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RESOLUCION N° 888-2023-D-FIS-UANCV-]

Juliaca, 05 de diciembre del 2023

VISTOS; El expediente N° 2023-CU-16705 (fecha y hora de
sustentacion) y el expediente N°© 2023-CU-16703 (Titulo), la RESOLUCION N° 684-
2023-D-FIS-UANCV que aprueba el Borrador de Tesis y el DICTAMEN N° 337-2023-
OI-VRI DE ORIGINALIDAD DEL TRABAJO DE INVESTIGACION presentado por el (la)
bachiller, ARCANA APAZA, ROSALINDA ERICA quien solicita FECHA Y HORA DE
SUSTENTACION DE TESIS, titulado: PROPUESTA DE LA PLANIFICACION DE
RECURSOS EMPRESARIALES PARA LA DISTRIBUCION Y VENTAS DE LA
EMPRESA KIUT conducente a la obtencion del Titulo Profesional de INGENIERO
FMRRESARIAL E INFORMATICO por la modalidad de Sustentacién de Tesis,

CONSIDERANDO:

Que el 11 de marzo de 2020 la Organizacion Mundial de la Salud
califico el brote del coronavirus (COVID-19) como una pandemia al haberse
extendido en varios paises del mundo de manera simultanea;

Que, a través del Decreto Supremo N° 44-2020-PCM, el poder
Ejecutivo declaro estado de emergencia nacional ampliado temporalmente mediante
los Decretos Supremos N° 051-2020-PCM, N° 064-2020-PCM, N° 075-2020-PCM, N°
083-2020-PCM, N° 094-2020-PCM, N° 116-2020-PCM, N° 135-2020-PCM, N° 146-
2020-PCM , N° 156-2020-PCM; y precisado o modificado por los Decretos Supremos
N° 045-2020-PCM, N° 046-2020-PCM, N° 051-2020-PCM, N° 053-2020-PCM, N° 057-
2020-PCM, N° 058-2020-PCM, N° 061-2020-PCM, N° 063-2020-PCM, N° 064-2020-
PCM, N° 068-2020-PCM, N° 072-2020-PCM, N° 083-2020-PCM, N° 094-2020-PCM,
N° 116-2020-PCM, N° 129-2020-PCM, N° 135-2020-PCM, N° 139-2020-PCM, N° 146-
2020-PCM, N° 151-2020-PCM, N° 156-2020-PCM, N° 162-2020-PCM, N° 165-2020-
PCM, N° 170-2020-PCM, N° 174-2020-PCM, N° 184-2020-PCM y finalmente con el
Decreto Supremo N°® 201-2020-PCM se prorroga el estado de emergencia nacional
por el plazo de treinta y un (31) dias calendario a partir del viernes 01 de enero del
2021, por las graves circunstancias que afectan la vida de las personas a
consecuencia de la COVID-19. Todo dentro del marco de la emergencia sanitaria
declarada a nivel nacional con el Decreto Supremo N° 008-2020-SA, prorrogada por
Decreto Supremo N° 020-2020-SA y N° 027-2020-SA, finalmente con el Decreto
Supremo N° 031-2020-SA, a partir del 07 de diciembre de 2020 por un plazo de
noventa (90) dias de calendario;

Que es necesario dar cumplimiento a la Ley 30220 y sus
modificatorias, al Estatuto Universitario y al Reglamento de Grados y Titulos de la
Universidad Andina “Néstor Caceres Veldsquez” de Juliaca y de la Facultad de
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Ingenieria de Sistemas, para la nominacion de jurados mediante sorteo del mismo
modo programar la fecha y hora de sustentacion de tesis.

En uso de las atribuciones conferidas al Decano de la Facultad de
Ingenieria de Sistemas y, estando al informe de la Comision de Grados y Titulos de la
Facultad.

SE RESUELVE:

PRIMERO.- NOMINAR Jurados para la Sustentacion de Tesis del
tema titulado: PROPUESTA DE LA PLANIFICACION DE RECURSOS
EMPRESARIALES PARA LA DISTRIBUCION Y VENTAS DE LA EMPRESA KIUT
presentado por el (la) bachiller: ARCANA APAZA, ROSALINDA ERICA, para optar
el Titulo Profesional de INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO
habiéndose designado por sorteo a la siguiente terna de jurados:

- Presidente - M. SC. JUAN CARLOS HERRERA MIRANDA

- 1ler. Miembro : DR. RICHARD CONDORI CRUZ

- 2do. Miembro DR. OSCAR GONZALO APAZA PEREZ

- Asesor de Tesis : MTRO. RAMIRO ARTURO RODRIGUEZ SARAVIA

SEGUNDO.- PROGRAMAR la Fecha y Hora de Sustentacion de

Tesis para el dia JUEVES, 07 DE DICIEMBRE DEL 2023, a horas 11:00 a.m.
hora exacta.

TERCERO.- El acto académico de sustentacidon se llevarda a
cabo a través de la plataforma de video conferencia Cisco Webex Meetings.

CUARTO.- Realizada la Sustentacion de Tesis, el Presidente de
la terna de jurados levantara y firmara el Acta de Sustentacion de Tesis, en el cual se
consignara el resultado obtenido por el (la) Bachiller sustentante, del mismo modo

firmaran los otros dos miembros de jurado y asesor de tesis, dando conformidad al
acto.

QUINTO.- La Direccion de la Escuela Profesional de Ingenieria
Empresarial e Informatica, el Jurado y el Presidente de la Comision de Grados y
Titulos, quedan encargados de dar cumplimiento a la presente Resolucion.

(9.3
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Jullaca, 07 de noviembre del 2023

VISTOS; el Expediente N° 2023-CU-05189 y el Acta de Aprobacién de Borrador
de Tesis de fecha 06 de noviembre del 2023 y la RESOLUCION N° 623-2023-D-FIS-UANCV que aprueba el
Perfil de Tesis de fecha 20 de octubre del 2023, presentado por el (la) Bachiller: ARCANA APAZA,
ROSALINDA ERICA con el tema titulado: PROPUESTA DE LA PLANIFICACION DE RECURSOS
EMPRESARIALES PARA LA DISTRIBUCION Y VENTAS DE LA EMPRESA KIUT, para optar el Titulo
Profesional de INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO.

CONSIDERANDO:

Que, el (la) Bachiller ARCANA APAZA, ROSALINDA ERICA, ha presentado su
Borrador de Tesis titulado: PROPUESTA DE LA PLANIFICACION DE RECURSOS EMPRESARIALES PARA
LA DISTRIBUCION Y VENTAS DE LA EMPRESA KIUT, para optar el Titulo Profesional de INGENIERO
EMPRESARIAL E INFORMATICO.

Que, habiendo procedido de acuerdo al Reglamento de Grados y Titulos de la
UANCV y el Presidente de la Comisién de Grados y Titulos de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas,
nomind como Jurados a los siguientes Docentes:

Presidente : M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda
ler. Miembro : Dr. Richard Condori Cruz

e 2do. Miembro : Dr. Oscar Gonzalo Apaza Perez
Asesor de Tesis $ Mtro. Ramiro Arturo Rodriguez Saravia

Que, la terna de jurados ha aprobado en su integridad el Borrador de Tesis
titulado: PROPUESTA DE LA PLANIFICACION DE RECURSOS EMPRESARIALES PARA LA
DISTRIBUCION Y VENTAS DE LA EMPRESA KIUT.

Estando en la opinién favorable del Presidente de la Comision de Grados y
Titulos de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, en concordancia al Reglamento de Grados y Titulos de la
UANCV y en uso de las atribuciones que le concede la Ley Universitaria 30220, Ley de Creacién de la
UANCV 23738 y Modificatoria N° 24661 y el Estatuto Modificado de la UANCV.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR EL BORRADOR DE TESIS, presentado por el
(la) Bachiller: ARCANA APAZA, ROSALINDA ERICA, con el tema titulado: PROPUESTA DE LA
PLANIFICACION DE RECURSOS EMPRESARIALES PARA LA DISTRIBUCION Y VENTAS DE LA
EMPRESA KIUT, quedando apto para tramitar el Dictamen de Originalidad de Trabajo de Investigacion y
posteriormente solicitar la Fecha y Hora de Sustentacién de Tesis previa presentacién de los requisitos
correspondientes segn lo establecido en el Reglamento de Grados y Titulos de la UANCV, la misma que
conducir4 a la obtenci6n del TITULO PROFESIONAL DE INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO

ARTICULO SEGUNDO.- Lj {Cdmis{én de Grados y Titulos de la Facultad de

Ingenierfa de Sistemas y el Secretario Académicd de\la\Racultad de Ingenierfa de Sistemas, quedan
encargados del cumplimiento de la presente Resoluclpl\.
RSIDAD ANDINA-

e
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Juliaca, 20 de octubre del 2023

VISTOS; el Expediente N® 2023-CU-13944 de fecha 20 de octubre del 2023,
presentado por el (1a) Bachiller ARCANA APAZA, ROSALINDA ERICA quien ha solicitado CAMBIO DE
ASESOR DEL PERFIL DE TESIS, asignado con RESOLUCION N° 498-2023-D-FIS-UANCV de fecha .

CONSIDERANDO:
Que, el (la) Bachiller ARCANA APAZA, ROSALINDA ERICA, ha presentado su

Perfil de Tesis titulado: PROPUESTA DE LA PLANIFICACION DE RECURSOS EMPRESARIALES PARA LA
DISTRIBUCION Y VENTAS DE LA EMPRESA KIUT, para optar el Titulo Profesional de INGENIERO
EMPRESARIAL E INFORMATICO.

o Que, con RESOLUCION N° 498-2023-D-FIS-UANCV de fecha se aprobé el Perfil de
Tesis titulado: PROPUESTA DE LA PLANIFICACION DE RECURSOS EMPRESARIALES PARA LA
DISTRIBUCION Y VENTAS DE LA EMPRESA KIUT, con la siguiente terna de jurados:

Presidente ] M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda
ler. Miembro : Dr. Richard Condori Cruz

2do. Miembro : Dr. Oscar Gonzalo Apaza Perez
Asesor de Tesis 3 M. Sc. Juan Carlos Pinto Larico

Estando en la opini6n favorable del Presidente de la Comisién de Grados y

Titulos de la Facultad de Ingenieria de Sistemas, en concordancia al Reglamento de Grados y Titulos de la
UANCV y en uso de las atribuciones que le concede la Ley Universitaria 30220, Ley de Creacién de la
UANCV 23738 y modificatoria; y el Estatuto Modificado 2020 de la UANCV aprobado con Resolucién N°

0018-2020-UANCV-AU-R.

SE RESUELVE:
ARTICULO PRIMERO.- APROBAR el CAMBIO DE ASESOR DEL PERFIL DE

TESIS, de (1) (1a) Bachiller: ARCANA APAZA, ROSALINDA ERICA, del tema de tesis titulado: PROPUESTA
DE LA PLANIFICACION DE RECURSOS EMPRESARIALES PARA LA DISTRIBUCION Y VENTAS DE LA
EMPRESA KIUT, considerdndose a partir de la fecha los siguientes Jurados y Asesor de Tesis:

e Presidente M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda

e 1ler.Miembro : Dr. Richard Condori Cruz
e 2do.Miembro 3 Dr. Oscar Gonzalo Apaza Perez
Asesor de Tesis g Mtro. Ramiro Arturo Rodriguez Saravia

ARTICULO SEGUNDO.- La Comisién de Grados y Titulos de la Facultad de
Ingenierfa de Sistemas y el Secretario Académico de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, quedan
encargados del cumplimiento de la presente Resoluci6n.

Regfstrese, Comuniquese y Archlvese.

ANDINA
NELASQUET”

‘A'M Juun\drigh He anamnda
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Juliaca, 25 de setiembre del 2023

VISTOS,; el Expediente N* 2023-CU-000622, y la copia del Acta de Aprobaciim de
Perfil de Tesis de fecha 18 de setiembre del 2023, para optar el Titulo Profesional de INGENIEZD
EMPRESARIAL E INFORMATICO, presentado por el (la) Bachiller. ARCANA APAZA, ROSALINDA ERICA
con el tema titulado: PROPUESTA DE LA PLANIFICACION DE RECURSOS EMPRESARIALES PARA LA
DISTRIBUCION Y VENTAS DE LA EMPRESA KIUYT.

CONSIDERANDO:

Que, el (1a) Bachiller ARCANA APAZA, ROSALINDA ERICA, ha presentado 53
Perfil de Tesis titulado: PROPUESTA DE LA PLANIFICACION DE RECURSOS EMPRESARIALES PARA LA
DISTRIBUCION Y VENTAS DE LA EMPRESA KIUYT, para optar el Titulo Profesionz] de INGENIERD
EMPRESARIAL E INFORMATICO.

Que, habiendo procedido de acuerdo al Reglamento de Grados y Titulos cz 3
UANCV y el Presidente de la Comisién de Grados y Titulos de la Facultad de Ingenieria de Sistemas,
nominé como Jurados a los siguientes Docentes:

Presidente 5 M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda
1er. Miembro 2 Dr. Richard Condori Cruz

2do. Miembro : Dr. Oscar Gonzalo Apaza Perez
Asesor de Tesis : M. Sc. Juan Carlos Pinto Larico

Que, la terna de jurados ha aprobado en su integridad el Perfil de Tesis titulzdo:
PROPUESTA DE LA PLANIFICACION DE RECURSOS EMPRESARIALES PARA LA DISTRIBUCION Y
VENTAS DE LA EMPRESA KIUYT, procediendo con el levantamiento de Acta y firma de Aprobacién
correspondiente.

Estando en la opinion favorable del Presidente de la Comisién de Grzcdos y
Titulos de 1a Facultad de Ingenierfa de Sistemas, en concordancia al Reglamento de Grados y Titulosdz 13
UANCV y en uso de las atribuciones que le concede la Ley Universitaria 30220, Ley de Creacion ¢z 2
UANCYV 23738 y Modificatoria N° 24661 y el Estatuto Modificado de la UANCV.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR EL PERFIL DE TESIS, presentado por ¢l (13)
Bachiller: ARCANA APAZA, ROSALINDA ERICA, con el tema titulado: PROPUESTA DE LA
PLANIFICACION DE RECURSOS EMPRESARIALES PARA LA DISTRIBUCION Y VENTAS DE LA
EMPRESA KIUYT, quedando apto para el desarrollo y presentacion del Borrador de Tesis segin lo
establecido en el Reglamento de Grados y Titulos de la UANCV.

ARTICULO SEGUNDO.- La Comisién de Grados y Titulos de la Facultad de
Ingenierfa de Sistemas y el Secretario Académico de la Facultad de Ingenieria de Sistemas, quedan
encargados del cumplimiento de la presente Resolucién. \

Reglistrese, Comuniquese y Archivese.

CERBS VELASQUET
/ 1ot
oo Rerrerd Nroada

(3
Arch 2023
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Metadatos complementarios

Titulo de la Tesis

PROPUESTA DE LA PLANIFICACION DE RECURSOS
EMPRESARIALES PARA LA DISTRIBUCION
Y VENTAS DE LA EMPRESA KIUT

Datos de autor

Nombres y apellidos ROSALINDA ERICA ARCANA APAZA

Tipo de documento de identidad DNI

Numero de documento de

identidad 10805132

URL de ORCID https://orcid.org/0009-0005-4173-4144

Datos de asesor

Nombres y apellidos RAMIRO ARTURO RODRIGUEZ SARAVIA

Tipo de documento de identidad DNI

Numero de documento de identidad | 80417269
URL de ORCID https://orcid.org/0000-0001-5312-3651

Datos del jurado

Presidente del jurado

Nombres y apellidos JUAN CARLOS HERRERA MIRANDA

Tipo de documento DNI

Numero de documento de identidad | 29606930

Miembro del jurado 1

Nombres y apellidos RICHARD CONDORI CRUZ

Tipo de documento DNI

Numero de documento de identidad | 02442917

Miembro del jurado 2
Nombres y apellidos OSCAR GONZALO APAZA PEREZ
Tipo de documento DNI

Numero de documento de identidad | 42431259
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Datos de investigacion

Linea de investigacion Organizacién y Direccién de Empresas — P25
Grupo de investigacion No aplica.
Agencia de financiamiento Sin financiamiento.

Pais: Peru

Departamento: Puno
Provincia: San Roman
Distrito: Juliaca
EMPRESA KIUT

Jr. Texas 426
Coordenadas:
Latitud: 15°48'29"S
Longitud: 70°13'94"0O

Ubicacion geografica de la
investigacion

URL Maps:
https://maps.app.goo.gl/CsY Vv4CKBd6PyeZz5

Afio o rango de afios en que se

5 iR o Julio 2023 — Diciembre 2023
realizé la investigacion

Ingenieria de sistemas y comunicaciones
URL de disciplinas OCDE https://purl.org/pe-repo/ocde/ford#2.02.04
https://concytec-pe.github.io/Peru-
CRIS/vocabularios/ocde_ford.html | Ingenieria de procesos

- Libreria https://purl.org/pe-repo/ocde/ford#2.04.02
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DECLARACION DE AUTENTICIDAD Y RESPONSABILIDAD

Yo ROSALINDA ERICA ARCANA APAZA , identificado con DNI
Nro.__70405155 . en mi condicion de egresadode:

X Escuela Profesional
[0 Programa de Segunda Especialidad,
[ Programa de Maestria o Doctorado

INGENIER{A EMPRESARIAL E INFORMATICA

informo que he elaborado el/la X Tesis o [] Trabajo de Investigacion, (] Trabajo Académico
denominada:

PROPUESTA DE LA PLANIFICACION DE RECURSOS EMPRESARIALES PARA LA
DISTRIBUCION Y VENTAS DE LA EMPRESA KIUT

Asesorado por: _ Mtro. RAMIRO ARTURO RODRIGUEZ SARAVIA

Es un tema original.

Declaro que el presente trabajo de tesis es elaborado por mi persona y no existe plagio/copia de ninguna
naturaleza, en especial de otro documento de investigacién (tesis, revista, texto, congreso, o similar)
presentado por persona natural o juridica alguna ante instituciones académicas, profesionales, de
investigacion o similares, en el pais o en el extranjero.

Dejo constancia que las citas de otros autores han sido debidamente identificadas en el trabajo de
investigacion, por lo que no asumiré como suyas las opiniones vertidas por terceros, ya sea de fuentes
encontradas en medios escritos, digitales o Internet.

Asimismo, ratifico que soy plenamente consciente de todo el contenido de la tesis y asumo la responsabilidad
de cualquier error u omision en el documento, asi como de las connotaciones éticas y legales involucradas.

El incumplimiento de lo declarado da lugar a responsabilidad del declarante, en consecuencia; a través del
presente documento asumo frente a terceros, la Universidad Andina Néstor Céceres Velasquez y/o la
Administracion Publica toda responsabilidad que pueda derivarse por el trabajo final presentado. Lo sefialado
incluye responsabilidad pecuniaria incluido el pago de multas u otros por los dafios y perjuicios que se

ocasionen.
Juliaca 11 de ABRIL del 2024
LR
(]
Firma del Asesor Firma del Estudiante Huella
(obligatoria) (obligatoria)
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RESUMEN
Este estudio presenta una propuesta detallada para implementar un sistema de Planificacion de
Recursos Empresariales (ERP) especificamente disefiado para optimizar los procesos de
distribucion y venta en una empresa. El objetivo principal es mejorar la eficiencia operativa, la

toma de decisiones y la visibilidad en toda la cadena de suministro y el ciclo de venta.

La propuesta se fundamenta en un andlisis exhaustivo de los desafios actuales que enfrenta la
empresa en términos de gestion de inventario, coordinacion logistica y seguimiento de ventas. Se
propone la adopcidn de un sistema ERP personalizado que integre modulos especializados para

areas clave, como gestion de inventario, logistica, ventas, finanzas y analisis de datos.

El sistema ERP permitird una planificacion méas efectiva de la demanda al sincronizar
automaticamente los datos de ventas con el inventario disponible, lo que reducira los niveles de
inventario excesivos y las rupturas de stock. Ademas, la funcionalidad de gestion de pedidos
optimizara los procesos de toma de pedidos, empaquetado y envio, mejorando la satisfaccion del

cliente al garantizar entregas precisas y a tiempo.

La propuesta también hace hincapié en la importancia de la integracion de canales de venta, como
tiendas fisicas y plataformas de comercio electronico, dentro del sistema ERP. Esto permitira una
vision unificada de todas las ventas y transacciones, lo que facilitara la identificacion de

tendencias y patrones de compra, asi como la personalizacion de estrategias de marketing.

Ademas, se sugiere la inclusién de herramientas analiticas para el seguimiento de indicadores
clave de rendimiento (KPI) en tiempo real. Esto ayudara a los directivos a tomar decisiones
informadas basadas en datos y a realizar ajustes &giles en la estrategia en funcion de la

informacidn obtenida del sistema ERP.
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La propuesta de Planificacion de Recursos Empresariales para la Distribucion y Venta
tiene como objetivo mejorar la eficiencia, la colaboracion y la toma de decisiones en los
procesos de distribucion y venta de la empresa. La implementacion exitosa de este sistema
ERP personalizado proporcionara una ventaja competitiva al permitir una gestion mas
eficaz de los recursos, una mayor satisfaccion del cliente y una adaptacién mas réapida a

las cambiantes condiciones del mercado.

Palabras claves: ERP, Distribucion, VVentas, Procesos.
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ABSTRACT
This study presents a detailed proposal to implement an Enterprise Resource Planning (ERP)
system specifically designed to optimize distribution and sales processes in a company. The main
objective is to improve operational efficiency, decision making and visibility throughout the

supply chain and sales cycle.

The proposal is based on an exhaustive analysis of the current challenges facing the company in
terms of inventory management, logistics coordination and sales monitoring. The adoption of a
custom ERP system that integrates specialized modules for key areas such as inventory

management, logistics, sales, finance, and data analysis is proposed.

The ERP system will enable more effective demand planning by automatically synchronizing
sales data with available inventory, which will reduce excessive inventory levels and stock-outs.
In addition, the order management functionality will streamline order taking, packing and

shipping processes, improving customer satisfaction by ensuring accurate and on-time deliveries.

The proposal also emphasizes the importance of integrating sales channels, such as physical stores
and e-commerce platforms, within the ERP system. This will allow a unified vision of all sales
and transactions, which will facilitate the identification of trends and purchasing patterns, as well

as the personalization of marketing strategies.

In addition, the inclusion of analytical tools for monitoring key performance indicators (KPI) in
real time is suggested. This will help managers make informed decisions based on data and make

agile adjustments to the strategy based on the information obtained from the ERP system.

The Business Resource Planning for Distribution and Sales proposal aims to improve

efficiency, collaboration and decision-making in the company's distribution and sales
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processes. The successful implementation of this custom ERP system will provide a
competitive advantage by enabling more effective resource management, higher customer

satisfaction, and faster adaptation to changing market conditions.

Keywords: ERP, Distribution, Sales, Processes.
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INTRODUCCION

En un entorno empresarial cada vez mas competitivo y dinamico, la optimizacion de los procesos
de distribucién y venta se ha convertido en una prioridad estratégica para las organizaciones que
buscan mantener su relevancia y crecimiento en el mercado. La correcta gestién de recursos, la
eficiencia operativa y la capacidad de tomar decisiones informadas son elementos cruciales para
alcanzar el éxito en este contexto. En este sentido, el presente estudio tiene como objetivo
presentar una propuesta integral de Planificacion de Recursos Empresariales (ERP) disefiada
especificamente para abordar los desafios inherentes a la distribuciéon y venta en el entorno

empresarial actual.

La distribucién y venta efectivas implican una serie de desafios complejos, que van desde la
gestién optima del inventario y la logistica hasta la personalizacién de la experiencia del cliente.
Estas areas estan interconectadas en la cadena de suministro y desempefian un papel crucial en la
percepcion del cliente sobre la marca y en la capacidad de la empresa para adaptarse a las
cambiantes tendencias del mercado. La falta de una visién integrada y centralizada de estos
procesos puede resultar en ineficiencias, pérdida de oportunidades y una experiencia de la cliente

insatisfactoria.

La adopcion de un sistema ERP se presenta como una solucidn clave para abordar estos desafios
de manera efectiva. Un sistema ERP bien implementado ofrece una plataforma Gnica que integra
y automatiza diversos procesos empresariales, desde la gestion de inventario y pedidos hasta la
administracion financiera y el andlisis de datos. Esta integracion permite una visién panoramica
de la empresa, facilitando la toma de decisiones fundamentadas y la identificacion de areas de

mejora en tiempo real.

En este contexto, el presente estudio propone un enfoque estratégico y detallado para la
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implementacion de un sistema ERP adaptado a las necesidades especificas de la distribucién y
venta. Se exploraran los componentes clave de este sistema, incluyendo la gestion de inventario,
la coordinacidn logistica, la integracion de canales de venta y el andlisis de datos en tiempo real.
Ademas, se examinaran los beneficios potenciales que esta propuesta puede aportar a la empresa,

desde la mejora en la eficiencia operativa hasta la optimizacion de la satisfaccion del cliente.

A lo largo de este estudio, se profundizara en los aspectos técnicos, funcionales
y estratégicos de la propuesta de Planificacion de Recursos Empresariales para la
Distribucion y Venta. La implementacion exitosa de esta propuesta no solo puede
transformar la forma en que la empresa gestiona sus operaciones, sino que también puede
potenciar su capacidad para adaptarse y prosperar en un entorno empresarial en constante

evolucion.
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CAPITULO |

ASPECTOS GENERALES

1.1. Planteamiento del Problema

La problematica en las areas de planificacion de recursos empresariales en la
distribucion y venta se refiere a los desafios y obstaculos que enfrentan las empresas
al intentar gestionar de manera eficiente y efectiva sus procesos de distribucién y
venta a través de la implementacion de sistemas de Planificacion de Recursos
Empresariales (ERP). Estos desafios pueden variar segun la industria y el tamafio

de la empresa, pero algunos de los problemas comunes incluyen:

e Gestién de Inventarios Ineficiente: Las empresas a menudo luchan por
mantener un equilibrio adecuado entre el nivel de inventario y la demanda de
los clientes. El exceso de inventario puede resultar en costos de
almacenamiento innecesarios, mientras que una falta de inventario puede llevar

a la pérdida de ventas y la insatisfaccion del cliente.

e Falta de Visibilidad de la Cadena de Suministro: La falta de visibilidad en
tiempo real a lo largo de toda la cadena de suministro puede dificultar la toma
de decisiones informadas. Las empresas pueden enfrentar retrasos en la
produccion, problemas de disponibilidad de productos y dificultades para

anticipar cambios en la demanda.
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e Coordinacion Logistica Deficiente: La distribucion eficiente de productos
implica la coordinacion de diversas operaciones logisticas, como la
planificacion de rutas, la gestion de almacenes y el seguimiento de envios. Los
problemas en la coordinacién logistica pueden resultar en entregas tardias,

costos adicionales y clientes insatisfechos.

e Complejidad en la Gestion de Pedidos: El proceso de gestion de pedidos puede
volverse complicado cuando se manejan multiples canales de venta, lo que
lleva a la posibilidad de errores en la toma de pedidos, la asignacion de

inventario y la facturacion.

e Integracion de Canales de Venta: Las empresas que operan tanto en tiendas
fisicas como en plataformas de comercio electronico a menudo enfrentan
dificultades para integrar de manera efectiva los datos y procesos de ambos
canales. Esto puede llevar a problemas de inventario desactualizado y a una

experiencia inconsistente para el cliente.

e Falta de Datos Analiticos en Tiempo Real: La falta de analisis de datos en
tiempo real puede obstaculizar la capacidad de la empresa para identificar
tendencias de ventas, pronosticar la demanda y tomar decisiones basadas en

datos con agilidad.

e Resistencia al Cambio: La implementacion de sistemas ERP implica cambios
en las rutinas y procesos de trabajo establecidos, lo que puede encontrarse con
resistencia por parte de los empleados que deben adaptarse a nuevas formas de

trabajar.

e Necesidad de Personalizaciéon: Los sistemas ERP deben adaptarse a las
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necesidades especificas de la empresa para ser efectivos. La personalizacion de

los sistemas puede ser compleja y costosa.

e Inversion Financiera y Tiempo: La implementacion y el mantenimiento
continuo de sistemas ERP representan inversiones financieras y de tiempo que

algunas empresas pueden considerar como obstéaculos.

e Actualizacion y Mantenimiento Continuo: La necesidad de mantener el sistema
ERP actualizado y funcionando sin problemas puede requerir recursos

adicionales y ser un desafio constante.

Podemos decir que la problemética en las areas de planificacion de recursos
empresariales en la distribucidn y venta gira en torno a la complejidad de coordinar
operaciones, la necesidad de integrar datos y procesos, la adaptacion a nuevos
sistemas y la gestion eficiente de inventarios para satisfacer las demandas

cambiantes del mercado y garantizar una experiencia positiva para el cliente.
1.1.1. Problema General:

e ;CoOmo la propuesta de la planificacion de recursos empresariales para la

distribucion y ventas de la empresa kiut influye en el nivel del servicio?
1.1.2. Problemas Especificos:

e Cbmo el desarrollo de la gestién del proceso de ventas perjudica el nivel

del servicio?

e Como el desarrollo de la distribucion y despacho influye en el nivel del

servicio?

e ;Cbmo el desarrollo de la facturacion influira en el servicio?
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1.2. Objetivos de la Investigacion

1.2.1. Objetivo General:

e Desarrollar una propuesta de la planificacion de recursos
empresariales para la distribucion y ventas de la empresa kiut que
influya en el nivel del servicio

1.2.2. Obijetivos Especificos:

e Plantear una mejora en la gestion del proceso de ventas que ayude en
el nivel del servicio

¢ Plantear una mejora en el desarrollo de la distribucion y despacho que
ayude en el nivel del servicio

e Plantear el desarrollo de la facturacion que ayude en el desempefio del
mejor servicio

1.3. Justificacion del Estudio

En un entorno empresarial altamente competitivo y en constante evolucion, la
eficiencia y efectividad en los procesos de distribucion y venta son criticas para el
éxito y la supervivencia de las organizaciones. La implementacion de sistemas de
Planificacion de Recursos Empresariales (ERP) se ha convertido en una estrategia
fundamental para abordar los desafios operativos y logisticos que enfrentan las
empresas en estas areas. La justificacion para estudiar la problematica en estas areas
radica en la necesidad de comprender a fondo los obstaculos que las empresas
enfrentan al implementar y operar sistemas ERP, asi como en la importancia de buscar

soluciones efectivas para optimizar estos procesos vitales.

Mejora de la Eficiencia Operativa: Un sistema ERP bien implementado puede
racionalizar los procesos internos, reduciendo la duplicacion de tareas,

minimizando los errores y mejorando la productividad de los empleados.
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Estudiar las problematicas actuales en las areas de distribucion y venta
permitird identificar las ineficiencias y los cuellos de botella, abriendo la puerta

a mejoras que aumentaran la eficiencia operativa.

Optimizacion de la Experiencia del Cliente: La planificacion adecuada de la
distribucion y venta tiene un impacto directo en la experiencia del cliente. La
identificacion y resolucion de problemas en la gestion de pedidos, disponibilidad
de productos y tiempos de entrega pueden mejorar la satisfaccion del cliente y

fomentar la fidelidad a la marca.

Reduccion de Costos: Las ineficiencias en la cadena de suministro y los
procesos de venta pueden llevar a costos innecesarios, Como inventarios excesivos,
gastos de transporte adicionales y pérdida de ventas por falta de stock. Al abordar
estas problematicas, las empresas pueden lograr una reduccion significativa de

costos operativos.

Toma de Decisiones Basada en Datos: Los sistemas ERP brindan una mayor
visibilidad de los datos y permiten la toma de decisiones basada en datos en tiempo

real. Al

investigar las dificultades en esta area, las empresas pueden implementar
soluciones que faciliten el acceso a informacién critica para una toma de decisiones

mas informada y &gil.

Adaptacion a las Demandas del Mercado: El mercado y las preferencias del
cliente cambian rapidamente. Un sistema ERP eficiente puede permitir una mayor
agilidad en la adaptaciébn a estas cambiantes condiciones. Entender las

problematicas actuales en la distribucion y venta ayudara a las empresas a estar
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mejor preparadas para responder a las demandas cambiantes del mercado.

Competitividad: Las empresas que pueden ofrecer un proceso de distribucion
y venta fluido y eficiente ganan una ventaja competitiva en el mercado. Al abordar
las problematicas y optimizar estos procesos, las empresas pueden diferenciarse de

sus competidores y ganar una posicion mas sélida en su industria.

Innovacién y Crecimiento: Al superar las problemaéticas en las areas de
distribucion y venta, las empresas pueden liberar recursos y tiempo para enfocarse
en la innovacion y el crecimiento. La implementacion exitosa de un sistema ERP
puede liberar energia y recursos que se pueden dirigir hacia la expansion y mejora

del negocio.

1.4. Hipdtesis

1.4.1. Hipdtesis General:
e La propuesta de la planificacion de recursos empresariales para la
distribucion y ventas de la empresa kiut incrementara el nivel del servicio
1.4.2. Hipotesis Especificas:
e Laautomatizacion de la gestion del proceso de ventas que mejorara el nivel
del servicio
e Laautomatizacion de la distribucion y despacho ayudara en el nivel del
servicio
e Laautomatizacion del desarrollo de la facturacién ayudara en el desempefio
del mejor servicio

1.5. Variables

1.5.1. Independientes:
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e Propuesta de la ERP
1.5.2. Dependientes:
e Distribucion y venta
1.5.3. Operacionalizacion de Variables:

Tabla 1

operacionalizacion de variables

Variable Indicador
Propuesta de la Grado de servicio
ERP

Gestion de la venta

Distribucion y Despacho y
venta distribucion

Facturacion

Nota: elaboracion propia

OFICINA DE INVESTIGACION

http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




ﬁe% VICERRECTORADO ,DE

“OFICINA DE INVESTIGACION”

TESIS UANCV A2} | INVESTIGACION
<X

CAPITULO II

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion
Challenges (2018)
Este estudio disecciona las dificultades habituales en la ejecucion de marcos ERP en
diferentes regiones empresariales, incluidas la dispersion y los acuerdos. Se presentan
cuestiones como, por ejemplo, la proteccién frente al cambio, la ausencia de
flexibilidad y los problemas de incorporacion con marcos heredados. El estudio
destaca la importancia de reflexionar sobre estas cuestiones para una ejecucion

fructifera.

Systems (2019)

Este estudio se centra explicitamente en el efecto de los marcos ERP sobre las
operaciones coordinadas y la circulacion. Analiza coémo los marcos ERP pueden
desarrollar ain mas la coordinacion de estrategias, la administracion de existencias y
la organizacion de cursos, pero ademas presenta dificultades como la complejidad de

incorporar operaciones planificadas y marcos ERP.

Challenges (2017)
Este estudio se centra en las dificultades a las que se enfrentan las organizaciones

nigerianas a la hora de llevar a cabo marcos de ERP. Los resultados demuestran
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problemas de adaptacion social a los nuevos avances, ausencia de una preparacion

satisfactoria y problemas de coordinacién con los marcos heredados.

Marcos ERP (2016).

Este estudio investiga qué significan los marcos ERP para las asociaciones y la
satisfaccion del cliente. Con respecto a la apropiacion y los acuerdos, toma nota de
como los marcos ERP pueden desarrollar aun mas la administracion de existencias y
la perceptibilidad de la red de tiendas, pero ademas especifica la importancia de la

preparacion y la ayuda continua para abordar los problemas de recepcion.

Una revision (2019)

Este estudio explora lo que significan los marcos ERP para la eficacia y la
ventaja de las asociaciones. En el espacio de la difusion y los tratos, subraya como
los marcos ERP pueden desarrollar ain mas la direccion impulsada por la
informacion y la coordinacion de la red de produccion

2.2. Marco tedrico

2.2.1. Planificacion de recursos empresariales (ERP)

Segun Chopra y Meindl (2013), la organizacion de activos empresariales
(ERP) hace referencia a una forma exhaustiva de gestionar la supervision de
activos y ciclos en una asociacion mediante la ejecucion de marcos y
programas coordinados. El objetivo fundamental de un marco ERP es mejorar
la eficacia, la coordinacion y la dindmica en todas las partes de la
organizacion, desde la creacion y las operaciones planificadas hasta la

administracion monetaria y el examen de la informacion.
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Como indican Laundon y Laudon (2012), un marco ERP es una
columna vertebral innovadora que permite la coordinacion y mecanizacion de
una amplia variedad de trabajos y ciclos empresariales en un Gnico marco
concentrado. Funciona con una correspondencia constante entre varias
divisiones y regiones de la asociacion, lo que permite compartir informacion
previsora y constante a todos los niveles. Algunos de los aspectos més

destacados de ERP son:

e Integracion de Procesos: Un sistema ERP enlaza los distintos procesos
y departamentos de una empresa, permitiendo que la informacion fluya a
la perfeccion entre ellos. Desde la gestion de inventarios y compras hasta
la contabilidad y la gestion de las relaciones con los clientes, todas las

areas estan conectadas en una unica plataforma.

e Centralizacion de Datos: Los datos se almacenan en un conjunto de
datos agrupados y vinculados, lo que elimina la necesidad de numerosos
marcos desconectados. De este modo, se mantiene una distancia
estratégica respecto a la duplicacion de informacion y se garantiza la

coherencia de los datos en toda la asociacion.

e Automatizacion de Tareas: Los marcos ERP robotizan numerosas
practicas diarias y tareas tediosas, como el detalle monetario, la
administracion de existencias y la facturacién. De este modo, se recupera

tiempo y se reduce la posibilidad de que se produzcan errores humanos.

e Acceso en Tiempo Real: Los clientes autorizados pueden acceder
continuamente a datos modernos. Esto permite una direccion

independiente mas rapida y exacta, ya que depende de informacion
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previsoray precisa.

e Mejora de la Visibilidad: Los marcos ERP ofrecen una perspectiva
global de las tareas empresariales, que funciona con la prueba reconocible

de patrones, problemas y puertas abiertas en toda la asociacion.

e Gestion de Relaciones con los Clientes (CRM): Algunos sistemas ERP
incorporan modulos CRM para supervisar las relaciones con los clientes, lo que
permite un seguimiento mas eficaz de los acuerdos, la asistencia al cliente y la

fidelizacion de los consumidores.

¢ Planificacion de la Cadena de Suministro: Los marcos ERP pueden
incorporar dispositivos para la red de tiendas de los ejecutivos, desde el
interés por querer hasta la creacion y coordinacion de operaciones

planificadas.

e Cumplimiento y Regulaciones: Los marcos ERP pueden ayudar a las
organizaciones a ajustarse a las directrices y normas explicitas de la
industria trabajando con la documentacion requerida, siguiendo y

anunciando.

e Escalabilidad: Los sistemas ERP estdn pensados para evolucionar con la
empresa, lo que implica que pueden ajustarse a las necesidades

cambiantes y al tamafio de la asociacion a medida que avanza.

La organizacion de los activos de la empresa a través de los sistemas
ERP es una forma esencial de gestionar la administracion coordinada de una
asociacion. Al coordinar los ciclos, facilitar las tareas y desarrollar ain mas

la navegacion, los sistemas ERP ayudan a las organizaciones a ser mas

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




ﬁe% VICERRECTORADO DE

“OFICINA DE INVESTIGACION”

TESIS UANCV A2} | INVESTIGACION
<X

competentes, serias y agiles en un entorno empresarial en constante cambio.

2.2.1.1. Servicio

Meindl, (2013), La administracion de ERP hace referencia a la utilidad
y el respaldo que se ofrece a las asociaciones a lo largo de todo el patron de
ejecucion, actividad y soporte de un marco de organizacion de activos
empresariales (ERP). Esta ayuda incorpora varias perspectivas dirigidas a
garantizar que el marco ERP cumple los objetivos empresariales y funciona

realmente. Incluye:

e Implementacion y Personalizacion: La ayuda en esta fase incluye la
organizacion y modificacion del marco ERP segln las necesidades
particulares de la asociacion. Incluye la planificacion y modificacion de
los mddulos, procesos de trabajo y funcionalidades para ajustarlos a los

ciclos y requisitos previos especificos de la organizacion.

e Capacitacién y Formacion: Preparar suficientemente a los clientes es
fundamental para garantizar que comprendan como utilizar con éxito el
marco ERP. Esto incluye cursos de formacion para familiarizarlos con el

punto de conexion del marco, los ciclos y los sistemas.

e Soporte Técnico: Ofrecer ayuda especializada progresiva es fundamental
para resolver problemas, responder preguntas y abordar cualquier desafio
que los clientes puedan experimentar al utilizar el marco ERP. El respaldo
puede ser proporcionado por el grupo interno de Tl de la organizacion o

por el vendedor del marco ERP.

e Actualizaciones y Mantenimiento: Los marcos ERP requieren
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actualizaciones ocasionales para estar al dia de los aspectos mas
destacados, las correcciones de errores y los parches de seguridad mas
recientes. El vendedor del marco debe ofrecer servicios de revision y

mantenimiento para garantizar que el marco sigue siendo util y seguro.

e Consultoria Estratégica: Los comerciantes de ERP ofrecen servicios de
asesoramiento para ayudar a las asociaciones a centrarse en lo mas
importante. Esto incluye el asesoramiento sobre la preparacion esencial,
la mejora de procesos y la distincion de puertas abiertas increibles para el

desarrollo.

e Migracion de Datos: En general, las asociaciones deben trasladar la
informacidn de los marcos heredados a la nueva etapa de ERP. La ayuda
recuerda la interaccion del traslado y garantiza la honestidad y precision

de la informacién trasladada.

e Personalizacion Futura: Con el tiempo, las necesidades y procesos de la
organizacion pueden cambiar. El servicio en esta area implica la
adaptaciony personalizacion continua del sistema ERP para asegurarse de

que siga siendo relevante y efectivo.

e Gestidn de Problemas y Actualizaciones: A largo plazo, las necesidades
y los ciclos de la asociacion pueden cambiar. La administracion en este
ambito incluye la variacion y personalizacion progresivas del marco ERP

para garantizar que sigue siendo pertinente y atractivo.
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La identificacion y resolucion de problemas técnicos, asi como la
gestion de actualizaciones, son aspectos criticos del servicio en la
planificacion de recursos empresariales. Esto garantiza que el sistema

funcione sin problemas y esté siempre actualizado.
2.2.2. Distribucion y ventas

Segln Laundon & Laudon, (2012), La distribucién y ventas son dos
componentes fundamentales en el ciclo comercial de una organizacion, que
se centran en la entrega eficiente de productos y servicios al mercado y en
el proceso de persuadir y cerrar transacciones con los clientes. A

continuacion, se presenta una definicion detallada de ambos términos:

2.2.2.1. Distribucion

La difusion se refiere al conjunto de ejercicios y ciclos relacionados
con el transporte fisico y calculado de articulos o administraciones desde el
punto de partida hasta la marca de utilizacién o uso. Esta red de produccién
abarca varias etapas, como la adquisicion, el almacenamiento, el transporte,
la gestion de existencias y el Gltimo transporte a los clientes o delegados,
como minoristas 0 mayoristas. El objetivo de la apropiacion es garantizar
que los articulos sean accesibles en el lugar perfecto y en el momento
oportuno para satisfacer las necesidades del mercado, al tiempo que se

limitan los gastos y se mejoran los procesos de operaciones coordinadas.

2.2.2.2. Ventas

Por otra parte, las ventas se refieren al proceso de promocion e

influencia en el que una organizacién colabora con sus clientes previstos
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para convertirlos en compradores. Esto incluye la presentacion, el avance y
la difusion de las ventajas y los aspectos destacados de los articulos o las
administraciones para satisfacer las necesidades y los deseos de los clientes.
El ciclo de las negociaciones incluye la identificacion de posibles clientes,
la creacion de contactos, la presentacion de propuestas, la organizacion y el
cierre efectivo de los intercambios. El objetivo principal de los tratos es
generar ingresos y crear asociaciones duraderas con los clientes, lo que

puede generar devocion y un discurso positivo.

La dispersion y los tratos son dos capacidades interconectadas
importantes para el resultado de cualquier negocio. La circulacion garantiza
que los articulos lleguen a los clientes de forma comoda y eficaz, mientras
que las ofertas se centran en transmitir el valor de los articulos y convencer
a los clientes para que realicen una compra. Un procedimiento convincente
aqui puede afectar en conjunto al beneficio, la seriedad y el discernimiento

de la marca en el centro comercial.

2.2.2.3. Gestion de ventas

Laudon, (2012), Deals the board es el conjunto de metodologias, ciclos y
ejercicios que se planifican y llevan a cabo minuciosamente dentro de una
asociacion para examinar y mejorar todas las fases del ciclo de las
operaciones, desde el contacto inicial con una posibilidad hasta las
operaciones posteriores y el mantenimiento del cliente. Una disciplina
consolida el examen cuantitativo y subjetivo, las habilidades relacionales y los
procedimientos de alto nivel para cumplir los objetivos de edad de ingresos,

beneficios y desarrollo empresarial.
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En su centro, la gestion incluye el detalle y la ejecucion de planes bien
pensados que enmarcan el modo en que la organizacion avanzara hacia el
mercado, seleccionard su grupo de interés, fijard costes, promovera sus
articulos o administraciones, cerrard acuerdos y mantendra asociaciones a
largo plazo con los clientes. Estos planes son adaptables y versétiles, ya que
puede ser necesario desarrollarlos debido a los cambios en los elementos del
sector empresarial, los patrones de los clientes y las actividades de los

competidores.

Desde una perspectiva mas amplia, los acuerdos con los ejecutivos

incluyen:

e Prospectar y Generacién de Leads: La identificacion y fascinacién de
posibles clientes a través de diferentes canales, por ejemplo, escaparate
informatizado, ferias de intercambio, referencias y organizaciones de

expertos.

e Cualificacion de Prospectos: El sondeo de la razonabilidad de las
posibilidades en vista de sus necesidades, plan financiero y nivel de

interés, para concentrar con éxito los activos de las ofertas.

e Presentacion y Negociacion: Transmitir realmente las ventajas y el valor
de los articulos o administraciones de la organizacion, abordar las

protestas y fijar las condiciones para llegar a un acuerdo.

e Cierre de Ventas: Formalizar el acuerdo y finalizar el intercambio de

forma experta y haciendo hincapié en la fidelizacion del consumidor.
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2.2.3.

e Postventa y Fidelizacion: Mantener correspondencia continua con el
cliente, garantizar que esta contento con su compra, ofrecerle ayuda si es
fundamental y buscar posibles puertas abiertas para hacer pitching

estratégico o upselling.

e Anélisisy Mejora: Utilizar la informacion y las mediciones para evaluar
la presentacion de las técnicas de tratos, reconocer las regiones para el

desarrollo y cambiar de la misma manera.

e Formacion y Desarrollo: Proporcionar a los grupos de divulgacion la
preparacion necesaria en estrategias de negocio, articulos y habilidades

relacionales para desempefiar realmente sus funciones.

e Gestion de Relaciones: areas de fuerza para desarrollar asociaciones de
confianza con los clientes, decididas a transformarlos en defensores de la

marca y productores de referencias.

La gestion de ventas requiere un profundo conocimiento del
mercado, las necesidades del cliente y el producto, asi como la capacidad
de adaptarse a situaciones cambiantes y aprovechar las oportunidades. Es
una funcion esencial en cualquier organizacion que quiera triunfar en un
entorno competitivo garantizando un flujo constante de ingresos y

estableciendo relaciones duraderas con los clientes.
Despacho y distribucion
2.2.3.1. Despacho

Laudon, (2012), La expedicion, en lo que respecta a una

organizacion de dispersion y ofertas, es una capacidad fundamental que

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




ﬁe% VICERRECTORADO DE

“OFICINA DE INVESTIGACION”

TESIS UANCV A2} | INVESTIGACION
<X

incorpora la preparacion, coordinacion y ejecucion de la circulacion y el
transporte eficaces de articulos o administraciones desde la capacidad o el
lugar de creacion hasta los ultimos clientes o puntos de venta. Este
movimiento incluye una progresion de ciclos y contemplaciones
estratégicas que garantizan que los articulos se presenten en condiciones
ideales y con una puntualidad impecable, cumpliendo las expectativas de

los clientes y contribuyendo al resultado general de la organizacion.

Gestion de Inventarios: El despacho requiere un control exacto de los
niveles de existencias para garantizar que los articulos estén accesibles
cuando se necesiten. Esto incluye una comprension exhaustiva del

interés, los ciclos de recarga y la prevision de futuras necesidades.

Planificacion de Rutas: En las organizaciones que transportan a varias
zonas, la expedicidon incorpora la organizacion de recorridos eficaces para
limitar los tiempos de viaje, disminuir los costes de transporte y evitar los

aplazamientos superfluos.

Embalaje y Etiquetado: Preparar los articulos para su envio de forma
protegida y adecuada es una pieza basica de la satisfaccion. Esto puede
incluir la determinacion de materiales de empaquetado adecuados y la

incorporacion de nombres y documentacion esenciales.

Coordinacion Interna: El despacho requiere una correspondencia y
coordinacion fluida entre varias divisiones, como ofertas, operaciones,
almacenamiento y transporte, para garantizar que todo el mundo esté

ajustado en cuanto a qué articulos se entregaran y cuando.

Seguimiento y Control: Durante el ciclo de satisfaccion, es fundamental
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hacer un seguimiento continuo de los envios para garantizar que aparecen
segun lo reservado y resolver cualquier problema que pueda surgir

progresivamente.

e Cumplimiento Normativo: Dependiendo de la idea de los articulos, la
entrega puede incluir el cumplimiento de directrices y requisitos previos

explicitos de bienestar, marcado y transporte.

e Gestion de Devoluciones: El ciclo de envio piensa ademés en las
devoluciones de los clientes, lo que requiere una administracion eficaz
para limitar el efecto sobre los gastos y la asistencia a los clientes.

Tecnologia y Sistemas: Muchas organizaciones utilizan marcos de
almacenamiento y programacion de seguimiento de envios para mecanizar

y mejorar el ciclo de satisfaccion.

La expedicion en una organizacion de circulacién y distribucion es una
actividad estratégica vital que va mas alla del mero transporte de
articulos. Incluye wuna preparacion cuidadosa, la coordinacion
interdepartamental, la coherencia administrativa, la productividad de la
dispersion y una atencion constante a la lealtad del consumidor. Un ciclo
de expedicién competente puede repercutir en la seriedad de una
organizacion al garantizar que los articulos llegan a tiempo y en la
estructura correcta, lo que contribuye al progreso general de la
organizacion en el centro comercial.

2.2.3.2. Distribucion

Laudon, (2012), La circulacion, en lo que respecta a una

organizacion de transporte y distribucion, engloba un conjunto de
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metodologias, ciclos y ejercicios destinados a gestionar de forma productiva
la colocacion y el transporte de articulos desde su punto de partida hasta los
puntos de venta o directamente hasta los clientes finales. Esta capacidad de
factores coordinados desempefia un papel fundamental en los resultados de
la empresa, ya que garantiza que los articulos perfectos estén disponibles en
el lugar ideal de forma brillante, satisfaciendo las demandas del mercado y

mejorando la experiencia del cliente.

e Logistica de Almacenamiento: La apropiacién incluye la
administracion de almacenes y focos de difusion donde se guardan los
articulos. Esto incluye la asociacion de espacios, el seguimiento de
existencias, el giro de articulos y el avance de la interaccion para facilitar

la preparacion de pedidos.

e Gestion de Inventario: La circulacién requiere una comprension
exhaustiva del interés, la preparacion de las existencias y la recarga de
los ejecutivos para garantizar que los articulos estén accesibles en la

cantidad ideal con una sincronizacion impecable.

e Red de Distribucion: Incluye caracterizar la organizacién de la
apropiacion, que puede incorporar almacenes, focos de difusion, puntos
de venta, canales de ofertas en linea y diferentes medios a través de los

cuales los articulos llegaran a los clientes.

e Optimizacion de Rutas: En lo que respecta a los transportes, la difusion
incluye la organizacion de rutas competentes para limitar los costes de

transporte, reducir los tiempos de transporte y fidelizar ain mas a los
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consumidores.

e Gestion de Transporte: Incluye la coordinacion del método de
transporte, ya sean vehiculos propios o reevaluados, para garantizar que

los articulos se mueven con seguridad y eficacia.

e Seguimiento y Control: La difusién requiere una observacion
constante de los articulos a lo largo de toda la red de almacenes, desde
su lugar de inicio hasta su ultimo objetivo, para garantizar su rectitud y

cumplir los plazos de transporte.

e Cumplimiento Normativo: En ocasiones, la apropiacién puede
depender de directrices explicitas, por ejemplo, requisitos previos de
aduanas o limitaciones de transporte, que deben cumplirse para
garantizar la coherencia legal y el bienestar del articulo.

Tecnologia y Automatizacion: Muchas organizaciones utilizan marcos de

stockroom the board, programacion de seguimiento de envios y avances

informaticos para mejorar los procesos de difusion.

La difusion en una organizacion de circulacion y distribucion es una
capacidad de factores coordinados de gran alcance que abarca desde el
almacenamiento hasta el transporte de los resultados finales. Incluye una
administracion prudente de las existencias, la organizacion de los recorridos,
la coordinacion de los factores de transporte y una atencion constante a la
fidelidad de los consumidores. Una dispersion potente contribuye a los logros
funcionales de una organizacion, pero ademas asume un papel fundamental
en la produccién de ingresos y el mantenimiento de areas de fuerza para las

conexiones.
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2.2.4,

Facturacion

Laudon, (2012), La facturacion, en una organizacion de transporte y
negocios, implica una progresion de ciclos y ejercicios relacionados con la
creacion, emision y registro de informes legales y monetarios que informan
de los intercambios comerciales realizados entre la organizacion y sus
clientes. Estos archivos, conocidos como solicitudes, son fundamentales tanto
desde el punto de vista funcional como monetario, ya que no sélo registran la
oferta de articulos o servicios, sino que también establecen compromisos de
pago y proporcionan datos fundamentales para el control interno y la

navegacion.

e Generacion de Facturas: La facturacion incluye la formacién de
solicitudes exactas y punto por punto que reflejen los articulos o
administraciones vendidos, las cantidades, los costes unitarios, los

limites, los gastos apropiados y algunos otros cargos aplicables.

e Registro deTransacciones: Cada vez que se realiza una transaccion, se
crea un recibo que registra el intercambio. Estas solicitudes se utilizan
como registros fundamentales para el seguimiento de las operaciones y

los ingresos producidos.

e Cumplimiento Legal: Las solicitudes presentadas deben cumplir los
requisitos legales y monetarios establecidos por los especialistas
competentes. Esto incluye la consideracion de los datos de gastos
correctos, por ejemplo, los nimeros de identificacion de cargos y los

cddigos de evaluacion.
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e Control y Auditoria: La facturacion es fundamental para el control
interno y la evaluacion de los ejercicios empresariales. Las solicitudes
sirven como prueba de los intercambios y funcionan con el compromiso
de los registros, la comprobacion de los ingresos y la identificacion de las

disparidades.

e Gestion de Pagos: Las solicitudes proporcionan a los clientes los datos
que necesitan para realizar las comparaciones de plazos. El seguimiento
de las solicitudes extraordinarias y la gestion de los plazos que se

aproximan son componentes fundamentales de la facturacion.

e Registro Contable: Las solicitudes entregadas se guardan en los libros
de contabilidad de la organizacién para reflejar los acuerdos y los
ingresos. Esto es fundamental para la elaboracidn de resimenes fiscales

precisos y reveladores.

e Sistemas de Facturacion: Muchas empresas utilizan sistemas de cobro
mecanizados que facilitan el proceso de recepcion, reducen los errores y

aumentan la eficacia.

e Seguimiento deVencimientos: La facturacién incluye el seguimiento de
los plazos establecidos en las solicitudes y la supervision de las
actualizaciones y los avisos de vencimiento para garantizar que los pagos

se realicen a tiempo.

La facturacién en una organizacion de acuerdos y difusion es un
ciclo basico que va mas alla de la mera entrega de informes. Incluye la
creacion de recibos exactos, el seguimiento de los cambios, la coherencia

legal, el control monetario y el pago de las cuotas. Una facturacion
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2.2.5.

correcta contribuye a la rectitud monetaria, a una direccién educada y al
mantenimiento de relaciones fiables con los clientes.
La planificacion de recursos empresariales en la distribucion y ventas de
las empresas de servicios
Un enfoque ERP busca organizar y racionalizar los movimientos de todo
tipo, desde la edad de liderazgo y la solicitud de la junta hasta la facturacion y
las relaciones con los clientes, con la intencion de trabajar en la productividad

funcional, la lealtad del consumidor y la direccion independiente informada.

Para ello, tiene en cuenta los siguientes aspectos:

e Integracion de Procesos: Un marco ERP reune e interconecta diferentes
ciclos, por ejemplo, la administracion de existencias, la organizacion de
cursos, la facturacion, el seguimiento de acuerdos y la atencion al cliente.
Esto aumenta alin mas la perceptibilidad y la productividad al eliminar la

necesidad de marcos y bases de informacién independientes.

e Gestion de Clientes: EI ERP en ofertas de difusion y administracién
incorpora moédulos que rastrean y almacenan datos de clientes,
comunicaciones anteriores e inclinaciones. Esto permite una

correspondencia mas personalizada y viable.

e Automatizacion de Tareas: Los marcos ERP mecanizan las tareas
monotonas y manuales, por ejemplo, la elaboraciéon de solicitudes, el
seguimiento de envios y la planificacion de transportes, lo que reduce los

errores y ahorra tiempo.

e Planificacion de Recursos: Los marcos de ERP permiten designar
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eficazmente los activos, como el profesorado y los vehiculos, para
satisfacer las necesidades y agilizar la asignacion de recursos por parte de

la administracion.

e Analisis y Reportes: La informacion recopilada por el marco ERP
permite una investigacion continua de la ejecucion de las operaciones, la
fidelidad de los consumidores y otros indicadores clave. Esto ayuda a la

direccion independiente impulsada por la informacion.

e Cumplimiento Normativo: Los sistemas ERP pueden ayudar a
garantizar que los ciclos siguen directrices explicitas, como los requisitos

previos de servicio o las normas de calidad.

e Colaboracion Interna: La aplicacion de un marco ERP permite
coordinar mejor los esfuerzos entre las divisiones, ya que todo el mundo

trabaja a partir de una fuente de informacion excepcional similar.

e Mejora de la Experiencia del Cliente: Al unificar los datos de los
clientes y trabajar con las solicitudes y peticiones de los ejecutivos, el
marco ERP contribuye a una experiencia de la cliente mas fluida y

realmente satisfactoria.

e Escalabilidad: Un marco ERP es adaptable y puede ajustarse al

desarrollo del negocio y a los cambios en los ciclos y requisitos previos.

La organizacion de activos de riesgo en organizaciones de
dispersion y administracion de acuerdos es la ejecucion de amplios
acuerdos de innovacion gque hacen avanzar la administracion de activos y
ciclos. Mediante la coordinacién y robotizacion de las tareas, el desarrollo

de la navegacion y la mejora de las conexiones con los clientes, el ERP
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aumenta la seriedad de la organizacién y sus resultados en el mercado de
la asistencia.
2.3. Marco conceptual
e ERP (Enterprise Resource Planning): Un marco de organizacién de
activos que incorpora y facilita muchos ciclos y ejercicios dentro de una
asociacion. Su objetivo es mejorar la administracion de los activos, por
ejemplo, el personal, las acciones y el dinero, a través de una Unica etapa que

desarrolla aun més la competencia y la navegacion.

e Distribucion: Método que consiste en mover y transportar articulos o
servicios desde su punto de partida hasta los puntos de venta o los clientes
finales. Incluye la organizacion del recorrido, el control de las existencias,
los factores coordinados del transporte y el transporte convincente para

satisfacer las necesidades del mercado.

e Ventas: Movimiento empresarial que consiste en ofrecer articulos o servicios
a los clientes a cambio de un valor econdmico. Incluye el reconocimiento de
los clientes esperados, la creacion de conexiones, la introduccion de articulos,

la organizacion y el cierre de acuerdos para generar ingresos.

e Servicio: La atencién al cliente y la satisfaccion de sus necesidades una vez
cerrado el trato. Incorpora ayuda especializada, pensamiento critico,
asesoramiento y mejora constante para mantener areas serias de fortaleza para

con y cultivar la fidelidad del cliente.

e Gestion: La forma mas habitual de supervisar, planificar y controlar los

gjercicios y activos de una asociacion para lograr sus objetivos. Incluye la
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direccion independiente, la asignacion de activos, la preparacion vital y la

evaluacion de la ejecucion.

e Despacho: Fase de planificacion y transporte de articulos desde un lugar de
capacidad o creacion hasta su ultimo objetivo. Incluye la determinacion, el
empaquetado y el envio de los articulos, garantizando que se presenten en las

circunstancias ideales y con una puntualidad impecable.

e Facturacion: Es la forma més habitual de entregar archivos fidedignos en
los que se especifican los intercambios comerciales realizados, como ofertas
de articulos o administraciones. Estas solicitudes recuerdan datos de costes,

limites, gastos y plazos.

e Cliente: Persona, organizacién o asociacion que compra articulos o servicios
auna organizacion. Los clientes son el centro de las actividades empresariales

y su satisfaccion es fundamental para el éxito a largo plazo.

e Procesos: Progresion de avances interrelacionados y facilitados que se
ejecutan sucesivamente para lograr un objetivo concreto. Los ciclos
jerarquicos pueden variar en complejidad y extension, pasando de actividades

cotidianas a procedimientos a largo plazo.

e Recursos: Recursos y componentes importantes para trabajar y cumplir los
objetivos de la asociacion. Pueden incluir activos monetarios, humanos,
mecanicos, fisicos y elusivos que contribuyen al buen funcionamiento de la

empresa.
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CAPITULO III

PROCEDIMIENTOS METODOLOGICOS DE LA INVESTIGACION

3.1. Disefio de la investigacion
El disefio de nuestro estudio es de forma no experimental ya que las variables
permanecen sin manipulacion alguna como la recopilacion de la informacién
3.2. Método de la investigacion
La estrategia utilizada es ilustrativa en la medida en que la evaluacion de la
informacién de los distintos ciclos nos ayuda a reconocer las distintas puertas
abiertas para el desarrollo y la utilizacion de distintos aparatos para su uso correcto.
3.3. Poblacion y muestra
3.3.1. Poblacion
Nuestra poblacion evaluada segln los datos obtenidos de nuestra empresa se
considerd segun periodo del mes de abril y el mes de setiembre del 2021 y el
mes abril y setiembre del 2022.
3.3.2. Muestra
La aplicacion tomada como muestra es no probabilistica los cuales
consideran el total de ventas como distribuciones desarrolladas y explicadas

como poblacién segun los datos correspondientes.
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3.4. Técnicas, fuentes e instrumentos de investigacion para la recoleccion de datos

Las técnicas y el instrumento utilizados son el levantamiento de la informacién
como la evaluacién y procesamiento de los diversos diagramas de flujo como la
observacion y evaluacion del desarrollo de procesos usados en las reas interesadas

al estudio.
3.5. Validacion de la contrastacion de hipotesis

La validacion de nuestras hipétesis se desarrollé por medios de hojas de célculo
como la utilizacion de herramientas informéticas tales como SAP y ERP los cuales

nos ayuda a evidenciar los diversos procedimientos.
3.6. Validez y confiabilidad del instrumento

El instrumento utilizado como instrumento son las hojas de caculo como el manejo

de software SAP los cuales manejan estandares de evaluacion.
3.7. Plan de recoleccion y procesamiento de datos

En la recopilacion de datos se considera la poblacion introducida en la que los datos
tratados se guardaran en hojas de célculo y se utilizardn para crear diferentes
informes, por ejemplo, diagramas que ayuden a ver la mejora segln las
consecuencias de una evaluacion previay posterior de la propuesta introducida para

la organizacion de activos de grandes empresas.
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4.2. Proceso de gestion de ventas
4.2.1. Actual

Figura 2

proceso de gestion de ventas creacion de clientes (AS - IS)

[Sistema de

[Sistema Web] [Sistema de Ventas] O

Fuente: elaboracion propia (desarrollo de subproceso en creacion de nuevos clientes)

1. Creacion del cliente en el sistema web
2. Aplicar la informacion recolectada en el sistema web
3. Utilizar la informacién del cliente en la facturacién

4. El cliente podrd modificar su informacion
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Segun el grafico presentado podemos mostrar la creacion de nuevos clientes y la

forma de administracion de informacién en general mediante el sistema de ventas

y su sistema web de forma independiente, también se maneja el desarrollo de

diferentes campafias donde se asigna la diversidad de productos con sus respectivos

precios ya sean de promocion y regulares.

Figura 3

proceso de gestion de ventas creacion de campafias (AS - IS)

[Sistem

K

Y

( Inicio )

(o

a Web

N

[Sistema de Ventas]

y

|

[Sistema de
Facturacion]

A

y

B

Fuente: elaboracion propia (desarrollo del sub proceso de creacion de campafias)
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1. Creacion de la campafia comercial

2. Creacidn de la campafa comercial y difusion

3. Desarrollo de la migracion de la informacion requerida

4. Evaluara los inventarios actuales y determinar un reporte adecuado

5. Importar los reportes del sistema de venta.

El proceso se desarrolla segun los pedidos de venta dentro d un periodo determinado
el cual puede ser notificado durante su periodo de duracion y esta misma puede ser

establecido por el mismo distribuidor.
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Figura 4
proceso de gestion de ventas registro de pedidos (AS -1S)

[Sistema Web [Sistema de Ventas]

Fuente: elaboracién propia (desarrollo del sub proceso registro de pedidos)

1. Consulta del cliente al sistema web de sobre productos y stock disponibles
2. Generacion de forma automatica de un pedido via web

3. Desarrollo del pedido segun necesidad del cliente

4. El sistema web sierra el pedido en la fecha generada

5. El sistema web desarrolla el reporte correspondiente
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En desarrollo de los pedidos los clientes pueden sobre pasar al stock disponible ya
que se tiene una reserva de cantidades en el stock dentro del sistema web para caso
de pedidos mayores segln requerimiento del cliente.

Figura 5

desarrollo de las incidencias de las ventas (AS - IS)

DESARROLLO DE LAS INCIDENCIAS DE LAS
VENTAS

M Productos Incorrectos M Precios Incorrectos M Stock no disponibles

o
)
<t
n
)
Q? o~
o S =
™ n
™
NN ~ Q
N 9 N N N
N o
< o
ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE

Fuente: elaboracion propia (incidencias de abril a septiembre)

Segun las graficas mostradas podemos ver que desde abril a septiembre tuvo
movimientos irregulares cuya consecuencia muestra un 13 % en perdidas gracias a
la mala atencion.

Otra irregularidad se muestra en la entrega y atencion con producto incorrectos por
una mala presentacién de pedidos, malos reportes y manipulacion inadecuadas de los

operadores tanto en recepcion y despacho.
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4.2.2. Futura

Figura 6
proceso de gestion de ventas (creacion de nuevos clientes)

[Sistema Web] [SAP/Ventas] [SAP/Facturacién]

( Inicio )

Fuente: elaboracién propia (propuesta del desarrollo de creacién de nuevos usuarios)

1. Creacion de nuevo cliente (recopilacion de informacion general)
2. Presentacion de personal responsable en su atencion.
3. Recopilacién de informacién por medio de la interface.

4. Desarrollo de la validacion y su posterior aceptacion.
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El desarrollo de proceso comienza con la consignacion de informacion general de
nuestros clientes en cual también consideramos el lado financiero y comercial que
declaran los mismos.

También podemos decir que el manejo de la informacidn general no depender de
los medios sociales que lo rodea mas se considera el medio comercial en el que se

desenvuelve.

Figura7
proceso de gestion de ventas (creaciéon de campafias)

[Sistema Web] [SAP/Ventas] [SAP/Facturacién]

@
Lo

Fuente: elaboracion propia (propuesta del desarrollo de creacion de campafias)
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1. Crear campafia segln criterio y temporada
2. Creacion de precios segun periodo
3. Revision del stock de productos para campafia

4. Fijar fechas de inicio y fin de la campaia

Podemos definir que las ventas consideran a varias areas tales como distribucion
almacenaje como los canales de atencidn y los transportes como la comunicacion
coordinada de los interlocutores y esta a su vez colocar las fechas de atencion y
entrega de pedidos.

En el desarrollo de las campafias son orientadas segun la administracion de las
condiciones del registro de los productos que considera el desarrollo del flujo de
las ventas.

También se considera las condiciones de los registros de las diferentes
condiciones que sufre un determinado producto y la propuesta de venta hacia el
cliente.

El desarrollo de los accesos se toma como estrategias el manejo del sistema de
SAP el cual ayuda en la busqueda de diferentes condiciones del producto
registrado.

La determinacion del precio se desarrollara segin las condiciones tales como el
tipo de ventas y el cliente donde estas mismas seran consideradas para el

desarrollo de las campafias.
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Figura 8
Proceso de gestion ventas (registro de podido).

[Sistema Web] [SAP/Ventas] [SAP/Facturacién]

Fuente: elaboracion propia (propuesta del registro de pedidos).

En el desarrollo de las ventas consideramos los pre pedidos ya disponibles en las
hojas de picking en la que también se desarrollo los registros de ventas no culminadas
por que muestra un flujo de pedidos de ventas no apegadas al stock si por lo contrario
a los pedidos considerados por los clientes.

También se considera las salidas de forma automatica seguin sea su facturacion de

los determinados productos.
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Consideramos que el medio de desarrollo de los pedidos son por el sistema web de
forma automaética segun sea la aceptacion del cliente y el medio de cancelacién por
derechos de adquisicion de productos esto aplica en clientes minoristas como

mayoristas.

Figura 9
desarrollo de incidencias segiin nimero de pedidos (TO - BE)

DESARROLLO DE INCIDENCIAS EN LAS
\/FNTAS

B productos Incorrectos ® Precios Incorrectos H Stock no disponibles

<)
) )
~ ~ ~ ~
© ©
n n
ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE

Fuente: elaboracion propia (proyeccion de incidencias de numero de pedidos)

Segun el grafico 9 mostrado podemos ver que nuestros resultados representan la
comunicacion de los clientes con los operarios de ventas, también explicamos la
forma de pago segun destino de mercaderia el cual considera el registro del cliente
por Unica vez y retiene un historial de movimiento de compras, muestra de forma
exacta la generacion de comisiones por ingreso, desarrolla el manejo de precios de
forma adecuada segun el tipo de campafia que corresponda al cliente por un periodo
determinado, desarrolla la segmentacion adecuada de los clientes segun histérico de
compras, como parte final desarrolla los reportes segin necesidades de nuestra
empresa ya sea por los movimientos desarrollados mediante la web o de manera

presencial.
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4.3. Desarrollo de los resultados
Los resultados son basados segun el desarrollo de la ERP que este manejo segln
los indicadores de la gestion de las ventas como el despacho y su facturacién en un
periodo del mes de abril a septiembre, donde mostramos como promedio de
nuestros indicadores de siguiente forma

Tabla 2
promedio de indicadores (AS - IS)

Indicador Resultado promedio
Gestion de la venta 87,1 %
Despacho y distribucion 81,2 %
Facturacion 95.2 %

Nota: elaboracidn propia

Tabla 3

resultados AS -IS de periodo abril a septiembre.

Abr. May.  Jun. Jul. Ago. Sep.

Cantidad de pedidos 697 695 633 1043 736 543
Cantidad de facturas 4671 4588 3800 5111 4124 3476

(productos) Cantidad de pedidos
97 97 63 156 73 81

errados

Producto incorrecto 43 40 26 54 27 29
Precio incorrecto 38 35 20 60 27 25
Stock no disponible 16 22 17 42 19 27
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Gestidn de las ventas (efectividad) 86.1% 86% 90% 85%  90.1% 85.1%
(servicios) Cantidad de pedidos errados 139 132 101 239 132 92
Retraso 95 97 70 138 79 60
Entrega incompleta 44 35 31 101 53 32
Despacho y distribucion (efectividad) 80.1% 81%  84%  77.1% 82.1% 83.1%
Facturas erradas 245 160 212 205 237 155

Facturacion (efectividad) 94.8% 96.5% 944% 96%  94.3% 95.5%

Nota: la medicion de nuestra efectividad es con referencia a los pedidos desarrollados como facturas

emitidas que se consideren sin error.

Segun resultados en la utilizacion de SAP para la mejora de nuestros procesos se da
referencia a los siguientes resultados:

Tabla 4
promedio de indicadores (TO - BE)

Indicador Resultado promedio
Gestion de la venta 97,0 %
Despacho y distribucion 95,0 %
Facturacion 99,7 %

Nota: elaboracion propia
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Tabla 5

resultados TO - BE de periodo abril a septiembre.

Abr. May. Jun. Jul.  Ago. Sep.

Cantidad de pedidos 1082 599 1140 1001 969 532

Cantidad de facturas 4764 3899 3420 5008 3587 3406

(productos) Cantidad de pedidos
43 18 22 15 32 23

errados

Producto incorrecto 15 7 7 6 12 8
Precio incorrecto 14 6 8 5 11 8
Stock no disponible 14 5 7 4 9 7

Gestion de las ventas (efectividad) 96,0% 97,0% 98,1% 98,5% 96,7% 95,7%

(servicios) Cantidad de pedidos 41 37 56 57 32 31
errados

Retraso 33 31 47 47 27 25
Entrega incompleta 8 6 9 10 5 6
Despacho y distribucion 96,2% 93,8% 95,1% 94,3% 96,7% 94,2%
(efectividad)

Facturas erradas 19 11 7 9 4 14
Facturacion (efectividad) 99,6% 99,7% 99,8% 99,8% 99,9% 99,6%

Nota: la medicién de nuestra efectividad es con referencia a los pedidos desarrollados como facturas

emitidas que se consideren sin error.

Dentro de nuestros resultados también presentamos las incidencias desarrolladas
segun los procesos ya presentados donde claramente podemos ver las mejoras de

cada factor considerado en nuestro estudio.
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Figura 10

desarrollo de incidencias de la gestién de ventas (venta).

Incidencias de las ventas

2022 2023

14-:60%

Septiembre

Fuente: elaboracién propia

Figura 11

desarrollo de incidencias de la gestion de ventas (venta segun producto incorrecto).

Incidencias de las ventas segun producto incorrecto

2022 2023

Septiembre

Fuente: elaboracion propia
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Figura 12
desarrollo de incidencias de la gestion de ventas (venta segun precio incorrecto).

Incidencias de las ventas segun precio incorrecto

2022 2023

Septiembre

Fuente: elaboracién propia

Figura 13
desarrollo de incidencias de la gestion de ventas (venta segin stock no disponible).

Incidencias de las ventas segun stock no disponible

2022 2023

Septiembre

Fuente: elaboracién propia
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En los resultados presentado en los gréficos podemos ver la evidencia clara de una
mejora en el desarrollo de la gestion de ventas que esta incluye a los factores
mostrados tales como producto, precio y stock.

Figura 14
desarrollo de incidencias del despacho y distribucion (entregas)

Incidencia de entregas

2022 2023

19:00%
16:90%

3730%

Agosto Septiembre

Fuente: elaboracion propia

Figura 15

desarrollo de incidencias del despacho y distribucion (entregas segun retraso).

Incidencia de entregas segun retraso

2022 2023

16.00%

14.00% 13.60% 14:00%
12.00%

13:20%

0 11:00%
10.00% 10.70% 0

8.00%
6.00%
4.00%
2.00%

0.00%
Septiembre

Fuente: elaboracién propia
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Figura 16

desarrollo de incidencias del despacho y distribucion (entregas segun entregas incompletas).

Incidencia de entregas segun entregaincompleta
2022 PAOPA]
12.00%
10.00%
8.00%
6.00%
4.00%

2.00%

+%0%

0.00% 0°50%

Agosto Septiembre

Fuente: elaboracién propia

Segun nuestros resultados mostrados en los graficos podemos definir que hay una
mejora significativa en el desarrollo y mejora de las entregas ya que disminuyo el retraso
de los pedidos.

Figura 17

desarrollo de incidencias de la facturacion (facturacion)

Incidencia de facturacion

2022 2023

5.60%

020%

Septiembre

Fuente: elaboracion propia

Segun nuestro grafico también muestra una mejora muy significativa en desarrollo de

la emision de facturas.
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CONCLUSIONES

Primera.  Concluimos que segun los resultados después de la implementacion y la
aplicacion de SAP — ERP se observa que hay una mejora notable en el
servicio de la gestion de ventas donde en un inicio presentaba un 87,1 % de
efectividad y como crecimiento se dio un 97 % de efectividad, también se
dio un crecimiento notable en los procesos intervinientes tales como
despacho y distribucién que tuvo un crecimiento de 81,2 % a 95 % y como
también el desarrollo de procesos de facturacion de un 995,2 % a 99,7 %.

Segunda. En la gestion de ventas el desarrollo de los procesos intervinientes ayuda a
mejorar el manejo de los productos disponibles como también correo un
riesgo de manipulacién de la informacion de manera manual, también
muestra una mayor flexibilidad en el manejo de la informacién en cuanto
refiere a desarrollo de promociones.

Tercera.  Podemos considerar que toda mejora desarrollada dentro de la distribucion
son resultados de la automatizacion de los diversos procesos que son
planificados de maneral tal que apoya al control y el monitoreo de mismo
transporte de los productos hasta desarrollar su entrega final hacia nuestros
clientes.

Cuarta. En el desarrollo de nuestro proceso de facturacion podemos definir que es
el resultado de toda la integracion de los diversos procesos intervinientes en
el desarrollo de la gestién de ventas donde estas muestra una coordinacion
adecuada de los procesos y ayudan en registro, entrega y anulacion de un

determinado pedido como también en la actualizacion de los stocks actuales.
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RECOMENDACIONES

Primera.  Parael desarrollo de la implementacion de una ERP es necesario contar con
la tecnologia adecuada como también tener un personal capacitado para el
manejo d ellos diversos procesos y dar solucion en determinados tiempos
segun muestre una probabilidad de inconvenientes.

Segunda.  SAP se considera una ERP que maneja una flexibilidad de adecuacion a las
necesidades de una determina empresa 0 negocio, por otro lado, antes de la
utilizacion de una ERP se debe de considerar las diversas actividades
intervinientes dentro de una empresa para a si tener una mejor vision de la
utilizacion de las funcionalidades de SAP.

Tercera.  En cuanto refiere al desarrollo de la movilidad de los productos segun sea
su destino de entrega se debe de considerar el uso de la aplicacion SAP
movil para tener una mayor versatilidad en el desarrollo de este proceso.

Cuarta. Para la implementacion y posterior manejo del sistema ERP los usuarios
designados a su utilizacion y administracion deberan de estar capacitados
para tener una mayor versatilidad en la utilizacion de la ERP y asi tener una

mayor productividad.
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MATRIZ DE CONSISTENCIA

PROPUESTA DE LA PLANIFICACION DE RECURSOS
EMPRESARIALES PARA LA DISTRIBUCION
Y VENTAS DE LA EMPRESA KIUT

Problema Objetivos Hipdtesis Variables Meétodo
General General General Independiente

. ¢Cémo . La

la propuesta de la | Desarrollar propuesta de la

planificacion de
recursos
empresariales
para la
distribucion  y
ventas de la
empresa kiut
influye en el nivel
del

servicio?
Especifico

. ¢Cémo
el desarrollo de la
gestion del
proceso de
ventas perjudica
el nivel del
servicio?

. ¢Como
el desarrollo de la
distribucion y
despacho

influye en el nivel
del

servicio?

. ¢Cémo
el desarrollo de la
facturacion
influira en
servicio?

el

una propuesta de la
planificacion de
recursos
empresariales para la
distribucién y

ventas de la empresa
kiut que influya en

el nivel del servicio

Especifico

. Plantear una
mejora en la gestion
del proceso

de ventas que ayude
en el nivel del
servicio

. Plantear una
mejora en el
desarrollo de la
distribucion y
despacho que ayude
en el nivel del
servicio

. Plantear el
desarrollo de la
facturacion que ayude
enel

desempefio del mejor
servicio

planificacion de
recursos
empresariales
para la
distribucién y
ventas de la
empresa kiut
incrementara el
nivel del
servicio
Especifico

. La
automatizacion
de la gestion del
proceso de
ventas que
mejorara el nivel
del servicio

. La
automatizacion
de la
distribucion y
despacho
ayudara en el
nivel del
servicio

La
automatizacion
del desarrollo de
la facturacion
ayudara en el
desempefio del
mejor servici

1. Propuesta
de la ERP

El método utilizado
es el descriptivo por
razones que la
evaluacion de los
datos de los
diferentes procesos
nos ayuda a la
identificacion de las
diversas
oportunidades para la
mejora como la

Dependiente

utilizacion de
diferentes
1 herramientas para su
Distribuci ~ C0T"¢¢0
. aprovechamiento.
ony venta
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FACULTAD DE INGENIERIA DE SISTEMAS
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
JUICIO DE EXPERTOS

X, TITULO DE MI TESIS PROPUESTA DE LA PLANIFICACION DE RECURSOS
EMPRESARIALES PARA LA DISTRIBUCION Y VENTAS DE LA EMPRESA KIUT
XIV. REFERENCIAS:

g. Experto/Nombres P RYBEN PlAacwo LEr~A T1FP2
h. Especialidad : INGENIERO DE SISTEMAS
i. Cargo Actual F ANGENIERD @#sPECcAcCcsSTA

XV. AUTOR DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION:
Bach. ROSALINDA ERICA ARCANA APAZA
XVI. ASPECTOS DE VALIDACION
(1 = Deficiente; 2 = Regular; 3 = Buena; 4 = Muy buena; 5 = Excelente)

w o < w

B|S|z|8|%

INDICADORES CRITERIOS S |3 |8 |2 | @

5 o a 2 o

=) . = | &

1. Claridad Esta redactado con leguaje apropiado X

2. Objetividad Esta expresado en capacidades observables X

3. Actualidad Esta adecuado al avance de la ciencia X
4. Organizacion Existe una organizacion logica de los items y las variables X

5. Suficiencia Valora las dimensiones en cantidad y calidad suficientes X

6. Intencionalidad | Esta adecuada para cumplir los objetivos de la investigacion X

7. Consistencia Esta basado en aspectos teoricos y cientificos X
8. Coherencia Entre las dimensiones, indicadores e items X

9. Metodologia Responde al propésito de la investigacion X

10. Pertinencia Es util y adecuado para la investigacion X

Coeficiente de valoracion porcentual. C = Total/50
XVIl. OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES

------------------------------------------------------------------------------------------------------------

XVIIl. RESOLUCION DEL EXPERTO
Aprobado (C>75%=0.75) [ X ]

Desaprobado (C<75%=0.75) [ ]

LUGAR Y FECHA: Juliaca, 27 de noviembre del 2024
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FACULTAD DE INGENIERIA DE SISTEMAS
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

JUICIO DE EXPERTOS

Vvil. TITULO DE MI TESIS PROPUESTA DE LA PLANIFICACION DE RECURSOS
EMPRESARIALES PARA LA DISTRIBUCION Y VENTAS DE LA EMPRESA KIUT
VIIl. REFERENCIAS:

e fama)'&
d. Experto/Nombres : J?M A/\J;"-"‘ ’2 ”@0"‘6"‘3
e. Especialidad : INGENIERO DE SISTEMAS
f. Cargo Actual &P

IX. AUTOR DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION:
Bach. ROSALINDA ERICA ARCANA APAZA
X. ASPECTOS DE VALIDACION
(1 = Deficiente; 2 = Regular; 3 = Buena; 4 = Muy buena; 5 = Excelente)

AR

INDICADORES CRITERIOS e 2|88 o

w5 E m s (%]

= = | 5

1. Claridad Esta redactado con leguaje apropiado X

2. Objetividad Esta expresado en capacidades observables X

3. Actualidad Esta adecuado al avance de la ciencia X
4. Organizacion Existe una organizacion logica de los items y las variables X

5. Suficiencia Valora las dimensiones en cantidad y calidad suficientes X

6. Intencionalidad | Esta adecuada para cumplir los objetivos de la investigacion X

7. Consistencia Esta basado en aspectos teoricos y cientificos X
8. Coherencia Entre las dimensiones, indicadores e items X

9. Metodologia Responde al propdsito de la investigacion X

10. Pertinencia Es util y adecuado para la investigacion X

Coeficiente de valoracion porcentual. C = Total/50
Xl. OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES

Xll. RESOLUCION DEL EXPERTO
Aprobado (C>75%=0.75) X ]

Desaprobado (C<75%=0.75) [ ]

LUGAR Y FECHA: Juliaca, 27 de noviembre del 2024
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FACULTAD DE INGENIERIA DE SISTEMAS
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

JUICIO DE EXPERTOS

VI. TITULO DE MI TESIS PROPUESTA DE LA PLANIFICACION DE RECURSOS
EMPRESARIALES PARA LA DISTRIBUCION Y VENTAS DE LA EMPRESA KIUT
VIll. REFERENCIAS:

d. Experto/Nombres : ADELIA NorA YUucRA
e. Especialidad : INGENIERO DE SISTEMAS
f. Cargo Actual :XnNs. EsSPECILISTA

IX. AUTOR DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION:
Bach. ROSALINDA ERICA ARCANA APAZA
X. ASPECTOS DE VALIDACION
(1 = Deficiente; 2 = Regular; 3 = Buena; 4 = Muy buena; 5 = Excelente)

Elz < |8 |E

= =1 w

INDICADORES CRITERIOS o § :=§ B E‘

a8 | = 2| &

1. Claridad Esta redactado con leguaje apropiado X

2. Objetividad Esta expresado en capacidades observables X

3. Actualidad Esta adecuado al avance de la ciencia X
4. Organizacion Existe una organizacion légica de los items y las variables X

5. Suficiencia Valora las dimensiones en cantidad y calidad suficientes X

6. Intencionalidad | Esta adecuada para cumplir los objetivos de la investigacion X

7. Consistencia Esta basado en aspectos tedricos y cientificos X
8. Coherencia Entre las dimensiones, indicadores e items X

9. Metodologia Responde al propdsito de la investigacion X

10. Pertinencia Es util y adecuado para la investigacion X

Coeficiente de valoracion porcentual. C = Total/50
Xl. OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES

------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Xil. RESOLUCION DEL EXPERTO
Aprobado (C>75%=0.75) [ x ]

Desaprobado (C<75%=0.75) ]

LUGAR Y FECHA: Juliaca, 27 de noviembre del 2024
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ANEXO 1 :
FORMULARIO DE AUTORIZACION

AUTORIZACION PARA LA INCORPORAQI(')N DE LOS
TRABAJOS DE INVESTIGACION
EN EL REPOSITORIO INSTITUCIONAL UANCV

Formato digital Fecha de entrega: _11/04/2024

1. Datos del autor (es):

Nombres y Apellidos:_ ROSALINDA ERICA ARCANA APAZA
Direcciéon; Urb. El Carmen Mz. N 1t 1 — Juliaca
DNI/Carné de Extranjeria/Pasaporte N°: _70405155

Teléfono:_ 922769615 email: rosalinda99505@gmail.com
Nombres y Apellidos:

Direccion:

DNI/Carné de Extranjeria/Pasaporte N°:

Teléfono: email:

Facultad y/o Escuela de Posgrado: INGENIERIA DE SISTEMAS
Escuela Profesional o Mencién: INGENIERIA EMPRESARIAL E INFORMATICA

Titulo o Grado Académico a optar: INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO
Asesor: _ Mtro. RAMIRO ARTURO RODRIGUEZ SARAVIA
Esta obra se encuentra dentro de las siguientes denominaciones:

Trabajo de Investigacion [ ] Tesis[X] Trabajo de Suficiencia Profesional [ ] Trabajo Académico [ |
Titulo: PROPUESTA DE LA PLANIFICACION DE RECURSOS EMPRESARIALES PARA LA
DISTRIBUCION Y VENTAS DE LA EMPRESA KIUT

Palabras claves, (3 a 5 términos): ERP, Distribucion, Ventas, Procesos.

.Esta obra se desarroll6 en la UANCV 12?

2

Indicar si su produccién intelectual ha empleado recursos tales como, instalaciones, laboratorios, insumos,
equipos, bases de datos, asesoria técnica por parte del personal de la UANCYV, financiamiento, entré otros
relacionados.

2Si su produccion intelectual se desarrollé en la UANCV totalmente o parcialmente, debera autorizar el
deposito en el Repositorio de manera obligatoria.
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2. Referencia de tesis:

JiBachiller X !Titulo j2da Especialidad iMaestria Doctorado

3. Licencias:

a) Licencia estindar:
Bajo los siguientes términos, autorizo el depésito de mi tesis en el Repositorio
Digital de la UANCYV.
Con la autorizaciéon de depésito de mi produccién Intelectual, otorgo a la Universidad
Andina “Néstor Céaceres Velasquez” una licencia no exclusiva para reproducir, distribuir,
comunicar al publico, transformar (inicamente mediante su traduccién a otros idiomas) y
poner a disposicion del puiblico mi produccion intelectual (incluido el resumen), en formato
fisico o digital, en cualquier medio, conocido o por conocerse, a través de los diversos
servicios por la Universidad, creados o por crearse, tales como el Repositorio Digital de
tesis UANCV, coleccién de produccion intelectual, entre otros, en el Perti y en el extranjero
por el tiempo y veces que considere necesarias, y libres de remuneraciones.
En virtud de dicha licencia, la Universidad Andina “Néstor Céceres Velasquez” podra
reproducir mi produccién intelectual en cualquier tipo de soporte y en més de un ejemplar,
sin modificar su contenido, solo con propoésitos de seguridad, respaldo y preservacion.
Declaro que la produccion intelectual es una creacion de mi autoria y exclusiva titularidad,
coautorfa con titularidad compartida, y me encuentro facultado a conceder la presente
licencia y, asimismo, garantizo que dicha produccién intelectual no infringe derechos de
autor de terceras personas.
La Universidad Andina “Néstor Caceres Velasquez” consignard el nombre del y/o los
autor(es) de la produccién intelectual, y no le hara ninguna modificacion mas que la
permitida en la licencia.

Autorizo su publicacion (marque con una X)

X | Si, autorizo que se deposite inmediatamente.

Si, autorizo que se deposite a partir de la fecha (d/m/a):

l No autorizo.

b) Licencia CREATIVE COMMONS 4.0 INTERNACIONAL:
Si usted concede una licencia CREATIVE COMMONS sobre su produccioén intelectual,
mantiene la titularidad de los derechos de autor de esta y, a la vez, permite que otras personas
puedan reproducirla, comunicarla al publico y distribuir ejemplares de esta, bajo las
condiciones siguientes:
. Quiere permitir usos comérciales de su produccion intelectual?
Si: significa que usted permite la reproduccion, distribucién y comunicacién publica de la
produccién intelectual incluso con fines comerciales.
No: significa que usted permite la reproduccion, y comunicacion publica de la produccion
intelectual, pero sin fines comerciales.

D Si autorizo
No autorizo
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Jurisdiccion de su Licencia

Todas las licencias CREATIVE COMMONS son de ambito mundial, sin embargo,
usted puede elegir entre la opcion “internacional” o una adaptada a su jurisdiccion,
como para el caso peruano.

La opcién “internacional” emplea el lenguaje y la terminologia de los tratados
internacionales; en cambio, la adaptada a su jurisdiccion, recoge las particularidades
de la legislacion peruana.

En consecuencia, la opciéon “internacional” goza de una mayor eficacia a nivel
mundial, gracias a que tiene jurisdiccion neutral. Mientras que la opcion adaptada
a la jurisdiccion del Pera goza de una mayor eficacia ante los tribunales peruanos.

Internacional

X Nacional

Linea de investigacién: DIRECCION Y ORGANIZACION DE EMPRESAS — P25
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Firma de Autor huella digital Fecha
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