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RESUMEN

Este estudio investigativo fue motivado por la necesidad de disefiar un modulo de
reportes para el sistema UDA-ERP con el fin de mejorar la eficiencia y eficacia en los
procesos de la herramienta. El objetivo principal fue desarrollar una propuesta para el
disefio de un modulo de reportes gerenciales para el sistema UDA-ERP. El enfoque del
estudio es descriptivo y cuantitativo, y se utilizo la técnica de encuesta para recopilar
informacion de una muestra de diez ejecutivos y gerentes de empresas comerciales,
industriales y de consultoria seleccionadas por conveniencia. Los resultados sugieren la
creacion de un modulo de reportes gerenciales que incluyen diecis€is reportes
organizados en las categorias de ventas, compras, contables, financiero y de inventario.
Estos informes presentan graficas descriptivas, tablas comparativas y resultados en
cuadros que contienen la informacion crucial para la toma de decisiones en una empresa.
En conclusion, se espera que esta propuesta de disefio tenga un impacto significativo
como herramienta de gestion en los departamentos de gerencia de pequefias y medianas

empresas que utilicen el sistema UDA-ERP.

Palabras clave: ERP, Gestion empresarial, Indicadores claves del negocio, Reporte

gerencial, Toma de decisiones.



ABSTRACT

This investigative study was motivated by the need to design a reporting module
for the UDA-ERP system in order to improve the efficiency and effectiveness of the tool's
processes. The main goal was to develop a proposal for the design of a high-executive-
level management reporting module for the UDA-ERP system. The focus of the study is
descriptive and quantitative, and the technique used was a survey to collect information
from a sample of ten executives and managers from commercial, industrial, and
consulting companies selected by convenience. The results suggest the creation of a high-
executive-level reporting module that includes sixteen reports organized into the
categories of sales, purchases, financial accounting, and inventory. These reports present
descriptive graphics, comparative charts, and results containing crucial information for
decision-making in a company. In conclusion, it is expected for this design proposal to
have a significant impact as a administration tool in the management departments of small

and medium-sized enterprises that use the UDA-ERP system.

Keywords: ERP, business management, key business indicators, management
report, decision making.
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Introduccion

Las empresas se apoyan en software de gestion empresarial para la gestion integral
de sus procesos, forman parte de este software los Ilamados planificacion de recursos
empresariales, conocido por sus siglas en inglés ERP. Uno de los objetivos de los ERP
en el ambito empresarial, es suministrar de informacidn esencial que permitan la toma de
decisiones a corto, mediano y a largo plazo, pues hoy en dia las empresas buscan ser
competitivas, considerando esta realidad este trabajo investigativo plante6 como objetivo
principal: disefiar un modulo de reportes gerenciales para el sistema UDA-ERP. Paraello
este trabajo investigativo se divide en 4 apartados: el primero corresponde a Marco tedrico
y Estado del Arte en el cual se presentaron los principales conceptos sobre ERP, su
importancia, ventajas, desventajas, posterior a ello en el Estado del Arte se dio a conocer
los diferentes estudios a nivel local e internacional que indican como los ERP son
aplicados a las empresas sean estas medianas o pequefias los resultados de los mismos y

como han aportado a los procesos.

En el capitulo 2: Requisitos para reportes de nivel gerencial se analizan los
resultados de las encuestas aplicadas a gerentes de las empresas de sectores: comercio,
industrial y de servicio de la ciudad de Cuenca, lo que permite determinar cémo ha

beneficiado el ERP a sus procesos, asi como las principales limitaciones encontradas.

En el Capitulo 3 se presenta la propuesta de reportes a nivel gerencial la cual
permite verificar la viabilidad de la inclusion en el médulo propuesto, asi también se

expone las respectivas observaciones realizadas por los encuestados.

Finalmente se presentan las Conclusiones y Recomendaciones a partir del

diagnostico de los resultados de la encuesta, asi como de la Propuesta.



CAPITULO 1

1. MARCO TEORICO Y ESTADO DEL ARTE

1.1. Marco teodrico

1.1.1. Los ERP y su evolucion

Los Sistemas de Planificacion de Recursos Empresariales, conocido por sus siglas
en inglés ERP (Enterprise Resource Planning) refieren al conjunto de sistemas de
informacion que buscan integrar las operaciones de una empresa u organizacion, ademas
apoyan tareas como la planificacion, direccién y funcionamiento de sus procesos,
mediante la aplicacion de menus modulares de una manera centralizada. Por esta razén,
los ERP representan un apoyo hacia el fortalecimiento de los procesos internos, que a la

vez permitan satisfacer las necesidades del entorno (Gonzalez, 2019).

De acuerdo con (Dwi & Hasmand, 2020) ERP representa una técnica enfocada a
integrar todos los departamentos y funciones de la empresa dentro de un sistema de
automatizacion que permita incrementar la eficacia y eficiencia. Los ERP, aportan a un
cambio de paradigma de un sistema convencional completamente aislado hacia el uso de
tecnologia de la informacion integrada, sus resultados permiten un mayor flujo de

informacion a nivel organizativo, departamental, logistico, talento humano, entre otros.

El disefio de los ERP responde a una estructura de datos bien definida, la cual se
apoya en una base de datos Unica, la misma proporciona informacion a la empresa u
organizacion a través de datos normalizados y experiencias del usuario. Ademas, en sus
construcciones centrales se interconectan con procesos del negocio impulsados por flujos
de trabajo de areas tales como: talento humano, ingenieria, finanzas, entre otros, todos
ellos se vinculan integrando cada departamento con las tecnologias de las empresas
(Gonzalez, 2019).

Con respeto al surgimiento de los ERP (Guerrero & Marin, 2018) mencionan que
estos surgieron como soluciones de software de gestion de informacion para tratar las
necesidades de la empresa a través de la automatizacion de procesos operativos,
proporcionar una respuesta a las necesidades de planificacion y comunicacion, los ERP

al disponer de una base de datos y procesos han conformado la columna vertebral de las



empresas u organizaciones, con el Unico fin que es ser competitivos, incrementar las

oportunidades de mercados y ventas, en pocas palabras aportan al éxito empresarial.

En sus inicios los sistemas ERP surgieron como un aporte a la industria
manufacturera en la década de los 60, pues los gerentes tuvieron la necesidad de
administrar sus inventarios, a través de soluciones de software basico, conocidas como
MRP o sistemas de planificacion de requisitos de materiales. Es importante mencionar
que los sistemas ERP se denominaron sistemas de IC, estos se desarrollaron internamente

y rara vez perseguian la falta de productos finales (Jimenez & Torres , 2020).

El sistema IC, contaba con caracteristicas simplistas pues carecian de muchas
funciones a comparacion de los sistemas actuales; a pesar de ello fueron el primer avance
en el uso de maquinas computacionales para recopilar y utilizar datos en lo que refiere a
la fabricacion, produccion y distribucion final del producto. Ya en la década de los 70 con
la necesidad de planificar los materiales en las empresas dio lugar a la utilizacion de
aplicaciones de software enfocados en programar los procesos de produccién. MRP, el

cual permitié generar operaciones y compras de materia prima (Jimenez & Torres, 2020).

De acuerdo a (Hidalgo, 2019) los fabricantes de tela adoptaron los sistemas MRP,
los cuales con el pasar del tiempo se volvieron mas sofisticados, mientras que en los 80
evolucionaron hasta convertirse en MRP 1l o sistemas de planificacion de recursos de
fabricacion, se caracterizaron por tener capacidades ampliadas, 1o que les permitio
manejar de mejor manera los procesos de programacion y produccién. La ultima etapa de

la historia de ERP es la planificacion de recursos de fabricacion.

Cabe indicar que, en la década de 1980, se agregé mas procesos de fabricacién a
los MRP para lograr que el proceso sea mas facil y preciso, a la vez dio lugar a la
planificacion de recursos (MRP 1lI), la misma incluy6 aplicaciones de software,
aplicaciones para coordinar procesos de fabricacién, control de inventario inclusive la
distribucion de productos (Hidalgo, 2019).

En los afios 90 se empezd a utilizar los primeros sistemas ERP, los cuales se
expandieron mas alla del inventario basico y los procesos de fabricacion para incluir otros
departamentos y funciones tales como: contabilidad, finanzas y ventas, este fue el primer
avance de los ERP para preparar el escenario en las soluciones empresariales gracias a la
integracion de mdultiples procesos y departamentos en un solo sistema. ES necesario

3
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mencionar que en esta década los ERP fueron utilizados Unicamente por las grandes
corporaciones quedando relegadas las pequefias y medianas empresas, debido a sus altos

costos iniciales (Mulvenna, 2017).

En el aflo 2010, los ERP se basaron en la nube, puesto que, las aplicaciones
comerciales fueron parte de un modelo de software como servicio con sus siglas en inglés
(SAAS) dentro de los mismos, los servidores se despliegan en la nube y se accede a ellos
con el resto de API. Con el desarrollo de las aplicaciones de Android, iOS y navegador
los ERP mejoraron de manera que incentivaron a pequefias y medianas empresas a su uso,
pues el costo de los ERP en la nube es relativamente menor. Conjuntamente con los
proveedores comerciales, evolucionaron los sistemas ERP de codigo abierto, esto con la
finalidad de satisfacer los requisitos de las pequefias y medianas empresas, pues gracias
a su costo diferencial las pequefias empresas pueden beneficiarse de los proveedores de

servicios a través de soluciones ERP de codigo abierto (Mulvenna, 2017).

Por su parte, (Bjelland & Moutaz , 2018) mencionan que la planificacion de
recursos empresariales (ERP) basados en la nube, ha tenido una limitada investigacion
sobre la actualizacién de estos sistemas, desde el punto de vista de los usuarios, las
actualizaciones en un sistema ERP local tradicional se realizan a peticion propia; mientras
que los ERP basados en la nube son de actualizacién obligatoria, sin embargo, este tiene
un cierto ciclo de vida, asi mismo este proceso de actualizacion responde a desafios como:
tamafio y la fecha de las actualizaciones, falta de informacion y comunicacion durante el

proceso.

Figura 1
Evolucion de los ERP



« Paquetes de control de inventario

« Planificacion de necesidades de materiales (MRP)

« Planificacion de recursos de fabricacion (MRP 11)

« Enterprise Resource Planning (ERP) J

» ERP extendido

Fuente: (Mugahed, 2018)

En sus inicios, la tecnologia ERP, se encontraba en flujos de informacion al interior
de las empresas, el uso intensivo de los sistemas ERP permitio el primer paso para la
automatizacion de la empresa, sin embargo un obstaculo que presento la insercion de este
sistemas es unirlos con los socios comerciales (proveedores, clientes y otros), fuera de las
barreras corporativas, puesto que la mayoria de ocasiones se recurre al software ERP de

distintos fabricantes (Jimenez & Torres , 2020).

De acuerdo a (Govea, 2021) actualmente los ERP son sistemas integrados cuya
funcion es conectar todos los departamentos de una empresa en un solo lugar, de esta
manera sus beneficios son en tiempo real, puesto que ejecuta una sola base de datos, de
esta manera, las empresas que incluyan ERP en sus procesos cuentan con una poderosa
herramienta en tiempo real que ejecuta una Unica base de datos de informacion

compartida, a la que pueden acceder todos los departamentos.

De igual forma, los ERP se caracterizan por su gran flexibilidad, ademés de proveer
un sinnimero de herramientas con funcionalidades especificas que satisfacen sus
necesidades y desafios inherentes del mercado. Las soluciones ERP modernas no solo se
basan en las capacidades de fabricacion, gestion de la cadena de suministro y finanzas,
sino ademas permiten la generacion de informes e inteligencia empresarial (Govea,
2021).



Los ERP en el contexto actual, facilitan el intercambio de informacion, lo que ha
dado paso a la expansion de estos sistemas. Esto indica que estd cambiando de ser un
sistema local al interior de una empresa, hacia un modelo basado en la web, es decir, los
sistemas ERP tradicionales estan migrando hacia sistemas mobile ERP y cloud ERP; los
primeros dan lugar a la obtencion de informacién de la empresa de forma mas facil y
rapida considerando que hoy en dia el uso de dispositivos inalambricos continda en

aumento (Jimenez & Torres , 2020).

El autor (Govea, 2021) ha determinado que a futuro los ERP muestran nuevas
tendencias debido al avance vertiginoso de la tecnologia ademas de otros beneficios tales

como:

e Lareduccion de costos en los que respecta a los sistemas y almacenamiento de

datos, ademés permiten la recopilacion de cada detalle, datos e informes avanzados.

e Al poseer un aprendizaje automatico, es capaz de sugerir decisiones basados

en datos anteriores y tomando como referencia al mercado o industria.

o Laautomatizacion de la toma de decisiones basada en datos ocupara el primer

lugar con la ayuda de la inteligencia artificial.

o Para las transacciones comerciales, se contara con la integridad de los datos

gracias a la tecnologia blockchain.

o Sera posible gestionar el lugar del trabajo gracias al apoyo de los teléfonos

inteligentes basados en tecnologia 5G.

1.1.2. Ventajasy desventajas de los ERP en el ambito empresarial

Considerando que vivimos en un medio altamente competitivo, sobre todo para las
empresas, las Tecnologias de la Informacion representa un recurso para el apoyo en las
estrategias de negocio, un ejemplo de ello es que las empresas han incrementado la
adquisicion de paquetes de software como lo es ERP (Enterprise Resource Planning), ello
con el objetivo de integrar a todas las areas de la compafiia en la generacion de productos

y servicios (Vera, 2006).

El autor (Benvenuto, 2006) menciona que la integracion de ERP a partir de la
década de los 90°s, se enfocaban Unicamente en solucionar problemas de integracion,
6



dejando de lado las estructuras y procesos de negocio fundamentales. La principal
limitacion de las empresas para el cumplimiento de sus objetivos fue el hecho de
compartir informacion y de forma conjunta lograr que todos sus departamentos estén
comunicando su informacion, ademas de llevar un trabajo simultaneo entre: manufactura

y logistica, finanzas, ventas, mercadotecnia y talento humano.

Con el paso del tiempo, las empresas sienten la necesidad de contar con informacion
confiable, oportuna, integra, ante ello sus departamentos deben estar constantemente
comunicados, esto a la vez se ha convertido en una obligacién puesto que no solo se trata
de conectar los sistemas, sino integrarlos de manera conjunta con las Tecnologias de

Informacion y los objetivos empresariales (Menezes & Gonzalez, 2010).

La principal critica que ha tenido los ERP ha sido sus altos costos para integrar los
sistemas internos de la empresa, puesto que para las empresas esto es visto como un gasto
mMA&s no como una inversion, sin embargo (Benvenuto, 2006) asegura que sus beneficios

son mayores, a continuacion, se describe los siguientes:

e Las transacciones son realizadas en un menor tiempo.

e El departamento de gerencia no asume toda la obligacion en la toma de decisiones,
y por ello pueden centrarse en otras necesidades mas especificas.

e Un sistema ERP permite compartir informacion y conocimiento de manera
conjunta, esto permite la reduccion de costos al simplificar los procesos de
negocio.

e Lamodernizacién en los procesos de negocio puede mejorar la administracién en
los procesos

e Integrar la informacion, permite acelerar los procesos productivos, y por tanto

reducir el inventario.

Los ERP aportan a que la empresa tenga una ventaja competitiva, considerando
como se implementen los sistemas y exploten los datos resultantes, ademas sus procesos

seran mas agiles en comparacion de empresas que no los hayan implementado.

Entre las desventajas de los ERP, mencionadas por (Lopez W. , 2018) y (Vera,
2006), sefialan:



e La duracién de la implementacion de los ERP suele tomar méas tiempo de lo
previsto inicialmente, en caso de necesitar actualizar el software por parte del
proveedor del ERP, estan son complejas puesto que requieren trabajo extra y
reescritura del codigo fuente con el fin para que se ajuste a una nueva version.

e Se requiere que los usuarios estén plenamente capacitados con el objetivo de
utilizar al maximo el potencial que ofrece ERP, de esta manera los objetivos
empresariales aportaran al éxito.

e La conversion y analisis de datos, suelen resultar complicado, requiere de una
conversion, mover la informacion de la empresa como: registros de clientes y
proveedores, datos de disefio de productos, todos ellos al nuevo sistema ERP.

e Esimportante mencionar el reto de adoptar un ERP es que los trabajadores deben
tomar la decisién de adquirir nuevos habitos para una nueva forma de trabajo, es
el caso que, si la compafiia es resistente al cambio, entonces el proyecto de ERP
fracasara a corto plazo.

e Definir el propio plan de implementacion del ERP, suele representar un proceso

problematico para el mayor niUmero de empresas.

1.1.3. Sistemas de informacion gerencial

Las empresas que busquen ser competitivas en el mercado, requieren implementar
una infraestructura que le permita interactuar con su entorno de esta manera incrementara
la promocion, divulgacion y/o prestacion de sus productos o servicios gracias a la
tecnologia, sin embargo, por lo general estos no estan dirigidos hacia lo externo, sino en
sus procesos internos ello en blasqueda de dinamizar los canales de control de la

informacion, procesos, informacion en el quehacer empresarial (Ramirez & Vega , 2015).

Segun (Plinio & Martelo , 2016) al hablar de los Sistemas de Informacion, se
enfatiza en la computadora con sus dispositivos que permitan la entrada, procesamiento
y salida de informacion, de igual forma el software que permitan un procesamiento eficaz
de los datos, por tanto, los datos que se procesan en la empresa dependen directamente
del entorno para ser transformados en informacién util y son almacenados en la
computadora, gracias a la automatizacion, esto permitira que estos sean utilizados en
cualquier momento sobre todo en la toma de decisiones gerenciales durante el proceso de
informacion, en este proceso se fusionan los datos y se obtienen los resultados gracias a

la salida de la informacién.



En cuanto a su importancia, (Oleas, 2017) menciona que los Sistemas de
Informacion permiten el incremento de la capacidad organizacional cuando hay un
cambio abrupto en el entorno pues en la actualidad se requiere tomar decisiones en un
corto tiempo por el propio entorno empresarial, por consiguiente, se necesita que la

informacion procesada cuente con una alta dosis de veracidad.

Cuando la organizacion cuenta con un proceso computacional de acuerdo a su
mision y vision, necesita potenciar el Sistema de Informacién enfocado a la gerencia, a
partir de lo cual, la informacion permitira cumplir con los objetivos trazados,
considerando esto, el sistema cuenta con sus propias caracteristicas particulares que

permitan que el sistema de informacion apoye a la empresa (Plinio & Martelo , 2016).

Los sistemas de informacién gerencial SIG buscan solucionar problemas
gerenciales mediante la aplicacion de procedimientos, tecnologias, sistemas de
informacion que se desempefien como una herramienta de andlisis operacional. Por su
parte (Oleas, 2017) menciona que este tipo de sistemas conforman un conjunto de
métodos para la gestion de informacion ademas se vinculan a la automatizacion de los
procesos para la toma de decisiones, ademas proporcionan informacién tanto para las
necesidades del departamento de operaciones y la administracion.

El rol de los SIG depende de un centro de datos, los que se conforman por
estructuras complejas, estos son elementos primordiales del area informatica, en este
contexto el apoyo de las tecnologias de la informacion y los procesos innovadores
permiten la administracion y control de los datos, estos datos permiten almacenar
informacion y que este puede ser dispuesta de forma oportuna en un determinado

momento (Martinez & Perozo, 2010).

Los SIG y los sistemas en general, se caracterizan por la confiabilidad, pues cuando
una empresa esta totalmente automatizada y sus operaciones estan implementadas en la
web, se habla de una madurez corporativa, sus desafios a corto plazo se enfatiza en
adoptar procesos basados en la innovacion a partir del nuevo conocimiento adquirido, ya
sea proveniente del mercado, o proyectando y creando nuevas necesidades de los clientes,
mediante valores como la confianza y la implementacion de esquemas sélidos de

seguridad en sus transacciones (Alvarado , Acosta , & Mata , 2018).



Para (Gonzalez, 2019) cuando una SIG ha alcanzado una Optima posicion
corporativa lo que mas importa es la credibilidad y confiabilidad, factores como la
seguridad tienden a ser claves en el rompecabezas o en ciertos casos el marco donde éste
se establece, por el contrario, una situacién con una vulnerabilidad seria catastréfica sobre

todo para sus usuarios y clientes.

El talento humano es un éarea indispensable en los Sistema de Informacion
Gerencial, pues el mismo es el encargado de vaciar y distribuir toda la informacién, en
los diferentes subsistemas a partir de ello se obtendra un todo y se ofrecera los datos para
la toma de decisiones en beneficio de la empresa, actualmente se ha integrado a los
organigramas el departamento de tecnologia de informacién, pues la misma brinda

soporte a los clientes en caso de una falla o deficiencia (Pinilo, 2013).

En cuanto a su estructura el Sistema de Informacion Gerencial se organiza de forma

piramidal, como lo plantea (Oleas, 2017).

e En la parte inferior se ubica toda la informacion que tiene que ver con el
procesamiento de las transacciones.

e El siguiente: ubica la informacion de los recursos de apoyo a las operaciones
diarias de control.

e En el tercer nivel: estan los recursos del sistema de informacion estos mejoran la
toma de decisiones en el departamento administrativo.

e En el nivel superior: se ubican los recursos de informacion para sustentar la

planeacidn estratégica y las politicas de los altos niveles de la administracion.

Es necesario mencionar los obstaculos que impiden que los sistemas de informacion
gerencial sean efectivos, y esto debido a que los mismos no cuentan con medios de
informacion idoneos, pues por el contrario, la informacion llega con lentitud, no es
confiable ademas es de dificil interpretacion, lo que evidencia que el departamento de
gerencia se centra en tres objetivos béasicos al momento de tener un sistema de
informacion gerencial operativo, 1) en primer lugar se prioriza la capacidad de
financiamiento en la organizacion, 2) segundo, la calidad de lo que se vaya a ofrecer,
finalmente, 3) tener clientes satisfechos pues esto le permite crecer en el mercado y ser
competitiva (Alvarado , Acosta , & Mata , 2018).
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Para que el sistema de informacion gerencial (Vera, 2006) considera que se debe
recurrir a informacién concreta y completa, es necesario la inversion en talento humano
pues de esta manera se planificaray controlara que los objetivos empresariales se cumplan
a cabalidad, puesto que para toda empresa es importante que se cumplan todos los
procedimientos ademas de que éstos vayan mejorando y cubriendo las necesidades segun
las exigencias del entorno, un ejemplo de ello son los cambios marginales referentes a la

puntualidad y exactitud de datos para los informes.

Dentro de los Sistemas de Informacién es importante destacar que debe
implementarse las normas de informacion sobre aspectos como lo sefiala (Borja &
Ferruzola, 2015):

e Politica de acceso a la red institucional.

e Declaracion de uso y propiedad de las estaciones de informacién.

e Autorizacion del acceso a los modulos de servicio informatico.

e Cambios en las funciones en documentos a nivel informatico.

e Acceso y tratamiento de informacion personal de usuario, copias y publicados

digitales.

Ademas (Oleas, 2017) acota que cuando los sistemas de informacion gerencial
aprovechan los avances tecnoldgicos y las incluyen en las estrategias de negocios en miras
de mejorar los procesos suelen transformar la informacion interna y externa de la
empresa, ademas, relacionarla con los clientes y la competencia, es importante mencionar
que la informacion permite visualizar posibles errores de esta manera ,se concluye que la
empresa no solo se mantiene por su rentabilidad econdmica, sino de la inversion, para lo

cual el gerente debe estar plenamente capacitado para cumplir el proposito empresarial.

Por su parte (Andalucia, 2019) sefiala las principales ventajas competitivas con las

que cuentan los SIG y muestran los siguientes beneficios:

e Mejor planificacién, investigacion y desarrollo de productos mediante la creacion

de equipos multiplataforma.

e Estandarizacion de procesos midiendo las métricas del negocio.

11



e Reduccion de costos mediante la optimizacion de los componentes o actividades

de la cadena de valor.

e Flujo mejorado de materiales y productos a traves de una prevision precisa de

ventas y demandas.

e Mejora de los servicios posventa y atencion al cliente mediante operaciones

coordinadas.
1.1.4. Diferencia entre los reportes Normales y reportes Gerenciales

De acuerdo con (Infosis, 2021) los reportes gerenciales son documentos que
permiten recabar informacién de gran utilidad para las empresas, esto permite evaluar el
desempefio de la mismay, por tanto, conocer la realidad a la que se enfrenta, cada reporte
debe ser considerado como un factor crucial para la toma de decisiones, es importante
mencionar que la adquisicion de datos permite a los reportes plantear las soluciones para

cada caso.

Gracias a los reportes gerenciales, la empresa podra identificar riesgos y fallas,
ademas aporta a una mayor transparencia, los trabajadores pasan a estar mas motivados
y ser mas organizados en relacion a los datos generados, esto incidira en la productividad
de la empresa, en el area de desarrollo, por ejemplo, estos reportes pueden ayudar en la

ejecucion de métodos mas agiles para la gestion de la informacion (Infosis, 2021).

Los reportes normales para la informacion gerencial implica la comunicacion entre
personas sobre los eventos que podrian afectar el desempefio empresarial o institucional
esto se realiza a través de un plan de cuentas (formularios utilizados en la institucion) que
van desde facturas, presupuesto, préstamos, salida y entrada de los trabajadores, politicas,
procedimientos, la planificacion, entre otros, sin embargo, estos datos no son procesados,
es decir no revelan nada de manera aislada, estos datos permitiran guiar las decisiones de
gerencia (Waterfield & Ramsing, 2020) ver Figura 2.

Figura 2
Reportes Gerenciales Normales
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Fuente: (Waterfield & Ramsing, 2020).

Los reportes gerenciales representan la dimension mas importante para el éxito de
la empresa u organizacion, de acuerdo con (Waterfield & Ramsing, 2020) aportan a lo

siguiente:

e Permiten el correcto desempefio de las microfinanzas.

e Proporcionar a los gerentes como al personal del area de sistemas una guia que
contienen items claves como los ratios y reportes que permiten monitorear el
desempefio institucional.

e Permiten que las empresas muestran informacion de caracter financiera contable,
ademas de datos no cuantitativos que son de igual importancia, como lo es la

relacion con la sociedad, el capital humano y el medio ambiente.

Por el contrario los reportes gerenciales en un sistema de planificacion (ERP) aporta
a optimizar estos procesos, tal es el caso que los inventarios ya no se realizan de manera
manual sino se permite organizarlos de manera automatica; asi también los procesos
administrativos contables al ser automatizados permiten el control de la informacién a
partir de pardmetros como: acceso restringido a informacion especifica dependiendo de
las areas, cantidad, frecuencia e ingresos por producto y que a la vez toda esta informacion
sea compartida a los deméas departamentos de esta manera la informacion estara
concatenada y pertinente por tanto estara en capacidad de ser evaluada en cada area de
forma independiente (Paredes & Cabrera , 2012).

Los ERP, permiten a las empresas o instituciones contar con subsistemas que

adquieren el nombre de maodulos de multiples propositos, los cuales estan conformados
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en un todo , con la finalidad de gestionar los recursos de la empresa, los ERP son suites
integradas de un software que provee de todos los aspectos basicos para la administracion
de informacion dentro de las cuales incluyen ventas, planeacion de materiales,
administracion de almacenes, finanzas, contabilidad y administracién de recursos
humanos (Almeida, 2017).

1.2. Estado del arte

1.2.1. Aplicacion de los ERP en el ambito empresarial

Ante el avance tecnoldgico, (Gamero, 2018) menciona que las empresas se han
visto en la necesidad de adaptarse a la transformacion digital, esto se debe a que, les trae
beneficios que aportan tanto a su rentabilidad como a su organizacién, un ejemplo de ello
es el uso de los ERP (Sistemas de planificacién de recursos empresariales), que a nivel
empresarial aportan beneficios en la gestion de ventas, tesoreria, finanzas, produccion,
entre otras areas, asi mismo, ahorran tiempo y dinero, que a la vez son importantes para
la rentabilidad. A nivel mundial empresas como Faurecia o Aché Laboratorio,
implementaron ERP’s en sus procesos, lo que les permitid incrementar sus ingresos

operativos.

Como sefiala (Torres & Carballo , 2021) actualmente hay un cambio profundo a
nivel empresarial cuyo eje es la tecnologia, la cual permite que el departamento de
gerencia cuente con nuevos paradigmas enfocados en aportar una mayor confiabilidad,
privacidad y eficiencia, por ejemplo en Cuba se estd implementando nuevos procesos
enfocados en el perfeccionamiento empresarial, esto con la finalidad de trazar nuevas
estrategias para garantizar dicho proceso, esto considerando que una meta que se ha
propuesto el Estado de "Politica Macroeconémica" en el articulo 24 se expresa: “Alcanzar
mayores niveles de productividad y eficiencia en todos los sectores de la economia a partir
de elevar el impacto de la ciencia, la tecnologia y la innovacion” ello ha permitido adoptar

nuevos patrones productivos, modelos gerenciales y de organizacion.

El 90% de empresas afirman que los ERP aportan en el manejo de su informacién
de acuerdo a lo esperado, sin embargo, se enfatiza que esta tecnologia no solo brinda

informacion, en consecuencia es necesario manejar herramientas y conocimientos que
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permitan obtener un mejor provecho, el beneficio ha significado un 82,2% de impacto
en la estructura organizacional de las empresas, sobre todo areas como Contabilidad y
Contabilidad de Costos no han sido integrados de forma adecuada, puesto que ERP se ha
centrado en la produccién y en la administracion financiera sobre los aspectos contables
(Vera A., 2006).

El estudio titulado “Estudio de factibilidad de un nuevo servicio SAAS para
PYMES en Pert” de (Lépez C. , 2022) cuyo objetivo principal fue implementar un
estudio de factibilidad para determinar la importancia de un nuevo servicio ERP
desplegado en modalidad SAAS orientado a pymes en Peru, esta propuesta se desarrolla
en tres evaluaciones: Evaluacion de Marketing, Evaluacion Estratégica y Evaluacién
Financiera, apoyado en una metodologia de Investigacion de Mercados, a los modelos de
negocio y el anélisis de competitividad sustentados en el rubro de Telecomunicaciones,
aplican para decidir si es conveniente comenzar un nuevo negocio 0 proyecto.
Efectivamente se logré lo manifestado, determinando que si es factible desde cada ambito

propuesto.

El estudio de (Ortiz & Rodriguez , 2015) denominado “ Disefio de un software que
integre una tienda online con Openbravo ERP” a partir del cual se implemento6 un sitio
web de comercio electrénico, con el uso de Frameworks y se construyeron los servicios
de integracion con el ERP Openbravo, ambos permitieron la comunicacion y
colaboracién de todo el personal sobre todo en el manejo de productos y clientes, ademas,
se desarrollé un software conector que hizo posible esta tarea, dando como resultado la
integracion de estas dos plataformas. Se concluye que el proyecto integra las dos

plataformas e identificar las ventajas de ambas.

El estudio cuyo tema fue: “Implementacién de un sistema de planificacion de
recursos empresariales ERP para la gestién de logistica de la empresa Overtrucks
Transports S.A.C” de (Jara, 2021), propone el mejorar la eficiencia operativa de la
empresa Overtrucks Transports S.A.C gracias a la integracion de una cadena logistica de
la plataforma tecnoldgica ERP, el tipo de estudio fue cuasi experimental, hipotético-
deductivo, tipo descriptiva-transversal y enfoque cuantitativo. Los resultados sefialan que
la implementacién de un sistema ERP influye positivamente en la gestion logistica de la
empresa, se concluye en la mejora de la tecnologia en la gestion comercial, informativa

y de servicios en un tiempo real.
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Por su parte (Ariza & Flores , 2019) en su trabajo titulado “Sistemas de
planificacion de recursos empresariales — ERP de plataforma OPEN SOURCE en las
PYMES 2019”, realiza un estudio para implementar los ERP en la plataforma OPEN
SOURCE vy sistematizar la gestion de las PYMES de la provincia de Huanuco, 2019.
Entre los resultados mas significativos de esta propuesta ha sido la deteccion y la solucion
a corto y largo plazo, asi también, en la fase de implantacion se detecta que los usuarios
no se familiarizaron con la aplicacion, por ello existe la necesidad de dotar con

informacion y apoyo constante.

1.2.2. Aplicacion de sistemas de informacion gerencial

Los sistemas de informacion gerencial (SIG) funcionan desde la recopilacion,
analisis y aplicacion de la informacion a partir de la recoleccion de procedimientos
automatizados y humanos, gracias a las diferentes tecnologias de la informacion y sobre
todo el personal capacitado se obtienen datos reales y certeros otorgados por los equipos
de computo utilizan diferentes tecnologias de informacién, cuya utilizacion requiere
personal capacitado y especializado para obtener datos reales y certeros (Romero , Inche
, & Quispe , 2002).

Es necesario resaltar que un SIG se apoya en un software que la empresa debe
instalar internamente, dentro del mismo constaran los procesos y operaciones para que
todo el personal tanto administrativo como gerencial cuenten con un panorama integral
de lo que sucede en tiempo Y real, a partir de ahi disefiar estrategias, productividad y
ventas, es importante mencionar que existen diferentes tipos de soluciones segln las
necesidades empresariales por tanto los SIG se muestran flexibles y personalizados
(Sordor, 2017).

Con respecto a la aplicacion de los sistemas de informacion gerencial, se cita las
siguientes investigaciones que permitieron conocer su pertinencia, beneficios, y

limitaciones.

Los autores (Del Canto , Guerra , & Mayela , 2018) consideran que los sistemas de
informacion gerencial representan un aspecto clave en los procesos de toma de decisiones
en el ambito empresarial, presentan ventajas competitivas, entre las cuales esta dotar de
informacion actualizada y confiable. El objetivo principal de su investigacion fue analizar

desde el punto de vista gerencial, la gestion en la actualidad venezolana de los gerentes
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de grandes, medianas y pequefias empresas. El tipo de estudio fue de caracter documental,
se procedio a revisar el marco legal y bibliografia gerencial, como conclusion se obtuvo
que los sistemas de informacion gerencial otorgan ventajas competitivas, tan necesarias
para la evolucion de la empresa, en tiempos de crisis le ayuda a enfrentar cualquier

obstaculo.

El estudio “Propuesta de implementacion de un sistema de informacion gerencial
como herramienta de apoyo para la toma de decisiones de una PYME” de (Becker, 2018)
plante6 como objetivo principal: Desarrollar la propuesta de implementacion de un
sistema de informacidn gerencial que sirva como herramienta de apoyo para la toma de
decisiones de la PYME objeto de estudio, el estudio fue de tipo experimental, descriptiva,
se evalud a una muestra de 64 clientes reales. Los resultados dieron a conocer que el
sistema de informacion gerencial para Optica Punto de Vista incluye informacion
financiera, inventario para un mejor control del stock y registro de datos de los clientes,
ademas aportd con la automatizacion del procesamiento de datos, mediante la dotacién

de informacion actualizada.

Los autores (Bravo & Pozo , 2018) en su trabajo investigativo “Los sistemas de
informacion en la toma de decisiones gerenciales en las empresas comerciales de
Portoviejo” en el cual se propuso como objetivo: Analizar la importancia de los sistemas
de informacion en la toma de decisiones gerenciales en las empresas comerciales de
Portoviejo, el estudio fue de caracter descriptivo, de enfoque cuantitativo, se procedié a
aplicar encuestas a directivos, dando como resultado que las empresas comerciales de
Portoviejo han innovado sus negocios implementando algln sistema de informacion
gerencial al momento de tomar decisiones gerenciales en las empresa, esto le ha permitido

renovar su estrategia de negocio permitiéndole ser mas competitiva.

Mientras que (Caceres, 2020) indag6 sobre el problema de la baja productividad en
el &rea de Bienestar Laboral, dentro del area se identifico deficiencias en el control de
este proceso y la ausencia de un sistema integrado, razon por la cual plante6 como
objetivo de investigacion determinar en qué medida la aplicacion de un sistema de
informacion gerencial mejoraria la productividad en el &rea, se establecié una
investigacion cuasi experimental de tipo cuantitativo, se aplicé el Sistema de informacion
gerencial de acuerdo con las dimensiones de Organizacion, Administracion y Tecnologia

de la informacion, para el incremento de la productividad, los resultados dieron a conocer
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que este sistema permitié el aumento de la productividad de forma significativa de

58,40% a 82,74% demostrando su alta efectividad ademaés de su aporte a la empresa.

El autor (Araya, 2015) reporta las ventajas de los SIG en las instituciones de
educacion superior, sefiala que las tecnologias de informacion agilizaron los procesos de
una forma eficiente, esto disminuyd su dificultad, sin embargo, su mayor ventaja es la
trasmision de la informacion que de manera implicita trajo un mayor conocimiento,
convirtiéndolo en un recurso productivo y estratégico a nivel empresarial, gestionar
tramites desde la comodidad del hogar u oficina representa un gran ahorro de tiempo y
dinero, por tanto, se recomienda que las empresas modernas inviertan adecuadamente sus
recursos, los Sistemas de Informacion Gerencial son una herramienta que permite lograr
este objetivo, ademas sus beneficios no solo favorecen a la institucion sino ademas a sus

usuarios externos.
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CAPITULO 2

2. REQUISITOS PARA REPORTES DE NIVEL
GERENCIAL

2.1. Encuesta

Para esta investigacion se aplica la técnica de la encuesta, de acuerdo con (Casas &
Labrador , 2003) se refiere al conjunto de procedimientos a través de los cuales el
investigador recoge y analiza los datos, ya sea de una poblacion o una muestra
representativa de ésta con la finalidad de explorar, describir, predecir y/o estudiar una

serie de caracteristicas.

De acuerdo a (Casas & Labrador , 2003) la planificacién de una investigacion
utilizando la técnica de encuesta se pueden establecer las siguientes etapas: Identificacion
del problema, Determinacion del disefio de investigacion, Definicion de las variables,
Seleccidn de la muestra, Disefio del cuestionario, Obtencion y tratamiento de los datos,

Anadlisis de los datos e interpretacion de los resultados.

La investigacion tiene como objetivo disefiar un modulo de reportes gerenciales
para el sistema UDA-ERP a través de un instrumento permita la recoleccion de
informacion y datos para su analisis acerca de qué tipo de reportes se obtienen de un
software ERP aplicados en distintas empresas de la ciudad de Cuenca-Ecuador, ademas,

como éstos han mejorado sus procesos.

2.1.1. Planteamiento del modelo de la encuesta

Para el presente estudio se aplica una encuesta de autoria propia, para recoger
informacion de areas como ventas, compras, inventarios, contable y financiero
gestionadas a través de un software ERP. La encuesta estuvo dirigida a los gerentes de la
empresa, las variables propuestas en la encuesta buscan el diagnéstico de la situacion
actual de los procesos productivos, ademas de como ha repercutido el ERP en sus
procesos, también se aplica preguntas para identificar las necesidades y oportunidades

referentes a la informacion, generacion de reportes gerenciales y comunicacion.
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2.1.2. Seleccion de la muestra

En lo que respecta a la seleccion de la muestra, se aplica un muestreo por
conveniencia, de acuerdo con (Otzen & Manterola , 2017) permite seleccionar aquellos
casos accesibles que acepten ser incluidos, ademas esta fundamentada en la conveniencia
para la accesibilidad y proximidad de los sujetos para el investigador. En este sentido, se
cuenta con 10 empresas, de diversos sectores como: industriales, comerciales y de
consultoria del canton Cuenca. Las personas entrevistadas son: personal de gerencial o

con cargo administrativo superior.

2.1.3. Procesamiento de datos

Para el procesamiento de datos se lo realiza en el programa estadistico SPSS version

23, los datos se presentan en tablas de frecuencia simple con sus respectivos graficos.

2.1.4. Modelo de encuesta

Encuesta pre disefio de reportes gerenciales

Extendemos un cordial saludo de quienes conformamos el proyecto UDA ERP de
la Universidad del Azuay.

El objetivo de esta encuesta es consolidar informacion relevante para identificar los
reportes gerenciales que se deben incluir en el software.

Anticipamos nuestro agradecimiento por su colaboracion.

Por favor, lea detenidamente cada pregunta, responda en o los recuadros apropiados
su respuesta.

1. Nombre de la empresa

2. Nombre del entrevistado

3. Correo electronico de contacto

4. Cual es el cargo que desempefia en la empresa
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Marca solo un 6valo.

Presidente Ejecutivo
Gerente General
Gerente Comercial
Administrador

Otros:

5. A qué sector econdmico o industrial pertenece la empresa

Selecciona todas las opciones que correspondan.

Manufactura

Comercio

Servicios

Sin fines de lucro (ONG)
Sector publico

Otros:

6.  Laempresa a la que representa, a que sector empresarial pertenece

Marca solo un 6valo.

Micro empresa (1 a 9 empleados, Ingresos menores a $ 300 Mil anuales)

Pequefia empresa (10 a 49 empleados, Ingresos ente $ 300 Mil y $ 1 millon
anuales)

Mediana empresa (50 a 199 empleados, Ingresos ente $ 1 millény $ 5 millones
anuales)

7. Qué tipo de software emplea su empresa en la actividad laboral
Selecciona todas las opciones que correspondan.

Sistemas de informacion empresarial

Sistemas de hojas de célculo (Excel, Hoja de célculo de Google, etc.)
Procesadores de texto (Word, Google docs, etc.)

Otros:
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8. Alguna vez ha utilizado software de gestion empresarial o sistemas similares

Marca solo un 6valo.

C ) s
DNO

9. Usted considera esencial que el sistema empresarial disponga de reportes
gerenciales

Marca solo un 6valo.

C ) s
QNO

10.  Con su experiencia los reportes gerenciales deberian estar formados por

Selecciona todas las opciones que correspondan.

Ventas

Compras

Utilidad

Inventario

Dashboard (Indicadores Claves del Negocio)
Otros:

OO0

11.  Que elementos deberia contener el reporte de Ventas

Selecciona todas las opciones que correspondan.

Gréficos

Tablas

Productos

Ventas por Cliente
Productos por Cliente
Calificacion de Cliente
Anélisis de Cliente
Otros:

NN NN
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12.  El reporte de Ventas en Graficos debe contener

Selecciona todas las opciones que correspondan.

| Grafico de comparacion de ventas entre periodos
L] Gréfico de ventas del periodo actual
Tabla resumen comparativa de ventas de periodos y variacion

D Otros:

13.  El reporte de Ventas en Graficos debe contener los siguientes filtros

Selecciona todas las opciones que correspondan.

Rango de fechas
Canal

Agente
Almacén
Ubicacion

Tipo de producto
Punto de venta
Sub Totales
Descuentos

Sub Total Neto
Total

Otros:

HEnnEn .

14. El reporte de Ventas en Tablas debe contener los siguientes elementos

Selecciona todas las opciones que correspondan.

Ventas por Mes
Notas de Crédito por Mes

Descuentos por Mes
Consolidado por Mes

Otros:

RN

15. El reporte de Ventas en Tablas debe contener los siguientes filtros

Selecciona todas las opciones que correspondan.
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Rango de fechas
Canal

Agente
Almacén
Ubicacion

Tipo de producto
Punto de venta
Sub Totales
Descuentos

Sub Total Neto
Total

Otros:

[ O Odddoooddt]

16.  El reporte de Ventas por Productos debe contener los siguientes elementos

Selecciona todas las opciones que correspondan.

| | Productos mas vendidos en valores (Subtotal neto)
| Productos més vendidos en cantidades
L] Productos mas rentables (Costo, Precio, Utilidad Bruta, Utilidad %)

D Otros:

17.  El reporte de Ventas por Productos debe contener los siguientes filtros

Selecciona todas las opciones que correspondan.

] Rango de fechas
| | Puntode Venta
[] Tipo de Producto
[] Producto

D Otros:

18. El reporte de Ventas por Cliente debe contener los siguientes elementos

Selecciona todas las opciones que correspondan.
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Cliente

NUmero de facturas por cliente
Sub total

Iva

Total

O OO0

Otros:

19.  El reporte de Ventas por Cliente debe contener los siguientes filtros

Selecciona todas las opciones que correspondan.

] Rango de fechas
| | Servicio / Producto
[] Cliente

D Otros:

20.  El reporte de Ventas Producto por Cliente debe contener los siguientes elementos

Selecciona todas las opciones que correspondan.

Producto
Cliente
Factura
Cantidad
Costo
Precio
Utilidad
Otros:

O oo

21.  El reporte de Ventas Producto por Cliente debe contener los siguientes filtros

Selecciona todas las opciones que correspondan.
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22.

23.

HENInInInN

Rango de fechas
Producto

Servicio / Productos
Categoria

Cliente

Otros:

El reporte de Ventas Calificacion de Cliente debe contener los siguientes elementos

Selecciona todas las opciones que correspondan.

O OdOdooododt

El reporte de Ventas Calificacion de Cliente debe contener los siguientes filtros

Selecciona todas las opciones que correspondan.

O OO0

Cliente

Agente

Facturas pendientes
Facturas canceladas

Saldo de facturas

Dias de cuota mas vencida
Promedio de ventas

Total de ventas
Tiempo promedio de pago
Calificacion

Otros:

Rango de fechas
Cliente

Agente
Calificacion
Categoria

Otros:
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24. El reporte de Ventas Analisis de Cliente debe contener los siguientes elementos

Selecciona todas las opciones que correspondan.

[]
[]
[]

[]

Cliente

Valores vendidos por Cliente (Subtotal neto)
Numero de facturas por cliente

Clientes més rentables

Otros:

25. El reporte de Ventas Analisis de Cliente debe contener los siguientes filtros

Selecciona todas las opciones que correspondan.

[]
[]
[]

[]

Rango de fechas
Producto / Servicio

Cliente

Otros:

26. Que elementos deberia contener el reporte de Compras

Selecciona todas las opciones que correspondan.

[]
[]
[]

[]

Graficos
Tablas

Detalle de Compras

Otros:

27. Elreporte de Compras en Graficos debe contener

Selecciona todas las opciones que correspondan.

] OOt

Gréfico de comparacion de compras entre periodos

Gréafico de compras del periodo actual

Tabla resumen comparativa de compras de periodos y variacion
Gréfico de obligaciones del periodo actual

Tabla resumen comparativa de obligaciones de periodos y variacion

Otros:
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28.

29.

30.

El reporte de Compras en Gréaficos debe tener los siguientes filtros

Selecciona todas las opciones que correspondan.

Rango de fechas
Tipo de producto
Almacén
Categoria

Punto de venta
Sub Totales
Descuentos

Sub Total Neto
Total

HENNNNnnN

Otros:
El reporte de Compras en Tablas debe contener los siguientes elementos

Selecciona todas las opciones que correspondan.

| | Compras por Mes
[] Obligaciones por Mes
L] Notas de Crédito por Mes

D Otros:

El reporte de Compras en Tablas debe contener los siguientes filtros

Selecciona todas las opciones que correspondan.

Rango de fechas
Tipo de producto
Almacén
Categoria

Punto de venta
Sub Totales
Descuentos

Sub Total Neto
Total

O OOooooddt

Otros:
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31. El reporte de Detalle de Compras debe contener los siguientes elementos

Selecciona todas las opciones que correspondan.

O OOooooddt

Fecha
Proveedor
Num. Factura
Sub total
Descuento
Iva

Total
Retencion
Saldo

Otros:

32. El reporte de Detalle de Compras debe contener los siguientes filtros

Selecciona todas las opciones que correspondan.

O oo oooddt

Rango de fechas

Tipo de producto

Almacén

Categoria

Punto de venta

Tipo Transaccion (Producto/Obligacion)
Sub Total

Descuentos

Sub Total Neto

Total

Otros:

33. Elreporte de Utilidades debe contener los siguientes elementos

Selecciona todas las opciones que correspondan.
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34.

35.

36.

Gréafico de comparacién por mes Costo de Venta /
Ventas Tabla resumen Con los siguientes elementos:

Costo de Ventas (A)

Ventas (B)

Devoluciones

Descuentos

Utilidad bruta (B-A)

Costos administrativos (C)
Utilidad Neta (B-A-C)
Utilidad %

Tabla de ventas por almacén

O O Ooddoooon

Otros:

El reporte de Utilidades debe contener los siguientes filtros

Selecciona todas las opciones que correspondan.

Rango de fechas
Tipo de producto
Almacén
Categoria

Canal

Agente

(1 OO0

Otros:

Que elementos deberia contener el reporte de Inventarios

Selecciona todas las opciones que correspondan.

| | Tablas
| | Rotacién de productos
| Monitoreo de costos

D Otros:

El reporte de Tablas de Inventarios deberia contener los siguientes elementos

Selecciona todas las opciones que correspondan.
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HpEInN

Nombre de Bodega
Inventario valorizado por mes
Totales

Otros:

37. El reporte de Tablas de Inventarios deberia contener los siguientes filtros

Selecciona todas las opciones que correspondan.

[]
[]
[]

[]

Rango de fechas
Bodega
Almacen

Otros:

38. El reporte de Rotacion de productos de inventarios debe contener los siguientes
elementos

Selecciona todas las opciones que correspondan.

O OO ddt]

Tabla Rotacion de Productos:

Fecha

Producto

Bodega

Cantidad

Tabla Rotacion de Producto en cantidades por Mes:
Producto.

Cantidad x Mes Promedio

Cantidad

Otros:

39. El reporte de Rotacion de productos de inventarios debe contener los siguientes
filtros

Selecciona todas las opciones que correspondan.
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HENInnn

Rango de fechas
Bodega
Almacén

Producto

Otros:

40. El reporte de Monitoreo de Costos de Inventarios deberia contener los siguientes
elementos

Selecciona todas las opciones que correspondan.

O OO0

Tabla de Monitoreo de Costos por mes:
Nombre de Producto

Costo por mes

Promedio Costo

Cantidad Inv. por Mes

Promedio Cantidad

Otros:

41. El reporte de Monitoreo de Costos de Inventarios deberia contener los siguientes

filtros

Selecciona todas las opciones que correspondan.

L]
L]
]

[]

Periodo
Categoria

Tipo de Producto
Producto

Otros:

42. El reporte Dashboard (Indicadores Claves del Negocio) debe contener

Selecciona todas las opciones que correspondan.
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43.

44.

Ventas

Cuentas por Cobrar
Bancos saldo Contable
Bancos saldo Conciliado
Inventario

Compras

Obligaciones

Cuentas por Pagar

Gréafico Ventas — Compras — Obligaciones Tabla

Cliente facturas por mes:
Mes

Numero Fac. por mes
Clientes por mes

Ventas netas mes

Otros:

filtros

Selecciona todas las opciones que correspondan.

Rango de fechas
Almacén

Otros:

Comentarios - Observaciones

El reporte Dashboard (Indicadores Claves del Negocio) debe tener los siguientes

2.1.5. Resultados de encuesta

Los resultados obtenidos al aplicar la encuesta a las diez empresas seleccionadas de

sectores comerciales, industriales y de consultoria; orientada al personal con cargos

gerenciales, se muestran a continuacion.
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La tabla 1 presenta el detalle de la informacion referencial de las empresas, extraida

de las preguntas 1, 2 y 3 de la encuesta. Se cuenta para esto, con la autorizacion verbal

solicitada para la publicacion de los nombres comerciales y sus representantes.

Tabla 1

Empresas Encuestadas

Pregunta 1. Nombre de la Empresa

Pregunta 2. Nombre del
entrevistado

Pregunta 3. Correo electronico de
contacto

CEDIA CONSULTORES Y CAPITALES
ECUATROFESA CIA. LTDA.
COMYCOMEC CIA. LTDA.
INDUSTRIAS AXCLORO CIA. LTDA.
MINMETECECUADOR CIA. LTDA
VISEGROUP SAS.

SOLINAG CIA. LTDA.

EMPORIO CREATIVO CIA. LTDA.
EKORIEGO CIA. LTDA.

MAS DIESEL CIA. LTDA.

Ana Liz Gonzéles M.
Juan Molineros V.
Mario Gonzéles P.

Rosa Zhungo

Carlos Bravo

Pablo Andrés Vintimilla
Daniel Talbot

Luis Paul Castillo
Katherine Belezaca

Juan Diego Segarra

analiz.gonzalez@cedia.org.ec
jemoliner@trafesa.com
mgonzalez@comycomec.com
info@axcloro.com
daniel.bravo@ecuamineralesb.com
pablovintimilla90@gmail.com
jefeplanta@solinag.com
info@emporio-creativo.com
ekoriego@gmail.com

jdsegarrap@masdiesel.com.ec

Pregunta 4. ;Cual es el cargo que desempefia en la empresa? Del total de

muestras aplicadas el 50% pertenecen a presidentes ejecutivos, el 50% restante se

distribuye entre gerentes generales, gerentes comerciales, administradores y jefes de

planta. Esto se indica en la Figura 3.

Figura 3

Distribucion de tipos de administradores

@ Presidente Ejecutivo

@ Gerente General

Gerente Comercial

@ Administrador
@ Jefe de Planta
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Pregunta 5. { A qué sector econdmico o industrial pertenece la empresa? Del
total de muestras aplicadas el 60% pertenecen a empresas dedicadas al comercio, el 50%
realizan actividades de manufactura y un 30% brindan servicios, esto se indica en la

Figura 4.

Figura 4
Distribucion de sector economico al que pertenece la empresa.

Manufactura

Comercio 6 (60 %)

Servicios 3 (30 %)

Sin fines de lucro (ONG)

Sector publico

Pregunta 6. ¢(La empresa a la que representa, a que sector empresarial
pertenece? Del total de muestras, un 50% pertenecen a micro empresas de 1 a 9
empleados con ingresos menores a $ 300 mil dolares al afio, el 50% restante se distribuyen

en pequefias y mediana empresas, esto se indica en la Figura 5.

Figura 5

Distribucion del sector empresarial al que pertenece la empresa.

@ Micro empresa (1 a 9 empleados,
Ingresos menores a $ 300 Mil anuales)

@ Pequena empresa (10 a 49 empleados,
Ingresos ente $ 300 Mil y $ 1 millén
anuales)

Mediana empresa (50 a 199 empleados,
Ingresos ente $ 1 millon y $ 5 millones
anuales)

Pregunta 7. ¢ Qué tipo de software emplea su empresa en la actividad laboral?
Todas las empresas, es decir el 100% reportan el uso de un sistema de informacion
empresarial y hojas de calculo para el desarrollo de las actividades empresariales, un 60%
usa procesadores de texto. Esto se observa en la Figura 6.
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Figura 6
Software emplea su empresa en la actividad laboral

Sistemas de informacién

. 10 (100 %)
empresarial
Sistemas de hojas de calculo

(Excel, Hoja de calculo de 10 (100 %)
Google, etc.)

Procesadores de texto (Word, o
Google docs, etc.) 6(60%)
0 2 4 6 8 10

Pregunta 8. ;Alguna vez ha utilizado software de gestion empresarial o
sistemas similares? El 100% de los entrevistados tiene experiencia en el uso de sistemas

de informacion empresarial.

Pregunta 9. ¢ Usted considera esencial que el sistema empresarial disponga de
reportes gerenciales? ElI 100% de los entrevistados consideran esencial que un ERP

cuente con reportes Gerenciales.

Pregunta 10. ¢(Con su experiencia los reportes gerenciales deberian estar
formados por? Ventas, Compras, Utilidad, Inventario, Indicadores claves del
negocio, otros. Del total de muestras aplicadas el 100% esta de acuerdo con los modulos
de reportes planteados y un 10% sugirio incluir un modulo de reportes para el area de

produccidn, ver Figura 7.

Figura 7
Madulos de reportes gerenciales propuestos

Ventas 10 (100 %)

Compras 10 (100 %)

Utilidad 10 (100 %)
Inventario 10 (100 %)
Dashboard (Indicadores Clavgs 10 (100 %)
del Negocio)
Pruduccion 1(10 %)
0 2 4 6 8 10
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Pregunta 11. ; Qué elementos deberia contener el reporte de Ventas? Graficos,
Tablas, Productos, Ventas por cliente, Productos por cliente, Calificacién por
cliente, Anélisis de cliente. EI 100% concuerda con los contenidos del médulo de

reportes de ventas planteados como se muestra en la Figura 8.

Figura 8
Elementos deberia contener el reporte de Ventas

Graficos 10 (100 %)

Tablas 10 (100 %)

Productos 10 (100 %)

Ventas por Cliente 10 (100 %)
Productos por Cliente 10 (100 %)
Calificacion de Cliente 10 (100 %)
Analisis de Cliente 10 (100 %)

Pregunta 12. ; Que debe contener el reporte de Ventas en Graficos? Grafico de
comparacion de ventas entre periodos, Grafico de ventas del periodo actual, Tabla
resumen comparativa de ventas de periodos y variacion. EI 100% de los encuestados
aprueba los contenidos propuestos para el médulo de ventas en cuanto a gréaficos, ver en

la Figura 9.

Figura 9
Que debe contener el reporte de Ventas en Graficos

Grafico de comparacién de

[+
ventas entre periodos 10 (100 %)

Grafico de ventas del periodo

[
actual 10 (100 %)

Tabla resumen comparativa de

0
ventas de periodos y variacién 10 (100 %)

Pregunta 13 ¢El reporte de Ventas en Graficos debe contener los siguientes

filtros? Rango de fechas, Canal, Agente, Almacén, Ubicacién, Tipo de producto,
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Punto de venta, Sub total, Descuento, Sub total neto, Total incluido impuesto, otros.
Del total de consultados el 100% ratifica que el reporte debe contener el filtro: Rango de
fechas, Canal, Agente, Tipo de producto, Sub total, Descuento, Sub total neto, Total
incluido impuesto. Un 70% aprueba que contenga Almacén, el 90% Ubicacion, el 60%
Punto de venta y el 10% de los entrevistados sugiere incluir un campo de proveedor como

lo indica la Figura 10.

Figura 10
El reporte de Ventas en Graficos debe contener los siguientes filtros

Rango de fechas 10 (100 %)
Canal 10 (100 %)
Agente 10 (100 %)
Almacel 7 (70 %)
Ubicacion 9 (90 %)
Tipo de producto 10 (100 %)
Punto de venta 6 (60 %)
Sub Totales 10 (100 %)
Descuentos 10 (100 %)
Sub Total Neto 10 (100 %)
Total 10 (100 %)
Proveedor 1(10 %)
0 2 4 6 8 10

Pregunta 14. ¢ El reporte de Ventas en Tablas que debe contener? Ventas por
mes, Notas de crédito por mes, Descuentos por mes, Consolidado por mes. EI 100%
de los encuestados concuerdan con el contenido de este reporte como lo indica la Figura
11.

Figura 11
El reporte de Ventas en Tablas que debe contener

Ventas por Mes 10 (100 %)
Notas de Crédito por Mes 10 (100 %)
Descuentos por Mes 10 (100 %)
Consolidado por Mes 10 (100 %)

0 2 4 6 8 10

Pregunta 15. ¢EIl reporte de Ventas en Tablas debe contener los siguientes
filtros? Rango de fechas, Canal, Agente, Almacen, Ubicacion, Tipo de producto,
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Punto de venta, Sub total, Descuento, Sub total neto, Total incluido impuesto, otros.
Del total de consultados el 100% ratifica que el reporte debe contener los filtros: Rango
de fechas, Canal, Agente, Tipo de producto, Sub total, Descuento, Sub total neto, Total
incluido impuesto. Un 80% aprueba que contenga Almacén, el 90% Ubicacion, el 50%
Punto de ventay el 10% de los entrevistados propone incluir el campo de proveedor como

lo indica la Figura 12.

Figura 12
El reporte de Ventas en Tablas debe contener los siguientes filtros

Rango de fechas

10 (100 %)

Canal 10 (100 %)
Agente 10 (100 %)
Almacel 8 (80 %)
Ubicacién 9 (90 %)
Tipo de producto 10 (100 %)
Punto de venta 5 (50 %)
Sub Totales 10 (100 %)
Descuentos 10 (100 %)
Sub Total Neto 10 (100 %)
Total 10 (100 %)
Proveedor 1(10 %)
0 2 4 6 8 10

Pregunta 16. ¢ El reporte de Ventas por Productos debe contener los siguientes
elementos? Producto mas vendido en valor neto, Producto mas vendido en
cantidades, Producto mas rentable. De acuerdo al 100% de los encuestados ratifican el

contenido expuesto en este reporte como lo indica la Figura 13.

Figura 13
El reporte de Ventas por Productos debe contener los siguientes elementos

Productos mas vendidos en o
valores (Subtotal neto) 10 (100 %)

Productos mas vendidos en

0
cantidades 10(100 %)

Productos mas rentables (Costo,

0
Precio, Utilidad Bruta, Utilidad %) 10 (100 %)

Pregunta 17. ¢ El reporte de Ventas por Productos debe contener los siguientes

filtros? Rango de fechas, Punto de venta, Tipo de producto, Producto, Almacén. Del
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total de muestras aplicadas el 100% corrobora que el reporte contenga Rango de fecha,
Tipo de producto y Producto, un 50% sostiene que se debe incluir el campo Punto de
venta y un 10% de los encuestados indican incrementar un campo de almacén como se

observa en la Figura 14.

Figura 14
El reporte de Ventas por Productos debe contener los siguientes filtros

Rango de fechas 10 (100 %)

Punto de Venta
Tipo de Producto 10 (100 %)
10 (100 %)

Producto

Almacén

Pregunta 18. ¢ El reporte de Ventas por Cliente debe contener los siguientes
elementos? Rango de Fechas, Cliente, Agente, Calificacion. ElI 100% de los

encuestados aprobd el contenido expuesto, como lo indica la Figura 15.

Figura 15
Elementos que debe contener el reporte de ventas por cliente

Rango de fechas _ 10 (100 % )
Calificacion _ 10 (100 %)

0 2 4 6 8 10

Pregunta 19. ¢ El reporte de Ventas por Cliente debe contener los siguientes
filtros? Rango de Fechas, Cliente, Agente, Calificacion. EI 100% de los encuestados

aprobo el contenido expuesto, como lo indica la Figura 16.
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Figura 16
El reporte de Ventas por cliente debe contener los siguientes filtros

0 2 4 6 8 10

Pregunta 20. ¢El reporte de Ventas Producto por Cliente debe contener los
siguientes elementos? Producto, Cliente, Factura, Cantidad, Costo, Precio, Utilidad.
El 100% de los encuestados concuerdan que este reporte debe incluir los elementos
propuestos, un 20% sugiere incluir el campo Descuento y un 10% de los entrevistados

sugiere incluir los elementos de Ubicacion y Proveedor, ver Figura 17.

Figura 17
Elementos que debe contener el reporte de Ventas Producto por Cliente

Producto 10 (100 %)
Cliente 10 (100 %)
Factura 10 (100 %)

Cantidad 10 (100 %)

Costo 10 (100 %)
Precio 10 (100 %)
Utilidad 10 (100 %)
Descuento 2 (20 %)
Ubicacion 1(10 %)
Proveedor 1(10 %)
0 2 4 6 8 10

Pregunta 21. ¢El reporte de Ventas Producto por Cliente debe contener los
siguientes filtros? Rango de fecha, Producto, Servicios/Producto, Categoria, Cliente.
Del total de muestras aplicadas el 100% de entrevistados estan de acuerdo que este filtro
contenga Rango de fecha, Producto, Categoria, Cliente, un 90% el filtro
Servicios/Productos y un 10% de los entrevistados sugiere incrementar los elementos de

Ubicacién y Proveedor como filtros, esto se indica en la Figura 18.
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Figura 18
Filtros que debe contener el reporte de Ventas Producto por Cliente

Rango de fechas 10 (100 %)

Producto 10 (100 %)
Servicio / Productos

Categoria 10 (100 %)
Cliente 10 (100 %)
Ubicacion

Descuento

Pregunta 22. ;El reporte de Ventas Calificacion de Cliente debe contener los
siguientes elementos? Cliente, Agente, Facturas pendientes, Facturas canceladas,
Saldo de facturas, Dias de cuota mas vencida, Promedio de ventas, Total de ventas,
Tiempo promedio de pago, Calificacion. Del total de muestras el 100% de entrevistados
estan de acuerdo que se incluya los elementos: Cliente, Agente, Facturas pendientes,
Facturas canceladas, Saldo de facturas, Dias de cuota mas vencida, Total de ventas,
Tiempo promedio de pago, Calificacién, un 90% que contenga el campo Promedio de
ventas y un 10% de los entrevistados sugiere incrementar un elemento de Ubicacion como

se lo indica en la Figura 19.

Figura 19
Elementos que debe contener el reporte de Ventas Calificacion de Cliente

Cliente 10 (100 %)
Agente 10 (100 %)
Facturas pendientes 10 (100 %)
Facturas canceladas 10 (100 %)
Saldo de facturas 10 (100 %)
Dias de cuota mas vencida 10 (100 %)

Promedio de ventas 9 (90 %)
Total de ventas 10 (100 %)
Tiempo promedio de pago 10 (100 %)
Calificacion 10 (100 %)

Ubicacién 1(10 %)
0 2 4 6 8 10

Pregunta 23. ¢ El reporte de Ventas Calificacion de Cliente debe contener los
siguientes filtros? Rango de Fechas, Cliente, Agente, Calificacion, Categoria. El

100% de los encuestados aprobd el contenido de Rango de Fechas, Cliente, Agente,
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Calificacion, un 90% de Categoria 'y un 20% recomendo incluir Ubicacion como lo indica

la Figura 20.

Figura 20

Que debe contener el reporte de Ventas Calificacion de Cliente

Rango de fechas | 0 (100%)
cliente | 10 (100 %)
Agente | 10 (100%)

calfficacion | 10 (100 % )
categoria | o (00 )
Ubicacion _ 2(20%)

0 2 4 6 8 10

Pregunta 24. (El reporte de Ventas Analisis de Cliente debe contener los
siguientes elementos? Cliente, Calores vendido por cliente, NUmero de facturas por
cliente, Cliente més rentable. Del total de encuestados el 100% est& de acuerdo con el
contenido del reporte, un 10% de los entrevistados sugiere incrementar los elementos de

Calificacion y Ubicacion como le expresa la Figura 21.

Figura 21
Que elementos debe contener el reporte de Ventas Analisis de Cliente

Cliente 10 (100 %)

Valores vendidos por Cliente

o
(Subtotal neto) 10 (100 %)

Ndmero de facturas por cliente 10 (100 %)
Clientes mas rentables 10 (100 %)

Callificacién

ubicacion

Pregunta 25. ¢El reporte de Ventas Analisis de Cliente debe contener los
siguientes filtros? Rango de fecha, Producto/Servicio, Cliente. El 100% concuerda con
el filtro de Rango de fecha y Cliente, un 90% con Producto/Servicio y un 10% de los
encuestados sugiere incrementar el campo Monto de Facturacion como filtro, ver Figura
22.
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Figura 22
Que filtros debe contener el reporte de Ventas Analisis de Cliente

Rango de fechas 10 (100 %)
Producto / Servicio
Cliente

10 (100 %)

Monto de facturacion 1(10 %)

0 2 4 6 8 10

Pregunta 26. ;Qué elementos deberia contener el mddulo de Compras?
Graficos, Tablas, Detalle de compras. Del total de muestras aplicadas el 100%
concuerda con los elementos propuestos, un 10% de los encuestados sugieren incrementar
los elementos de Dashboard de compras y Rentabilidad de proveedor como lo indica la
Figura 23.

Figura 23
Elementos deberia contener el moédulo de Compras

Graficos 10 (100 %)

Tablas 10 (100 %)

Detalle de Compras 10 (100 %)

Dashboard de compras 1(10 %)

Rentabilidad por Proveedor

1 (10 %)

0 2 4 6 8 10

Pregunta 27. ¢El reporte de Compras en Gréficos debe contener? Grafico de
comparacion de compras entre periodos, Gréafico de compras del periodo actual,
Tabla resumen comparativa de compras de periodos y variacion, Grafico de
obligaciones del periodo actual, Tabla resumen comparativa de obligaciones de
periodos y variacion. El 100% de los encuestados concuerdan con el contenido del
reporte propuesto y un 10% considera que debe contener el campo proveedor, ver Figura
24,
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Figura 24
Que debe contener el reporte de Compras en Graficos

Grafico de comparacion de

) 10 (100 %)
compras entre periodos

Gréfico de compras del periodo 10 (100 %)
actual

Tabla resumer? comparatl'va.c’ie 10 (100 %)
compras de periodos y variacion

Grafico de obligaciones del 10 (100 %)

periodo actual
Tabla resumen comparativa de

10 (100 %
obligaciones de periodos y vari... ( )

Proveedor 1(10 %)

0 2 4 6 8 10

Pregunta 28. ¢EIl reporte de Compras en Graficos debe tener los siguientes
filtros? Rango de fechas, Tipo de producto, Almacén, Categoria, Punto de venta,
Sub Totales, Descuentos, Sub Total Neto, Total. Del total de encuestados el 100%
corroboran el contenido de Rango de fechas, Tipo de producto, Categoria, Sub Totales,
Descuentos, Sub Total Neto, Total. Un 80 % aprueba el campo Almacén, un 30% Punto
de venta y un 10% considera que se debe adicionar el filtro Proveedor como se puede

observar en la Figura 25.

Figura 25
Que filtros debe contener el reporte de Compras en Graficos

Rango de fechas 10 (100 %)
Tipo de producto 10 (100 %)
Almacel 8 (80 %)

Categoria 10 (100 %)

Punto de venta 3 (30 %)
Sub Totales 10 (100 %)
Descuentos 10 (100 %)
Sub Total Neto 10 (100 %)
Total 10 (100 %)

Proveedor 1(10 %)
0 2 4 6 8 10

Pregunta 29. ¢El reporte de Compras en Tablas debe contener los siguientes
elementos? Compras por Mes, Obligaciones por Mes, Notas de Crédito por Mes. El
100% de los encuestados aprobo el contenido expuesto en esta pregunta como lo indica

la Figura 26.
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Figura 26
Que debe contener el reporte de Compras en Tablas

Compras por Mes 10 (100 %)

Obligaciones por Mes 10 (100 %)

Notas de Crédito por Mes 10 (100 %)
0 2 4 6 8 10

Pregunta 30. ¢El reporte de Compras en Tablas debe contener los siguientes
filtros? Rango de fechas, Tipo de producto, Almacén, Categoria, Punto de venta,
Sub Totales, Descuentos, Sub Total Neto, Total. Del total de encuestados el 100%
corroboran el contenido de Rango de fechas, Tipo de producto, Categoria, Sub Totales,
Descuentos, Sub Total Neto, Total. Un 80 % aprueba el campo Almacén, y un 10%
considera que se debe incluir el filtro Proveedor como se puede observar en la Figura 27.

Figura 27
Que filtros debe contener el reporte de Compras en Tablas

Rango de fechas 10 (100 %)
Tipo de producto 10 (100 %)
Almacel 8 (80 %)

Categoria 10 (100 %)

Punto de venta 3 (30 %)
Sub Totales 10 (100 %)
Descuentos 10 (100 %)
Sub Total Neto 10 (100 %)
Total 10 (100 %)

Proveedor 1(10 %)
0 2 4 6 8 10

Pregunta 31. ¢El reporte de Detalle de Compras debe contener los siguientes
elementos? Fecha, Proveedor, Num. Factura, Sub total, Descuento, lva, Total,
Retencion, Saldo. Del total de encuestados el 100% corrobora el contenido propuesto y
un 10% de los entrevistados recomiendan incluir los elementos de Comprobante y Dias
de Crédito, ver Figura 28.
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Figura 28
Que debe contener el reporte de Detalle de Compras

Fecha 10 (100 %)
Proveedor 10 (100 %)
Num. Factura 10 (100 %)
Sub total 10 (100 %)
Descuento 10 (100 %)
Iva 10 (100 %)
Total 10 (100 %)
Retencion 10 (100 %)
Saldo 10 (100 %)
Comprobante 1(10 %)
Dias de credito 1(10 %)
0 2 4 6 8 10

Pregunta 32. ¢ El reporte de Detalle de Compras debe contener los siguientes
filtros? Rango de fechas, Tipo de producto, Almacén, Categoria, Tipo Transaccion
(Producto/Obligacion), Sub Total, Descuentos, Sub Total Neto, Total. Del total de
muestras aplicadas el 100% corroboran el contenido de Rango de fechas, Tipo de
producto, Categoria, Tipo de transaccion, Sub Totales, Descuentos, Sub Total Neto,
Total. Un 80 % aprueba el campo Almacén, un 30% Punto de venta y un 20% considera

que se debe adicionar el filtro Proveedor como se puede observar en la Figura 29.

Figura 29
Que filtros debe contener el reporte de Detalle de Compras

Rango de fechas 10 (100 %)
Tipo de producto 10 (100 %)
Almacén 8 (80 %)
Categoria 10 (100 %)
Punto de venta 3 (30 %)
Tipo Transaccion (Producto/Ob... 10 (100 %)
Sub Total 10 (100 %)
Descuentos 10 (100 %)
Sub Total Neto 10 (100 %)
Total 10 (100 %)
Proveedor 2 (20 %)
0 2 4 6 8 10

Pregunta 33. ¢ El reporte de Utilidades debe contener los siguientes elementos?
Grafico de comparacion por mes Costo de Venta / Ventas, Tabla resumen con los
siguientes elementos: Costo de Ventas (A), Ventas (B), Devoluciones, Descuentos,
Utilidad bruta (B-A), Costos administrativos (C), Utilidad Neta (B-A-C), Utilidad
%, Tabla de ventas por almacén. De acuerdo a los encuestados el 100% corroboran el
contenido de este reporte y un 10% propone adicionar el campo Rentabilidad como lo
indica la Figura 30.
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Figura 30
Que debe contener el reporte de Utilidades

Grafico de comparacion por m... GG 10 (100 %)

Costo de Ventas (A) 10 (100 %)
Ventas (B) 10 (100 %)
Devoluciones 10 (100 %)
Descuentos 10 (100 %)
Utilidad bruta (B-A) 10 (100 %)
Costos administrativos (C) 10 (100 %)
Utilidad Neta (B-A-C) 10 (100 %)
Utilidad % 10 (100 %)
Tabla de ventas por almacén 8 (80 %)
Rentabilidad: Utilidad neta / Ve... 1(10 %)
0 2 4 6 8 10

Pregunta 34. ;El reporte de Utilidades debe contener los siguientes filtros?
Rango de fechas, Tipo de producto, Almacén, Categoria, Canal, Agente. Del total de
encuestados un 100% corroboran que contenga los filtros Rango de fechas, Tipo de
producto, Categoria, Agente. Un 80% considera requerido el filtro de Almacén y un 90%

el filtro Canal, ver figura 31.

Figura 31
Que filtros debe contener el reporte de Utilidades

Rango de fechas 10 (100 %)
Tipo de producto 10 (100 %)
Almacén 8 (80 %)
Categoria 10 (100 %)
Canal
Agente 10 (100 %)

Pregunta 35. ;/Qué elementos deberia contener el reporte de Inventarios?
Tablas, Rotacion de productos, Monitoreo de costos. De acuerdo al total de la muestra
el 100% aprueban el contenido y un 10% de la muestra considera que se debe incluir el
Detalle de devoluciones y Tablas mas Gréafico valorizado por mes en este reporte, ver

Figura 32.
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Figura 32
Que debe contener el reporte de Inventarios

Tablas 10 (100 %)

Rotacién de productos

10 (100 %)

Monitoreo de costos 10 (100 %)

Detalle de devoluciones 1(10 %)

Tablas mas grafico valorizado por

0,
e 1(10 %)

0 2 4 6 8 10

Pregunta 36. ¢El reporte de Tablas de Inventarios deberia contener los
siguientes elementos? Nombre de Bodega, Inventario valorizado por mes, Totales.
El 100% de encuestados aprueban el contenido, un 10% de encuestados propone incluir

un campo que indique que porcentaje de bodega esta utilizado como lo indica la Figura
33.

Figura 33

Que debe contener el reporte de Tablas de Inventarios

Nombre de Bodega 10 (100 %)
Inventario valorizado por mes 10 (100 %)
Totales 10 (100 %)

% de espacio fisico disponible de

0,
bodega 1(10%)

0 2 4 6 8 10

Pregunta 37. (El reporte de Tablas de Inventarios deberia contener los
siguientes filtros? Rango de fechas, Bodega, Almacén. Del total de entrevistados el
100% esta de acuerdo con los filtros Rango de fechas, Bodega. Mientras que un 80%
considera requerido el filtro Almacén y un 10% considera que se debe incluir en el reporte
el Tipo de producto como se puede observar en los resultados de la Figura 34.
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Figura 34
Que filtros debe contener el reporte de Tablas de Inventarios

Rango de de fechas 10 (100 %)

Bodega

10 (100 %)

Almacén

Tipo de producto 1(10 %)

0 2 4 6 8 10

Pregunta 38. (El reporte de Rotacion de productos de inventarios debe
contener los siguientes elementos? Grafico de comparacion por mes Costo de Venta
/ Ventas, Tabla Rotacion de Productos: Fecha, Producto, Bodega, Cantidad, Tabla
Rotacion de Producto en cantidades por Mes: Producto, Cantidad x Mes, Promedio
Cantidad. Del total de muestras aplicadas un 20% considera necesario incluir un grafico
comparativo por mes, el 100% de encuestados considera requerida la Tabla Rotacion de
Productos: Fecha, Producto, Bodega, Cantidad, Tabla Rotacion de Producto en cantidades
por Mes: Producto, Cantidad x Mes, Promedio Cantidad. Un 10% propone incluir el Tipo

de documento y Tiempo de permanecia del producto, ver Figura 35.

Figura 35
Que debe contener el reporte de rotacién de productos de inventarios

Grafico de comparacién por m... 2 (20 %)
Tabla Rotacién de Productos: 10 (100 %)
Fecha 10 (100 %)
Producto 10 (100 %)
Bodega 10 (100 %)
Cantidad 10 (100 %)
Tabla Rotacién de Producto en... 10 (100 %)
Producto. 10 (100 %)
Cantdad x Mes 10 (100 %)
Promedio Cantidad 9 (90 %)
Tipo de Documento (Ingreso, E... 1 (10 %)
Tiempo de permanencia del pr... 1(10 %)
0 2 4 6 8 10

Pregunta 39. ¢(El reporte de Rotacion de productos de inventarios debe
contener los siguientes filtros? Rango de fechas, Bodega, Almacén, Producto. De

acuerdo al 100% encuestados consideran necesario incluir los filtros Rango de fechas,
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Bodega, Producto. Un 80% de encuestados considera requerido el campo Almacén, ver

Figura 36.

Figura 36
Que filtros debe contener el reporte de rotacion de productos de inventarios

Rango de fechas 10 (100 %)
Bodega 10 (100 %)
Almacén

8 (80 %)

Producto 10 (100 %)

Pregunta 40. ¢El reporte de Monitoreo de Costos de Inventarios deberia
contener los siguientes elementos? Tabla de Monitoreo de Costos por mes: Nombre
de Producto, Costo por mes, Promedio Costo, Cantidad Inv. por Mes, Promedio
Cantidad. Del total de la muestra aplicada el 100% aprueba que el reporte contenga los
campos propuestos, un 10% de entrevistados plantea incluir el campo Proveedor y Costo
administrativo de bodega como nos indica la Figura 37.

Figura 37
Que debe contener el reporte de Monitoreo de Costos de Inventarios
Tabla de Monitoreo de Costos... 10 (100 %)
Nombre de Producto 10 (100 %)
Costo por mes 10 (100 %)
Promedio Costo 10 (100 %)
Cantidad Inv. por Mes 10 (100 %)
Promedio Cantidad 10 (100 %)
Costo administrativo de Bodeg... 1(10 %)
Proveedor 1 (10 %)
0 2 4 6 8 10

Pregunta 41. (El reporte de Monitoreo de Costos de Inventarios deberia
contener los siguientes filtros? Periodo, Categoria, Tipo de Producto, Producto. El
100% de los encuestados aprueban los filtros propuestos, un 10% de la muestra considera

incluir el filtro Proveedor, ver Figura 38.
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Figura 38
Que filtros debe contener el reporte de Monitoreo de Costos de Inventarios

Periodo 10 (100 %)
Categoria 10 (100 %)
Tipo de Producto 10 (100 %)
Producto 10 (100 %)
Proveedor 1 (10 %)
0 2 4 6 8 10

Pregunta 42. ¢El reporte Dashboard (Indicadores Claves del Negocio) debe
contener? Ventas, Cuentas por Cobrar, Bancos saldo Contable, Bancos saldo
Conciliado, Inventario, Compras, Obligaciones, Cuentas por Pagar, Grafico
(Ventas, Compras, Obligaciones), Tabla Cliente facturas por mes, Mes, Numero
Facturas por mes, Clientes por mes, Ventas netas mes. Del total de muestra aplicada
el 100% concuerda con los campos propuestos y un 10% considera incluir: Resultados

del Periodo, Activos depreciables, Utilidad proyectada, esto se detalla en la figura 39.

Figura 39
Que debe contener el reporte de Dashboard (Indicadores Claves del Negocio)

Ventas 10 (100 %)
Cuentas por Cobrar 10 (100 %)
Bancos saldo Contable 10 (100 %)
Bancos saldo Conciliado 10 (100 %)
Inventario 10 (100 %)
Compras 10 (100 %);
Obligaciones 10 (100 %)
Cuentas por Pagar 10 (100 %)
Grafico Ventas — Compras —... 10 (100 %)
Tabla Cliente facturas por mes: 10 (100 %)
Mes 10 (100 %)
Numero Fac. por mes 10 (100 %)
Clientes por mes 10 (100 %);
Ventas netas mes 10 (100 %)
Resultados del Periodo 1(10 %)
dentro de tabla Cartera por... 1(10 %)
Activos depreciables 1(10 %)
Utilidad proyectada 1(10 %)
0 2 4 6 8 10

Pregunta 42. ¢El reporte Dashboard (Indicadores Claves del Negocio) debe
tener los siguientes filtros? Rango de fechas, Almacén. Del total de la muestra el 100%
considera requerido el filtro Rango de fecha, un 60 % aprueba el filtro Almacén y un 10%
considera incrementar el filtro Canal como lo indica la Figura 40.
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Figura 40

Que filtros debe contener el reporte de Dashboard (Indicadores Claves del
Negocio)

Rango de fechas 10 (100 %)

Almacén

Canal

Pregunta 42. El 30% de los entrevistados, proporciona comentarios, detalladas a

continuacion:

1. Mantener actualizaciones constantes en funcion del giro de negocio.

Modulo de Produccion con reportes.

3. Para una empresa de consultoria y tamafio de la empresa como la que presido
actualmente no se requiere analizar a profundidad ciertas variables como compras.

N

En las PYMES encuestadas, todas cuentan con un sistema de informacion
empresarial, sin embargo, ninguna cuenta con un médulo de reportes gerenciales. Una de
ellas usa un sistema externo para la generacion reportes como es el Power Bl de Microsoft
que es una plataforma unificada y escalable de inteligencia empresarial (Bl) con
funciones de autoservicio apta para grandes empresas (Microsoft, 2023) ver Figura 41.
La empresa, indica que tiene inconvenientes con el uso este software ya que al generar
un reporte este se toma aproximadamente entre 10 y 15 minutos para presentar la

informacion requerida.
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Figura 41

Imagen del software Power Bl de Microsoft
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El 80% de empresas encuestadas nos informan que carecen de reportes gerenciales

integrados en su sistema de informacion empresarial, y se han visto en la necesidad de

generar por su cuenta estos reportes, obteniendo una tabla plana de datos de su sistema y

con esta informacion se generan reportes manuales en Excel, esto ocasiona pérdidas de

recursos por el tiempo que consumen para la realizacion de este trabajo.

Una de las empresas comparte las capturas de pantalla de estos reportes manuales

en Excel, en la figura 42 se observa la tabla plana de datos descargada del sistema de

ventas e inventarios, en la figura 43 se observa una tabla comparativa de ventas de meses

entre dos periodos y un gréfico ilustrativo de esta tabla y en la figura 44 se muestra las

venta por mes por cliente y el total de venta al afio por cliente, el resto de empresas se

opusieron a compartir las capturas de pantalla de sus reportes por considerar que

presentan informacion sensible y confidencial.
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Figura 42
Tabla plana de datos
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Figura 43

Tabla comparativa de ventas x mes entre periodos y un gréafico

4dA| B C D E | F |G H |1 JKLMNOPQRS TUVWX Y, ZAAABACADAEAFAG
1 SELL OUT INDUSTRIAS AXCLORO

(Todas)

CLIENTE  (Todas)| ~

— Total Cajas AXCLORO - AXKLIN

2
3
4
2 ANO iT m2021 m2022
6
7
8

Periodo -1 2021 2022 Total. 7.000
ene 5.957 2307 8.264
| feb 5243 3.649 8.892 6.000 1
9 mar 6.250 4.513 10.762 5.000
10 abr 4.072 3.270 7.342
11 may 5.388 3.660 9.048 4.000
12 jun 5.399 2390 7.789
13 jul 4245 3.694 7.939 3.000 +
14 ago 4516 2495 7.011
15 sep 5.629 3.338 8.966
16 oct 2.437 2.102 4.539 1.000 |
17 nov 4947 2985 7.932
18 dic 3.980 2.978 6.958 0 -
19 Total. 58.062 37.380 95.442 ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic

2.000 +

Figura 44
Tabla de ventas x mes por cliente, total de venta al afio por cliente

4 B c b  E | F G  H 1 K L M N o
1 SELL OUT INDUSTRIAS AXCLORO
1

3 Periodo

4 22022

5 01 Ene 02 Feb 03 Mar 04 Abr 05 May 06 Jun 07 Jul 08 Ago 09 Sep 10 Oct 11 Nov 12 Dic|
6 |COMYCOMEC CIA. LTDA 664 720 1350 1.278 1.342 675 1.308 660 1.273 600 1.296 648 11.814
7 |ALPISUR CIA LTDA 518 535 428 543 548 482 362 564 500 418 362 466 5.726
8 |LAURA LILIANABORIA BARAHONA 564 648 612 588 672 600 408 666 048, 5.406
9 |HECTOR MARIARAMIREZ ASANZA 448 468 463 534 528 448 504 402 408, 4.203
10 |LUIS ANIVALMENA VASQUEZ 300 672 408 300 402 300 324 300 240 300 3.546
11 |HUGO FERNANDOMOLINA CAMACHO 156 228 120 288 792
12 |CAROLINE ODALISDEFAZ TOBAR 312 240 240 792
13 |DISTRIBUCION Y NEGOCIO DISDRIM CIA.LTDA. 162 202 180 234 778
14 |COMERCIALIZADORA DARPA SA 192 144 186 54 198 774
15 |HENNRY IVANQUINTANA CALVOPINA 108 120 156 120 108 156 768
16 |GRUVEZA S.A.GRUVEZA S.A. 576 576
17 |DISTRIBUIDORA ORIENTE&PLASTICOM CIA. LTDA. 204 312 516
18 |ANDREA CRSITINAPALACIOS CADME 78 30 42 24 42 24 48 42 48 30 42 450
19 |LUIS SALOMONGRANDA LAICA 111 204 315
20 WILIAN ISRAELCAMPOVERDE SIGUENZA 24 36 54 30 30 36 36 246
21 |NIKO SDISTRIBUCIONES CIA.LTDA.NIKO S DISTRIBUCIONES CIA.LTDA. 228 228
22 GREENBRAL SA 48 48 36 48 36 216
23 MAYRA ALEXANDRATENESACA MEJIA 120 120
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CAPITULO 3
3. PROPUESTA DE REPORTES A NIVEL GERENCIAL

3.1. Reportes existentes en softwares similares

En el mercado existen diversos softwares ERP, uno de ellos es Mobilvendor de
origen ecuatoriano, este sistema aporta con una solucion tecnoldgica para las empresas
de consumo masivo que necesiten automatizar sus operaciones diarias, el ERP evoluciona
para ser multi-modular, adaptable al modelo de negocio, que permite automatizar los
procesos administrativos, comerciales, logisticos, contables y analisis de datos. EI ERP
cuenta con un modulo denominado Analytics el cual se apoya en el software Tableau que
permite al usuario generar reportes gerenciales a su conveniencia, Analytics presenta
reportes de resumen ejecutivo, desempefio de vendedores a través del tiempo, desempefio
de producto a través del tiempo, efectividad de vendedores, recomendacion de compra
por pedido sugerido, permite personalizar dashboards ( Mobilvendor Software Company,
2023).

El modelo de desarrollo de cddigo abierto ERP Odoo permite a cientos de
desarrolladores y expertos empresariales construir uno de los sistemas mas grandes del
mundo en aplicaciones empresariales totalmente integradas. Con un disefio técnico
moderno y elegante, el marco de Odoo es Unico. Permite a la empresa y a los
desarrolladores de la comunidad proporcionar usabilidad de primer nivel que se adapta a
todas las aplicaciones. Este software contempla los médulos de finanzas, ventas, sitios
web, inventario y MRP, recursos humanos, marketing, servicios y productividad. Los
reportes gerenciales que presenta son Dashboard de ventas, Dashboard de cuentas,
Movimientos de inventario, Top de productos, Rendimiento de productos, Facturas por
mes, Top de facturas, Analisis de facturacion ente otros (Odoo, 2023).

El sistema ERP Defontana es muy utilizado para el area de la contabilidad, pues
ahorra tiempo y recursos en el calculo manual en lo referente al pago de los sueldos, esto
permite también implementar de manera exitosa el proceso de facturacion electronica, lo
que ha permitido eliminar la acumulacion de papel y documentos en las oficinas (Baruck,
2018). El software Defontana presenta un Dashboard con los indicadores de ventas del

mes actual, valores por cobrar, compras del mes actual, valores por pagar, grafico de
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ventas de los ultimos doce meses, complementa con reporte de indicadores econémicos,
contables, flujo de caja y clusterizacion de clientes. EI ERP incluye la funcionalidad
Defontana Bl para la creacion de paneles de control de venta, esta muestra informacion
critica del negocio, reporte general de inventario, reportes de ventas por cliente
(Defontana, 2023).

Mientras que Six Sigma ofrece reportes orientado a la mejora de procesos a partir
de la reduccién de defectos, esto permite mejorar el desempefio financiero y de todas las
operaciones, ademas, permite representar la variabilidad de una desviacion estandar, si
los resultados siguen una distribucion normal de probabilidad y un rango de tolerancia
de 12 o, significa que existen 6 desviaciones estandar a cada lado de la curva normal, la
generacion de defectos, en el caso de un proceso centrado, sera de 0.002 ppm (partes por
millon), tomando en cuenta esto el proceso respondera a una calidad de o Sigma, por tanto
permite identificar defectos que ponen en riesgo el correcto desempefio de la empresa
(Baruck, 2018).

3.2. Formato de reportes propuestos

En base a los resultados de las encuetas realizadas a las empresas de sectores
comerciales diversos, sumado a lo extraido de software que cuentan con informes
gerenciales, se propone los siguientes reportes gerenciales para ser incluidos en el
software UDA-ERP de la Universidad del Azuay, estos reportes estan clasificados y
codificados por el médulo al que corresponde segun la informacién que incluyen; su
detalle se presenta en la Tabla 2.

Tabla 2
Detalle de figuras de reportes propuestos

Cadigo Reporte N. de Figura Modulo
V1 Grafico de Venta Figura 45 Ventas
V2 Ventas en Tablas por Mes Figura 46 Ventas
V3 Ventas por Producto Figura 47 Ventas
V4 Ventas por Cliente Figura 48 Ventas
V5 Productos por Cliente Figura 49 Ventas
V6 Calificacién de Cliente Figura 50 Ventas
V7 Analisis de Cliente Figura 51 Ventas
C1l Grafico de Compras Figura 52 Compras
C2 Compras por Mes Figura 53 Compras
C3 Detalle de Compras Figura 54 Compras
Ul Utilidad en Valores Figura 55 Contabilidad
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11 Inventario valorizado por Bodega Figura 56 Inventario

12 Rotacién de Productos Figura 57 Inventario
13 Rotacion de productos en Cantidades  Figura 58 Inventario
14 Monitoreo de Costos Figura 59 Inventario
D1 Indicadores claves del Negocio Figura 60 Contabilidad

3.2.1. V1. Gréfico de ventas

En el reporte propuesto del modulo de ventas “V1 Grafico de ventas” permite filtrar
la informacién por Rango de fechas, por Canal, Agente, Almacén, Ubicacion, Tipo de
producto o Punto de venta. Ademas, visualiza la informacion de los Sub Totales,
Descuentos, Sub total Neto o Total. Esta informacion se muestra en tabla comparativa del
periodo actual con periodos anteriores segun el filtro utilizado totalizando el valor del
ejercicio, esta misma informacion se visualiza en un grafico comparativo de los periodos
filtrados, una imagen gréfica descriptiva de la variacion de las ventas en el periodo actual,

esta informacion se puede observar en la Figura 45.

Figura 45
, o=
V1 Grafico de ventas
Fecha Inicial
Fecha Final
[ 2021 2022 Variacién(%) o o
Filiro Enero 3011948 3134578 4,07% Comparativa de periodos
o Conat Febrero 49.10862  48.331,90 -1,68% e
Marzo 6141495 6324568 2,98%
Q Agente Abril 4314839  48.387,67 12,14%
O Almacen Maya 4916160 6549399 3322% ’
© Ubicacién Junio 3226056  46.111,15 42,89% ’
0 Tipo de Praducto Julio 4902045  58.017,20 18,35%
Agosto 3431778 56.120,27 6353%
O Punto de Venta Septiembre 4471364 7121185 5926%
Octubre 28390,16  28.973,41 208%
P Noviembre  40.150.63  64.110,97 59,68% ‘ ) ) ] )
Diciembre 65.361,49  49.43802 -24,36% & @& & & ¢ §F F & ¢
© Descuento TOTAL  527.176,75 630.787,98  19,65% h d
O Sub Total Neto
@ Total

Ventas Periodo Actual

//\/\/——/\/\

80.000,00
70.000,00

6

50.000,00

3.2.2. V2. Ventas en tablas por mes

En el reporte propuesto del médulo de ventas “V2 Ventas en tablas por mes”
permite filtrar la informacion por Rango de fechas, por Canal, Agente, Almacén, Tipo de
producto, Ubicacién o Punto de venta. Visualizar la informacién de los Sub Totales,

Descuentos, Sub total Neto o Total. En la primera tabla se presenta la informacion
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detallada por el filtro aplicado del periodo actual totalizando el valor del ejercicio y por
mes, en la segunda tabla se muestra la informacion de Notas de Crédito totalizadas de
acuerdo al filtro, en la tercera tabla se presentan los Descuentos aplicados por mes
totalizados al ejercicio y mensual y en la cuarta tabla la informacién consolidada que
refleja las Ventas menos Notas de Crédito, menos Descuentos emitidos, esto se puede

observar en la Figura 46.

Figura 46
V2 Ventas en tablas por mes

Fecha Inicial Detalle Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre  Diciembre Total
DISTRIBUIDOR 2195007 3883498 5501830 3466711 3666980 2535236 4361553 2619091 3698505 2217429 3494500  17.15855 39357095
Fecha Final PROPIO 816041 1027364 6.396.66 848126 1249180 6.909.34 5.404,92 8.126,88 772858 621587 520563 489997  90.29498
COBERTURA 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 7.86 0,00 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00 7,86
30.119.48 4910862 6141496 43.14839 4916160 3226956 4902045 3431779 4471363 2839016 40.150.63 2205852 483.873.79
Filtro
Notas de Crédito por Mes
® Canal
O Agente Detalle Enero Febrero [ Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre Total
O Almacén DISTRIBUIDOR 1.308,00 805,20 1.810,14 1.454,94 191286 1.02752 1.807,75 467,84 248,32 1.885,73 738,39 527,02 13.987.71
© Ubicacién MAYORISTA 0.00 0.00 0.00 000 0,00 0,00 000 549,80 0.00 0.00 0.00 0,00 510,80
O Tipo de Producto PROPIO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

1.304,00 80520 181014 145494 191286 102752 180775  1.017.64 24632  1.88573 738,39 527,02 14.537.51
O Punto de Venta

Descuentos por Mes

O Sub Total

Detalle Enero Febrero [ Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre Total
O Descuento DISTRIBUIDOR 87,67 5084 20,29 000 000 3389 000 000 7645 12,10 000 159 307,22
O subTotal Neto MAYORISTA 0,00 0,00 0.00 180,12 0.00 0,00 0,00 000 0,00 0.00 0.00 0,00 180,12
® Total PROPIO 000 000 0.00 0,00 000 0,00 000 000 000 0.00 000 000 0,00
87,67 50,84 90,20 180,12 0,00 33,89 0,00 0,00 76,45 12,10 0,00 45,98 577,34

Consolidado

Detalle Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
DISTRIBUIDOR 2056740 3797894  S53.417.87 3321217 3475694  24.29095 41807.78 2572307 3666228 2027646 3420661 1658555 379.186,02
MAYORISTA 816041 1027364 639666  8.301,16 1249180 690934 540492 757,08 772858 621587 520563 480097 8056506
PROPIO 0.00 0,00 0.00 0,00 000 7,86 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 7,86

2872781 48.25258 5951453 41.51333 47.24874 3120815 4721270 3330015 44.300.86 26.49233 39.41224 2148552 468.758.94

3.2.3. V3. Ventas por producto

En el reporte propuesto del modulo de ventas “V3 Ventas por producto” permite
filtrar la informacion por Rango de fechas, por Producto, Servicio, Todos, Punto de venta.
En la primera tabla se presenta la informacion de Producto mas vendido totalizado en
valores (Sub total Neto) en esta tabla se puede buscar los productos por su nombre, en la
segunda tabla se presenta la informacion de Producto mas vendido totalizado en
Cantidades en esta tabla se puede buscar los productos por su nombre, en la tercera tabla
se presenta la informacion de Producto mas rentable presentado el Costo, Precio de venta,
Utilidad bruta y Utilidad en %, en esta tabla se puede realizar basquedas de los productos
por su nombre como se puede observar en la Figura 47.
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Figura 47
V3 Ventas por producto

Productos més Vendidos en valores (Subtotal Neto)

Fecha Inicial
| Buscar Producto |
Facha Fina
AXCLORO ORIGINAL SACHET 270ML"60 30.119.48
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 500ML*24 49.108,62
Filtro AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 1000ML"12 61.414,95
@ Froducto AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 4000ML*4 4314839
0 senvicios AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 2000ML*8 49.161,60
© Todos AXCLORO ORIGINAL SACHET 150ML*100 32.260,56
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 4000ML*3 49.020,45
Punto de Venta AXKLIN LAVANDA 1000ML*12 34.317.78
AXKLIN FLORAL 1000ML*12 4471364
AXKLIN LAVANDA 500ML*24 28,390, 16
AXKLIN FLORAL 500ML*24 40.150,63
AXKLIN FRUTOS ROJOS 1000ML*12 65.361,49

Productos mas Rentables

Buscar Producto ‘

Productos mas Vendidos en Cantidades

‘ Buscar Producto |

Producto Total

AXCLORO ORIGINAL SACHET 270ML*60 1.114.550,00
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 500ML*24 146.850,00
AXCLORO ORIGINAL SACHET 150ML*100 104.350,00
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 1000ML"12 67.743,00 -
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 4000ML*4 15.180,00
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 2000ML*8 10.506,00
AXKLIN LAVANDA 240ML*48 7.240,00
AXKLIN FLORAL 240ML*48 5.700,00
AXKLIN FRUTOS ROJOS 240ML*48 5.200,00
AXKLIN MANZANA VERDE 240ML*48 4.104,00 e
AXKLIN LAVANDA 500ML"24 3.913,00
AXKLIN EUCALIPTO 240ML*48 3.912,00

Producto

AXCLORO ORIGINAL CANECA 20 LITROS
AXCLORO ORIGINAL CANECA 10 LITROS
AXKLIN MANZANA VERDE 3785ML*3

AXKLIN FRUTOS ROJOS 3785ML*3
AXKLIN LAVANDA 3785ML*3

AXKLIN EUCALIPTO 3785ML*3

AXKLIN FLORAL 3785ML*3

AXKLIN NARANJA LIMON 3785ML*3
AXCLORO ORIGINAL SACHET 270ML*60
AXKLIN FRUTOS ROJOS 1000ML*12
AXKLIN MANZANA VERDE 1000ML*12
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 2000ML*8

Precio
796,91 3.132,00
548,45 2.132,88
1.184,29 2.991,81
1.772,89 4.391,12
1.642,44 4.104,56
1.003,36 2.427,05
1.642.42 3.931,02
994,67 2.326,50
170.594,56 345.685,29
2.818,20 5.616,19
2237,93 4.384,04
17.785,96 34.158,77

3.2.4. V4. Ventas por cliente

Utilidad bruta Utilidad (%)
2.335,09 75,00
1.584.43 74,00
1.807,52 60,00 -
2.618,23 60,00
2.462,12 60,00
1.423,69 59,00
2.288,60 58,00
1.331,83 57,00

175.090,73 51,00 o
2.797,99 50,00
2.146,11 49,00
16.372,81 48,00

En el reporte propuesto del modulo de ventas “V4 Ventas por cliente” permite filtrar

la informacion por Rango de fechas, por Producto, Servicio o Todos. En la primera tabla

se presenta la informacion de clientes con el NUmero de facturas por clientes, Subtotal

neto, Impuesto y el Total. En esta tabla se puede realizar busquedas de los Cliente por su

nombre como se observa en la Figura 48.

Figura 48

V4 Ventas por cliente

Fecha Inicial

01/01/2022

Fecha Final

19/12/2022

| Buscar Cliente

Nombre de Cliente

ALPISUR CIA LTDA
BALAREZO ULLAURI LUIS MARIO

Filtro CAMPOVERDE SIGUENZA WILIAN ISRAEL
® Producto CLAVEMEDIC SAS
O Servicios COMERCIALIZADORA DARPA SA
O Todos COMYCOMEC CIA. LTDA
DEFAZ TOBAR CAROLINE ODALIS

MOLINA CAMACHO HUGO FERNANDO
MOLINEROS VIVAR CECILIA LORENA
PALACIOS CADME ANDREA CRSITINA
RAMIREZ ASANZA HECTOR MARIA

Num.. Facturas

por cliente Subtotal lva Total

3 5.677,34 681,29 6.358,63
1 7,02 0,84 7,86
1 462,78 55,54 518,32
1 29,31 3,52 32,83
1 2.547,29 305,67 2.852,96
1 8.003,85 960,46 8.964,31
1 2.475,15 297,02 277217
1 3.824,05 458,89 4.282,94
1 14,03 1,68 15,71
1 524,99 63,00 587,99
1 4.804,93 576,59 5.381,52

28.370,74 3.404,50 31.775,24
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3.2.5. V5. Productos por cliente

En el reporte propuesto del modulo de ventas “V5 Productos por cliente” el cual

permite filtrar la informacion por Rango de fechas, Producto, Servicio, Todos, Categoria

de producto. En la tabla se presenta la siguiente informacion: Fecha de transaccion,

Producto vendido, Clientes, Numero de factura, Cantidad, Costo, Precio de venta y

Utilidad bruta. En esta tabla se puede realizar bisquedas de los Productos o Cliente como

se puede observar en la Figura 49.

Figura 49

V5 Productos por cliente

Fecha Inicial

01/01/2022

Fecha Final

19/12/2022

Filtro

@ Producto
O Servicios
O Todos

Categoria
Categoria 1

Fecha

04-01-2022
04-01-2022
04-01-2022
05-01-2022
05-01-2022
05-01-2022
05-01-2022
05-01-2022
05-01-2022
05-01-2022
05-01-2022

Buscar Producto Buscar Cliente

Producto

AXKLIN EUCALIPTO 3785ML*3
AXKLIN FRUTOS ROJOS 3785ML*3

AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 4000ML*4
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 4000ML*4
AXCLORO ORIGINAL SACHET 270ML*60
AXCLORO ORIGINAL SACHET 270ML*60
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 500ML*24
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 500ML*24

Clientes

Factura

CHUNGATA CABRERA LUIS ANDRES 2022-FAE-1-101-1120
CHUNGATA CABRERA LUIS ANDRES 2022-FAE-1-101-1120
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 4000ML*3 CHUNGATA CABRERA LUIS ANDRES 2022-FAE-1-101-1120
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 1000ML*12 GREENBRAL SA

GREENBRAL SA
GREENBRAL SA
GREENBRAL SA
GREENBRAL SA
GREENBRAL SA
GREENBRAL SA

AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 1000ML*12 GREENBRAL SA

3.2.6. V6. Calificacion de cliente

2022-FAE-1-101-1121
2022-FAE-1-101-1121
2022-FAE-1-101-1121
2022-FAE-1-101-1121
2022-FAE-1-101-1121
2022-FAE-1-101-1121
2022-FAE-1-101-1121
2022-FAE-1-101-1121

Cantidad

1,00
2,00
3,00
12,00
48,00
4,00
720,00
60,00
288,00
24,00

144,00

Costo

1,84
1,75
1,63
0,49
146
146
0,08
0,08
029
029
049

Precio

4,76
4,76
2,92
0,00
3,00
0,00
0,47
0,00
0,58
0,00
1,02

Utilidad

2,92
301

128 o

0,49
1,63
146
0,10
0,08

030 ¥

0,29
053

En el reporte propuesto del modulo de ventas “V6 Calificacion de cliente” permite

filtrar la informacion por Rango de fechas, Categoria y Calificacion de cliente. En la tabla

se presenta la siguiente informacion: Cliente, Agente, Facturas pendientes de pago a la

fecha, Facturas canceladas, Saldo de facturas, Dias de cuota mas vencida, Promedio de

ventas, Total de venta, Tiempo promedio de pago y Calificacién de cliente. En esta tabla

se puede realizar basquedas de los Cliente como se puede observar en la Figura 50.

Figura 50

V6 Calificacion de Cliente

01/01/2022

19/12/2022

gl8 E g
213 = E
S 8 H H
ESFS m T
o - =]
e 5 5

5 a

L BlE

Calificacion

I

Buscar Cliente Buscar Agente

Cliente Agente
ALPISUR CIA LTDA Agente 1
BALAREZO ULLAURI LUIS MARIO Agente 1
BORJA BARAHONA LAURA LILIANA Agente 4
CAMPQOVERDE SIGUENZA WILIAN ISRAEL Agente 2
CHUNGATA CABRERA LUIS ANDRES Agente 2
CLAVEMEDIC SAS Agente 2
COMERCIALIZADORA DARPA SA Agente 1
COMYCOMEC CIA. LTDA Agente 3
DEFAZ TOBAR CAROLINE ODALIS Agente 4
DELGADO JUAN Agente 3

DISTRIBUCION Y NEGOCIO DISDRIM CIALLTDA.  Agente 3

Facturas

Facturas

Pendientes  Canceladas

6,00

22,00
1,00
6,00
6,00

Saldo Dias Cuota

Facturas Mas Vencida

13.918,04 7
7.86 0
11.669,09 46
518,31 [
0,00 0

0,00 0
3.147.35 16
16.869,19 0
2.76045 [
0,00 0
3.617,41 11

2.574,55
7,02
6.500,68
44352
23,71
23,13
201368
7.528,69
2.771,64
10,80
2.568,68

Prom. Ventas Total Ventas

72.087,47
14,04
5200541
3.104,64
47,41
92,53
10.068,39
143.045,16
8.314,92
10,80
10.274,71

Tiempo Prom.

18

Calificacion

-]

OO O>»O0®» 000 >
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3.2.7. V7. Analisis de cliente

En el reporte propuesto del modulo de ventas “V7 Analisis de cliente” el cual puede
filtrar la informacion por Rango de fechas, Producto, Servicio, Todos. En la primera tabla
se presenta la informacion de Valores vendidos por cliente (Sub total neto) en esta tabla
se puede buscar los Cliente por su nombre, en la segunda tabla se presenta la informacion
de Numero de facturas por cliente totalizado en Cantidades en esta tabla se puede buscar
los Cliente por su nombre, en la tercera tabla se presenta la informacién de Cliente méas
rentables visualizando el Cliente, Costo, Precio de venta, Utilidad bruta y Utilidad en %,
en esta tabla se puede realizar busquedas de los Clientes por su nombre como se puede
observar en la Figura 51.

Figura 51
V7 Analisis de cliente
Valores vendidos por cliente(Subtotal neto) Niimero de facturas por Clienta
Facha Inicial = =
| Buscar Cliente | | Buscar Cliente |
Fachs Final
COMYCOMEC CIA. LTDA 143.045,16 ALPISUR ClA LTDA 28,00
ALFISUR CIA LTDA 72087 4T COMYCOMEC CIA. LTDA 18.00
Filtro | EORJABARAHONA LAURA LILIANA 5120321 PALACIOS CADME ANDREA CRSITINA 13,00
® Producte RAMIREZ ASANZA HECTOR MARIA ago78 62 MENA VASQUEZ LUIS ANIVAL 11,00
O Servicios MENA VASQUEZ LUIS ANIVAL 42.568,07 RAMIREZ ASANZA HECTOR MARIA 10,00
O Tods DISTRIBUCION Y NEGOCIO DISDRIMCIALTDA 1026487 BOR.JA BARAHONA LAURA LILIANA 8.00
COMERCIALIZADORA DARPA SA 10.068,39 CAMPOVERDE SIGUENZA WILIAN ISRAEL 7.00
MOLINA CAMACHO HUGO FERNANDO 2603,13 MOLINEROS VIVAR CECILIA LORENA 7,00
QUINTANA CALVOPIRA HENNRY IVAN 827987 _ QUINTANA CALVOPIRA HENNRY VAN 600 _
DEFAZ TOBAR CAROLINE ODALIS 2314,02 COMERCIALIZADORA DARPA SA 5,00
DISTRIBUIDORA CRIENTESPLASTICOM CIA. L' 6.680,08 GREENBRAL SA 5,00
GRUVEZA S.A GRUVEZA SA £453,00 CLAVEMEDIC SAS 400

Buscar Cliente |

Precio Utilidad bruta Utiidad { %)
QUINTANA CALVOPINA HENNRY IVAN 151668 318002 048 5244
BORJA BARAHONA LAURA LILIANA 572378 11.864 46 048 51,76
BORJA BARAHONA LAURA LILIANA 6.286 58 12982 04 048 5157 -
MOLINA CAMACHO HUGO FERNANDO 1.550,52 321706 0,48 51,54
RAMIREZ ASANZA HECTOR MARLA 4 58597 940852 0,49 5126
BORJA BARAHONA LAURA LILIANA 6.931 92 14.138.50 0,49 5097
ALPISUR CIALTDA 2425 85 400732 0,49 50,77
ALPISUR CIALTDA 288518 585577 0,49 50,73
MENA VASQUEZ LUIS ANIVAL 263344 534126 0,49 50.70 o
BORJA BARAHONA LAURA LILIANA 5.904 56 12147 84 0,49 50,65
ALPISUR CIALTDA 167282 3377 A0 0,50 5047
RAMIREZ ASANZA HECTOR MARIA 5.061,76 1020166 0,50 50,28

3.2.8. C1. Gréfico de compras

En el reporte propuesto del modulo de compras “C1 Grafico de compras” este
reporte permite filtrar la informacion por Rango de fechas, Categoria, Almacén, Tipo de
producto. Visualizar la informacién de los Sub Totales, Descuentos, Sub total Neto o
Total. Esta informacion se muestra en la primera Tabla comparativa de compras del

periodo actual con periodos anteriores segun el filtro utilizado, totalizando el valor del
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ejercicio. Esta misma informacion se visualiza en el primer Grafico comparativo de los
meses de los periodos filtrados. Un segundo Gréafico de la variacion de las ventas de los
meses del periodo actual, En la segunda Tabla se presenta la informacion de las
Obligaciones de los periodos seleccionados con la variacion que existe entre estos. En el
tercer Grafico se presentan las Obligaciones por meses del periodo actual, esta

informacion se puede observar en la Figura 52.

Figura 52
C1 Grafico de compras

C1 Grafico de Compras
Fecha Inicial

Compras
Fecha Final ) )
Freee 2703334 3063607 9.68% Compracién Compras de periodos
Febrero 2845619  33.486,72 17,668% men m
Filtro Marzo 10.267,89  11.437,74 11,39%
® e Abril 1486490  16.08397 820%
Mayo 46.050,38 2382242 48,27%
O Categoria Junio 2661289  21.199.42 -20,34%
O Tipa de Producte Julio 27.76252  17.701,64 -36,24% ) )
Agosto 2408338 2102614 1260% ) -
pi 4031185 516460 B7,19% 1
Octubre 2389673 3229485 35,14% H i ﬂ |
PR Moviembre 39.790,83 1525596 61,66% i ) )
Diciembre 1022958 873523 14,61% . ; . &y & & &
© Desents TOTAL  320.260.48 236.844,76 -26,05% ¢ ) ' T ¥
O Sub Total Mete
O Toral Compras Periodo Actual
—
/ = — \
@ & ] e =
& & ¥ & o &
& 2 5 & ¢ g
Obligaciones
Enero 6.83289 568149 -16,85% o )
Febrero 1067212 945867 BT e Obligaciones Periodo Actual
Marzo B.34523 7.623,09 -865% \
Abil 004433 7.30534 1923% 800000 —_—
Mayo 1146493  7.461,11 B492% oo / \ — \
Junio 10.507,29 470542 -55,22% ~
Julio BEEED  4487.06 49,16% 400000
Agosto B72693 627860 2808% o
Septiembre 1106792 586245 4703%
Octubre 7.04211 760476 7.99% 0,00
Noviembre 891531 737729 -17,25% & &« e S & & S
Diciembre 792644 403490 -49,10% & E v A
TOTAL  109.371,39 77.880,18 28,79%
3.2.9. C2. Compras por mes

En el reporte propuesto del médulo de compras “C2 Compras por mes” el cual

puede filtrar la informacion por Rango de fechas, Almacén, Categoria, Tipo de producto.
Visualizar la informacion de los Sub Totales, Descuentos, Sub total Neto o Total. En la
primera tabla se presenta la informacion detallada de Compras del periodo actual
totalizando el valor del ejercicio y por mes, en la segunda tabla se muestra la informacién
de Obligaciones totalizadas por mes, en la tercera tabla se visualiza las Notas de crédito

totalizadas al ejercicio y mensual, esto se puede observar en la Figura 53.
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Figura 53
C2 Compras por Mes

Fecha Inicial Datalle Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre ~ Octubre  Noviembre  Diciembre Total

PRINCIPAL 3063607 3348672 1143774 1608397 2382242  21.19942 1770164  21.026,14 516460 3220485 1526596 873523  236.844,76
Fecha Final 3063607 3348672 11437.74 1608397 2382242 21.19942 1770164 2102614 516460 3229485 1525596 873523 236.844.76
Obligaciones por Mes
Filtro
® Almacen Datalle Enero Febrero Marzo Abri Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre  Diciembre Total
PRINCIPAL 5.681,49 0.458,67 7.623,09 7.305,34 7.461,11 4.705,42 4.487,06 6.278,60 5.862,45 7.604,76 7.377,20 403490  77.880,18
O Categoria 568149 045867  7.62300  7.30534 746111 470542 448708 627860 586245 7.60476  7.377,20  4.03490 77.880,18
O Almacen
O Tipo de Producto Notas de Credito por Mes
Datalle Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre Total
PRINCIPAL 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 336,00 0,00 296,30 0,00 632,30
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 336,00 0,00 296,30 0,00 632,30
O Sub Total
© Descuento
O Sub Total Neto
@ Toul

3.2.10. C3. Detalle de compras

En el reporte propuesto del médulo de compras “C3 Detalle de compras” el cual
puede filtrar la informacién por Rango de fechas, Almacén, Categoria, Tipo de producto.
Visualizar la informacion de los Sub Totales, Descuentos, Sub total Neto o Total. En la
tabla presenta la siguiente informacion: Fecha de transaccion, Proveedor, Ndmero de
factura, Sub total, Descuento, Impuesto, Total, Valor de retencion, Saldo. En esta tabla

se puede realizar busquedas de los Proveedore como se puede observar en la Figura 54.

Figura 54

C3 Detalle de compras
Buscar Proveedor

Fecha Inicial Fecha  Proveedor Un. Factura Subtotal Descuento  Iva Total Re\{;‘gm Saldo

02-09-2022 AGRICOMINSA AGRICOLA COMERCIAL INDUSTRIAL S.A. AGRICOMINSA 001-001-300137586 679,00 0,00 8148 760,48 11,88 0,00
Fecha Final 02-09-2022 AGRICOMINSA AGRICOLA COMERCIAL INDUSTRIAL S.A. AGRICOMINSA 001-001-300137596 291,00 0,00 34,92 325,92 500 0,00
04-10-2022 MOREJON MANCHADO RICARDO 001-002-000002722 52,00 0,00 6,24 58,24 239 0,00
04-10-2022 QUIMPAC ECUADOR S.A 001-101-000036657 240,00 0,00 28,80 268,80 420 0,00

Filtro 05-10-2022 COREPTEC S.A 002-011-000026861 92,48 0,00 1,10 103,58 162 0,00 -
® Almacen 05-10-2022 ' TECNOPLAST DEL ECUADOR CIA. LTDA 001-001-000162809 3.237,65 0,00 388,52 3.626,17 56,66 0,00
07-10-2022 ' TECNOPLAST DEL ECUADOR CIA. LTDA 001-001-000162906 1.807,69 0,00 216,92 2024,61 31,63 0,00
O Categoria 08-11-2022 ' NEPLAST C.A NEGOCIOS ECUATORIANOS DE PLASTICO 001-001-000010295 991,76 0,00 119,01 1.110,77 17,36 0,00
O Tipo de Producto 11-10-2022 CARTONES NACIONALES CARTOPEL S.A.I 001-100-000148513 3.287,54 0,00 394,50 3.682,04 57,53 0,00
12-09-2022 GARTONES NACIONALES CARTOPEL SA.| 001-100-000147235 1.406,02 0,00 168,72 157474 24,61 0,00
12-10-2022 FLORASINTESIS FRAGANCIAS Y AROMAS CIA. LTDA. 001-002-000059267 46,20 0,00 5,54 51,74 081 0,00
® Sub Total 12-10-2022 QUIMPAC ECUADOR S A 001-102-000079906 9.390,54 0,00 1.126,86 10.517.40 164,33 0,00
O Descuento 15-11-2022 CARTONES NACIONALES CARTOPEL S.A.| 001-100-000150313 3.330,72 0,00 399,69 3.730.41 58,29 0,00
O Sub Total Neto 16-08-2022 TECNOPLAST DEL ECUADOR CIA. LTDA 001-001-000162302 357,53 0,00 42,80 400,43 626 0,00

O Total 20-10-2022 ASESORES SERVICIOS Y COMERCIO VINDELPO CIA LTDA 001-002-000011783 151,20 0,00 18,14 169,34 8,09 0,00 o
20-10-2022 PGEMPAQUES 001-101-000004216 121,50 0,00 14,58 136,08 6,50 0,00
21-10-2022 COREPTEC SA 002-011-000027065 187,82 0,00 22,54 210,36 329 0,00
Tipo Transaccién 21-10-2022  FLEXIPLAST SA 001-002-000078170 5.523,07 0,00 662,77 6.185,84 96,65 0,00
22-09-2022 PLASTIEMPAQUES S.A 001-001-000236275 1.756,20 0,00 21074 1.966,94 30,73 0,00
24-11-2022 QUIMPAC ECUADOR S.A 001-102-000081020 843336 0,00 1.012,00 9.445,36 147,58 0,00

3.2.11. U1. Utilidad en valores

En el reporte propuesto del médulo de contabilidad “U1 Utilidad en valores” el cual
puede filtrar la informacién por Rango de fechas, Almacén, Categoria, Tipo de producto,
Canal, Agente. En la primera tabla se presenta la siguiente informacion: Mes, Costo de
ventas (A), Ventas (B), Devoluciones, Descuentos, Utilidad bruta (B-A), Gastos
administrativos (C), Utilidad neta (B-A-C), Utilidad Neta en %. En las segunda Tabla se
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visualiza el Total de las ventas de acuerdo al filtro aplicado ejem. “Almacén”. En el
Grafico comparativo se analiza el Costo de ventas contra las Ventas de cada mes del
periodo seleccionado, esta informacion se puede observar en la Figura 55.

Figura 55
U1 Utilidad en valores

Costo de ventas Utilidad bruta Sz Utilidad neta ~ Utilidad

Fecha Inicial Mes A) Ventas (B)  Devoluciones Descuentos BHA) Admin;stralivos EHAHC) (%)

Enero 17.800,14  26.892,39 100,03 000 899132 13.984,08  -4.99276  -15,39
Fecha Final Febrero 24.87950  43.846,98 7.193,03 000  11.77355 14437,10 266355 1152
Marzo 3167852  54.834,78 1616,19 000 2154007 12.044,61 049546 2541
Abril 21.72558  38.525,35 1.209,05 000  15.500,72 12.178,47 332225 1363

Fillro Mayo 2413157  43.894,28 10.636,47 000 912624 1277386  -364762 1894

Junio 72903 2881211 538171 1899 2268238 12.804,12 9.87826 112,90

® Amacen Julio 2476585  43.768,26 6.083,12 000  12.919,29 8.143,96 4.775,33 32,99
O Categoria Agosto 20.92264  30.640,88 131554 000 840270 1024788  -1.845.18 -1,70
O Tipo de Producto Septiembre 20.605,87  39.922,80 23074 000  19.086,28 18.224,64 861,64 2,81
O canal Octubre 16.649.00  24.546,15 1.683,69 000 621346 1195985 574639  -14.20
O Agente Noviembre 2296051  35.838,03 681,47 000 1219695 11.291,41 905,54 463
Diciembre 17.870,08  28.370,74 470,55 000  10.030,11 8.067,95 1.962,16 9,38

244.718,29 439.893,74 36.693,39 18,99 158.463,07 146.157,93  12.305,14

Comparacidn
Ventas por Almacen pars

Numbre Almacen Total . @ Costo de ventas (A)  EVentas (B)
Almacen 1 209.443,57 o
Almacen 2 230.450,17 50.000,00
40.000,00 =
439.893,74 I
30.000,00
20.000,00
10.000,00 H |:| |:| |:| D ‘ D
0,00 — |
e I & c © e o @ e @ e
& & SR T S S é"\'\

g

3.2.12. I11. Inventario valorizado por bodega

En el reporte propuesto del médulo de Inventario “I1 Inventario valorizado por
bodega” el cual permite filtrar la informacion por Rango de fechas y Almacén. La tabla
presenta la informaciodn detallada por bodega de acuerdo al periodo filtrado, totalizado el

valor por mes, esto se puede observar en la Figura 56.

Figura 56
I1 Inventario valorizado por bodega
Fecha Inicial
Buscar Bodega |
Fecha Final Bodega Enerc Febraro Marzo Sl eyo Junio Julp Agostn Septembe Odubre  Novembre  Diciembre
MATERIA PRIMA 60.786 47 76542399 6293577 Sa.828.21 5385538 5463131 56.514.09 66.514.46 §3.496.57 60417.18 s2TImat 272731
PRODUCTO TERMINADO. 3548777 2730338 2524348 279133 3300755 38.136,38 32762.,09 29.08472 20860,10 2822358 29.921.13 18.825.30
PRODUCTO EN PROCESO BTAS 259,72 44205 761,04 358,11 337,08 271,44 87,14 504,48 442,50 388 98 3|a08
Almacen 9665250 10470608 8862731 88.581,19 87.32105 9340476  BI54763 9642633 T4.86116 8908328  BAATAl  T71.842,18

3.2.13. 12. Rotacion de productos

En el reporte propuesto del modulo de Inventario “I2 Rotacién de productos™ el
cual puede filtrar la informacién por Rango de fechas y Almacén. En la tabla se presenta

la informacidn detallada por fecha de Transaccion, Producto, Bodega, Comprobante y
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Cantidad de acuerdo al periodo filtrado. Realizar busquedas por producto y bodega, esto

se puede observar en la Figura 57.

Figura 57

12 Rotacién de productos

Fecha Inicial

Fecha

Fecha Final 072022
071112022
081112022

Almacen 081112022

oa/1112022
0811112022
0811112022
0811112022
08/11/2022

Buscar Producto
Producto

AXKLUN FRUTOS ROJOS 3785ML*3
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 4000ML%4
AXKLUN FRUTOS ROJOS 3785ML*3
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 2000M L8
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 4000ML%4
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 500ML*24
AXKLUN FRUTOS ROJOS 3785ML*3
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 2000ML*8
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 500ML*24
ANKLUN FLORAL 240ML*43

Buscar Bodega

Bodega
BODEGADE PORDUCTOS TERMINADOS
BODEGADE PORDUCTOS TERMINADOS
BODEGADE PORDUCTOS TERMINADOS
BODEGADE PORDUCTOS TERMINADOS
BODEGADE PORDUCTOS TERMINADOS
BODEGADE PORDUCTOS TERMINADOS
BODEGADE PORDUCTOS TERMINADOS
BODEGADE PROMOCION
BODEGADE PROMOCION
BODEGADE PROMOCION

Comprobante
2022-AJU-1-1-745
2022-AJU-1-1-745
2022-E GR-1-101-550
2022-E GR-1-101-5%0
2022-E GR-1-101-550
2022-E GR-1-101-550
2022-E GR-1-101-550
2022-E GR-1-101-550
2022-E GR-1-101-590
2022 GR-1-101-550

Cantidad

1,00
1,00
1,00 &

38,00
1,00

576,00
18,00
16,00 ¥

95,00

24,00

3.2.14. 13. Rotacién de productos en cantidades

En el reporte propuesto del modulo de Inventario “13 Rotacion de productos en
cantidades” permite filtrar la informacion por Rango de fechas, Almacén y Bodega. En
la tabla se presenta la informacion detallada por el Producto, totalizado por mes y el
promedio del periodo. Realizar busquedas por producto, esto se puede observar en la

Figura 58.

Figura 58
I3 Rotacidn de productos en cantidades

Fecha Inicial Buscar Producto

Ener Agosto  Sepiembre Octubre '
FechaFinal AXKLIN FRUTOS ROJOS 240ML~45 o 672 57 528 1344 ] 186 288 frd 0 3z 08 433
AXKLIN LAVANDA 1000ML™12 = 12 = 234 w4 0 £ 50 ™ 174 22 4 =4
ASHLIN LAVANDA S00ML=24 ] £ =2 Mz us S 18 ) 18 180 8 £0 o
AHLIN LAVANDA 240ML*48 2m 1248 o5 240 182 =6 168 a4 54 0 24 0 )
Almacen AXKLIN MANZANA VERDE 240ML-45 ] 7] £ 528 0 0 a3 0 e 1z 2 =) uz
AXKLIN NARANJA LIMON 1000ML*12 o 5 454 1 & [ 9 245 0 a B M2 ]
ANHLIN EUGALIPTO Z40ML*43 ] 144 == 528 a2 nz 168 o 24 0 M2 24 =
Bodega AXKLIN FLORAL 1000ML*12 1 0 £ 157 =3 E 4% ™ 3 # 20 z v
ASHLIN MANZANA VERDE S00ML*24 ] 280 am 155 180 0 168 120 2m 0 188 = 3
AXHLIN FLORAL 240ML*42 ] 1242 =7 288 %0 o e 144 ] 0 536 £ a5

3.2.15. 14. Monitoreo de costos

En el reporte propuesto del modulo de Inventario “14 Monitoreo de costos” el cual
puede filtrar la informacion por Afio, Tipo de producto y Categoria de producto. En la
primera tabla se presenta la informacion detallada por el Producto, Costo por mes y el
promedio del costo anual. Realizar busquedas por producto, En la segunda tabla se
presenta la informacion detallada por el Producto, Cantidad por mes y el promedio de la

cantidad anual. Realizar busquedas por producto, esto se puede observar en la Figura 59.
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Figura 59
14 Monitoreo de costos

Euscar Producto
Costos.

2022 Mombre: B
AXCLORO ORIGINAL SACHET 270ML'60 0,075 00758 00760 00758
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 500ML'2¢  0.2062 02062 02881 02881
Tipo de Producto AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 1000ML*12 0,485 P 0432 0,482
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 4000ML%d 14597 14587 14801 1,4802
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 2000M1°8  0.7388 088 0845 08468
Categoria AMKLUINFLORAL S00ML'24 04585 04585 04585 04585
AXCLORO ORIGINAL SACHET 150ML100 00481 0081 00280 0,0480
AXKLIN FRUTOS RO JOS 280ML°48 0281 0231 0251 02491
AXKLIN LAVANDA 1000ML* 12 0808 08308 08458 08457
AXKLIN LAVANDA 500ML*24 04374 04374 04374 0.4375

Euscar Froducto
Cant
Mazo

‘Cant

Nombre Febrero

‘Cant Ener

AXCLORO ORIGINAL SACHET 270ML'60 70580 109.400 113880 11150
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 500ML*24 5641 14820 20,688 12.480
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 1000ML2 5706 5634 8016 5928
ANCLORO ORIGINAL BOTELLA 4000ML*4 &84 1,228 172 an
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 2000M1°8 78 728 1404 B2
ANKLUIN FLORAL S00ML*24 a2 418 580 312
AXCLORO ORIGINAL SACHET 150ML*100 0 11300 22 100 1300
AXKUN FRUTOS ROJOS 220ML°48 Q a2 576 528
AXKUN LAVANDA 1000ML* 12 7a 482 320 23
ANKLIN LAVANDA 500ML"24 [ 598 02 3z

3.2.16. D1. Indicadores claves del negocio

00783
ozl
04982
14602
08488
04585
00480
02481
06458
Q474

107 640
13.105
5618
1084
1404

%
15600
1344
L1
3%

00789
0281
0432
1.4602
0.4486
04565
00460
0242
06457
0AFTS

£8.300
12.184
4584
142
510
156
1300
a
a
158

‘Cant Abri Cant. Mayo Cant. Junio Cant Julio

17.780
13880
6474
1383
E]
25
15600
168
330
163

[:
0,083 00783
0,281 02631
0,4382 04982
1,802 14602
0,888 08288
0,4585 04565
0,080 00260
0,282 02832
0,6257 06457
04374 0435

&7 080 104840
10.820 13.058
a2 7200
1488 1795
1.040 1120
180 168
3.900 7.450
288 e
540 174
698 168

Cosis

02491

04374

Caosios Costes
Novimbre _Diciambre
0,076 00788
02891 02681
0,432 04982
1,4802 14602
08457 08437
10,4565 04584
00461 00481
02491 0241
08458 08457
0.4374 04374

Promedio

nbre  cantidsdes

En el reporte propuesto del modulo de Contabilidad “D1Indicadores claves del

negocio” permite filtrar la informacion por Rango de fecha y Almacén. En el encabezado

del reporte se visualiza: Total de Ventas, Cuentas por Cobrar, Bancos (Saldo contable),

Bancos (Saldo conciliado), Valor de Inventario, Compras, Obligaciones y Cuentas por

Pagar. En la tabla se presenta la informacion totalizada del periodo, detallada por mes del

Numero de facturas emitidas, Clientes por mes y Venta netas. En el grafico muestra la

comparacién por mes de las Ventas contra Compras y Obligaciones, esto se puede

observar en la Figura 60.

Figura 60
D1 Indicadores Claves del Negocio

_ VENTAS Cuentas x Bancos (Sal.

Fecha Inicial $630,787.98 Cobrar Contable)

0110_1!2022 e $44,237.21 $17.894.19
Fecha Final L L

Bancos {Sal
Conciliado)
$31,576.46

s  Fecirss por Clientes por  Ventss
mes mes Netas
Almacén Enero 15 1 31.345.78
Febrero 15 12 48.331 50
Marzo 16 14 8324568
Al 1 9 4838767
Mayo 15 12 65.493.99
Junio 1 El 4811118
Julio 16 14 5801729
Agos 12 9 5612027
Septiembre 12 10 7121185 100m
Octubre 12 1" 2887241
Noviembre 1 E} 8411087
Diciembre 13 1 49.43802
TOTAL 159 131 630.787 98

Inventario
$71,942.18

Compras
$228,109.51

Obligaciones

$77,880.18

E & ey L

| | Cuentas x pagar |

$6,045.62

LD \ L o b

.
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3.3.  Validacion con el personal de desarrollo de software

Se presenta la propuesta de reportes gerenciales al equipo de desarrollo del software

UDA-ERP de la Universidad del Azuay, a fin de verificar la viabilidad de la inclusién en

cada mddulo propuesto. De este proceso, se obtienen varias observaciones detalladas en
la Tabla 3.

Tabla 3
Tabla de validacion personal de desarrollo de software

Cddigo Reporte Observaciones de los técnicos Mdédulo
V1  Gréfico de Venta e Eliminar el rango de fechas y Ginicamente ~ Ventas
seleccionar afio y mes inicial, afio y mes
final
e Incrementar filtro desplegable de punto
de venta
V2 Ventas en Tablas por Mes e Eliminar el rango de fechas y Gnicamente ~ Ventas
seleccionar afio, mes inicial y mes final
e Incrementar filtro desplegable de punto
de venta
V3  Ventas por Producto e Eliminar el rango de fechas y Ginicamente ~ Ventas
seleccionar afio y mes inicial, afio y mes
final
e Incrementar filtro desplegable de punto
de venta
V4  Ventas por Cliente Ventas
V5 Productos por Cliente Ventas
V6 Calificacion de Cliente Ventas
V7  Andlisis de Cliente Ventas
C1 Grafico de Compras Compras
Cc2 Compras por Mes Compras
C3 Detalle de Compras Compras
U1 Utilidad en Valores Contabilidad
11 Inventario valorizado por Bodega Inventario
12 Rotacién de Productos e  Adicionar campo bodega de destino Inventario
13 Rotacién de productos en Inventario
Cantidades
14 Monitoreo de Costos e Eliminar el rango de fechas y Ginicamente  Inventario
seleccionar afio, mes inicial y mes final
D1 Indicadores claves del Negocio Contabilidad

3.4. Validacion con el personal de PYMES

Se agenda una nueva reunion con cinco de las PYMES entrevistadas anteriormente;

estas cinco empresas son seleccionadas a conveniencia; se le presenta la propuesta de
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reportes gerenciales, y se documenta las observaciones resultantes. Esto se presenta en la
Tabla 4.

Tabla 4
Tabla de validacion personal de PYMES

Cddigo  Reporte Observaciones de las empresas Modulo
V1 Gréfico de Venta Ventas
V2 Ventas en Tablas por Mes e Incrementar filtro desplegable de ~ Ventas

punto de venta
V3 Ventas por Producto Ventas
V4 Ventas por Cliente Ventas
V5 Productos por Cliente Ventas
V6 Calificacién de Cliente e Incluir el campo Ubicacion y Ventas
filtro de ubicacién
V7 Anélisis de Cliente Ventas
C1 Grafico de Compras Compras
Cc2 Compras por Mes . Adicionar Tabla consolidada Compras
de Compras, N/Cy
Obligaciones
C3 Detalle de Compras Compras
Ul Utilidad en Valores Contabilidad
11 Inventario valorizado por Bodega Inventario
12 Rotacion de Productos Inventario
13 Rotacion de productos en Inventario
Cantidades
14 Monitoreo de Costos Inventario
D1 Indicadores claves del Negocio Contabilidad

3.5. Formato de reportes ajustados

De acuerdo a las observaciones planteadas por los miembros del equipo de
desarrollo del UDA ERP de la Universidad del Azuay y los representantes de las PYMES

consultadas se obtienen los siguientes reportes ajustados, ver Tabla 5.

Tabla 5
Detalle de figuras de reportes Ajustados

Cddigo Reporte N. de Figura Modulo
V1 Gréfico de Venta - Ajustado Figura 61 Ventas
V2 Ventas en Tablas por Mes - Ajustado Figura 62 Ventas
V3 Ventas por Producto - Ajustado Figura 63 Ventas
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V6 Calificacion de Cliente - Ajustado Figura 64 Ventas

Cc2 Compras por Mes - Ajustado Figura 65 Compras
12 Rotacion de Productos Figura 66 Inventario
14 Monitoreo de Costos Figura 67 Inventario

3.5.1. V1. Grafico de ventas - Ajustado

Se presenta el reporte ajustado del modulo de ventas “V1 Gréafico de ventas
Ajustado” se puede evidenciar los cambios sugeridos al eliminar el rango de fechas y
Unicamente filtrar por Afio y Mes inicial, Afio y Mes final, se adiciona el filtro desplegable

de Punto de venta, esta informacion se puede observar en la Figura 61.

Figura 61
V1 Grafico de ventas - Ajustado
Ano Inicial
Mes Inicial
Afo Final Mes 2021 2022 Variacion(%) Comarativa de periodos
Enerc 3011948  31.34578 4,07% B
Mes Final Febrero 4910862  48.331,90 -1,58% o e mee
Marzo 6141495  63.24568 2,98%
Abril 43.14839  4B.387,67 12,14%
Filtro Mayo 49.161,60  65.493,99 33,22%
OCanal Junio 3226056  46.111,15 42,80%
Julio 4902045  58.017,29 18,35%
Oagente Agosto 3431778  56.120.27 6353%
O Almacen Septiembre  44.713,64  71.211,85 59.26% ° H H
O Ubieacién Octubre 28.390,16  28.973.41 2,05%
@ Tipo de Producto Noviembre 40.150,63  64.110,97 59,68% . ., N . . . )
Dici 6536149  49.438,02 -24,36% & &b ¢ &
TOTAL  527.176,75 630.787,98 19,65% : N
@ Sub Total
O Descuento
O Sub Total Neto Ventas Periodo Actual
£0.000,00
O Total - /
Punto de Venta / /
Todos

3.5.2. V2. Ventas en tablas por mes - Ajustado

Se presenta el reporte ajustado del modulo de ventas “V2 Ventas en tablas por mes
- Ajustado” se visualizan los cambios sugeridos al eliminar el rango de fechas y
Unicamente filtrar por Afio, Mes inicial y Mes final, se adiciona el filtro desplegable de

Punto de venta, esto se puede observar en la Figura 62.
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Figura 62
V2 Ventas en Tablas por Mes - Ajustado

Ao Detalle Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre Total
DISTRIBUIDOR 2195007 3883498 5501830 3466711 3666980 2535235 4361553 2619081 3698505 2217429 3484500 1715855 39357095
Mes Inicial PROPIO 816041 1027364 639656  B4B128 1249180 6.909,34 540492  B12688 772858 6.215,87 5.205,63 489997 9029498
COBERTURA 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 7,86 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 7,86
Mes Final 3011948 4910862 6141496 4314839 4016160 3226956 49.02045 3431779 4471363 2839016 4015063 2205852 483.873.79
Notas de Crédito por Mes
Detalle Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre  Diciembre Total
®canal DISTRIBUIDOR 1.304,00 805,20 1.810,14 1.454.94 1.912,86 1.027,52 1.807.75 467,84 246,32 1.885.73 738,39 527,02 13.967.71
Oagente MAYORISTA 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 549,80 0,00 0,00 0,00 0,00 549,80
Oalmacen PROPIO 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0.00 0.00 0,00 0,00 0,00
Oubicscen 1.304,00 80520 181014 145494 191286 102752 1.807.75 1.017,64 24632  1.88573 738,38 527,02 14.53751
‘OTipo de Producto Descuentos por Mes
Detalle Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre  Diciembre Total
® 505 Toual DISTRIBUIDOR a7.67 50,84 90,29 0.00 0,00 33,89 0,00 0,00 7645 12,10 0,00 4598 307,22
O Descuento MAYORISTA 0,00 0,00 0,00 180,12 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 180,12
O'sub Total Neto PROPIO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
OTotal 87,67 50,84 90,29 180,12 0,00 33,89 0,00 0,00 7645 12,10 0,00 45,98 577,34
Consolidado
Punto de Venta
Todos Detalle Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre Total
DISTRIBUIDOR 20567,40  37.97894  S3.117.87  33.21217 3475694 2420095 4180778 2572307 3666228 2027646 3420661 1658555 379.186,02
MAYORISTA 816041 1027364 639686  B.301.16 1249180 6.909,34 540492 757708  7.72858 621587 5.205,63 489907  89.565,06
PROPIO 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00 7,86 0,00 0,00 0.00 0.00 0,00 0,00 7.86
2872781 4825258 5051453 4151333 47.24874 3120815 47.21270 33.300,15 4439086 26.492,33 30.41224 2148552 468.758,94

3.5.3. V3. Ventas por producto - Ajustado

Se presenta el reporte ajustado del modulo de ventas “V3 Ventas por producto -

Ajustado” se evidencian los cambios sugeridos al eliminar el rango de fechas y

unicamente filtrar por Afio y Mes inicial, Afio y Mes final, se adiciona el filtro desplegable

de Punto de venta, como se puede observar en la Figura 63.

Figura 63
V3 Ventas por producto - Ajustado

Ao Inicial Productos mas Vendidos en valores (Subtotal Neto) P mas )s en C
Mes icial | Buscar Producto | [ Buscar Producto ]
Afio Final AXCLORO ORIGINAL SAGHET 270ML*60 3011948 AXCLORO ORIGINAL SAGHET 270ML 60 1.114.550,00
2022 AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 500ML*24 49.108,62 AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 500ML*24 146.850,00
Mes Final AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 1000ML*12 6141485 AXCLORO ORIGINAL SACHET 150ML*100 104.350,00
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 4000ML*4 4314839 AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 1000ML*12 67.743,00
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 2000ML*8 49.161,60 AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 4000ML*4 15.180,00
Filtro AXCLORO ORIGINAL SACHET 150ML*100 32.269,56 AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 2000ML*8 10.506,00
& Froducn AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 4000ML*3 49.020.45 AXKLIN LAVANDA 240ML*48 7.240,00
O Servicios AXKLIN LAVANDA 1000ML*12 3431778 AXKLIN FLORAL 240ML*48 5.700,00
© Todos AXKLIN FLORAL 1000ML*12 44713684 AXKLIN FRUTOS ROJOS 240ML*48 520000 _
AXKLIN LAVANDA S00ML*24 28,390, 16 AXKLIN MANZANA VERDE 240ML*48 4.104,00
Punto de Venta AXKLIN FLORAL S00ML"24 40.150,63 AXKLIN LAVANDA S00ML*24 3.913,00
AXKLIN FRUTOS ROJOS 1000ML"12 65.361,49 AXKLIN EUCALIFTO 240ML*48 3.912,00

Productos mas Rentables

Buscar Producto

Producto Precio Utilidad bruta Lilida:
AXCLORO ORIGINAL CANECA 20 LITROS 796,91 3.132,00 2.335,09 75,00
AXCLORO ORIGINAL CANECA 10 LITROS 548,45 213288 1.584.43 74,00
AXKLIN MANZANA VERDE 3785ML*3 1.184,29 299181 1.807.52 60,00
AXKLIN FRUTOS ROJOS 3785ML*3 1.772,89 4.391,12 261823 60,00
AXKLIN LAVANDA 3785ML*3 164244 4.104,56 246212 60,00
AXKLIN EUCALIPTO 3785ML*3 1.003,36 242705 142369 58.00
AXKLIN FLORAL 3785ML™3 1.642,42 3.931,02 2.288.60 58,00
AXKLIN NARANJA LIMON 3785ML*3 994,67 2.326,50 1.331.83 57,00
AXCLORO ORIGINAL SACHET 270ML*60 170.594,56 345.685,29 175.090,73 51,00
AXKLIN FRUTOS ROJOS 1000ML*12 281820 5.616,19 279799 50,00
AXKLIN MANZANA VERDE 1000ML*12 223793 4.384,04 2.148,11 49,00
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 2000ML*8 17.785,96 34.158,77 16.372,81 48,00
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3.5.4. V6. Calificacion de cliente - Ajustado

Se presenta el reporte ajustado del médulo de ventas “V6 Calificacion de cliente -
Ajustado” se presenta el reporte con los cambios sugeridos al incluir el campo Ubicacion,

filtro ubicacion, como se puede observar en la Figura 64.

Figura 64
V6 Calificacion de cliente — Ajustado

Fecha Inicial

01/01/2022 Buscar Cliente Buscar Agente

Facturas Facturas Saldo Dias Cuota

Prom. Ventas Total Ventas Calificacion

Cliente Ubicacién

Tiempo Prom.
Pago

Fecha Final Pendientes  Canceladas  Facturas  Mas Vencida
ALPISUR CIALTDA Agente 1 Lo 600 200 1391804 17 257455 7208747 18 B
BALAREZO ULLAURI LUIS MARIO Agente 1 Cuenca 1,00 100 786 0 702 14,04 0 A
Categoria BORJA BARAHONA LAURA LILIANA Agente 4 Sto Domingo 200 600 1166009 46 650068 5200541 54 ® o
GAMPOVERDE SIGUENZA WILIAN ISRAEL Agente 2 Sigsig 100 600 518,31 0 44352 310464 6 B
Calificacion CHUNGATA CABRERA LUIS ANDRES Agents 2 Cuenca 000 2,00 000 © 2371 a4 3 c
CLAVEMEDIC SAS Agente 2 Cuenca 000 4,00 000 0 2313 0253 2 A
COMERCIALIZADORA DARPA SA Agente 1 Machala 200 300 314735 16 201368 1006838 52 c
Ubicacién COMYCOMEC CIA LTDA Agente 3 Macas 200 1700 1686919 0 752869  143.04516 5 A
DEFAZ TOBAR CAROLINE ODALIS Agente 4 Quevedo 1,00 200 276045 0 277164 831492 76 p 7
DELGADO JUAN Agente 3 Cuenca 000 100 000 0 10,80 1080 130 o
DISTRIBUCION Y NEGOCIC DISDRIM CIALTDA. Agente 3 Ibarra 1,00 300 361741 11 256868 1027471 75 )

3.5.,5. C2. Compras por mes - Ajustado

Se presenta el reporte ajustado del médulo de compras “C2 Compras por mes -
Ajustado” se presenta los camios sugeridos al incrementar la Tabla Consolidada de
Compras, Obligaciones y Notas de crédito, esto se puede visualizar en la Figura 65.

Figura 65
C2 Compras por mes - Ajustado

Fecha Inicial Datalle Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre  Diciembre Total
PRINCIPAL 3063607 3348672 1143774 1608397  23.82242 2119942  17.70164  21.026,14 516460 3229485 1525596  B.735023 236.844.76
Fecha Final 3063607 3348672 1143774 16.08397 2382242 2119942 17.70184 2102614 516460 3229485 1525596 873523 236.84476

Obligaciones por Mes
Filtro

® Aimace Datalle Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre  Diciembre Total
PRINCIPAL 568149 945867 762300 730534 746111 470542 448706  6.278.60 586245  7.604.76 737729 403490  77.880,18
O Categoria 568140 045867 762300 730534  7.461,11 470542 448706 627880 586245 760476  7.377,29  4.034,90 77.880,18

O Almace:

O Tipo de Producto Notas de Credito por Mes

Datalle Enero Febrero [ Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre  Diciembre Total
PRINCIPAL 0,00 000 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 336,00 0,00 296,30 0,00 632,30
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 336,00 0,00 206,30 0,00 632,30
O sub Tetal
Consolidado por Mes
O Descuento
O SubTotal Neto Datalle Enero [ Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre Total
® Total PRINCIPAL 36317,56 4284530  10.060,83 2338031  31.28353 2500484 2218870  27.30474  10601,05 3989861 2233695 1277013  314.092,64

36.317,56 42.04530 10.060,83 23.380,31 31.283,53 2500484 2218870 27.304,74 10.691,05 3089061 2233695 12770,13 314.00264

3.5.6. 12. Rotacidén de productos - Ajustado

Se presenta el reporte ajustado del médulo de Inventario “12 Rotacion de productos
- Ajustado” se evidenciar la tabla modificada de acuerdo a los cambios sugeridos que

incluye el campo Bodega Inicial y Bodega Final, esto se puede observar en la Figura 66.
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Figura 66

12 Rotacion de productos - Ajustado

Fecha Inicial
01/01/2022

Fecha Final
19/12/2022

Almacen
odos

I

Buscar Producto

Fecha Producto

07/11/2022  AXKLIN FRUTOS ROJOS 3785ML*3
07/11/2022  AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 4000ML*4
07/11/2022  AXKLIN FRUTOS ROJOS 3785ML*3
08/11/2022  AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 2000ML*8
08/11/2022  AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 4000ML*4
08/11/2022  AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 500ML*24
08/11/2022  AXKLIN FRUTOS ROJOS 3785ML"3
08/11/2022  AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 2000ML*8
08/11/2022  AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 500ML*24
08/11/2022  AXKLIN FLORAL 240ML*48

Buscar Bodega
Bodega Inicial
BODEGA DE PORDUCTOS TERMINADOS
BODEGA DE PORDUCTOS TERMINADOS
BODEGA DE PORDUCTOS TERMINADOS
BODEGA DE PORDUCTOS TERMINADOS
BODEGA DE PORDUCTOS TERMINADOS
BODEGA DE PORDUCTOS TERMINADOS
BODEGA DE PORDUCTOS TERMINADOS
BODEGA DE PORDUCTOS TERMINADOS
BODEGA DE PORDUCTOS TERMINADOS
BODEGA DE PORDUCTOS TERMINADOS

3.5.7. 14. Monitoreo de costos - Ajustado

Bodega
BODEGA DE PORDUCTOS TERMINADOS  2022-AJU-
BODEGA DE PORDUCTOS TERMINADOS 2022-AJU-

inal

BODEGA DE PROMOCION
BODEGA DE PROMOCION
BODEGA DE PROMOCION

Comprobante Cantidad
1,00
1,00
2022-EGR-1-101-580 1,00 *
2022-EGR-1-101-580 88,00
2022-EGR-1-101-580 1,00
2022-EGR-1-101-580 576,00
2022-EGR-1-101-580 18,00
2022-EGR-1-101-580 16,00 ¥
2022-EGR-1-101-580 96,00
2022-EGR-1-101-580 24,00

Se presenta el reporte ajustado del modulo de Inventario “I14 Monitoreo de costos -

Ajustado” se pueden evidenciar los cambios sugeridos al eliminar el rango de fechas y

Unicamente filtrar por Afio, Mes inicial y Mes final, esto se puede observar en la Figura

67.

Figura 67

14 Monitoreo de costos - Ajustado

2022

Enero
Mes Final

Is Ig
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° @
s |2
2
3|
R
o
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2
s
g

odos

Categoria
odos

I

Buscar Producto
Nombre

AXCLORO ORIGINAL SACHET 270ML"60
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 500ML"24
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 1000ML*12
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 4000ML*4
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 2000ML'8
AXKLIN FLORAL 500ML"24

AXCLORO ORIGINAL SACHET 150ML"100
AXKLIN FRUTOS ROJOS 240ML"48
AXKLIN LAVANDA 1000ML*12

AXKLIN LAVANDA 500ML"24

Costos

Febrero
00758 00758
02862 02862
04852 04018
14597 14597
07366 08488
04565 04565
00461 00461
02391 02391
06308 06308
04374 04374

Buscar Producto
Nombre

AXCLORO ORIGINAL SACHET 270ML"60
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 500ML"24
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 1000ML*12
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 4000ML*d
AXCLORO ORIGINAL BOTELLA 2000ML'8
AXKLIN FLORAL 500ML"24

AXCLORO ORIGINAL SACHET 150ML"100
AXKLIN FRUTOS ROJOS 240ML*48
AXKLIN LAVANDA 1000ML*12

AXKLIN LAVANDA 500ML*24

Cant. Enero FS:::“'(_
70.560 109.400
5841 14.820
5.706 5694
684 1.326
728 728
312 416
0 11.900
0 672
78 442
0 598

Costos

Junio
0,0760 0,0759 0,0769 0,0769
0,2891 0,2891 02891 0,2891
0,4982 0,4982 04082 049082
1,4601 1,4602 14602 14602
0.8485 0,8466 08466 08466
0,4565 0,4565 04565 04565
0,0460 0,0460 0,0460 0,0460
0.2491 0,2491 0.2491 0,2492
0,6458 0,6457 0,6458 0,6457
0.4374 0,4375 04374 04375

Cant. Abril  Cant. Mayo Cant. Junic Cant. Julio

113880 111150  107.640 66.300
20688 12.480 13.108 12.184
8.016 5928 5616 4584
1.728 834 1.084 1426
1.404 624 1404 510
580 312 336 156
22100 1300 15.600 1.300
576 528 1344 0
320 234 664 0
502 312 336 156

Costos

0,6457
04374

117.780
13.884
6474
1.383
988
a2s
15.600
168
330
169

Costos.

0,6457
04374

Cant.
Agosto
67.080
10.920
3822
1486

180
3.900
288
540
696

Costos

Septiembre

04375

Cant
Septiembre
104,640
13.056
7200
1795
1120
168
7450

168

Costos.
Octubre

04374

Cant.
Octubre

Costos
Noviembre

0,0769 0,0769
0.2891 0.2891
04082 0,4082
14602 1,4602
0.8437 0.8437
04565 04564
0,0461 0,0461
0.2481 0.2491
0,6458 0,457
04374 0.4374

Cant. Cant.
Noviembre _Diciembre
97.020 77280
13.104 9912
6.888 3.864
1373 1.088
840 672
168 616
4.900 5600
312 936
252 314
336 460

Promedio

Costos
0,0766
0,2886
04966
14601
0,8462
04565
0,0460
02491
0,6432
04374

a

Promedio
cantidades.

92879
12238
5645
1265

312
8606
433
204
326
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CONCLUSIONES

Esta investigacion trata sobre la elaboracion de la Propuesta para el disefio del
modulo de reportes gerenciales para el sistema UDA-ERP la cual parti6 desde la revision
literaria que permitid identificar las ventajas, desventajas, riesgos y beneficios de ERP y
sobre todo las experiencias a nivel internacional y local. Considerando este contexto la
propuesta actual, enfatizo en la etapa de pre implantacion pues un aspecto clave para el

éxito de la implementacion.

Las encuestas aplicadas a las empresas de la ciudad de Cuenca permitieron
diagnosticar las limitaciones a nivel estratégico especificamente dio a conocer las
limitaciones en torno a los ERP esto especificamente en areas como la produccién, ventas,
inventario los cuales se realizan de una forma inadecuada, en consecuencia en nuestro
medio los ERP requieren que el personal tenga una mejor capacitacion que permitan

mejorar sus procesos sobre todo en lo que respecta a la gestion de la informacion.

Se propone la inclusion de dieciseis reportes orientados a los médulos de ventas,
compras, inventarios, contables y financiero, todos estos fueron validados por un equipo
de desarrollo del software para verificar su factibilidad, asi también por los gerentes para

verificar su funcionalidad.

Se concluye que la aplicacion de la propuesta aporta a una implementacién exitosa
de los ERP, ademas genera informacion util para las empresas indistintamente del sector
al que pertenezcan, puesto que permite una profunda visualizacion de sus estados reales,
y que éstos sean flexibles y sobre todo tengan una alta capacidad de mejorar sus procesos

permitiéndoles alcanzar una mayor competitividad.
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RECOMENDACIONES

A partir de la propuesta se recomienda el desarrollo del modulo de reportes
gerenciales en el software UDA-ERP y su validacion en la fase posterior de

implementacion.

Es importante socializar la propuesta con los representantes de cada empresa de esta

manera se lograra un trabajo conjunto y cumplir los objetivos propuestos.

Para la etapa de la implementacion se requiere que el equipo de trabajo lo
conformen auditores externos los cuales aporten a la validacion de la metodologia y sobre

todo puedan encaminar y resolver cualquier inquietud que se presente en el proceso.

Es importante llevar a cabo una actualizacion continua que permita conservar el
progreso obtenido para lo cual sera necesario establecer un cronograma, dar un
seguimiento y en caso de ser necesario aplicar acciones de mejora continua. Ademas, se
requiere que el personal se capacite constantemente para que los procesos se caractericen

por la excelencia, ademas que se ayude a minimizar errores.
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