos, para ingresar

manualmente en la otra, lo que incurria en mayores tiempos en el proceso.

Por este motivo, se concluyé que debia existir una unificacion de la informacion, de manera que
disminuyan las actividades manuales y se pueda contar con toda la informacion requerida en una
sola base de datos. Para esta solucion, se definieron algunos requisitos necesarios y funciones
esenciales para que sea un proceso continuo sin interrupciones. Se detallaron los requerimientos

necesarios para esta solucion y sus posibles alternativas.
6.1.1. Requerimientos
Esta solucion requirié de dos tipos de requerimientos:

e Los requerimientos funcionales, los cuales son los servicios que el sistema debe
proporcionar, la manera como debe reaccionar ante alguna solicitud y como debe

comportarse ante alguna peculiaridad que suceda. (Sommerville, 2005)
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e Los requerimientos no funcionales, son las restricciones de los servicios o funciones que
este sistema debe contemplar. Estas restricciones nacen ante la necesidad de los usuarios
que utilizaran el sistema. (Sommerville, 2005)

En la siguiente Tabla 7 se muestran los requerimientos necesarios:

Tabla 7.
Requerimientos funcionales y no funcionales

Requerimientos funcionales Requerimientos no funcionales

RF01: La herramienta debera contar con los siguientes . L .
) . y RNFO1: La herramienta necesitara ser utilizada por al
maédulos: Pagina web, Compras, Facturacion, Ventas, .
. menos 02 usuarios a la vez.
Ecommerce e Inventario.

RF02: La herramienta debera poder utilizarse mediante RNFO02: La herramienta deberd tener una interfaz
cualquier servidor y teléfono movil. amigable para los usuarios, ser intuitiva y simple.

RFO03: La herramienta deberé estar integrada con el . ) . )
. RNFO03: La herramienta debera estar disponible 24/7.
correo corporativo.

RF04: La herramienta debera brindar reportes en tiempo . )
RNF04: La herramienta debera ser escalable.
real de las ventas y compras.

RFO05: La herramienta deberd ofrecer facturacion RNFO05: La herramienta debera tener una autenticacion
electrénica con la SUNAT. de usuarios para permitir la autorizacion.

] ) o RNF06: La herramienta deberd de gestionar la
RFO06: La herramienta debera ser capaz de emitir guias o . ]
L posibilidad de evitar la entrada accidental de datos
de remisién. )
incorrectos.

RF07: La herramienta deberd ser capaz de tener el
control de stock disponible y actualizarse en caso de RNFO7: La herramienta no debera ser muy costosa.
compra y ventas.

Fuente: Elaboracion propia. (Lemotion, 2019)

Luego de contar con los requerimientos definidos, fue necesario tener claro si la implementacion
y elaboracion de la solucion iba a ser tercerizada o in-house. Existen varias razones por las cuales
realizar una tercerizacion. Estas pueden ser debido a las preocupaciones del costo y calidad, la
influencia del proveedor, simplificacion del proceso, reduccion del personal, factores financieros,
cultura organizacional, problemas internos, personal de sistema de informacion limitado,
sobrecarga del personal de sistema de informacion, falta de conocimientos por parte del personal
de sistema de informacion, entre otros (Valacich & Schneider, 2010). Debido a esto se decidid
tercerizar; se realizé una investigacion de las opciones disponibles en el mercado y se hizo un
analisis costo-beneficio para determinar la mejor opcion y la viabilidad de la implementacion. La
variedad de sistemas ERP encontrados hizo que no sea sencilla la eleccion, ya que cada ERP
cuenta con sus ventajas y desventajas. En base a los requerimientos se pudo identificar qué tipo
de ERP se ajustaba mas a las necesidades de la empresa, y se comprobd si era viable

econdémicamente para la empresa llevar a cabo la implementacion de este.
A continuacion, se mostrara cuatro cotizaciones realizadas.
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6.1.2. Alternativas
6.1.2.1. Alternativa 1: SAP Business One.

SAP Business One, es un sistema propietario, que dispone de 13.000 instalaciones a nivel
mundial. Con el objetivo de posicionarse en el mercado de las MYPE, esta aplicacion ofrece una
manera accesible de gestionar todo un negocio de manera éptima desde las ventas y relaciones
con los clientes, hasta las finanzas y operaciones. Se trata de una aplicacion que ofrece una
solucion completa y personalizable ya que brinda una visibilidad clara de todo el negocio y un
control completo de cada aspecto de sus operaciones (VisualKGroup, 2019). A diferencia de los
paquetes contables esta aplicacion ofrece lo que la empresa necesite para gestionar las areas

claves, donde incluye:
e Contabilidad y finanzas.
e Ventas y gestion de los clientes.
e Compras y operaciones.

e Inventario y distribucion.

Creacion de informes y administracion.

A continuacidn, en la Tabla 8 se puede ver el costo de inversion del sistema para 02 usuarios.

Tabla 8.
Costo de inversion SAP Business One
Inversién en o Contabilidad  Tiempo
. ] Mantenimiento  Consultoria de ) Total de
. Licencias ) N y promedio N
Usuarios Anual implementacion » inversion USD
“Starter” Facturacion  en meses
1 US $990.00 US $ 168.00 US $5,000.00 US $2,625.00 2 US $9,783.00
2 US $1,980.00 US $337.00 US $8,000.00 US $2,625.00 2 US $12,942.00

Fuente: (VisualKGroup, 2019)
El monto total de la inversién ascendia a 45, 297.00 soles para 02 usuarios.

6.1.2.2. Alternativa 2: PHC CS Startup.

PHC CS Startup es una solucién de gestién, creada especialmente para el mercado de la Micro y
Pequefia Empresa (MYPE) en el Perd, para potenciar la gestion empresarial, facilitar la
comunicacién de los comprobantes de pago electronico (CPE) y simplificar los tramites
burocraticos con la SUNAT (Sampaio, 2020). La cotizacién incluia los médulos de Ventas y
Compras, Facturacion electronica (480 comprobantes), Stocks y Almacén. El costo por las
licencias para 02 usuarios era de 1600 USD sin IGV, el costo del alojamiento Cloud 360 USD
sin IGV, lo que ascendia a una inversion total de 8,094.8 soles el primer afio. A partir del segundo

afio, la inversion era de 3,704.61 soles. En la Tabla 9 y 10 se puede ver la cotizacién de inversion
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para el primer afio y el detalle de la cotizacion de inversion a partir del segundo afio (Sampaio,

2020).

Tabla 9.
Cotizacion inversion PHC para el primer afio.

PHC Startup 2 usuarios

Total

e Compras

e Ventas

e  Stock y Servicios

e  Reportes Gerenciales

e  Libros Contables 8 y 14 (compras y ventas)
e Cuentas por cobrar y pagar

e  Facturacidn electronica (480 comprobantes al afio)

US $ 1600.00

Servicio anual de alojamiento Cloud: app + base de datos.

US $360.00

Total

US $ 1960.00

IGV

US $352.80

Precio final

US $2,312.80

Fuente: (Sampaio, 2020)

Tabla 10.
Cotizacion inversién PHC a partir del segundo afio,

PHC Startup 2 usuarios

Monto Anual de renovacién (sin IGV)

e Compras
e Ventas

e  Stock y Servicios

e  Reportes Gerenciales US $537.00

e Libros Contables 8 y 14

e  Cuentas por cobrar y pagar

e  Facturacidn electronica (480 comprobantes al afio)
Servicio anual de alojamiento Cloud: app + base de datos. US $ 360.00
Total US $897.00
IGV US $161.46
Precio final US $1,058.46

Fuente: (Sampaio, 2020)
6.1.2.3. Alternativa 3: OSIS ERP - PYME.

OSIS ERP - PYME es una solucién estandar integrada de gestién de recursos empresariales para
pequefias y medianas empresas. Esta disefiado para ser una solucién flexible y escalable. La
aplicacion esta disponible bajo demanda en la nube, con las interfaces estandar para fuentes de
datos externas e internas. La cotizacion recibida fue para 03 usuarios incluyendo los siguientes

madulo:
e Gestion de Ventas en Oficina.

e Gestion de Cuentas por Cobrar.
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e Gestion de Almacenes e Inventarios.
e Gestion de Compras Locales.

e Gestion de Importaciones.

e Gestion de Tesoreria y cuentas por pagar.

e Gestion de Registro de Compras.
e Gestion de Libros Electronicos.
e Gestion de Libros Electronicos.

e Gestion de Facturacion Electronica.

La version Cloud, no requieria servidor propio ni alquilado, requiria de internet, un pago unico

de set-up mas pago mensual por usuario y soporte. En la Tabla 11 se puede ver la cotizacion sin

IGV. El monto anual por la licencia ascendia a 9,416.4 soles. El primer afio la inversion ascendia

a 21,393.4 soles (OSIS, 2020)

Tabla 11.
Cotizacion ERP OSIS para 03 usuarios.
Concepto Cantidad  Precio Unitario USD  Valor Venta USD
Pago recurrente mensual
Licencia de acceso por usuario al OSIS-ERP-ME 3 usuarios US $ 40 US $120
Soporte Mensual de Sistemas bésico (1) 1 USs $70 US $70
Pago x mes US $ 190
Pagos Unicos usb
Configuracion del OSIS-ERP-ME 1vez US $ 750.00
!\/Ilgrauc_)n de Productos/ Saldos contables/ Saldos de US $ 750.00
inventarios / Clientes y proveedores.
Capacitacion + talleres por médulos:
Ventas 4 horas
Cuentas por cobrar 3 horas
Almacenes 3 horas
Inventarios 3 horas
Compras Locales 2 horas
Importaciones 0 horas
Tesoreria y Cuentas por pagar 4 horas
Contabilidad 4 horas US $1,400.00
Libros Electrénicos. 2 horas
Facturacion Electronica 2 horas
Pagos Unicos US $2,900.00

Fuente: OSIS (2020)
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6.1.2.4. Alternativa 4: Odoo.

Odoo, es un sistema de gestion empresarial de codigo abierto y sin coste de licencias. Se trata de
un ERP tecnologicamente muy avanzado y que integra los procesos de toda la empresa ofreciendo
una gestion eficiente (Pinckaers, 2020).

Se trata de un sistema modular y escalable, dispone de modulos oficiales, modulos desarrollados
por terceros y permite realizar desarrollos propios para poder adaptarlos a las necesidades

especificas de la empresa. Los principales modulos oficiales que ofrece son:

- Gestion de compras.

- Gestidn de ventas.

- Gestidn financiera.

- CRM.

- Recursos humanos.

- Gestion de almacenes.

- Marketing.

Ademas de estos modulos oficiales, el sistema ofrece nuevos modulos que ayudan a la empresa
a crear nuevas oportunidades en Internet, como el portal web, comercio electronico, encuestas,

entre otros (Pinckaers, 2020).

La cotizacion por los modulos requeridos por la empresa (CRM, ventas, sitio web, Compras,
inventario, reparaciones y facturacion) y cantidad de usuarios era de 768.00 USD anual
(Pinckaers, ODOO Pricing, 2020), el alojamiento en la nube de 404.42 USD con la empresa OVH
anualmente y facturacién electrénica a través del OSE Nubefact, 700.00 soles anuales. Lo que

asciendia a un pago anual de 4,803.47 soles. En el anexo 10 y 11, se puede ver mayor detalle.

Para la cotizacion de la implementacion, se contacté a Alta, partener de ODOO en Per(. La
cotizacion era superior a 19,600.00 soles, en el Anexo 12 se puede ver el detalle (Pinckaers,
Fabien , 2020).

El costo de implementacidn con el partner de ODOO era muy elevado, al ser un sistema de gestion
empresarial de codigo abierto se puedieron investigaron otras alternativas para la
implementacion. Se cotiz6 a través de Workana un trabajador independiente, esta cotizacién
ascendia a 3,682.00 soles. Lo que ascendi6 a un pago total de 8,485.27 soles el primer afio. En la
Tabla 12, se puede ver el resumen del presupuesto requerido para la implementacion del sistema
ODOO.
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Tabla 12.
Resumen cotizacion ODOO

Concepto

Monto cotizado

Monto en soles (TC: 3.5)

Pago recurrente anual

Suscripcion

Alojamiento en la nube- OVH
Facturacion electrdnica - Nubefact

US $768.00
US $404.42
PEN S/. 700.00

PEN S/. 2,688.00
PEN S/. 1,415.47
PEN S/. 700.00

Total pago anual

PEN S/.4,803.47

Pago Unico

Implementacién, programacion y capacitacion
Configuracién Guias de remision

Plantilla disefio Pagina web

Configuracion Plataforma Mercado Pago

US $700.00
US $200.00
US $100.00
US $52.00

PEN S/. 2,450.00
PEN S/. 700.00
PEN S/. 350.00
PEN S/. 182.00

Total pago Unico

PEN S/. 3,682.00

Total inversién primer afo

PEN S/. 8,485.47

Fuente: (Pinckaers, ODOO, 2020)
6.1.3. Analisis de factibilidad

El analisis de factibilidad es el proceso mediante el cual se mide que tan favorable sera la
implementacion del sistema de informacion para la organizacion. Existen seis categorias de
pruebas de factibilidad: factibilidad operativa, factibilidad cultural, factibilidad técnica,
factibilidad de calendario, factibilidad economica y factibilidad legal (Whitten & Bently, 2008).

Para este proyecto se decidio utilizar como criterio de evaluacion la factibilidad operativa, la cual
es la medicion del grado en que un sistema propuesto satisface o resuelve los problemas y
aprovecha las oportunidades identificadas durante el analisis del problema (Whitten & Bently,
2008). También, la factibilidad técnica, la cual es la medicion del grado en que una solucion es
practica y dispone de recursos y experiencias para llevarla a cabo (Whitten & Bently, 2008). Por
altimo la factibilidad econdmica, la cual mide la efectividad en costos de un proyecto o solucién
(Whitten & Bently, 2008). Antes de realizar el analisis de factibilidad, se realizé un analisis del
cumplimiento de requerimientos de cada alternativa. En la Tabla 13 se puede ver el anlisis del
cumplimiento de requerimientos de las alternativas y en la Tabla 14 el analisis de la factibilidad

de las alternativas de solucion.
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Tabla 13.

Anadlisis del cumplimiento de requerimientos de las alternativas

Alternativa 1

Alternativa 2

Alternativa 3

Alternativa 4

Requerimientos funcionales

RFO1
RF02
RFO03
RFO04
RF05
RFO06
RFO07

XXX X XX

XX X X X X

X X X X X X

XXX X X X X

Requerimientos no funcionales

RNFO01
RNFO02
RNFO03
RNF04
RNFO05
RNFO06
RNFO07

X X X X X X

XXX XX XX

X X X X X X

XXX X XXX

Fuente: (Lemotion, 2019).

Tabla 14.

Analisis de factibilidad de alternativas de solucién.

Alternativa 1

Alternativa 2

Alternativa 3

Alternativa 4

Factibilidad Peso
Respalda casi todos Respalda casi todos Respalda casi todos Respalda totalmente
los requerimientos los requerimientos los requerimientos las funcionalidades
operativos, a operativos, a operativos, a requeridas del
excepcion de la excepcion de la excepcién de la usuario del proceso
plataforma E- plataforma E- plataforma E- de ventas y
commerce por lo commerce por lo commerce por lo facturacion.
Operativa 45% que se tendria que que se tendria que que se tendria que
mantener la  mantener la  mantener la
plataforma actual y plataforma actual y plataforma actual y
no se comunicariala no se comunicariala no se comunicaria la
informacion de esos informacion de esos  informacion de esos
sistemas. sistemas. sistemas.
Calificacién: 50 Calificacién: 50 Calificacién: 50 Calificacién: 100
Se requiere contratar ~ Se requiere contratar ~ Se requiere contratar ~ Se requiere contratar
un profesional que un profesional que un profesional que un profesional que
tenga experiencia tenga experiencia tenga experiencia tenga  experiencia
para realizar las para realizar las para realizar las para realizar las
Técnica 10% modificaciones para modificaciones para modificaciones para modificaciones para
los requerimientos los requerimientos los requerimientos los requerimientos
de integracion del de integracion del de integracion del de integracion del
sistema. sistema. sistema. sistema.
Calificacion: 50 Calificacién: 50 Calificacién: 50 Calificacion: 50
Aproximadamente Aproximadamente Aproximadamente Aproximadamente
S/. 45976.00 el S/. 809480 el S/ 21,3934 el S/. 848527 el
primer afio y S/. primer afio y S/. primer afio y S/. primer afio y S/
Econ6mica 45% 8,788.50 a partir del  3,704.61 a partir del  9,416.4095.4 a partir  3,682.00 a partir del
segundo afio. segundo afio. del segundo afio. segundo afio.
Calificacion: 15 Calificacion: 90 Calificacion:10 Calificacion: 85
Total 100% 34.25 68 32 88.25

Fuente: (Whitten & Bently, 2008).
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Luego del analisis en base a los requerimientos del area y el analisis de la factibilidad operativa,
técnica y econdmica; se concluyo que la alternativa 4 es la mas alineada a las necesidades de la
empresa. Posteriormente se realizé un analisis econémico para determinar la viabilidad del

proyecto. En el capitulo V11 se detalla este analisis.

La alternativa elegida es Odoo, es un ERP de software libre, que se destaca principalmente por
los siguientes puntos:

e Libertad: sin dependencia del proveedor, este ERP como producto no pertenece a
ninguno de sus distribuidores, es decir, tiene la libertad para elegir al distribuidor y al

proveedor que mas le convenga segun sus necesidades.

e Filosofia Open: se puede contratar Gnicamente lo que la empresa necesite, requiriendo

desarrollo de algiin médulo o médulos especificos.

e Cadigo abierto: al tratarse de software libre, se dispone del codigo para realizar cualquier
mejora sobre los mddulos existentes, o crear nuevos adaptandolos a las necesidades de la

empresa.

e Conectividad: ofrece la visualizacion de informes en formato estdndar PDF,
importacion/exportacion con MS Office Excel o CSV, y otras muchas plataformas, con la
posibilidad de conexion con casi cualquier software utilizando webservices (Pinckaers,
2020).

6.2. Procesos
A continuacion se detallan las modificaciones que se llevaron a cabo:

Al contar con un sistema ERP que integra toda la informacion, por el canal de la pagina web ya
no se debia descargar la informacion para volverla a ingresar. Una vez que el cliente registra sus
datos la informacidn se registra directamente en la base de datos en ODOO. Con respecto a los
otros dos canales; canal telefonico y distribuidor una vez obtenida la informacidn se registra la
venta en el sistema ODOO. Se evita el reproceso de validar la informacion completa, ya que el
sistema exige la informacion completa para avanzar al siguiente paso. La emision del
comprobante de pago se realiza en el mismo sistema por lo que no se debe volver a ingresar los
datos del cliente. En el caso de la pagina web, el comprobante de pago se genera en automatico
en borrador, para validarlo y culminar la emision por el usuario. La informacién esté integrada
en una sola base de datos, por lo que se tiene un mejor control y seguimiento de las ventas y el
inventario. El nuevo sistema permite utilizar la politica de FIFO en almacén, por lo que el
producto con méas tiempo en almacén es el primero en asignarse para la venta en automatico; esto

ahorra tiempo, ya que en el proceso AS IS se debia confirmar con almacén el NS del producto.
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De igual manera, la emision de la guia de remision se hace en el mismo sistema. El sistema ERP
brinda una mayor trazabilidad del proceso y visibilidad del negocio.

6.3. Personas

Es necesario informar a los usuarios de los cambios a realizar; asi como, realizar la capacitacion
respectiva del uso de la nueva herramienta e informar sobre el nuevo proceso a seguir. Se requirio

una capacitacion de 12 horas en total a los 02 usuarios.

Tabla 15.

Detalle de horas requeridas para la capacitacion de uso del sistema ERP.
Capacitaciones Horas planteadas
Capacitacion general sistema ODOO 1
Capacitacion de ciclo de ventas 2
Capacitacion de ciclo de compras 2
Capacitacion de Inventarios 3
Capacitacion Facturacion 4

Total 12

Fuente: Elaboracion propia

Los dos usuarios deberan invertir 12 horas en capacitaciones.
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CAPITULO VII: ANALISIS DE LASITUACION OBJETIVO

Después de identificar el problema y elegir la alternativa mas alineada a los requerimientos de la

empresa, se concluyé que la propuesta de mejora seria la implementacion de una herramienta que

soporte el proceso ventas y facturacion, y que permita la automatizacion e integracién de todo el

proceso.

7.1. Indicadores de medicién

Tabla 16.

Indicadores

Objetivo Indicador Descripcion Medida

. ] . ] Permite saber cudnto Determinar el tiempo
Tiempo promedio de Promedio del tiempo de

registro de ventas

registro de una venta.

tiempo es dedicado al

registro de una venta.

requerido para el registro
de ventas.

Tiempo promedio de
emisién comprobante de

pago

Promedio del tiempo
requerido para la emisién

de un comprobante de
pago

Permite  saber cuanto
tiempo es dedicado a la
emision de un

comprobante de pago.

Determinar el tiempo
requerido para la emisién
de un comprobante de

pago.

Tiempo promedio de
emision de Guia de
remision

Promedio del tiempo
requerido para la emisién

de una guia de remisién.

Permite  saber cuanto
tiempo es dedicado a la

emision de una guia de

Determinar el tiempo
requerido para la emisién

de una guia de remisién.

remision.

Fuente: (Lemotion, 2019)
7.2. Andlisis de brechas

Tabla 17.
Analisis de brechas

Situacion AS-IS

Situacion TO-BE

Brecha

Se requiere descargar la informacion

de ventas E-commerce para
ingresarla al sistema de control. Las

herramientas no conversan entre si.

La informacion de ventas E-
commerce esta integrada a la base de
datos de registro de ventas.

Utilizacion de ERP para control de
ventas, integracion de la plataforma
E-commerce con el registro de
ventas y facturacion.

Los comprobantes de pago y guia de
remision se realizan manualmente
en el portal de la SUNAT.

Los comprobantes de pago y guias
de remision se realizan
automaticamente de manera

electronica.

Facturacion electronica que
converse con ERP a través de una

OSE.

Fuente: Elaboracion propia. (Lemotion, 2019)

En el Anexo 13 se muestra el diagrama del proceso de ventas y facturacion TO BE modelado con

la herramienta Bizagi siguiendo la notacion BPMN 2.0 (Gémez, 2014).
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CAPITULO VIII: EVALUACION ECONOMICA

Para el analisis financiero de la propuesta de solucion se utilizaron los siguiente indicadores, el
Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Valor en Riesgo (VAR) con el
fin de evaluar la rentabilidad del proyecto.

El costo de oportunidad anual (COK) de la empresa es del 20%, porque es la rentabilidad minima
exigida por los accionistas. Se utilizaron recursos propios para financiar el proyecto, se realizo

un flujo de caja econémico, el cual detalla los ahorros y gastos durante el periodo de 5 afios.
8.1. Ingresos diferenciales del proyecto.

El ahorro serd obtenido por la reduccion del tiempo requerido para el proceso de ventas y
facturacion, lo que se refleja en un costo de oportunidad para destinar esas horas a actividades
estratégicas. También se tendrd un ingreso diferencial por prescindir de la suscripcién de Wix por
la pagina web, debido a que la solucién de implementacion de ERP incluye este médulo. El costo

de suscripcion anual era de 194 USD. El costo hora-hombre era de 16.25 soles.

Para calcular el valor del ahorro por reduccion de horas-hombre se realizé un analisis estadistico.
Se hizo un analisis del tiempo requerido en cada actividad del proceso en el modelo AS IS y el
modelo TO BE, indicando los tiempos minimos, maximos y mas frecuentes. Se realizo la
Simulacion de Montecarlo con 01 millon de iteraciones, brindando un nivel de confianza de 95%.
El detalle de los datos utilizados se puede ver en el Anexo 14. Para este analisis era necesario
saber el porcentaje de ventas recibidas por cada canal de venta. Se tenia un 65% por pagina web,
30% por canal telefénico y 4% por distribuidor (Lemotion, 2019). A continuacién, en la Tabla

18 se pueden ver los resultados obtenidos con la simulacién.

Tabla 18.
Resultados Simulacion de Montecarlo.
Tiempo AS-IS Tiempo TO-BE Ahorro de tiempo

Cantidad de iteraciones 1,000,000 1,000,000 1,000,000
Media 104,81 14,73 90,08
Desviacion estandar 14,31 3,64 15,28
Tiempo minimo esperado 39,5 7,6 24,6
25% 97,4 12 81,4
50% 106 13,3 91,4
5% 114,2 18,1 100,6
Tiempo méaximo esperado 156,7 27 1445
Error cuadratico medio 0,01431 0,00364 0,01528

Fuente: (Lemotion, 2019)

La simulacion de Montecarlo permite simular el comportamiento de las variables que inciden en
el problema a analizar, cuando se tiene incertidumbre sobre el comportamiento que estas van a
tener, esto a través de una técnica de base cientifica que brinda mayor soporte a las proyecciones
futuras (Lled6 & Rivarola, 2007).
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Después de obtener la media, minimo y maximo valor de la reduccion del tiempo objetivo en el
proceso de venta y facturacion, se realizd un pronostico de la demanda analizando la tendencia
de los periodos anteriores. Se utilizé el método de regresion lineal, el cual permite pronosticar la
demanda tomando como referencia los periodos de venta real de los Gltimos dos afios. Utilizar
este método infiere una linealidad con tendencia creciente del mercado, por lo tanto, se interpreta
que existe una relacién directa entre el tiempo y la demanda. Para realizar un pronéstico mas
certero se retird el ruido y se reemplazé por la media. Se tuvieron 6 meses con ventas anémalas
dentro del periodo de los 2 afios. Estos eventos se debieron a falta de stock en los casos de ventas
menores a 10 unidades y ventas corporativas grandes en los casos de ventas superiores a 60

unidades. En el Anexo 15 se pueden ver el detalle del prondéstico de la demanda.

Figura 11.
Linea de Tendencia de la demanda.
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Fuente: Elaboracion propia. (Lemotion, 2019)
Con el valor del costo hora-hombre, la media del tiempo reducido en el proceso de ventas y
facturacion, y la demanda; se pudo hallar el ahorro monteario. El cual se ve reflejado en el flujo

de caja.
8.2. Costos y gastos diferenciales del proyecto.
Los costos identificados para el desarrollo del proyecto fueron los siguientes:

- Suscripcién anual del sistema de planificacion de recursos empresariales ODOQO: este monto
puede variar dependiendo de la cantidad de usuarios y médulos que se requiera. Para las
necesidades de la empresa el costo era de 768.00 USD. Este monto incluye hasta uso de 2
usuarios y los siguientes moddulos: CRM, ventas, sitio web, Compras, inventario,

reparaciones y facturacion.

- Suscripcion anual en Nubefact, Operador de Servicios Electronicos (OSE) y Proveedor de

Servicios Electronicos (PSE), para la emision de facturas electronicas era de 700.00 soles.
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- Almacenamiento en la nube y backup en OVVHcloud tenia un costo anual de 404.42 USD.

En la Tabla 19 se puede ver el resumen de los costos y gastos diferenciales del proyecto.

Tabla 19.
Resumen de costos y gastos diferenciales del proyecto.

Concepto

Gasto anual

Suscripcion ODOO
Suscripcion Nubefact
Suscipcion OVHcloud

PEN S/. 2,688.00
PEN S/. 700.00
PEN S/. 1,415.47

TOTAL

PEN S/. 4,803.47

Fuente: Elaboracion propia. (Pinckaers, ODOO Pricing, 2020)

8.3. Inversiones del proyecto.

La implementacion del proyecto requiri6 una inversion de 3,974.15 soles:

Para la implementacion se cotiz6 a un trabajador independiente por 700.00 USD; esto incluia

la programacion y capacitacion. Esto ascendia a 2,450.00 soles en el momento de la inversién.

- Para contar con la emision de guias de remision automaticas y en el sistema se requiria una

programacion adicional por 200.00 USD, lo que ascendia a 700.00 soles al momento de la

inversion.

- Disefio de la plantilla de pagina Web, 100.00 USD, equivalente a 350.00 soles al momento

de la inversion.

- Plataforma de pago Mercadopago tenia un costo de 52.00 USD, equivalente a 182.00 soles

al momento de la inversion.

- Capacitacion a los usuarios, se requerian 12 horas. El costo de la capacitacion estaba incluido

en la cotizacion para la implementacion del trabajador independiente. Sin embargo, se debia

considerar las horas invertidas en la capacitacion de los dos usuarios de la empresa. El costo

por hora de un usuario era de 16.25 soles y del otro usuario 8.125 soles; esto hacia un total

de 292.50 soles.

Tabla 20.
Inversiones del proyecto.

Concepto

Gasto anual

Implementacion, programacion y capacitacion.
Configuracion y emision de guias de remision.
Plantilla de disefio pagina web

Configuracion plataforma de pago (Mercadopago).
Capacitacion (12 horas)

PEN S/. 2,450.00
PEN S/. 700.00
PEN S/. 350.00
PEN S/. 182.00
PEN S/. 292.50

TOTAL

PEN S/. 3,974.50

Fuente: Elaboracién propia. (Pinckaers, ODOO Pricing, 2020)
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8.4. Flujo de caja del proyecto.

Se realiz6 un flujo de caja proyectado a 5 afios. Para realizar el flujo de caja del proyecto, se
consideraron todos los datos mencionados anteriormente de ingresos, costos y gastos
diferenciales; asi como, las inversiones del proyecto. Importante considerar que se contaba con
dos variables con incertidumbre, la demanda proyectada y el ahorro hora-hombre. Se realizé una
simulacion de Montecarlo con la herramienta @RISK Palisade, que permite medir el riesgo
simulando maltiples resultados posibles e indica la probabilidad de que se produzcan. Para la
demanda se determiné un minimo 50% por debajo de la proyectada y un maximo 50% por encima
de la proyectada para cada afio. Para el célculo de horas ahorradas se consideraron el minimo,
maximo y media hallado de ahorro de tiempo en el punto 8.1. En la Figura 12 se muestra el Flujo
de caja.

Figura 12.
Flujo de caja del proyecto.

Afio 1 Afio 2
Ahorros
Prondstico de ventas lineal 380 232 728 413 750
Costo Horas Hombre S/ 16.25 S/16.25 S/ 16.25 S/ 16.25 S/ 16.25
Horas Ahorradas 198.34 259.99 1589.55 611.71 1667.11
Ahorro Monetario S/3,223.03 S5/4,224.84 S/25,830.19 S/9,940.29 S/27,090.54
Pagina web antigua S/ 0.00 S/ 679.00 S/ 679.00 S/ 679.00 S/ 679.00 S/ 679.00
5/0.00 S/3,902.03 S/4,903.84 S/26,509.19 S/10,619.29 S/27,769.54
Gastos
Inversion implementacidn S/ 3,974.50 - - - - -
Suscripciones S/0.00 S/4,803.47 5S/4,803.47 S/4,803.47 S/4,803.47 S/4,803.47
S/3,974.50 S/4,803.47 S/4,803.47 S/4,803.47 S/4,803.47 S/4,803.47
-5/3,974.50 -5/901.45 S/100.37 S/21,705.72 S/5,815.82 S/ 22,966.07
-751.20417 69.6996528 12561.1791 2804.69594 9229.54745
Valor presente 23913.918

VAN S/19,939.42

COK ANUAL
TIR

Fuente: Elaboracidon propia

8.5. Interpretacion de resultados VAN, TIR, VAR.

Luego de realizar el Flujo de Caja y la Simulacion de Montecarlo, se obtuvo un VAN medio de
S/ 17,504.22, lo cual indic6 que el proyecto era economicamente rentable. Por otro lado, se
obtuvo una TIR media de 149.86%, siendo esta mayor que el costo de oportunidad que propone
la empresa (20%). Adicionalmente se evalué el riesgo del proyecto, en base al nivel de riesgo

aceptado de 5% por parte de los accionistas. Para 5% no existe riesgo de pérdida.
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Figura 13.

Resultados Simulacién de Montecarlo
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Estadisticos

Celda
Minimo
Maximo
Media

IC: 90%
Moda
Mediana
Desv Est
Asimetria
Curtosis

Valores

B19
-5/120.82
S/42,208.85
S/17,504.22
+ 5/102.36
5/15,447.08
S/17,242.94
5/6,222.59
0.2156
2.8565
10000

I

B21
18.66 %
406.89 %
149.86 %
= 1.00 %
109.51 %
13943 %
60.83 %
0.8151
3.4662
10000

Fuente: Elaboracidn propia
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CAPITULO IX: PLAN DE IMPLEMENTACION DE LA SOLUCION A TRAVES DE UN
PROYECTO

9.1. Acta de constitucion

Tabla 21. Acta de constitucion del proyecto

Nombre del Proyecto Implementacion ERP ODOO
Patrocinador del Proyecto | Lemotion Fecha 01/07/2020
o ] Area de Ventas vy
Gerente de Proyecto Gerente ejecutivo Cliente del Proyecto N
Facturacion

Proposito del Proyecto

- Reducir el tiempo de horas-hombre requerido en las actividades manuales del proceso de ventas y
facturacion.

- Reducir el tiempo de entrega de comprobantes de pago y guias de remision.

- Incrementar la satisfaccion del cliente en su proceso de compra.

- Aumentar la confiabilidad al cliente en el proceso de compra E-commerce.

Descripcion del Proyecto

El proyecto plantea la implementacién del ERP ODOO, que permita integrar todas las areas y tener mayor
visibilidad del negocio. El objetivo principal es reducir las horas requeridas en el proceso de ventas y facturacion.

La implementacidn de este proyecto se llevara a cabo en cinco fases: Inicio del proyecto, planificacion, ejecucion,
control y monitoreo Y cierre del proyecto. El detalle se podra ver en el cronograma que se presentard mas adelante.

Requerimientos de Alto Nivel

- El sistema debe contribuir a la rentabilidad de la empresa.
- El personal debe ser capacitado antes del Go live.
- El proyecto se debe poder implementar en 1 mes.

Riesgos de Alto Nivel

- Mayores costos de programacién por necesidades no previstas.
- Nolograr el objetivo de disminuir el tiempo requerido para registro de ventas y facturacion.
- Incumplimiento del cronograma.

Fuente: Elaboracién propia (Project Management Institute, 2017)

9.2. Alcance del proyecto

Se debia tener claro el alcance del proyecto. El alcance se basa en la mejora del proceso de ventas
y facturacion de la empresa, de manera que el proceso sea sencillo y automatizado, logrando

principalmente reducir las horas requeridas para el registro de ventas y facturacion.
9.3. EDT

EDT hace referencia a la Estructura de Desglose de Trabajo, el cual es el proceso de separar en
componentes pequenos y faciles de manejar los entregables de un proyecto (Project Management
Institute, 2017).

En el Anexo 16 se puede ver el EDT del proyecto, en este se identificaron cuales fueron los
entregables que se obtuvieron durante la implementacion del proyecto, con el fin de tener un

historial del proyecto clave con el detalle necesario.
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9.4. Cronograma

En el cronograma se analizan las secuencias, actividades, requisitos, duraciones y restriccionesa
contemplar durante el proyecto (Project Management Institute, 2017). El periodo de
implementacion fue de 01 mes (ver anexo 17).

9.5. Anélisis de riesgos

La gestion de riesgos es el proceso mediante el cual se debe definir como realizar las actividades
de gestion de riesgos de un proyecto (Project Management Institute, 2017). Se identificaron
posibles riesgos que se podrian presentar en la implementacion de la propuesta de solucion, los
cuales fueron analizados para contemplar cuales podrian generar un mayor impacto en el
proyecto. Para el puntaje, se utiliz6 la matriz de probabilidad e impacto de riesgos que se muestra
en el Anexo 18 (Project Management Institute, 2017). Y en base a esa matriz, se realizo el analisis
de gestion de riesgos, definiendo una estrategia para cada uno y el plan de mitigacion que se

puede ver en el Anexo 19.
9.6. Plan de gestién de cambio organizacional

Con la implementacion del ERP el proceso de ventas y facturacién cambid, por lo que se
realizaron capacitaciones para que los trabajadores se familiaricen con esta herramienta. A su

vez, comunicarles los beneficios brindados por esta nueva herramienta (Alles, 2005).
9.7. Anélisis de los resultados

Luego de un afio desde la implementacién del sistema ODOO en la empresa se han podido
identificar grandes mejoras. El tiempo requerido actual para el registro de ventas y facturacion es
de 20 minutos, superando al objetivo de 40 minutos. Ademas, el ERP permite a la empresa contar
con mayor control de las ventas y el inventario; asi como, la gestion de cobros. Por otro lado, la
satisfacion del cliente ha mejorado, la cual se puede medir con el indice NPS realizado durante
el afio posterior a la implementacion. En la Tabla 22 se puede ver el resultado. En el Anexo 20 y

21, se puede ver el interfaz de la nueva herramienta.

Tabla 22. Resumen resultados NPS

Clasificacion Porcentaje
Promotores (9 o 10) 60.6%
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Neutros (7 u 8) 25.7%
Detractores (0 a 6) 13.8%
NPS 46.8%

Fuente: (Lemotion, 2019)
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CAPITULO X: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

El principal problema que presenta la empresa en el area de ventas y facturacion es que “El
tiempo requerido en el registro de ventas y facturacion excede, en el 100% de las ventas, los
40 minutos, en promedio, por venta esperados por parte de los grupos de interés.”, causado
principalmente por los procesos manuales, la dependencia del sistema de la SUNAT para la

emision de comprobantes y no contar con la informacion integrada.

La propuesta de solucion se basa en la implementacion de un ERP, de manera que se reduzcan
los tiempos en la elaboracion de comprobantes y registro de ventas. Adicionalmente, permita

tener un mayor control y visibilidad del negocio.

El proyecto resulta rentable, ya que este presenta un VAN medio de S/17,504.22 y una TIR
media de 149.86%. Ademas, no presenta pérdidas esperadas dentro del 5% de riesgo aceptado

por los accionistas.

RECOMENDACIONES — PROPUESTAS DE ACCION

Es importante contemplar la gestion de riesgos para saber qué acciones tomar ante los riesgos
que se presenten a lo largo del proyecto, tanto positivos como negativos, y poder mitigarlos

de manera oportuna.

Seguir evaluando oportunidades de mejora en base al crecimiento de la empresa para el
registro y control de ventas. EI ERP implementado tiene la capacidad de ser escalable y

modificable de acuerdo a las necesidades de la compafiia.

Utilizar las horas ahorradas en actividades estratégicas en busca del crecimiento de la

empresa.
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GLOSARIO

- VMP: Vehiculo de movilidad personal.

- NS: NUmero de serie.

- MTC: Ministerio de Transporte y Comunicaciones.

- FIFO: “First In, First Out”. Un tipo de gestion de inventario, en el cual el lote de stock que

primera entra, es el que primero sale.
- BPM: Business process model (Modelado de procesos de negocio).
- BPMN: Business process model notation (Notacién de modelado de procesos de negocio).
- ERP: “Enterprise Resource Planning”. Sistema de planificacion de recursos empresariales
- EDT: Estructura de desglose del trabajo.
- KPI: Key performance indicator (Indicador clave de rendimiento)

- VAN: este indicador consiste en encontrar la diferencia entre el valor actualizado, de los
ingresos y egresos de efectivo. Cuando el VAN es positivo, la inversion debera realizarse, ya
que esto significa que el valor actual del flujo de ingresos es mayor que el valor actual del
flujo de costos (Ketelhdhn, Marin, & Montiel., 2004); (Quispe, 2004).

- TIR: Es la tasa de descuento que hace que el valor actual de los ingresos sea igual al valor
actual de la inversion. Es decir, a medida que la tasa de descuento se incrementa, el VAN de
la inversion se reduce; y cuando se hace cero, la tasa de descuento es igual a la rentabilidad
del proyecto (Ketelhthn, Marin, & Montiel., 2004); (Quispe, 2004).

- VAR: Valor en Riesgo. Ayuda a estimar la pérdida méaxima en un intervalo de tiempo con un

cierto nivel de confianza, en condiciones normales de mercado.

- NPS: Net promoter score. Herramienta gque evalla el grado en que una persona recomienda

una cierta compafiia a través de una encuesta.
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ANEXOS

Anexo 1. Categorias y modelos de productos.

Bicicletas eléctricas

Bicicleta eléctrica P2.

Bicicleta eléctrica P3/S2

Bicicleta eléctrica plegable. Cuenta con
la funcion completamente eléctrica y la
de pedaleo habitual (con asistencia).
Tiene una velocidad maxima de 30 km/h
y autonomia de 30 km hasta 60 km con
pedaleo asistido.

Bicicleta eléctrica plegable y asistida.
Cuenta con 3 niveles de asistencia
configurable por el mismo conductor/a.
Tiene una velocidad maxima de 25 km/h
y autonomia de 40- 45 km.

Fuente: Elaboracidn propia. (Lemotion, 2019)

Scooter eléctricos

Scooter eléctrico L8D

Scooter eléctrico L8F

Scooter eléctrico L9

Scooter eléctrico plegable. Tiene una
velocidad méaxima de 30 km/h y una
autonomia de hasta 30 km. Cuenta con
ruedas auxiliares para no tener que
cargarlo 'y poder desplazarlo con
comodidad en interiores plegado.

Scooter eléctrico plegable. Tiene una
velocidad méaxima de 30 km/h y una
autonomia de hasta 35 km. Cuenta con
ruedas auxiliares para no tener que
cargarlo 'y poder desplazarlo con
comodidad en interiores plegado.

Scooter eléctrico plegable. Tiene una
autonomia de hasta 95 km y una
velocidad de 30 km/h. Tiene una gran
capacidad de escalada y una suspension
de doble resorte, y neumaticos llenos de

aire.

Fuente: Elaboracion propia. (Lemotion, 2019).

Anexo 2. Categorias y modelos de productos.
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Monociclos eléctricos

Monociclos eléctricos V5F

Monociclos eléctricos V8F

Monociclos eléctricos V10F

Monociclos eléctricos V11

Monociclo eléctrico con una velocidad
de hasta 25 km/h y una autonomia de
hasta 40 km. Cuenta con un motor de
550W y con un brazo retractil para poder
desplazarlo con comodidad en interiores

sin tener que cargarlo.

Monociclo eléctrico con una velocidad
de hasta 35 km/h y una autonomia de
hasta 55 km. Cuenta con motor de
1000W y una manija para poder
desplazarlo con comodidad.

Monociclo eléctrico con una velocidad
maxima de 40km/h y una autonomia de
hasta 90 - 100 km. Cuenta con un motor
de 2000 W y brazo retractil para
desplazarlo con comodidad.

Monociclo eléctrico con una velocidad
de méaxima de 55 km/h y una autonomia
de hasta 120 km. Es el primer monociclo
con suspension. Cuenta con un motor de
2200W.

Fuente:Elaboracion propia (Lemotion, 2019).

Biciclos eléctricos

Biciclo eléctrico E3

Biciclo eléctrico con una velocidad
méaxima de 18 km/h y con una
autonomia de hasta 30 km. Cuenta con 2
accesorios para que pueda elegir la
forma de manejo: manejar con las
rodillas usando el mastil pequefio o
conducir con los brazos, usando el mastil

largo.

l eeSesw

Fuente: Elaboracion propia. (Lemotion, 2019).

46



Anexo 3. Arbol del problema.

[ Descuido de funciones estratégicas J

Excesivo requerimiento de horas-
hombre

)

Pérdida de oportunidad de incrementas ventas J
Y T
[ Bajo indice NPS J

ofrecido al cliente
T
Demoras en entrega de
producto final

[ Falta de cumplimiento con lo J

L3
Demoras en la emision de J

comprobantes de pago guias de remisién.

[ Demoras en la entrega de J [

esperados por parte de los grupos de interés.

‘/ El tiempo requerido en el registro de ventas y facturacién excede, en el 100% de las ventas, los 40 minutos ,en promedio, por venta |

+

[ Reprocesos

+

‘ Informacién incompleta

f

‘ Errores en el registro

*

‘ Proceso manual.

Base de datos no integrados al sistema de
facturacion

* ) (

)

[ Informacién no integrada.
Dependencia del sistema de la SUNAT para la
emisién de comprobantes

)

Fuente: Elaboracidn propia.
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Anexo 4. Analisis del Tiempo requerido para el resgistro de ventas y facturacion (1 julio 2019 —

N°VENTA ITEM

31 julio 2020)

Mes Fecha
7/0119 7101119 V-0123
7/0319 7/01119 V-0124
7/03118 7101119 V-0125
7/0319 7/01119 V-0126
7/03119 7101119 V-0127
7/0319 7101119 V-0128
7/0319 7/01/19 V-0129
7/08/19 7/101/19 V-0130
71019 7/01119 V-0131
71119 7/01119 V-0132
712118 7101719 V-0133
71219 7/01119 V-0134
7/12118 7101119 V-0135
71219 710119 V-0136

I 71219 7/01119 V-0137
712118 7/101/19 V-0138
71219 7/01/19 V-0139
7M719 7/01/19 V-0140
7M7M9 7101119 V-0141
712119 7/01/19 V-0142
7/2118 7101119 V-0143
722119 710119 V-0144
722119 7/01119 V-0145
7/23118 7101119 V-0146
7/25119 7/01119 V-0147
7/25119 7/01/19 V-0148
73119 710119 V-0149
7/3119 7/01/19 V-0150
7/3118 7101119 V-0151
8/0119 8/01/19 V-0152
8/0119 8/01/19 V-0153
8/0118 8/01/19 V-0154
8/1019 8/01/19 V-0155
8/1318 8/01/19 V-0156
8/1319 8/01/19 V-0157
8/14/19 8/01/19 V-0158
8/21118 8/01/19 V-0159
8/2319 8/01/19 V-0160
8/24119 8/01/19 V-0161
824119 8/01/19 V-0162
8/27119 8/01/119 V-0163

Fuente: Elaboracién propia. (Lemotion, 2019)

V5F

V5F
Repuestos
L8F

V5F
Repuestos
V5F

P2

V5F

L8F

VoF

L8F

L8F

L8F

P2
Repuestos
Repuestos
L8F

L8F

V5F
Repuestos
P2

L8F

V5F

L8F
Repuestos
V5F

L8F

L8F

L8F

L8F

s2

V8

L8F
Repuestos
L8F

P2
Repuestos
Repuestos
Mantenimiento
V5F

UNIDADES MONTO

1

TR U N 1 TN U i N O B ) O

2,776.00
1,499.00
100
1,818.30
1,549.00
100
1,499.00
1,954.15
1,499.00
2,099.00
1,714.30
3,698.50
3,727.32
1,999.25
1,902.42
1,403.00
120
1,651.10
2,090.00
1,499.00
100
1,954.00
2,090.00
0
2,090.00
30
1,499.00
1,818.30
1,651.10
1,818.30
3,542.54
2,067.94
3,023.00
2,123.00
40
2,123.00
2,124.15
702.01
184.4
100
1.910.70

Tiempo requerido (minutos) ¢ Excede 40 minutos?

142
136
56
76
152
1156
66
56
159
176
191
140
45
104
143
42
152
125
89
191
100
72
171
108
54
78
141
129
134
158
63
58
162
189
101
80
52
192
181
185
M

X

XX X X X X X X X X XX XXX XXX XXX XX XXXXXXXXMXXXXXXXXX
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Anexo 5. Analisis del Tiempo requerido para el resgistro de ventas y facturacion (1 julio 2019 —

31 julio 2020)
Mes Fecha

8/27119 8/01/19 V-0164
8/28/19 8/01/19 V-0165
08/29/19 8/01/19 V-0166
9/02/19 9/01/19 V-0167
9/02/19 9/01/19 V-0168
9/06119 9/01/19 V-0169
9/10/19 9/01/19 V-0170
9/10119 9/0119 V-0171
9/10/19 9/01/19 V-0172
09/19/2019 9/01/19 V-0173
09/19/2019 9/01/19 V-0174
09/19/2019 9/01/19 V-0175
09/19/2019 9/01/19 V-0176
09/19/2019 9/01/19 V-0177
09/24/2019 9/01/19 V-0178
09/28/2019 9/01/19 V-0179
09/28/2019 9/01/19 V-0180
09/28/2019 9/01/19 V-0181
09/28/2019 9/01/19 V-0182
09/28/2019 9/01/19 V-0183
09/30/2019 9/01/19 V-0184
09/30/2019 9/01/19 V-0185
09/30/2019 9/01/19 V-0186
09/26/2019 9/01/19 V-0187
09/30/2019 9/01/19 V-0188

10/01119 10/01/19 V-0189
10/02/19 10/01/19 V-0190
10/04/19 10/01/19 V-0191
10/04/19 10/01/19 V-0192
10/07119 10/01/19 V-0193
10/10119 10/01/19 V-0194
10/10/19 10/01/19 V-0195
10/12119 10/01/19 V-0196
10/12119 10/01/19 V-0197
1016/2019 10/01/19 V-0198
10/16/2019 10/01/19 V-0199
1016/2019 10/01/19 V-0200
10/17/2019 10/01/19 V-0201
10/04/19 10/01/19 V-0202
10/24/2019 10/01/19 V-0203
10/24/2019 10/01/19 V-0204
11/04/19 11/01/19 V-0205

N°VENTA ITEM

Repuestos

V5F

L8F

L8F

Repuestos

L8F

V5F

Repuestos

Repuestos

P2

L8F

L8F

P2

L8F

P2

Mantenimiento + repuesto
Mantenimiento + repuesto
Mantenimiento + repuesto
Mantenimiento + repuesto
Mantenimiento + repuesto
L8F

V5F

V5F

E3

Repuestos

V8

Mantenimiento + repuesto
L8F

Repuestos
mantenimiento + repuesto
L8F

L8F

L8F

S2

P2

L8F

Repuestos

L8F

L8F

P2

Repuestos

L8F

Fuente: Elaboracién propia. (Lemotion, 2019)

UNIDADES MONTO

1

S N S T 1 J S N N U N U U U A B PO I O O N T S U O N O O U Y

100
1,823.00
2,019.00
1,899.25

124
2,123.00
2,123.00

0

0
3,824.00
1,805.00
1,805.00
1,911.60
1,744.35
1,677.96

185

150

160

148

136
1,744.35
1,804.00
1,425.16
9,345.60

100
2,369.65

240
9,000.45

800

132
1,899.00
1,600.00
1,899.00
2,150.67
2,499.00
1,952.00

308.71
2,359.00
2,052.33
1,750.00

90
1,999.25

Tiempo requerido (minutos) ¢ Excede 40 minutos?

153
82
40
96
127
7
66
Al
67
125
1M
163
194
144
54
90
151
149
58
188
93
104
128
192
42
59
97
107
106
196
127
196
165
95
185
76
197
163
53
57
1556
182

X

KX XK K KKK XK KKK KKK KX KKK KX KKK KXKK XXX XXX X XOX
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Anexo 6. Encuesta medicion indice NPS (Net promoted score)

En INMOTION jQueremos seguir
mejorando para ti!

*Obligatorio

Fidyye Bt

¢Enuna escala del O al 10, qué tanto recomendaria el proceso de compra con
INMOTION PERU ? *

01 2 3 4 5 6 7 8 9 10

No lo recomendaria O O O O O O O O O O O Lo recomendaria

Fuente: (Lemotion, 2019)
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Anexo 7. Proceso As-Is

ot et s
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Fuente: Elaboracidn propia.



Anexo 8. Herramientas tecnoldgicas AS-IS

Interfaz Wix de recepcién de pedido por la pagina web

WiX Inmotion Peri  ~ Explorar ~ Ayuda ~ Contrata a un profesional [wm] jay qp /' Equipo Inmotion ~

Inicio (<]

Pedidos

92 pedidos

la tienda

Estado del pedido

Pedido Fecha Cliente Pago Estado Total

28: 2020
#10099 o e Espencer Abril Merc... | Pagads Procesado $/1,899.00
#10098 ;: jg" 2020 Sergio Roque Pagede Pracasade 5/1,899.00

24 ago 2020

#10097 16:16 Luiggi Carlo Espinoz... Pagads Procesado $/1,929.00
Upgrade
#10096 5_13‘:59" 2020 Keniji Jhoncon Yague Fapedo Procesade 5/.3,989.00
25 jul 202(
#10095 ”i‘;:s 22l Ruth Vilea Fapado Procesado 5/.2199.00

Pagina web AS-IS en Wix.

Esta pégina web se disefi6 con la plataforma WIX.com. Crea tu pégina web hoy. ( Comienza ya

Envios a todo el Perd. Lima y provincias. Sel[ea 5

NMOTION Tienda PruebadeManejo Encuéntranos Outlet Blog Contacto Manuales de Uso Q @

. iVamos a chatear!
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Anexo 9. Herramientas tecnoldgicas AS-IS
Hoja de calculo para registro de ventas

File_da control 0 &
File Edit View Insert Format Data Tools Exiensions Help

LAl - B

Last edit was seconds age

W%+ § % 000 123 Adal - W -

B IS A &8 E- 4

% L ptra k] 082018 V0182 20802845524  Roller Place
154 B2 0812019 v-0153 20601237254  Anza Peni EIRL
158 B9 08012019 W-0154 20801237254  Anza Peni EIRL
15 102019 082019 V-0155 41083039 Cesar Reynaloo
15 BN32019 08012019 V0156 44650758 i
158 ar1az018e aanmzoe V-0NST 44690758 Mike
158 42019 oanzo1e V0158 T2ITESD Alberto Alonzo
18 212019 081012019 V-0159 20557892312 Rudra Bikes
18 8232019 08012019 V0160 TO00a120 Edgardo Alonso
182 arz4r018 082018 V0161 43054830 Adolio
83 DE2472018 oanmzo1e v0le2 O7TTET162 Jorge Luis
184 027019 0812019 w-0163 09999130 Andres Fabian
163 0827018 0812019 V0164 09559130 Andres Fabian
188 D&Z82018 0amz0e V0165 TEEASTOS ‘Sebastian
e DE292018 0anzoe V=068 72837551 Narda Estefania
168 0022019 0a2019 V-016T 20601237254  Anza Peni EIRL
il 0022018 09012019 V-0168 20601237254  Anza Peni EIRL
m D608 092019 V06D 43644646 [Falipa
m 092018 ag12018 V01T AZB22644 Alessandno
72 01052018 0a2019 V01T 4282644 Alessandro
7 09102018 09012018 w0172 AZE22644 Alessandio
74 0182019 0a2019 V0173 45303243 Luis Antonio
173 0182018 092019 V-0174 TITEIZ3 camara LBF + 1 canasta P2 + 1 cargador
78 DAMS2019 092018 V0TS 40115915 [Pacde Ricardo
L 022018 gamrzoe v-0178 09ES4580 Femando
AL 02019 002019 V-1 TT 20602645534  Roller Place
e 02472018 09172018 W-01Ta 20562TB0361  Vertigo Roller
i 0282019 0a2019 V-01Ta 41736126 Mauricio
n OrZE2018 0912019 V-0180 08431617 Jorge
8 0282019 oA 2019 w-0181 4BATS683 Cadric Richard
L D2E2019 09172018 g2 A051TEM [Erick

+ B DASHBOARD - Resuman Stock - Resumen Ventas - ventas -

Renrs Salcado
Renzo Salcado
Anez Mon
YMATA MAMANI
YMATA MAMANI
Trujillo Viera

Avarez Saraco

Polo y Borda Cavero
Pantoja

SCHIAFFING PACHECO
SCHIAFFING PACHECO

Trujillo Vera
Renzo Salcedo
Renzo Salcedo
Chicn ‘Wong

Del Carpio Carréra
Del Campio Carrera
Dl Carpio Carréra
HArenas Panduro
Rossi Duffob
Rossi Dulfod
Pasior Mosiaccenn

Ventas distribuidores -

1.818.30
354254
2,067,954
3.023.00
2123.00
40.00
2.123.00
212415
To2.01

184.40

Resum-ventas mes -

Ventas 2020 -

100.00
1.910.70
100.00
1.823.00
2.019.00
1.699.25
124.00
2.123.00
2.123.00
0.00
0.00
382400
1.805.00
1.805.00
1,911.60
1.744.35
1677.08
185.00
150.00
160.00
148.00

ok ok ko e mh kR e o e ek e sk e e e e e ek e ek A e e ek e B s

VALORES SEMAMNALES |

4

L3

EEgE8g8s8

LT

1.818.30
3.542.54
206754
3.023.00
2,123.00

2.123,00
212415
To2.01
184.40
100,00
1.910.70
100,00
1.823.00
2.019.00
1.699.25
124.00
2.123.00
2,123.00
0.00
0.00
382400
1.805.00
1.805.00
1,911.60
1.744.35
1.677.06
185.00
150.00
160.00
148.00

arrar
540.39
545
461,14
3N 85
6.10
323,85
32402
107.08
2813
15.26
291 46
1626
278.08
307 98
30497
18.92

32385
0.00
0.00

583.32

27534

5

23,60

266,05

022
22.88
2441
22.58

u Explore

Fuente:Elaboracion propia
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Hoja de calculo para registro de movimiento de stock

File Edit

- o F P

ne

File_de contrad < M &
View Insert Format Data Tools Exiensions Help

W% » § % 0 00 123
-

w0197

Arial

Last edit was seconds o0

B I&s A & @

1

2 LBF 1280A8540A3A0088 | Damo 20601237254 Anza Pord EIRL Raonzo Saloedo 122172018

3 LEF 12A1BASAZERO008 |Vanta O7707EST Casar Carcar (AR08 WL00aT

4 LEF 1241 BAS4IBIE0008 | Perdida 20600558048 Inmetion Group SRL Erick Hein 12220018 Estafa Techn
| LBF 1241 BAS44BAS0011 | Venta 20522306048 ALAMO COMPANY S.A.C. ORETRE V0068

& LBF 12A1BAS4EEZE000T | Venla OTETT0N3 Jose Francisco Chiarela ORI V0072 ¥ Juntoz

? LBF 12418854 7B680004 | Venta 45874236 Dennis Khan 0IMSR018 V0046

i LBF 1241 BAS484680010 | Vents 20601237254 Anzas Pend EIRL Renzo 5 0262019 V0102

" LBF 12A1BAS4AZEDO006 | Venta 20601237254 Anza Pend EIRL Renco Sakced 0ESR019 V0055

0 LBF 12A1BAS4BTADO0OS | Venta 20601237254 Anza Pend EIRL Renze 0019 WV-OOS5

n L8F 1241 B854 DOGO000C | Pardida 20603556848 InFaition Group SRL Erick Hain 12222018 [Estala Techn

12 LBF 12A1BASHEZADONDD | Pardida 20603556848 Inmaition Group SRL Erick Hein 12222018 [Estafa Techn

1 LBF 12A1BASEEABDDD | Venla 10165324501 Javier Ahvanar 012472019 W-0053

Lol LBF 1241 BASIFTESDODA | Verita 43150641 Juan Farmando Anida 1223018 0032

5 52 1IM0ERSOTOAINNOF |venta 20601237254 Anza Peni EIRL Renzo Sakoed 10122018 W-0187

% 52 1310EBS0ECE10012 |venta ATI0L08E Rosa Nora Rojas Torres B/572020 0355

LL WEF 1241 TASCOTZ20088 |venta 20562780361 Wartigo Rollar Albario Wang D202R020 W-0271

8 WEF 1241 TASCST2EQDAE | Exhibicion 20601237254 s Pend EIRL Ranzo Saloedo M B9 EGO1-111

L P2 130AB21FIC10060 | Diemo 20600558848 Inmattion Group SAL Erick Mein 21212030

0 LBF 1241 EAS40CAS001D | Venta 15510000000 | Eduardo Arriagada 12212018 V0018

o 52 1MOEAS0FS 10011 | Malogrado 20600558848 Inmaition Group SAL Erick Hein 2122030 Sin baterla y conto
| B 52 130ES900A200015 |venta 20601237254 Anza Perd EIRL Ranzo Salced OB R018 L0154

el LBF 12A1E8540DEADDZE | Vanta 44875107 Jorge Mg Farlane RFlrrlrahl] 0030

24 VEF 121 TRSCHOAD00AT |Venta 20601237254 Anza Pen) EIRL Renzo Saloedo oThzRe V0133

e LBF 12A1EAS41BAADOZD | Venta 4TOEA311 RODRIGO ANTHONY RODRIGUEZ ALCANTARA OAR0R019 002

28 LBF 1ZA1EBS4 262680018 | Venta 44290548 Jorge Vidal 1223018 V0033 Malograde G
| = LBF 1ZA1EBS42TEAN02E | Venta 20601237254 Anza Peni EIRL Renzo Salcedo 0042019 w0102

e LBF 12A1EB54322A0028 |Venla 10219344 Al ‘Woodman 1222018 W-0014

n LBF 12A1EBSS4CERDO12 | Venta 20601237254 Anza Pend EIRL Ranzo Sakoa 010472019 V0055

an Pz 1310AB215ACCO0A | Venta 20601237254 Anza Peni EIRL Renzo Sakad 218 V03T

n WEF 1201385C486E0118 | Venta 20601237254 Anzas Penl EIRL Renzo EN 3019 V12

n WEF 12A1T85CH6690038 |venla 20601237254 Anes Pend EIRL Renso DEN 3019 V0112
L + F lientes = POSIBLE PEDIDD = Movimientos_Stock = EEFF = DASHEDARD = Resumen Stock = Resumen Ventas = ventas = Ventas distribuidores = 4 b u Explone

Fuente:Elaboracion propia



Anexo 10. Capturas de pantalla cotizacion ODOO.

odoo v ¢ v Tarifas
. . .
Elige el numero de usuarios
2 Usuarios $8:00-UsD $6.00 USD/usuario/mes
Elige tus Aplicaciones
& CRM (] Invoicing (V] Sales ®
$8.00 USD / mes $4.00 USD / mes $4.00 USD / mes %
Website ® eCommerce Point of Sale
$8.00 USD / mes $4.00USD / mes % $8.00 USD / mes
Accounting Project Inventory ®
$8.00 USD / mes $8.00 USD / mes $12.00 USD / mes
Manufacturing E Purchase (] Timesheets
$16.00 USD / mes $4.00 USD / mes % $4.00 USD / mes
Email Marketing Expenses Events
$4.00 USD / mes $4.00 USD / mes C'Q $4.00 USD / mes
 Time Off Recruitment Appraisals
2 $4.00 USD / mes $4.00USD / mes $4.00 USD / mes
~ \ Subscriptions « Maintenance
$8.00 USD / mes $8.00 USD / mes
Studio Helpdesk (]

y~ Quality
$8.00 USD / mes
('-} $8.00 USD / mes
5\ Cajas loT = 1 |*
$16.00 USD / mes / por caja
Employee Referral
$4.00 USD / mes

Rental
$8.00 USD / mes

Product Lifecycle Manag...

$24.00 USD / mes

Marketing Automation
$16.00 USD / mes

Approvals
$4.00 USD / mes

Field Service

igi
- $8.00 USD / mes

$8.00 USD / mes.

Social Marketing
$12.00 USD / mes

Fuente: (Pinckaers, ODOO, 2020)

$8.00 USD / mes

Documents
$8.00USD / mes

Consolidation
$16.00USD / mes
$4.00 USD / mes

eLearning

E Planning

$8.00 USD / mes

Registrar entrada Pruébalo gratis

Anualmente  Mensual
2 Usuarios $16.00 USD
Descuento para -$4.00 USD
usuarios '
8 Aplicaciones $52.00 USD
Total / mes 2 $64.00

usb

{2) Facturado anualmente: $768.00 USD

PRUEBALO AHORA
Prueba gratuita de 15 dias

COMPRA AHORA

) Los nuevos clientes obtienen un

descuento en la cantidad inicial de
usuarios adquiridos. ($6.00 USD en
lugar de $8.00 USD).
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Anexo 11. Capturas de pantalla cotizacion OSE (Nubefact) y Alojamiento en la nube (OVH)

NUBEFACT ONLINE
AntesS{18:60
Ahora desde

5/70.00* Mes
Pago anual de 5/700.00*

Con la Version ONLINE emite comprobantes directamente
desde nuestra aplicacién en la NUBE, s6lo necesitas un
navegador con acceso a internet.

« Garantfa de devolucién del 100% del importe pagado
dentro de los 7 dias por cualquier motivo.

Activacion de cuenta inmediata.

Conexion con SUNAT en 24 horas.

* Certificado Digital indluido.

Facturas, Boletas de Venta, Notas de Crédito y Débito,
Anulaciones, Comprobantes de Retencion y
Percepcion, Anulaciones, Reversiones, Guias de
Remision Remitente.

HASTA 500 Docs. al mes (Costo por cada CPE
adicional, cotizar aqui).

Locales y usuarios SIN LIMITE

Personalizacion con propio LOGOTIPO y COLORES.
Catdlogo de productos y servicios.

Reporte en Excel.

Se le enviardn manuales del uso del sistema.

Soporte por sistemas de Tickets y email.

Crear una cuenta GRATIS

Fuente: (Pinckaers, ODOO, 2020)

Seccién VPS
SUSCRIPCION
VPS Comfort 4-8-160 12 months

fees
Del 15-07-2020 al 14-07-2021

INSTALACION

VPS Comfort 4 vCPU 8 GB RAM 160
GB disk

Seccion Varios PUBLICCLOUD

SUSCRIPCION

Option Automated Backup 160GB
12 menths fees
Del 15-07-2020 al 14-07-2021

INSTALACION

VPS Automated Backup 160 GB

Dominio Cantidad
vps-47255bf9.vps.ovh.ca 1
Dominio Cantidad
vps-47255bf9.vps.ovh.ca 1
Dominio Cantidad
vps-47255bf9.vps.ovh.ca-
1
autobackup
Dominio Cantidad
vps-47255bf9.vps.ovh.ca-
1
autobackup
SUSCRIPCION

Precio IVA no incl.

IVA (0 %)

TOTAL IVA incl.

Precio unitario Precio (+IVA)

241.22 USD 241.22 USD

SustoTaL  241.22 USD

Precio unitario Precio (+IVA)

0.00 UsD 0.00 UsSD

SusToTAL 0.00 USD

Precio unitario Precio (+IVA)

163.20 USD 163.20 USD

Susrora  163.20 USD

Precio unitario Precio (+IVA)

0.00 USD 0.00 USD

SusToTAL 0.00 USD

404.42 USD

404.42 USD

0.00 USD

404.42 USD
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Anexo 12. Cotizacién Partener de ODOO, Alta

Rubro Precio Descripcion

1. Licencias de usuario US$ 696 Anual 3 usuarios, 6 médulos de ODOO:
Ventas, Facturacion, Inventario, E-commerce, web
y Mantenimiento
Pago anual. Se adquieren directamente a través
de la pagina web de ODOO www.odoo.com.

2. Consultoria de Implementacion. Precio US$7000 +IGV Implementacion y configuracion del ERP.

Precio Especial
(Descuento especial 20%)
US$ 5,600 +IGV

Rubro Precio Descripcion
SERVIDOR (Opcion A) $30/mensual aprox. Servicio Alojamiento de Datos / Hosting EC2.
Instancia T2 MICRO (ver diapositiva 25 para mayor
detalle)
SERVIDOR (Opcion B) $10/mensual Servicio Alojamiento de Datos / Hosting Lightsail

Mayor detalle en diapositiva 26.

Certificado de seguridad Https $30 - $80 Precio varia segun proveedor.

Fee por conexiones con plataforma de pagos BXKXX Precio varia segun proveedor.

Fuente: (Pinckaers, ODOO Pricing, 2020)



Anexo 13. Proceso TO BE

Fuente: (Pinckaers, ODOO, 2020)



Anexo 14. Detalle informacion utilizada para analisis ahorro horas-hombre.

Code Pagina Web  Canal Telefonico Distribuidor Proceso Min Mas Frec Max
AS_IS_1 1 0 0 Recibir orden de compra 0,5 1 3
AS_IS_2 1 0 0 Descargar datos 3 5 10
AS_IS_3 1 1 1 Validar pago 3 5 10
AS_IS_4 1 1 1 Registrar datos 5 10 15
AS_IS_5 1 1 1 Emitir comprobante 5 15 30
AS_IS_6 1 1 1 Descargar y guardar comprobante 2 4 7
AS_IS_ 7 1 1 1 Registrar datos de comprobante 2 5 10
AS_IS_8 1 1 1 Enviar comprobante al cliente 2 5 7
AS_IS_9 1 1 1 Completar informacién 1 10 30
AS_1S_10 0 0 1 Descarga NS 3 5 10
AS_IS 11 1 1 0 Confirmar el NS con almacen 2 4 7
AS_IS 12 1 1 0 Descargar NS del inventario 3 5 10
AS_IS 13 1 1 0 Emitir Guia de remision 5 25 35
AS_IS_14 1 1 0 Descargar Guia y guardar 2 4 7
AS_IS_15 1 1 0 Coordinar despacho 2

TO_BE_1 1 0 0 Recibir OC 0,5 1 2
TO_BE_2 1 0 0 Validar comprobante de pago 1 2 3
TO_BE_3 0 1 1 Validar pago 4 7
TO_BE_4 0 1 1 Registrar datos 3 5 7
TO_BE_5 0 1 1 Emitir comprobante 0,5 1 2
TO_BE_6 1 1 1 Enviar comprobante 1 1,5 2
TO_BE_7 (0] 0 1 Descargar NS 0,5 1 15
TO_BE_8 1 1 0 Asignar NS y descargar de stock 1 1,5 2
TO_BE_9 1 1 0 Emitir guia 1 2 3
TO_BE_10 1 1 0 Coordinar despacho 2 4 7

Fuente: Elaboracién propia. (Lemotion, 2019)
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Anexo 15. Pronéstico de ventas.

1 19
2 31
3 16
4 25
5 25
6 26
7 25
8 1
9 17
10 15
11 30
12 27
13 24
14 18
15 12
16 17
17 30
18 58
19 43
20 14
21 20
22 30
23 30
24 30

Afo 1 |Afio 2 |Afio 3 |Afio 4 |Afio 5
*0.5 193| 222.5| 252| 282| 3115
Pronosticado| 386| 445 504| 564| 623
*1.5 579| 667.5| 756 846 934.5

Fuente: Elaboracion propia. (Lemotion, 2019)
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Anexo 16. EDT

Implementacion ERP ODOO

Investigacion

Implementacion

Gestién

[ Requerimientos ] [Analisis de atternativas] [ Costos J [ Acta de constitucién ] [ Cronograma J [ Indicadores ]
Funcionales ] { Tecnologia ] Flujo de caja ] Objetivo ] Actividades J
No Simulacién . »
funcionales J [ Procesos ] Montecarlo Requerimiento Duracién
Tecnologia ] Desarrollo ]

Alcance

Fuente: Elaboracidn propia
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Anexo 17. Cronograma Gantt del proyecto.

Actividad tnico | Final | 1/07] 2/09] 3/07] a/07| /07 [ 6/09] 3/07| 803 s/07] 10707 11109 12/07| 13/07| 14709 15/09] 16/07| 17/07| 18707 1907 20/07| 21707 22/0%] 2307 24407 | 25707 26/07] 23107 28107 | 29/07] 30/07] 31109 1/08] 2/08] 3708
Inicio del proyecto |

Aprobacidn proyecto y Acta de constitucidn 1/07/20 | 1/07/20 -

Planificacién

Aprobacidn de documentos de gestion 2/07/20 | 3/07/20 -

Ejecucién

Pago de suscipciones. 3/07/20 | 3/07/30

Configuracién, programacion y personalizacién de ERP 4/07/20 | 9/07/20

Creacidn de productes en inventario 10/07/20] 12/07/20

Migracion de datos de chente v stock de productos 13/07/20) 15/07/20

Disefio Nueva pdgina web 13/07/20 | 26/07/20

Capacitaciones a los usuarios 27/07/20 31/07/20

Go live 1/08/20 | 1/08/20

Conrol ¥ monitores

Aprobacion de los de |a implemn . 2/08/20 | 2/08/20 -
Gerre del proyecto

Aprobacidn final del proyecto 3/o8/20 | 3/08/20 -

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 18. Matriz de Probabilidad e Impacto

Probabilidad Amenazas
0.9 0.05 0.09 0.18
0.7 0.04 0.07 0.14
0.5 0.03 0.05 0.10
0.3 0.02 0.03 0.06
0.1 0.01 0.01 0.02

0.05/ 0.20/
0.10/
Muy . Moder
) Bajo
bajo ado

0.4

o/

Alto

0.08
0.80/
Muy
Alto

0.80/
Muy
Alto

Oportunidades

0.40/
Alto

0.18
0.14
0.10
0.06
0.02
0.20/
Moder
ado

0.09
0.07
0.05
0.03
0.01

0.10/
Bajo

0.05
0.04
0.03
0.02
0.01
0.05/
Muy
bajo

Fuente: Elaboracién propia. (Project Management Institute, 2017)
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Anexo 19. Gestion de riesgos

. Puntaje .
) Puntaje . Tipo de . o
N Riesgo probabi  Resultado ) Estrategia Plan de mitigacion
Impacto . Riesgo
lidad
Establecer en el contrato con
Mala . . .
L el trabajador independiente el
capacitacion y ] )
. . tiempo destinado a las
1 demora en el 0.4 0.3 0.12 Medio Transferir o
o capacitaciones y contar con
aprendizaje  del L
. actas de las capacitaciones
uso del sistema. )
para prevenir dudas.
Realizar reuniones continuas
Retrasos en el para validar el avance del
2 avance y entrega 0.4 0.5 0.2 Medio Evitar proyecto e identificar
del proyecto actividades que puedan
generar retrasos.
Tener un plan de backup ante
Posibles caidas . posibles caidas del sistema y
3 . 0.8 0.3 0.24 Mitigar L .
del sistema. poder disminuir el impacto
del riesgo.
No lograr reducir
las horas
requeridas en el Establecer los requerimientos
proceso de _ ) de funcionamiento y asegurar
4 0.8 0.1 0.08 Medio Evitar ) »
ventas y la integracion y
facturacion en la automatizacion.
magnitud
esperada.
Asegurarse de tener claro
Sobrecostos por o
. ) todos los requerimientos del
5 necesidades no 0.8 0.3 0.24 Evitar

previstas

drea y el costo a detalle para
el cumplimiento de estos.

Fuente: Elaboracién propia (Sanchez, 2020).
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Anexo 20. Herramientas tecnologicas TO-BE.

=

Conversaciones Calendario

)

Sitio web

Cotizacion

IMPORTAR &

=

Compras

@ ’J

Codigo de barras Empleados Charla en vivo

o cha d " ha d g
O soto00 01/12/2021 10:55:40 04/12/2021 10:55:41
O 00994 20/11/2021 19:41:55 30/11/2021 12:40:39
O soos9s 30/11/2021 12:13:47 30/11/2021 12:14:23
O soos9a 29/11/2021 15:27:19 02/12/2021 15:27:20
0O soo99z 29/11/2021 15:11:13 02/12/2021 15:11:55
D S00991 29/11/2021 15:07:37 29/11/2021 15:07:39
O 500990 29/11/2021 13:3533 02/12/2021 13:36:00
O sooos? 28/11/2021 21:31:55 28/11/2021 21:31:56
O soossa 27/11/2021 13:52:44 30/11/2021 13:52:46
O soo9so 26/11/2021 14:08:28 29/11/2021 1408:29
O soo97e 26/11/2021 01:06:41 29/11/2021 08:59:19
O soos7s 24/11/2021 17:49:46 27/11/2021 17:58:30
O 500976 24/11/2021 12:22:36 24/11/2021 12:25:53
O soo974 23/11/2021 12:27:10 26/11/2021 122712

Fuente: (Lemotion, 2019)

S

Contactos CRM

= %

|~

Ventas

Inventario Reparaciones Facturacion

Tableros Aplicaciones

R Mis presupuestos

Q

TFiltres ~ = Agrupado por = W Favoritos ~ 1807490 € ¥

Cliente

Carlos Alejandro Josuee Martinez Perez
CHAVARRY PALOMINO GABRIEL ENRIQUE
BANCES CALVAY ANA SOFIA

GRAFIC HAUS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - GRAFIC HAUS S.A.C.
APARICIO OBADA JASON

SEGURA BONARRIVA CAROLINA ANDREA
SARMIENTO CALDAS PEDRO ARMANDO
DELGADILLO NIGOLINI JORGE ALDO
PEREZ COAYLA VALENTINA DEL ROSARIO
Keiver Eduardo Manganelli Torres

Renzo Alexander

MONTOYA TEMOCHE MASSIEL LORENA
AGUINAGA LIRA JORGE MAURICIO

Carlos Alejandro Josuee Martinez Perez

E #H 8 B w o

Total  Estado

$/8.00 Ordenes de venta
5/186.00 Grdenes de venta
S/2.499.00 Ordenes de venta
$/3,899.00 Ordenes de venta
5/1,819.00 Grdenes de venta
$/112.00 Ordenes de venta
$/1,614.00 Ordenes de venta
5/85.00 Ordenes de venta
$/1,599.00 Ordenes de venta
/170.00 Grdenes de venta
S/40.00 Grdenes de venta
5/2,049.00 Grdenes de venta
§/142.00 Grdenes de venta

S/160.00 Ordenes de venta
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Anexo 21. Herramientas tecnologicas TO-BE.

Cotizacion / S00984

-
[P ENVIAR POREMAIL  CANCELAR

Imprimir = Accién ~

PRESUPUESTO ENVIADO

Cliente 1 1
Q@ Frevisualizar & Entrega (€ Facturas
Cliente PEREZ COAYLA VALENTINA DEL ROSARIO Fecha de Pedido 27/11/2021 13:52:46
TACNA Lista de Precio Tarifa piblica (PEN)
Tacna Pl 4
Per(i - 73100339 s
Direccién de factura PEREZ COAYLA VALENTINA DEL ROSARIO
Direccién de entrega PEREZ COAYLA VALENTINA DEL ROSARIO
Plantilla de Cotizacién
presupuesto
Lineas de Pedido = Otra Informacién
ADD PRODUCT PACK
Producto Ru... Cantidad Precio unitar.. Impuestos Desc.% Total
[L8D] Scooter eléctrico LBD [L8D] Scooter eléctrico LED 1.000 1,599.00 (18% (Included in price) 0.00 §/1,599.00
Integra tecnologias cientificas y de moda,
| compuesto por lineas concisas y llamativas.
Cotizacion / S00984 / BBB1-00369
LU CREAR Imprimir ~  Accién ~
(PG ML GE  PREVISUALIZAR  AGREGAR FACTURA RECTIFICATIVA  ADD DEBITNOTE SULELELELEIEL RILEA RAL
I L
Factura de cliente _vo
K
BBB1-00369 °
Cliente PEREZ COAYLA VALENTINA DEL ROSARIO Fecha factura 271172021
TACNA Solicitud de envio a EDIPE-0780 & VERIFICAR ESTADO
Tacna PSE/OSE
Peri - 73100339
e Plazos de pago 2711172021
Di ién de ent PEREZ COAYLA VALENTINA DEL ROSARIO
receion de entrega Diario BOLETA ELECTRONICA BBB1 (PEN)
Referencia
Moneda PEN
Tipo de transaccién VENTA INTERNA
Tipo de Documento (03) Boleta de venta
Lineas de factura = Apuntes contables  Otra Informacion
Producto Descripcién  Cuenta Cantidad Precio Desc.% Tipo de IGV Impuestos Valor IGV  Subtotalsi..  Gratuito Total
[L8D] Scooter... [L8BD] Scooter 7012100 Mer. 1.000 1,599.00 0.00 10-Gravado-. 5/243.92 $/1,355.08 5/1,599..
eléctrico L8D
Cotizacion / S00984 / AH/OUT/00464
EDITAR &N Imprimir = Accién ~
IMPRIMIR  DEVOLVER ~ DESBLOQUEAR BORRADOR ESPERANDO
P Lias A Trazabilidad
Direccién de entrega PEREZ COAYLA VALENTINA DEL ROSARIO Fecha prevista 30/11/2021 13:52:46
Tipo de operacién INMOTION GROUP S.R.L. - Almacen House: Ordenes de Fecha efectiva 27/11/2021 13:53:12
entrega Documento origen 00984
Ubicacién de origen AH/Stack
0 0 i Info adicional = Nota
Producto De Del propietario Lote/N° de serie Reservado Realizado
ter eléctrico L8D Stack 4 050 0.000 1.000

Fuente: (Lemotion, 2019)
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