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RESUMEN

La empresa es una subsidiaria de una empresa multinacional lider en el
suministro de productos y servicios para el control de procesos en diferentes
industrias, esta se encuentra establecida en Ecuador hace 26 afos para
brindar soluciones en el area de instrumentacién y control. Con casi 26 afios de
experiencia se ha dedicado a atender las principales industrias del pais como:
produccion de petrdleo y gas, refinacion de petréleo, transporte y distribucion
de gas natural y generacién de energia. De igual manera la empresa suministra
soluciones y productos a las casas de ingenieria que prestan sus servicios a

estas industrias.

Actualmente la empresa posee varios problemas en cada uno de los
departamentos que la conforman, los mismos que se han convertido en
impedimento para cumplir las metas y objetivos que afio a afio han sido
impuestas por los altos ejecutivos, provocando que la empresa no pueda crecer

y Se mantenga en una misma posicion durante 10 afios.

Debido a los problemas de la empresa se vio la necesidad de realizar una
propuesta de arquitectura empresarial como medida para iniciar la resolucién
de los problemas de una manera eficiente, mejorando de esta manera los
productos y servicios que se ofrece a los clientes, obteniendo un mayor
beneficio econdmico para la empresa y sus accionistas, optimizando el
costo/beneficio en la adaptacion de nuevas tecnologias, y sobre todo

generando oportunidades de crecimiento para la empresa.
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ABSTRACT

The company is a subsidiary of a leading multinational company providing
products and services for process control in different industries; this is
established in Ecuador 26 years ago to provide solutions in the area of
instrumentation and control. With almost 26 years of experience she has been
dedicated to serving the country's main industries such as oil and gas, oil
refining, transportation and distribution of natural gas and power generation.
Similarly, the company supplies products and solutions to engineering houses
providing services to these industries.

Currently the company has several problems in each of the departments that
form, the same that have become an impediment to meet the goals and
objectives that year after year have been imposed by senior executives,

causing the company cannot grow and it stays in one position for 10 years.

Due to the problems of the company saw the need for a proposed enterprise
architecture as a way to start solving problems efficiently, thereby improving the
products and services offered to customers, gaining more economic benefit to
the company and its shareholders, optimizing the cost / benefit in adapting new

technologies, especially generating growth opportunities for the company.
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1. Introduccién

1.1. Antecedentes
La empresa es una subsidiaria de una empresa multinacional lider en el
suministro de productos y servicios para el control de procesos en diferentes
industrias, esta se encuentra establecida en Ecuador hace 26 afios para
brindar soluciones en el area de instrumentacién y control. Con casi 26 afios de
experiencia se ha dedicado a atender las principales industrias del pais como:
produccion de petrdleo y gas, refinacion de petréleo, transporte y distribucion
de gas natural y generacién de energia. De igual manera la empresa suministra
soluciones y productos a las casas de ingenieria que prestan sus servicios a
estas industrias.
Actualmente la empresa cuenta con seis departamentos que son:

e Gerencia General.

e Ventas Internas y externas.

e Logistica.

e Finanzas.

e Servicios y Proyectos.

e Saludy Seguridad Ocupacional

El principal giro de negocio que maneja la empresa es la venta de equipos, por
lo que el area de ventas estd dividida en 4 lineas de productos que son:
instrumentos de mediciéon, valvulas neumaticas, valvulas ON-OFF y Sistemas
de Control.

Los problemas actuales que posee la empresa son:

e Los roles y funciones no estan bien definidos.

e La Infraestructura informatica que posee la empresa es muy basica y
lenta en especial el servidor el mismo no posee suficiente capacidad de
almacenamiento.

e Lainformacion que se maneja en los departamentos no es confiable.

e Los tiempos de respuesta de informacion entre los departamentos son

muy largos.



e Hay una mala planificacién en el cronograma de los proyectos que son
llave en mano la misma causa varias multas por retraso e
incumplimiento. Existe una mala comunicacion con ciertos proveedores.

e No se realiza un analisis de riesgos econdmicos y de recursos al
momento de ofertar un proyecto.

e Desconocimiento de las estrategias de la empresa.

e Alta rotacién de personal.

1.2. Objetivos

1.2.1. Objetivo General:

1. Desarrollo de una propuesta de Arquitectura Empresarial en los cuatro

dominios de AE para el mejoramiento de la empresa.

1.2.2. Objetivos Especificos:

1. Diagnosticar la situacion actual en la que se encuentra la Empresa.

2. ldentificar las diferentes brechas existentes en cada dominio de
Arquitectura Empresarial.

3. Formular una hoja de ruta para solventar la mayoria de los problemas

actuales.

1.3. Justificacion de la Investigacion

Actualmente la empresa posee varios problemas en cada uno de los
departamentos que la conforman, los mismos que se han convertido en
impedimento para cumplir las metas y objetivos que afio a afio han sido
impuestos por los altos ejecutivos, provocando que la empresa no pueda crecer

y se mantenga en una misma posicion durante 10 afos.

Debido a los problemas la empresa se vio en la necesidad de realizar una

propuesta de arquitectura empresarial como medida para iniciar la resolucién



de los problemas de una manera eficiente, mejorando de esta manera los
productos y servicios que se ofrece a los clientes, obteniendo un mayor
beneficio econdmico para la empresa y sus accionistas, optimizando el
costo/beneficio en la adaptacion de nuevas tecnologias, y sobre todo

generando oportunidades de crecimiento para la empresa.



2. Marco Tedrico

Arquitectura empresarial es la representacion de todos los procesos, politicas y
componentes que componen una empresa. La AE es el proceso de trasladar
una vision y estrategia de negocio en un cambio efectivo, comunicando las
capacidades actuales y repensando los principios y modelos que escriben el

estado futuro de la empresa permitiendo asi su evolucion.

2.1. Dimensiones de la Arquitectura Empresarial

A un nivel general la Arquitectura Empresarial se enfoca en cuatro dimensiones
—ver figura 1. Las cuales trabajando en conjunto siempre obtendran beneficios
para la organizacion. Teniendo en cuenta que la AE, es de constante aplicacion
y los mercados estan en constante cambio, se debe mover el negocio junto con

nuevas estrategias de mejora. (Monsalve, 2014)

Arquitectura
de Negocios

Arquitectura ARQU ITECTURA Arquitectura

de

de Aplicacion EMPRESARIAL Informacién

Arquitectura
de Tecnologia

Figura 1. Dimensionamiento de la Arquitectura Empresarial




2.1.1. Arquitectura de Negocios

La arquitectura de negocios permite definir estrategias, estructura, procesos y
gobernabilidad.
Permitiendo a la empresa realizar lo siguiente:

e Alinear operaciones de negocios con su estrategia corporativa.

e Rastrear la implementacién de la estrategia a través de las capacidades.

o Dirigir efectivamente la transformacién organizativa.

A medida que se analizan los diferentes procesos que intervienen en la
dimensién negocio en una organizacion se aprecia que estos, pueden estar
operando de la mejor manera o0 que pueden estar operando con fallas y
generando pérdidas. La arquitectura de negocio busca ese cambio informando
a toda la organizacion el estado actual, el futuro y la forma como se llevara a
cabo la transformaciéon. En el proceso de transformacion de la empresa, en
muchas ocasiones se crea un repositorio para que todas las partes interesadas
puedan compartir el conocimiento organizacional y colaboren en la toma de

decisiones.

2.1.2. Arquitectura de Informacion

La arquitectura de informacién permite definir la descripcion de la estructura de
los datos y el manejo de ellos.
Permitiendo a la empresa realizar lo siguiente:
e Comprender y comunicar el modelo de informacién de su empresa.
e Asegurar la coherencia y la calidad de los datos en toda la ejecucion de
los procesos de la empresa.
e Tomar decisiones mejor informadas mediante la oportuna disponibilidad

de informacion relevante y precisa.



La organizacion debe asegurar la disponibilidad y calidad de sus datos para
poder llevar proyectos de TI, teniendo como base fundamental toda la
informacion para hablar de una arquitectura de informacion.

La arquitectura de informacién bien implementada segiun MEGA International
una empresa lider en el mercado “mejora ampliamente la colaboracién y la
comunicacién a través de la organizacion gracias a un vocabulario comun y un
glosario compartido, que permite la comprension del modelo de informacion de
la empresa en varios contextos de negocios Por lo tanto, contribuye a
garantizar el uso apropiado de informacion y la ejecucion de los negocios”.

(Mega Managing Enterprise Complexity, 2014)

2.1.3. Arquitectura de Aplicacion

La arquitectura de aplicacion identifica cada uno de los sistemas y su relacion
con el negocio, la misma analiza si los diferentes sistemas que posee la
empresa satisfacen los diferentes criterios de calidad respecto a los procesos

de negocio.

2.1.4. Arquitectura de Tecnologia

La arquitectura de tecnologia se basa en la estructura de software y hardware
incluyendo area de comunicaciones y soporte.
Permitiendo a la organizacién lograr lo siguiente:

e Obtener un conocimiento global sobre sus activos de TI.

o Establecer principios eficaces de gobierno de TI.

e Desarrollar una arquitectura de TI especifica y planificar la

transformacién necesaria.

Cabe anotar nuevamente que la Arquitectura Empresarial ayuda en el
cumplimiento de los objetivos estratégicos a mediano plazo. Asegurando que
las metas propuestas en la arquitectura cumplan los requerimientos

establecidos obteniendo disminucién de costos de Tl, y mejoras en la toma de



decisiones, logrando integracion de los esfuerzos de la organizacién. (Castro,
2014)



3. Linea Base de Arquitectura Empresarial

3.1. Arquitectura de Negocio

3.1.1. Contexto Empresarial
3.1.1.1. La Organizacion

La empresa es una subsidiaria de una empresa multinacional lider en el
suministro de productos y servicios para el control de procesos en diferentes
industrias, esta se encuentra establecida en Ecuador hace 26 afios para
brindar soluciones en el area de instrumentacion y control. Con toda la
experiencia obtenida durante varios afos la empresa se ha dedicado a atender
las principales industrias del pais como: produccién de petréleo y gas,
refinacion de petréleo, transporte y distribucién de gas natural y generacion de

energia.

Los principales giros de negocio que maneja la empresa son la venta de
instrumentos de medicion, valvulas neumaticas, valvulas ON-OFF y Sistemas

de Control, tanto a empresas publicas como privadas.

Actualmente la empresa estd implementando un centro de servicios la misma
gue se encargara de la reparacién de valvulas de todo tipo que se encuentran
instaladas en los diferentes campos que maneja tanto Petroamazonas EP

como EP Petroecuador.

Debido a la implementacion del taller a finales del 2014 la empresa ha tenido
un incremento del personal de un 45% generando asi un crecimiento de la

misma.



3.1.1.2. Visi6én

Ser considerados por nuestros clientes y proveedores como la compafia mas

facil para hacer negocios, con valores y capacidad incomparable en el pais.

3.1.1.3. Objetivos

O1. Dar soporte técnico con personal entrenado por las diferentes
fabricas y con experiencia.

0O2. Proveer servicios para el desarrollo de proyectos llave en mano.

03. Proveer servicios de instalacion, conexién, optimizacion y
mantenimiento para los sistemas completos (instrumentacion, valvulas,

sistemas de control).

3.1.1.4. Metas

M1. Alcanzar 4.3 millones de ventas tanto en equipos como en servicios
en el lapso de dos afios.

M2. En un lapso de 2 afios ser reconocidos por nuestros productos y
servicios.

M3. En un lapso de 2 afios lograr implantar un 20% de tecnologia
wireless en los diferentes campos petroleros que posee Ecuador.

M4. Implementar en los diferentes campos petroleros el Sistema de
Control en el lapso de los siguientes 2 afios por su facil programacion y
mantenimientos asi como su facil manejo de procesos industriales.

M5. En un lapso de 2 afos lograr realizar convenios con otros

fabricantes para poder abastecer todo el mercado.
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3.1.1.5. Misién

Crecimiento en ventas de todas las lineas de Productos mientras mejoramos

continuamente la satisfaccion de nuestros clientes y nuestra productividad

organizacional.

3.1.1.6. Estrategias

E1l. Visitar a los clientes de las diferentes zonas del Ecuador.

E2. Presentar productos de excelente calidad a los clientes.

E3. Presentar por canales electronicos todos los productos y servicios
de la empresa

E4. Capacitacion del personal de las diferentes areas para brindar un

mejor servicio al cliente.

3.1.1.7. Técticas

T1. Desplegar un portal web amigable para el cliente donde se
encuentre todos los productos y servicios que posee la empresa.

T2. Ejecutar los diferentes proyectos y servicios en un tiempo corto.

T3. Presentar publicidad de casos de éxito de proyectos de llave en
mano.

T4. Proveer al cliente de canales electronicos diversos, incluyendo redes

sociales, correo electrénico.

3.1.1.8. Politicas de Negocio

PN1. La venta de equipos y servicios satisfacen a las necesidades del
cliente.

PN2. La ejecucion de proyectos se realizara en el menor tiempo posible
considerando las normas de calidad establecidas por los diferentes

estandares.
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PN3. Describir cada uno de los puestos de trabajo presentes en el
negocio y el perfil que deben cumplir los empleados para ocuparlo.

PN4. Los nuevos empleados estaran sujetos a un periodo de tres meses
de prueba durante el cual el empleo es "a voluntad”.

PN5. Los planes, programas y presupuestos de la compafiia se
realizaran en base al Plan Estratégico de la Compaiiia.

PN6. En caso que se genere una vacante, se dara preferencia al
personal estable de la Compafiia, que se ajuste al perfil del cargo,

mediante un concurso interno.

3.1.1.9. Reglas de Negocio

RN1. Se presentaran a los clientes Unicamente equipos y servicios que
cumplan con las necesidades del cliente.

RN2. Todas las estrategias de negocio seran conocidas por todo el
personal de la empresa.

RN3. Los empleadores no deberan desatender o maltratar los equipos y
herramientas de la empresa.

RN4. Realizar todo el trabajo con excelencia.

RN5. Mantener limpio y ordenado el puesto de trabajo para dar una
buena impresion a los clientes.

RN6. Todas las faltas seran justificadas por un médico particular o por el
IESS.

RN7. Habra sanciones por faltas injustificadas.

3.1.1.10. Influencias Externas

IE1. Competencia: Invensys, Yokogawa, Allen Bradley, Sheneider,
Pentair, PIL, Genesys entre otros, ofrecen lineas de producto y servicios
al mercado petrolero. No obstante no existe ninguna empresa que
ofrezca productos de alta calidad, confiabilidad y proyectos de llave en

mano.
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IE2. Clientes: El principal cliente que posee la empresa es el estado; no
obstante el riesgo asociado a éstos para una empresa suele ser alto.
IE3. Aranceles: Los diferentes aranceles que el estado coloca a los
equipos importados hace que el precio de los mismos se duplique
haciendo los productos extremadamente costosos.

IE4. Tecnologia: ha habido un surgimiento y consolidacion de las redes
sociales, al igual que la tendencia del autoservicio a través de canales

virtuales; mas aun en la poblacion joven del pais.

3.1.1.11. Influencias Internas

[11. Valores Corporativos: apoyo al emprendimiento, orientacion hacia la
eficiencia en la entrega del servicio, calidad de los servicios, flexibilidad
en los productos y servicios ofrecidos, ecologia.

[12. Recurso: alto conocimiento del mercado petrolero.

3.1.1.12. Anéalisis FODA

Fortalezas:

26 afnos de experiencia.

Conocimiento del mercado sobre todo en el sector petrolero.

Productos de calidad de importacion.

Unicos representantes en Ecuador de las marcas Emerson, Fisher,
Rosemount, Pepperl+Fuchs, ATMOS.

Existe instalado en el 78% de las bases petroleras productos Rosemount
y Fisher.

Comercializaciéon a nivel nacional.

Empresa Regional.

Alianzas estratégicas con empresas extranjeras.

Alianzas estratégicas con empresas locales.
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Oportunidades:

Introduccion de nueva tecnologia wireless en los campos petroleros.
Penetracion de los productos en el mercado minero.

Inversion del gobierno en tecnologias y servicios.

Crecimiento de la demanda y empresas en tecnologia y servicios.

Uso de capacitaciones mediante modalidad on-line.

Captacion de nuevos clientes en al area minera, automotriz, alimenticio,

plastiqueria.

Debilidades:

Los roles y funciones de cada puesto de trabajo no estan definidos.

No se cuenta con una estrategia de marketing para atraer mas clientes.
Falta de una direccion estratégica clara.

Falta de personal técnico capacitado.

Falta de difusion de servicios ofertados.

Poca innovacion en servicios ofertados.

Falta de seguimiento de nuevas oportunidades de negocios.

La pagina web actual es muy simple no es muy amigable con los

usuarios.

Amenazas:

Incremento de impuestos y aranceles.
Aumento de competidores en el segmento de servicios.
Disminucion del presupuesto del estado lo que podria ocasionar

disminucion del presupuesto para la implementacion de proyectos.



A continuacién se expone el diagrama FODA de la organizacion:

Oportunidades

roduccidn de nueva tecnologia wireless en

campos petroleros.

1etracion de los productos en el mercado

1ero.

ersion del gobierno en tecnologias y

vicios.

:cimiento de la demanda y empresas en

nologia y servicios.

5> de capacitaciones mediante modalidad

line.

stacidn de nuevos clientes en al drea
minera, automotriz, alimenticio, plastiqueria.

EXTERNOS

ifios de experiencia.

ocimiento del mercado sobre todo en el sector
‘olero.

Juctos de calidad de importacion.

:os representantes en Ecuador de las marcas
:rson, Fisher, Rosemount, Pepperl+Fuchs,
10S.

te instalado en el 78% de las bases petroleras
Juctos Rosemount y Fisher.

1ercializacion a nivel nacional.

yresa Regional.

nzas estratégicas con empresas extranjeras.
® Allanzas estratégicas con empresas locales.

INTERNOS

eIncremento de impuestos y aranceles.
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eFalta de difusion de servicios ofertados.

*Poca innovacioén en servicios ofertados.

eFalta de seguimiento de nuevas
oportunidades de negocios.

eLa pdagina web actual es muy simple no es
muy amigable con los usuarios.

Figura 2. Diagrama FODA de la Organizacion.




3.1.1.13. Diagrama del Modelo de Motivacion del Negocio
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Vision

e Ser considerados por nuestros
clientes y proveedores como la
compafiia mas facil para hacer
negocios, con valores y capacidad
incomparable en el pais.

v

—

*01. Dar soporte técnico con personal
entrenado por las diferentes fabricas
y con experiencia.

*02. Proveer servicios para el
desarrollo de proyectos llave en
mano.

*03. Proveer servicios de instalacién,
conexion, optimizacion y
mantenimiento para los sistemas
completos (instrumentacion, valvulas,
sistemas de control).

y

—

¢ Crecimiento en ventas de todas las
lineas de Productos mientras
mejoramos continuamente la
satisfaccion de nuestros clientes y
nuestra productividad organizacional.

v

Estrategias

*E1. Visitar a los clientes de las
diferentes zonas del Ecuador.

*E2. Presentar productos de excelente
calidad a los clientes.

*E3. Presentar por canales electrénicos >
todos los productos y servicios de la
empresa

*E4. Capacitacion del personal de las
diferentes areas para brindar un
mejor servicio al cliente.

y

*M1. Alcanzar 4.3 millones de ventas
tanto en equipos como en servicios
en el lapso de dos afios.

*M2. En un lapso de 2 afios ser
reconocidos por nuestros productos y
servicios.

*M3. En un lapso de 2 afios lograr
implantar un 20% de tecnologia
wireless en los diferentes campos
petroleros que posee Ecuador.

*M4. Implementar en los diferentes
campos petroleros el Sistema de
Control en el lapso de los siguientes 2
afios por su facil programacion y
mantenimientos asi como su facil
manejo de procesos industriales.

*MS5. En un lapso de 2 afios lograr
realizar convenios con otros
fabricantes para poder abastecer
todo el mercado.

—

*T1. Desplegar un portal web amigable
para el cliente donde se encuentre
todos los productos y servicios que
posee la empresa.

*T2. Ejecutar los diferentes proyectos y
servicios en un tiempo corto.

*T3. Presentar publicidad de casos de
éxito de proyectos de llave en mano.

*T4. Proveer al cliente de canales
electrénicos diversos, incluyendo
redes sociales, correo electrénico.

—

Figura 3. Diagrama del Modelo de Motivacion del Negocio.

Politicas

* PN1. La venta de equipos y servicios satisfacen a las
necesidades del cliente.

* PN2. La ejecucion de proyectos se realizard en el menor
tiempo posible considerando las normas de calidad
establecidas por los diferentes estéandares

* PN3. Describir cada uno de los puestos de trabajo presentes
en el negocioy el perfil que deben cumplir los empleados para
ocuparlo.

* PN4. Los nuevos empleados estaran sujetos a un periodo de
tres meses de prueba durante el cual el empleo es "a
voluntad".

* PN5. Los planes, programas y presupuestos de la compaiiia se
realizaran en base al Plan Estratégico de la Compafiia.

* PN6. En caso que se genere una vacante, se dard preferencia al
personal estable de la Compafiia, que se ajuste al perfil del
cargo, mediante un concurso interno

v

Reglas

* RN1. Se presentardn a los clientes
Unicamente equipos y servicios que
cumplan con las necesidades del cliente.

* RN2. Todas las estrategias de negocio seran
conocidas por todo el personal de la
empresa.

* RN3. Los empleadores no deberan
desatender o maltratar los equipos y
herramientas de la empresa.

* RN4. Realizar todo el trabajo con
excelencia.

¢ RN5. Mantener limpio y ordenado el puesto
de trabajo para dar una buena impresién a
los clientes.

* RN6. Todas las faltas seran justificadas por
un médico particular o por el IESS.

* RN7. Habra sanciones por faltas
injustificadas.




3.1.2.

Formulacion de la Arquitectura de Negocio

3.1.2.1. Estructura Organizacional (Anexo 1)
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3.1.2.2. Cadena de Valor (Anexo 2)

La empresa posee una cadena de valor compuesta por los siguientes
procesos:

¢ Venta de productos y servicios.

e Manejo de Compras y Entregas.

e Ejecucidon de Proyectos y Servicios.

Los procesos de la cadena de valor cumplen los lineamientos dados por los
siguientes procesos estratégicos:

e Gestion estratégica de Puffer.

e Gestion financiera.

e Gestion Operativa.

Los procesos de la cadena de valor se apoyan en los siguientes procesos:
e Saludy seguridad Ocupacional.
e Gestion de capital humano
e Gestion de tecnologias de la informacion.

e Servicios generales.

A continuacién se expone el diagrama de la cadena de valor de la

organizacion:



GESTION OPERATIVA

GESTION FINANCIERA

GESTION ESTRATESICA DE FUFFER

MPORTACION PROVECTOS
> VENTAS >> ¥ LOGISTICA ¥ SERVICIOS

GESTION DE CAPITAL HUMAND

SERVICIOS GEMERALES

GESTION DE LA TECNOLOGIA DE LA INFORMACION

SALUD Y SEGURIDAD OCUPACIOMAL

Figura 5. Cadena de Valor

3.1.2.3. Productos y Servicios (Anexo 3)

Los productos y servicios de la empresa se clasifican en:

e Medicion.

e Automatizacion de Valvulas.

e Valvulas de Alivio y Seguridad.
e Sistemas de Control.

e Proyectos y Servicios Post-Venta
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Tabla 1. Portafolio de productos area Medicion

Nombre Medicion
La empresa posee una Vvariedad de productos
ROSEMOUNT incluye una linea completa de instrumentos
para medicion de presion, temperatura, caudal, nivel asi
como sistemas instrumentados de Seguridad.

Descripcion Otra linea importante que se encuentra dentro del
portafolio de productos del area de medicidén se encuentra
la marca DANIEL que es el lider global en el suministro de
medicién fiscal, sistemas y servicios para la Industria del
Petréleo y Gas.

e Transmisores de Temperatura

e Transmisores de Flujo
Productos e Transmisores de Presion

e Equipos Analiticos

e Instrumentacion de Campo

Tabla 2. Portafolio de productos area Automatizacién de Véalvulas

Nombre

Automatizacion de Valvulas

Descripcion

El area de Automatizacion de Vélvulas VAD ofrece
soluciones para aplicaciones ON — OFF. El area cuenta
con valvulas, actuadores, accesorios y experiencia en el

servicio.

Productos

e Vélvulas ON-OFF
e Actuadores y Accesorios

e Servicio de Instalacion y de calibracion de véalvulas

Tabla 3. Portafolio de productos area Valvulas de alivio y seguridad

Nombre

Vélvulas de alivio y seguridad

Descripcion

Son valvulas disefiadas de acuerdo al requerimiento del

proceso.
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Productos

Disefio de valvulas de alivio

Fabricacion de valvulas de alivio

Tabla 4. Portafolio de productos area Sistema de Control

Nombre Sistemas de Control
El principal sistema que maneja la empresa es el sistema
de automatizacion digital DeltaV la misma que ayuda a
Descripcion mejorar las operaciones mediante el aprovechamiento de
las tecnologias de prediccion actuales de una manera
facil, intuitiva e interoperable para conectar personas,
procesos y produccion.
e DELTAV BPSC
e DELTAV SIS
Productos e AMS
e PEPPERL+FUCHS

Sistema de Deteccion de Fugas

Tabla 5. Portafolio de Proyectos y Servicios Post-Venta

Nombre

Proyectos y Servicios Post Venta

Descripcion

Proyectos llave en mano y servicios de post venta

Servicios

Optimizacion de Activos

Servicios de Sistemas

Servicios de Instrumentos / Valvulas — Actuadores
Instalacion en sitio

Ensamblaje de Gabinetes

Ingenieria

Configuracion

Puesta en Operacion

Pruebas
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e Calibracion

e Diagndstico y reparacion de equipos.

3.1.2.4. Procesos

Los procesos de la empresa que tienen que ver con la cadena de valor son los
siguientes:
Proceso de Ventas de Productos y Servicios

Definicion:

Tabla 6. Proceso de Ventas de Productos y Servicios

Nombre del L
ID Descripcion
proceso

Este proceso modela los pasos a seguir para la
Proceso de Ventas o ]
venta de producto y servicios desde la busqueda
P1 |de Productos vy . _ o
o del cliente hasta el cierre de negociacion del
Servicios o
producto o servicio.

VENTAL BETRMAL
Y

VENTAL BE MROOUC 104 ¥ 1SKW0I0A
camsn

VERTRDOBES M RN

Figura 6. Proceso de Ventas de Productos y Servicios




Actividades:
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Tabla 7. Actividades Proceso de Ventas de Productos y Servicios

ID Actividad Descripcion
Los vendedores externos de cada area
VEL Blusqueda de Clientes|buscan Clientes potenciales tanto de
Potenciales empresas publicas como privadas en las
diferentes regiones del Ecuador
Los vendedores externos agendas citas con
VE2 Visitas de Clientes los diferentes clientes para poder visitarlos y
saber las necesidades que tienen el cliente
Los vendedores Externos preparan
Presentacion de los|presentaciones en las que se indican las
VES3 diferentes Productos y|diferentes  caracteristicas, beneficios vy
Servicios ventajas de los diferentes productos vy
servicios.
El cliente envia la solicitud de cotizacion de
c1 Solicitud de|los diferentes productos y servicios que
Cotizacion fueron presentados por los vendedores
externos.
P1.1 Cotizacion Se invoca el proceso de Cotizacion.
Una vez realizada la cotizacion por el
VEA Revision de la|vendedor interno, el vendedor externo revisa
Cotizacion. que la misma cumpla con los requerimientos
del cliente.
y Si la oferta cumple con los requerimientos del
Envié de la Oferta al| _ _
VES5 _ cliente, la misma es enviada en formato PDF
Cliente| _
al cliente.
co Emision de la Orden|La orden de compra es emitida por el cliente
de Compra una vez aceptada la oferta enviada.
P1.2 Firma del Contrato Se invoca el proceso de Firma del Contrato.
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P1.3 Orden de Compra Se invoca el proceso de Orden de Compra.

Reglas de Control de Flujo:

Tabla 8. Reglas de Control Proceso de Ventas de Productos y Servicios

ID Descripcion

RF1 La oferta es correcta.

NoRF1|La oferta es incorrecta.

RF2 El cliente esta de acuerdo con la oferta.

NoRF2|El cliente no esta de acuerdo con la oferta.

Proceso de Cotizacion.
Definicion:

Tabla 9. Proceso de Cotizacion

Nombre del o
ID Descripcidn
proceso

L Este proceso modela los pasos a seguir para realizar
P1.1|Cotizacion o o
una cotizacion de productos y servicios.

AN
Mavou Biw
X

e e Coawd

Figura 7. Proceso de Cotizacion




Actividades:
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Tabla 10. Actividades Proceso de Cotizacion

ID |Actividad Descripcion
ca Solicitud de|El cliente envia la solicitud de cotizacion de sus
Cotizacion requerimientos via mail.
Analisis de . o .
o Se analiza todos los requerimientos que solicita el
VI1 |requerimientos del|
_ cliente.
Cliente
) Se verifica si los requerimientos del cliente son
VI2 |Equipos _
equipos.
o Se verifica si los requerimientos del cliente son
VI3 |Servicios o
Sservicios.
VIi4 |Local Se verifica si los equipos son de compra local.
VI5 [FOB Se verifica si los equipos son de compra ex-work.
) Se realizan los calculos de costos directos de los
Célculo de costos _ .
VI6 | equipos como aranceles, flete, documentacion,
directos _ _ _
registros de calidad, registros INEN.
vi7 Calculo de costos|Se realizan los céalculos de costos indirectos de los
indirectos. equipos como almacenaje, transporte entre otros.
Célculo de _ ) o
VI8 o Se realizan los célculos de beneficio esperado.
beneficio esperado.
- Se genera la propuesta general con los datos del
Generacion de la| | ] ) o o
cliente célculos directos, indirectos, beneficio
VI9 |propuesta ]
_ esperado, descuentos, tiempo de entrega, lugar de
comercial. o o
entrega, forma de pago y términos y condiciones.
i De acuerdo al alcance del cliente se determina las
Célculo de horas N ) y
VI10 horas hombre que se va a utilizar para la ejecucion
hombre o
del servicio.
VI11|Céalculo de logistica|Se calcula la logistica de movilizacidn, alimentacion y
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para el personal

hospedaje para el personal designado al servicio.

Revision de

la|Aprobacion de la oferta por el Vendedor Externo de

VI12 ]
Oferta cada area

ca Envio de la|Enviar oferta/cotizacion al cliente final, el mismo se lo
cotizaciéon envia via mail en formato PDF.

Reglas de Control de Flujo:

Tabla 11. Reglas de Control Proceso de Cotizacién

ID Descripcion

RF1 La cotizacidn es correcta.

NoRF1|La cotizacidn es incorrecta.

Proceso de firma de c
Definicion:
Tabla 12 Proceso de fir

ontrato

ma de contrato

Nombre del o
ID Descripcion
proceso
513 Firma del|Este proceso modela los pasos a seguir para realizar la
" |contrato. firma del contrato.

Cliente

Inicio

Cambios de la
Orden de
Compra

FIRMA DE CONTRATO

¥Yentas Externas

Emite Orden de
Campra
MO
Revisidnde la Orden Firma del
de Compra I Contrato

Fin

Figura 8. Proceso de

Firma de Contrato




Actividades:

26

Tabla 13. Actividades Proceso de firma de contrato

ID |Actividad Descripcion
Emite orden de _ _

Cc4 El cliente emite la orden de compra.
compra.

VES Revisibn de la|El vendedor externo revisa la orden de compra que esté
orden de compra|de acuerdo a la cotizacion aceptada por el cliente.

Gel Firma del|Si la orden de compra estd aceptada por el vendedor
contrato externo se firma el contrato.

) Si la orden de compra no es aceptada por el vendedor

Cambios de la ] _ )

C5 externo se envia al cliente para que se realice los

orden de compra

diferentes cambios de la orden de compra.

Reglas de Control de Flujo:

Tabla 14. Reglas de Control Proceso de firma de contrato

ID Descripcién
RF1 Firma del contrato
NoRF1|No se firma el contrato.

Proceso de orden de compra

Definicion:

Tabla 15. Proceso de orden de compra

Nombre del L
ID Descripcion
proceso
5131 Orden de|Este proceso modela los pasos a seguir para realizar

Compra

una orden de compra.
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Yendedor Externo

Emisidn de
Orden de
Campra

ORDEMES DE COMPRA

Yendedor Interno

Y

Ingreso de
Crden de
Campra

Equipas y
servicios

Ervio de la
Orden de

Campra

Figura 9. Proceso de Orden de Compra

Actividades:

Tabla 16. Actividades Proceso de orden de compra

ID |Actividad Descripcion
Emision de|Una vez firmado el contrato el vendedor externo envia un
VE7 |orden de|mail a ventas internas para la emision de la orden de
compra. compra.
Ingreso de ) )
El vendedor interno se encarga de ingresar la orden de
VI112|Orden de
compra en formato Excel.
compra
y Una vez llenado el formato de ingreso de compra de
Envio de la _ o ]
equipos y servicios se envia la orden de compra al
VI13|orden de o ]
departamento de Logistica para el procesamiento de la
compra

misma.
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Proceso de Logistica e Importacion.

Definicién:

Tabla 17. Proceso de Logistica e Importacion

Nombre del L
ID Descripcion
proceso
- Logistica e|Este proceso modela los pasos a seguir para la entrega
Importacion y facturacion de los productos al cliente.
.

Loghixe

Figura 10. Proceso de Logistica e Importacion

Verras iteries

Loyt s

Actividades:

Tabla 18. Actividades Proceso de Logistica e Importaciéon

ID |Actividad Descripcion

viia Ingreso de orden de|El vendedor interno ingresa la orden de compra
compra al departamento de logistica en formato Excel.
Revision de Precios,|El departamento de logistica se encarga de

L1 |cantidades y tiempo de|revisar que los precios, cantidades, estimacion de

entrega

importacion y tiempo de entrega estén correctos.
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Envi6 de orden de

Si la orden de compra es correcta el

L2 |compra a los|departamento de logistica envia la solicitud de
proveedores compra a los diferentes proveedores.
3 Revisibn de Orden de|Si la orden de compra no es correcta se envia a
Compra ventas internas para su correccion.
L4 Verificacion de |El departamento de logistica verifica el anticipo y
anticipos y crédito tipo de crédito que tiene cada cliente.
y Si el anticipo esté realizado se invoca al proceso
P2.1|Importacion ) y
de importacion.
Si no esta realizado el anticipo el departamento
L5 |Solicitud de anticipo de logistica se encarga de solicitar al cliente para
procesar con la importacion.
6 Registro de costos de|El departamento de logistica registra todos los
importacion gastos de importacion.
P2.2|Facturacion Se invoca al proceso de facturacion

Reglas de Control de Flujo:

Tabla 19. Reglas de Control Proceso de Logistica e Importacién

ID

Descripcién

RF1

Orden de compra correcta

NoRF1

Orden de compra no correcta.

RF2

Anticipo realizado

NoRF2

Anticipo no realizado

Proceso de Importacion

Definicion:
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Tabla 20. Proceso de Importacion

ID

Nombre del

proceso

Descripcion

P2.1|Importacion

Este

proceso modela los pasos a seguir para la

importacion de los diferentes equipos.

Inpartacén

Figura 11. Proceso de Importacion.

Actividades:

Tabla 21. Actividades Proceso de Importacion

ID |Actividad Descripcion
L7 Envi6 de orden de|El departamento de logistica envia la orden de
Compra compra a las diferentes fabricas en formato pdf.
_ Una vez ingresada la orden de compra fabrica
F1 |Tiempo de entrega o _ )
indica los tiempos de entrega de los equipos.
El departamento de logistica envia los siguientes
ordenes de importacion a fabrica:
Envi6 de Ordenes de )
L8 | . e Embalaje
importacion.
e Empaque

e Via de transporte
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e Puerto de embarque

e Puerto de desembarque

F2 |Despacho de equipos |La fabrica realiza el despacho de equipos.
L9 Desaduanizacion  de|El departamento de logistica realiza todos los
mercancia tramites para sacar los equipos de aduana.
L10 Ingreso de equipos a|El departamento de logistica ingresa los equipos a
SIATI SIATI.
El departamento de logistica se encarga de la
L11|Revisidon de equipos revision de los equipos, numero de serie,

modelos.

L12

Envié de los equipos al |El departamento de logistica se encarga del envid

cliente

de los equipos al cliente.

Proceso de Facturacion

Definicion:

Tabla 22. Proceso de Facturacion

Nombre del o
ID Descripcion
proceso
y Este proceso modela los pasos a seguir para la
P2.2|Facturacion

facturacion.
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INICIO

FACTURACION

YWerificacion de
datos

Creacidn de nuevo
cliente

Confirmacian
de datos

Impresidn de
factura

Erwid de
factura

FIr

Figura 12. Proceso de Facturacion.

Actividades:

Tabla 23. Actividades Proceso de Facturacion

ID |Actividad Descripcién
13 Verificacion  de|El departamento de logistica verifica los datos del
datos cliente en el sistema de facturacion.
14 Confirmacion de|Si el cliente esta creado en el sistema se confirma los
datos datos del cliente.
Si el cliente no esta creado en el sistema se solicita al
cliente los siguientes datos para la creacién del cliente
Creacion delen el sistema:
L15

nuevo cliente

e RUC
e Nombre de la empresa

e Direccion
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e Teléfono
L16 Impresion de |El departamento de logistica se encarga de la impresion
factura de la factura.
L17|Envi6 de factura |El departamento de logistica envia la factura al cliente.

Reglas de Control de Flujo:

Tabla 24. Reglas de Control Proceso de Facturacion

ID Descripcion
RF1 Cliente en el sistema
NoRF1|Cliente no existe en el sistema.

Proceso de Ejecucion de proyectos y servicios

Definicion:

Tabla 25. Proceso de Ejecucion de proyectos y servicios.

ID

Nombre del proceso

Descripcién

P3

Ejecucién de

proyectos y servicios

Este proceso modela los pasos a seguir para

la ejecucidn de proyectos y servicios.
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Gererde de Proyedoy

Togerdern ded deea de Praperts

Escensén en Paapecian 1 Senviciar

Chente

Vel as Indrrmes

Figura 13. Proceso de Ejecucién de Proyectos y Servicios.

Actividades:

Tabla 26. Actividades Proceso de Ejecucion de proyectos y servicios

ID |Actividad Descripcion
y El gerente de proyectos realiza una reunion de

Reunion de i _

GP1 arranque con el Cliente para revisar el alcance y
Arranque _ _ y

tiempo de ejecucion.

GP2 Alcance del|[El gerente de proyectos realiza un informe con el

proyecto alcance total del proyecto.
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El gerente de proyecto realiza el cronograma de

Cronograma de| . o
GP3| - ejecucion con todas las actividades de acuerdo al
Ejecucion
alcance del proyecto.
) . El gerente de proyectos designa el grupo de trabajo
Designacion de )
GP4 para el proyecto de acuerdo a sus capacidades,

grupo de ingenieros

conocimientos y afinidades.

Los ingenieros de proyectos realizan la ingenieria a

IP1 |Ingenieria detalle de acuerdo al alcance en un determinado
tiempo.
o Revisién de|El cliente revisa la ingenieria en un determinado
Ingenieria tiempo.
Aceptacion _ . _ o .
C7 o Si el cliente no tiene ningln comentario.
Ingenieria
P2 Listado de|Los ingenieros envian via mail el listado de
materiales materiales a ventas internas.
viia Adquisicion de|El vendedor interno se encarga de la adquisicién de
Materiales los materiales de compra local para el proyecto.
. . Los ingenieros de proyecto se encargan de la
Ejecucion del| N . _
IP3 ejecucion del proyecto en las instalaciones del
Proyecto

cliente en campo.

Seguimiento de la

El gerente de proyecto da seguimiento a la ejecucion

del proyecto que el mismo se encuentre dentro del

GP5 |ejecucion del _
alcance y que se cumpla con los tiempos de
proyecto
entrega.
Una vez terminada la ejecucién, el gerente de
proyecto se encarga del cierre del mismo con la
_ presentacion de todos los documentos y pruebas de
GP6 |Cierre del Proyecto

de del

requeridos por el cliente para la firma del acta

validacion funcionamiento proyecto

entrega recepcion definitiva.
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. Si todos los documentos y pruebas se encuentran
Firma acta entrega . , ,
C8 - o correctos el cliente firma el acta entrega recepcion
recepcion definitiva o
definitiva.

Si el cliente no estda de acuerdo con la
Gp7 Revision de|documentacion para la firma del acta entrega
Documentacion recepcion, se inicia la revision de los documentos y

pruebas hasta que las mismas sean aceptadas.

Reglas de Control de Flujo:
Tabla 27. Reglas de Control Proceso de Ejecucion de proyectos y servicios

ID Descripcién

RF1 |Ingenieria aceptada

NoRF1|Ingenieria rechazada

RF2 |Firma acta entrega recepcion definitiva

NoRF2|No se firma el acta entrega recepcion definitiva

3.1.2.5. Actores

En funcion a los procesos descritos previamente se identificaron los siguientes
actores:
Tabla 28. Actores

ID [Nombre Descripcion Actividades

_ Representa un cliente
Acl|Cliente C1, C2,C3,C4,C5,C6,C7,C8
de la empresa.

Vendedor Representa al area de|VELl, VE2, VE3, VE4, VE5, VES6,

Externo ventas externas. VE7

Ac2

VI1, VI2, VI3, VI4, VI5, VI6, VI7,
Vendedor Representa al area de
Ac3 _ VI8, VI9, VI10, VI11, VI12, VI13,
Interno ventas internas. vild
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Gerente Representa a la
Ac3 GC1
General empresa.
] L1, L2, L3, L4, L5, L6, L7, L8, L9,
o Representa al area de
Ac4|Logistica o _ . L10, L11, L12, L13, L14, L15,
logistica e importacion.
L16, L17
Ac5|Fabrica Representa a la fabrica |F1, F2
Ah Gerente de|Representa al area de|GP1l, GP2, GP3, GP4, GP5,
c
proyectos proyectos GP6, GP7

Ac7

Ingenieros de

Proyectos

Representan al area de

proyectos

IP1,1P2, IP3
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3.2. Arquitectura de Informacion

3.2.1.

Entidades

A continuacion se listan las entidades identificadas en el contexto del presente

trabajo:
Tabla 29. Entidades
ID [Nombre Descripcion
_ Representa a la empresa que se dedica a la venta de
E1l [Sein S.A. _ o _
equipos y servicios como entidad agrupadora.
_ Representa a un cliente de la empresa este puede ser
E2 |Cliente . o _
una entidad publica o privada.
£3 Orden de|Representa una orden de compra de equipos 0 Sservicios
Compra esta puede ser local, FOB, CIF, CPT.
Representa un producto de las diferentes lineas que
E4 |Producto
ofrece la empresa.
E5 |Servicio Representa un servicio.
E6 Tipo de orden|Representa los términos de entrega de los equipos segun
de compra los términos IMCOP
Representa la factura que se realiza al momento de
E7 [Facturacion entregar los equipos a los diferentes clientes que tiene la
empresa.
Representa los diferentes tipos de crédito que posee
cada cliente estos son:
o - Al contado
E8 |[Crédito o
- 50% de anticipo y 50% a la entrega del producto.
- Creédito a 30 dias, esté tipo de crédito posen
solamente las entidades publicas.
Representa las diferentes fabricas de las diferentes
E9 |Proveedores ) _ ) »
lineas con las que se han realizado convenios, también
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representan a los diferentes proveedores locales.

E10

Vendedor

Representa el Vendedor Externo encargado de la linea

Ell

Cotizacion

Representa la cotizacion de un equipo, servicio 0

proyecto presentada al cliente.




3.2.2.

Diagrama de Entidades

Tipo de Cotizacion

- Local :boolean
- Exwork :boolean
- FOB : boolean
- CFR : boolean

Facturacién

Orden de Compra local
Orden de Compra exwork
Orden de Compra FOB
Orden de Compra CIF

Nombre Cliente
RUC

Direccién
Fecha

Hora

Num de Factura
Tipo de Crédito
Modelo

Descripcion del Producto o servicio

Cantidad
Valor unitario
Valor Total

int
int
int
cint

: String
:long

: String
: Date
:long
int

: boolean
: String

: String

sint
:long
: long

Tipo de Crédito

- 100 % Anticipo

- Crédito a 30 dias

- 50% Anticipo y 50 % entrega del equipo
- 100% términado el servicio

: boolean
: boolean
: boolean
: boolean

Orden de Compra

Orden de Compra
Orden de compra local
Orden de compra Exwork
Orden de compra FOB
Orden de compra CIF
Cotizacién

Fecha

Fabricante

Tiempo de Entrega
Lugar de Entrega
Profit

Monto Total

Cliente

Producto

Tipo de Envio
Nombre Vendedor

int
sint
sint
int
int
sint

: Date
: String
: String
: String
sint

: long

: String
: String
: String
: String

Proveedore
- Nombre Fabrica : String
- RUC :long
- Pais : String
- Ciudad : String
Vendedor

- Nombre : String

- Cédula :long

- Linea : String

- CronogramaVisitas : Date

- InformeMensual : String

Servicio

Cotizacién 0.0-1
- Numero de Cotizacion :long
- Tipo de Cotizacién : String Cliente
- Nombre del Cliente : String Empresa : String
- Fecha Inicio : Date Nombre : String
- Fecha Fin : Date 0.1 RUC :long
- Descripcion del Producto : String = Pais : String
- Modelo ssting | 07 Ciudad : String
- Cantidad :long Teléfono :long
- Precio Unitario :long mail : String
- Subtotal :long Cliente nuevo : boolean
- Iva12% : long
- Total :long
.1
Producto

- Descripcion : String

- Modelo : String

- Fabricante : String

- Fecha de Solicitud : Date "

- Fechade entrega : Date 0..

Figura 14. Diagrama de Entidades

Tipo de Servicio
Descripcion del Servicio
Lugar del Servicio
Fecha de Solicitud
Fecha de Entrega

: String
: String
: String
: Date
: Date

1%



3.2.3. Matriz Entidades vs Actividades

Tabla 30. Matriz Entidades vs Actividades

Actividad/Entidad

El

E2

E3

E4

ES

E6

E7

E8

E9

E10

E1ll

C1

Cc2

C3

C4

C5

C6

C7

C8

VE1

VE2

VES3

VE4

VES5

VEG6

VE7

VIl

VI2

VI3

Vi4

VI5

VI6

VI7

X| X| X| X

41
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X

VI8

VI9

VI10

Vi1l

VI12

VI13

Vi1l4

GC1

L1

L2

L3

L4

LS

L6

L7

L8

L9

L10

L11

L12

L13

L14

L15

L16

L17

F1




F2

GP1 X

GP2 X

GP3 X

GP4

GP5

GP6

GP7

X| X| X| X| X| X| X

IP1

P2

IP3

X| X| X| X| X| X| X| X| X| X

3.2.4. Indicadores

Tabla 31. Indicadores

43

ID |Descripcion Entidades

" Tiempo promedio de respuesta a la solicitud de cotizacion del £11
cliente.

I2 |Porcentaje de cotizaciones de equipos al mes. E4,E11

I3 |Porcentaje de 6rdenes de compra al mes. E3

14 |Porcentaje de cotizaciones de servicios al mes. E5,E11

I5 |Promedio de clientes nuevos al afio E1ll
Porcentaje de clientes nuevos que realizan 6rdenes de compra

© al afo. =3

I7 |Porcentaje de ordenes de compras locales al afio. E4,E6,E7

I8 |Porcentaje de ordenes de compras Exwork al afio E4,E6,E7

19 |Porcentaje de ordenes de compras FOB al afio E4,E6,E7

110|Porcentaje de 6rdenes de compras CFR al afio E4,E6,E7
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111

Tiempo promedio de ejecucion de los servicios. E5

112

Tiempo promedio de entrega de productos al mes. E4

3.2.4.1. Justificacion

Tabla 32. Justificacion

ID

Justificacion

11

Es necesario conocer que tan eficiente es el proceso para poder atender al

cliente con sus requerimientos inmediatamente.

Es esencial conocer el porcentaje de cotizaciones de equipos en el mes
para tomar decisiones que permitan que el proceso sea mas eficiente y

planear la publicidad de los equipos de las diferentes lineas de la empresa.

Es esencial conocer el porcentaje de ingreso de 6rdenes de compra en el

mes para tomar decisiones que permitan el crecimiento de la empresa.

Es esencial conocer el porcentaje de cotizaciones de servicios en el mes
para tomar decisiones que permitan que el proceso sea mas eficiente y

planear la publicidad de los diferentes servicios que ofrece la empresa.

La empresa desea conocer cédmo crece y para esto es necesario este

indicador.

Conocer qué tipo de cliente coloca 6rdenes de compra al afio brinda
informacion valiosa para la empresa en la medida en la que se deba
centrar la atencion en una u otra actividad del proceso exclusiva de cada

tipo de cliente,

La empresa desea conocer qué porcentaje de las 6rdenes son locales y

para esto es necesario este indicador.

La empresa desea conocer qué porcentaje de las érdenes son exwork y

para esto es necesario este indicador.

La empresa desea conocer qué porcentaje de las ordenes son FOB y para

esto es necesario este indicador.
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0 La empresa desea conocer qué porcentaje de las 6rdenes son CIF y para
esto es necesario este indicador.

1 Conocer el tiempo promedio de ejecucion es esencial para poder mejorar el
proceso y tener un punto de comparacion.

1 Conocer el tiempo promedio de entrega de productos es esencial para
poder mejorar el proceso y tener un punto de comparacion.

3.2.4.2. Especificacién

Tabla 33. Especificacion
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L . Entidades
ID Descripcion Unidades Formula )
involucradas
Tiempo promedio
M fechaFin;—fechalnicio;
de respuesta a la 11 = Z“"Jf . f, - .
Y numerode cotizaciones
I1 | solicitud de Dias E11l
cotizacion del
cliente.
Porcentaje de 12 = Y, solicitudesCotizacion Equipos 100
12 cotizaciones de solicitudesCotizacién Equipos - 3 solicitudes * E4 E11
TotalSolicitudes !
equipos al mes.
12 OrdenCompra;
[3===0——— —
Porcentaje de 12
I3 | ordenes de #0rdenesCompra E3
compra al mes. Donde i corresponde a un mes.
) Y solicitudesCotizacién Servicio
Porcentaje de 4= ¥ solicitudes *100
14 cotizaciones de solicitudesCotizacion Servicios E5 E11
TotalSolicitudes !
servicios al mes.
12 -
Promedio de I5 = Lizo clienteNuevo; C“efzteNueW’i
I5 | clientes nuevos al #clientesNuevos Ell
ano Donde i corresponde a un mes.
Porcentaje de
. Y solicitudesClientesNuevos
clientes  nuevos 16 = > solicitudes * 100
16 ue realizan solicitudesClientesNuevos E3
q TotalSolicitudes
ordenes de
compra al afio.
Porcentaje de
7 ordenes de OrdenesCompraLocales 7= Y ordenesCompraLocal 100 E4E6.ET
compras locales TotalOrdenesCompra Z OrdenesCompra =
al afio.
Porcentaje de
8 ordenes de OrdenesCompraExwork 18 = Y ordenesCompraExwork 00 E4E6E7
compras Exwork TotalOrdenesCompra Z OrdenesCompra e
al afio.
Porcentaje de
6rdenes de OrdenesCompraFOB Y ordenesCompraFOB
19 —_ 19 = * 100 E4,E6,E7
compras FOB al TotalOrdenesCompra Y. OrdenesCompra
afio.
Porcentaje de
6rdenes de OrdenesC CIF > ordenesCompraCIF
110 reenes o 110 = 100 E4,E6,E7

compras CIF al

afo.

TotalOrdenesCompra

Y. OrdenesCompra
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Tiempo promedio

Y, fechaEntrega; — fechaSolicitud,

11 | de ejecucion de Dias 111 = S servicios ES
los servicios.
Tiempo promedio

112 | de entrega de Dias 112 = Zizofechalntrega, - Jechasolicitud, E4

productos al mes.

> productos
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3.3. Arquitectura de Aplicaciones

3.3.1.

Aplicaciones

A continuacién se listan las aplicaciones identificadas en el contexto del

presente trabajo:

Tabla 34. Aplicaciones

ID

AL1

AL2

AL3

AL4

ALS5

AL6

AL7

AL8

AL9

Nombre

Mddulo

Facturacion

Mddulo de

Ventas.

Cuentas por

Cobrar

Cuentas por

pagar

Médulo de

Clientes

Mddulo de
Pedidos

Méddulo de

Proveedores

Mddulo de

Pagos

Méddulo de

Descripcion

Aplicacion que forma parte del Sistema de Gestién Empresarial

PROFIT. Contiene las cuentas por cobrar de los diferentes clientes.

Aplicacion que forma parte del Sistema de Gestidbn Empresarial
PROFIT. Contiene las ventas tanto de equipos y servicios de los

diferentes clientes.

Aplicacion que forma parte del Sistema de Gestién Empresarial
PROFIT. Contiene las cuentas por cobrar de los diferentes clientes

tanto publico como privados.

Aplicacion que forma parte del Sistema de Gestién Empresarial

PROFIT. Contiene las cuentas por pagar de los diferentes

proveedores locales y extranjeros.

Aplicacion que forma parte del Sistema de Gestidn Empresarial
PROFIT. Contiene la informacién de todos los clientes que maneja

la empresa.

Aplicacion que forma parte del Sistema de Gestién Empresarial
PROFIT. Contiene la informacion de los diferentes pedidos de

equipos de las diferentes lineas que maneja la empresa y servicios

Aplicacion que forma parte del Sistema de Gestién Empresarial
PROFIT. Contiene la informacion de los diferentes proveedores

locales y extranjeros.

Aplicacion que forma parte del Sistema de Gestién Empresarial
PROFIT. Contiene la informacidn de los diferentes pagos que se

deben realizar de los proveedores locales y extranjeros.

Aplicacion que forma parte del Sistema de Gestién Empresarial



49

Compras PROFIT. Contiene la informacion de las diferentes compras

realizadas a los proveedores locales y extranjeros.

3.3.2. Interaccién de las Aplicaciones

3.3.2.1. Aplicacion Médulo de Facturacion

Y
O
w -
5 g2 Médulo de Cuentas y
2 H :
§ § E por cobrar Modilorde glentes
3 g8 <<Aplicacidon= = <<Aplicacion==
R |8E
wo(E
@
o
L)
=
=]
9
=
$
=1 =
S s '
2 B | Médulode |
£ £ ———»  Facturacién =~ €——————
= < | <=Aplicacidn=» |
&
E |
c
F]
=1
: |
I
2
E Y
¢ |o
v w C Y
3 |8 —
% E g Mddulo de Yentas SRI
a2 |2 g <<Aplicacion=s» <=Aplicaciéns=
g
S .
@

D Aplicacién Interna que provee informacidn,

Aplicacidn

\—

D Aplicacion Externa que consume informacidn,

Figura 16. Interaccion de la Aplicacion Médulo de Facturacion.

~
J AplicacidnInterna que consume informacidn,

Diagrama de Interaccion
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Tabla 35. Interaccion de la Aplicacion Modulo de Facturacion

Aplicacion Relacion Descripcion de la Relacién
Modulo Cuentas Informacién de las Cuentas por cobrar de los diferentes
PROVEE
por Cobrar Clientes.

Modulo Cliente PROVEE | Informacién general de los clientes.

i Informacién de las facturas que fueron realizadas de los
Modulo de Ventas| CONSUME
diferentes clientes.

Informacién de las facturas para que sean aprobadas y
SRI CONSUME posteriormente enviadas al cliente con la respectiva

documentacion.

3.3.2.2. Aplicacion Médulo de Ventas

@
e
HRC]
z |SE Modulo de Pedidos Méadulo de Clientes
H S5 <<Aplicacion>=> <<Aplicacion= >
> |8E
Z &
o
S
-
8
=
=
©
=
S H
2 |3 ,
3 ] | Madulo de Ventas
= e % = —
2 ] <<Aplicacion> >
-
=
]
3 I
: |
&
a
@
2 |s l l
-
£ 2.5 — Vv
s (8% %
2 B2 Médulo de Facturacion Modulo de Cuentas
- £s <<Aplicacion> > por cobrar
2 E < <Aplicacion> >
s
S

Q AplicacionInterna que provee informacion.

Aplicacion

AplicacionInterna que consume informacion.

[l
D Aplicacion Externa que consume informacion.

Figura 17. Interaccion de la Aplicacion Médulo de Ventas.
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Tabla 36. Interaccion de la Aplicacién Médulo de Ventas.
Aplicacion Relacion Descripcion de la Relacién

i Informacién de los diferentes pedidos de equipos de las
Modulo de Pedidos |PROVEE ,
diferentes lineas que maneja la empresa y servicios.

Modulo Cliente PROVEE | Informacién general de los clientes.
Moédulo de Informacién de las diferentes ventas de equipos vy
e CONSUME - - - - .7
Facturacion servicios de los diferentes clientes para la facturacion.
Modulo Cuentas Informacién de las Cuentas por cobrar de los diferentes
CONSUME|
por Cobrar Clientes.

3.3.2.3. Aplicacion Médulo de Cuentas por Cobrar

Diagrama de Interaccion
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Proveedores de
Informacion

Modulo de Pedidos

< <Aplicacions >

Modulo de Clientes Modulo de Ventas
<<Aplicacion>> <<Aplicacion= >

B O Cobrar B

Y

Cuentas por

| <<Aplicacion>> |

Diagrama de Interaccion de la Aplicacilon Médulo de Cuentas por Pagar
Aplicacion

Consumidores de
Informacion

Y

& =\

‘ Modulo de Facturacion
‘ < <Aplicacion>>

j_——

-
\

-

G AplicacionInterna que provee informacion.

Aplicacion

{
t ’ AplicacionInterna que consume informacion.

D Aplicacion Externa que consume informacion.

Figura 18. Interaccion de la Aplicaciéon Médulo de Cuentas por Cobrar

Tabla 37. Interaccion de la Aplicacion Médulo de Cuentas por Cobrar

Aplicacion
Médulo de

Ventas

Mddulo de
Pedidos

Modulo Cliente

Mddulo de

Facturacion

Relacion

PROVEE

PROVEE

PROVEE

CONSUME

Descripcion de la Relacion

Informacién de las Ventas de equipos de las diferentes

lineas de la empresa y de servicios.

Informacién de los diferentes pedidos de equipos de las

diferentes lineas que maneja la empresa y servicios.
Informacién general de los clientes.

Informacién de las cuentas por cobrar de los diferentes

clientes para el proceso de facturacién.
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3.3.2.4. Aplicacién Médulo de Cuentas por Pagar
Diagrama de Interaccion

¥ . : e
|8 | Moauo ¢

g 3 000 O Modkdo de Comprss
L Provesgores AROC

SE < < Apecatiine >

| ¥ i | <<Aphcacions >

|8 A

|&

Moduo de Pagos

< <Aplicaciéms >

Disgrama de kiteraccion de b Aplicacdon Madulo de Caentas por Pagar
Tl oc mackon Aplicacion

Consumidores de

Figura 19. Interaccion de la Aplicacion Médulo de Cuentas por Pagar.

Tabla 38. Interaccion de la Aplicacion Modulo de Cuentas por Pagar

Aplicacion Relacion Descripcion de la Relacién
Modulo Informacién de los diferentes proveedores locales y
PROVEE ]
Proveedores extranjeros.
Modulo de Informacién de las diferentes compras realizados a los
PROVEE ]
Compras proveedores locales y extranjeros.

, Informacién de las cuentas por pagar de los diferentes
Médulo de Pagos | CONSUME
proveedores.



3.3.3. Matriz Aplicaciones vs Entidades Empresariales

Tabla 39. Matriz Aplicaciones vs Entidades Empresariales

Entidad/Aplicacion AL1 AL2 AL3 AL4 AL5AL6AL7 AL8AL9

E2 RW |[RW RW RW

E3 RW |[RW RW

E4 RW RW RW RW RW
E5 RW RW RW RW
E6 RW

E7 RW |[RW RW

ES RW

E9 RW RW RW RW RW
E10 RW

E1l1 RW



3.4. Arquitectura de Tecnologia

3.4.1.

Estandares de Tecnologia

A continuacién se listan los estandares de tecnologia identificados en el contexto del presente trabajo:

Tabla 40. Estandares de Tecnologia

ID

ETO1

ETO02

ETO3

ET04

Codigo
VI_TI_101
VI_TI_102
VI_TI_103
VI_TI_104
VI_TI_105

L_TI_201
L_TI_202
L_TI_203

F_TI_301
F_TI_302
F_TI_303

VE_TI_401
VE_TI_402

Descripcion

Sistema operativo para

estaciones de trabajo

Sistema operativo para

estaciones de trabajo

Sistema operativo para

estaciones de trabajo

Sistema operativo para

estaciones de trabajo de ventas

Especificaciéon

Windows 7 Professional

Windows XP

Windows XP

Windows 10

Fecha Categoria

2013-12-01 | SW Base

2012-12-01 | SW Base

2012-12-01 | SW Base

2015-04-022| SW Base

Estado

Vigente

Vigente

Vigente

Vigente

GS



VE_TI_403

I_TI_402
I_TI_403
I1_TI_404
I_TI_405

ETOS

G_TI_601
G_TI_602

ETO6

ETO7 | SER_TI_701

externas

Sistema operativo para
estaciones de trabajo de

ingenieria

Sistema operativo para
estaciones de trabajo para el

area de Gerencia

Base de datos

Windows 2010

Windows 10

My SQL 5.1

2015-04-022| SW Base

2015-04-022| SW Base

2014-01-15

SwW

Aplicacién

Vigente

Vigente

Vigente

9%



3.4.2.

3.4.2.1. Hardware

Portafolio de Tecnologia

A continuacion se listan los componentes de Hardware que forman parte del portafolio de tecnologia identificado en el

contexto del presente trabajo:

Tabla 41. Portafolio de Tecnologia - Hardware

ID

HVI

HLI
HFI

HSC

HSER

Nombre

OPTIPLEX 980

OPTIPLEX 990

DELL 5810

DELL T630 Server

Funcion

Estaciones de Trabajo para

el drea de ventas Internas

Estaciones de Trabajo para
el area de Logistica e
Importaciones y area de

Finanzas

Estaciones disefiadas para
el area de servicios para
realizar la Ingenieria de los

diferentes proyectos.

Servidor

Sistema Operativo

Windows 7

Professional

Windows XP

Windows 10

Windows Server 2008

Procesador

Intel Core i5

Intel Core i5

Intel Core i7

CPU Quad
Core Intel®

2 GB

2 GB

2 GB

4 GB

Swap

20 GB

Disco

295 GB

300 GB

500 GB

hot
pluggable

LS



HG | Microsoft Surface Pro 3

Estaciones de Trabajo de

Gerencia y Ventas Externas

Windows 10

Xeon® E5-
2609 1.9
GHz

Intel Core i7

4 GB

15K RPM
SAS 12Gbps
2.5 hard
drives w/
3.5"” Hybrid
Carrier:
PERC H730
RAID
Controller:
Drives
included:
Two 300GB
setup in a
RAID 1

configuration

128 GB

859



3.4.2.2. Software

A continuacion se listan los componentes de Software que forman parte del portafolio de tecnologia identificado en el contexto

del presente trabajo:

Tabla 42. Portafolio de Tecnologia - Software
ID Nombre Funcion Sistema Operativo  Vendedor

Software orientado al
Sistema de Gestion

Empresarial el mismo que

Sistema de Gestidn _ N Softech
_ permite la gestion de )
SW1 | Empresarial PROFIT+ _ Windows XP Consultores
Inventario, Ventas y
2K8 C.A.

Cuentas por Cobrar,
Compras y Cuentas por

Pagar, Caja y Bancos

Maquina Virtual, con
sistema operativo Windows
SW2 Microsoft Virtual PC XP el mismo que permite Windows Vista Microsoft
correr el Programa Sales
Wizard 2.0

SW3 Sales Wizard Software disefiado por Windows XP Emerson

Edicion

PROFIT+
2K8

Sales

Version

7.5

6.1.7601

2.0

65



Emerson para el
dimensionamiento de
Sitemas de control,
blsqueda de nimeros de
parte del Sistema DeltaV y

lista de precios.

Software disefiado por
Rosemount Inc., para el
dimensionamiento de
equipos de medicion como
Sw4 Instrument Toolkit transmisores de presién,
temperatura, flujo, nivel y
densidad; ademas permite
la creacién de ofertas de los

equipos dimensionados.

Médulo facilitador de
Contratacion - Ofertas,
permite crear las ofertas
SW5 USHAY técnicas y econdmicas de
los diferentes procesos del
Sistema Oficial de

Contratacion Publica.

Windows 7

Windows 7

Rosemount

Inc.

Sistema
Oficial del
Contratacion

Publica.

Wizard 2.0

Toolkit 3.0

2.0

3.0

2.0

09



Software utilizado en el area
de Servicios que ayuda a la
ingenieria de los diferentes
proyectos, el mismo permite

SW6 AUTOCAD 2014 realizar planos de conexion,
interconexion, layout
internos y externos de
tableros de control en 2D y
3D.

Es un software desarrollado
por el Servicio de Rentas
Internas del Ecuador que

facilita la creacion de
archivos XML que contienen

la informacidon de anexos de
DIMM FORMULARIOS y

DIMMM ANEXOS

SW7 un contribuyente. También
permite verificar que los
archivos creados en otros
sistemas estén
correctamente elaborados v,
si estan en un formato
diferente, los transforma al

requerido por el SRI.

Windows 10

Windows XP

AUTODESK

SERVICIO DE
RENTAS
INTERNAS
DEL ECUADOR

Autocad

2014

2014

2015

T9



Cuando los archivos estan

correctamente elaborados,

el DIMM genera un reporte
con la informacion

condensada del anexo.

29



3.4.3. Diagramas de Despliegue

En el contexto del presente trabajo se desarrollado el siguiente diagrama de despliegue:

=TCP P

serreoiulio =

TR IF

l-TCE =

Figura 20. Diagrama de Despliegue

€9
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El diagrama de despliegue de la empresa esta conformado por un servidor
maraca Dell T630 Server que posee un sistema operativo Windows Server
2008 de 64 bits, en el servidor se encuentra instalado el aplicativo de Sistema
de Gestion Empresarial PROFIT 2K8+ el mismo que alberga los médulos de
Clientes, Cuentas por cobrar, Cuentas por pagar y Facturacion estos médulos
interactdan con el area de Ventas Internas, Logistica y Finanzas por medio de
un Web Server; en este servidor también se encuentra diferentes hojas de
calculo que interactua via TCP IP con las areas de gerencia, ventas internas y
externas, logistica e importacion y Finanzas.

Las estaciones de trabajos de los diferentes usuarios de las diferentes areas
poseen maquinas marca Dell modelo Optiplex 3020 con un sistema operativo
Windows XP y Windows 8, estas maquinas interactian con la aplicacién Profit
y con las hojas de calculo: Listado de Cotizaciones, Orden de compra,
Cotizacion y Booking que se hallan en el servidor.

La area de servicios posee equipos Dell tipo torre con procesadores Core i7 en
el mismo se encuentra instalado el software Autocad 2014 que permite realizar
planos en 2D y 3D de los diferentes proyectos que maneja la empresa.
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3.4.4. Diagramas de Ambientes y Ubicaciones

En el contexto del presente trabajo se han desarrollado los siguientes

diagramas de ambientes y ubicaciones:

Arquitectura de Aplicacion

Modulo de Facturacion Modulo de Ventas. Modulo de Cuentas Por |8
Cobrar

Modulo de Cuentas por
R

Arquitectura de Tecnologia

< <

Web Server Vl1, Vi2, VI3, Vg, Vig Web Server Lz, L2, L3 Web Server F1, F2, F3

(a

SERVIDOR

Data Base Server

Figura 21. Diagrama de Ambientes y Ubicaciones

En el presente diagrama se puede apreciar que los médulos del sistema de
gestion empresarial Profit 2k8 instalado en el servidor interactian con las

maquinas de las areas de Ventas Internas, Logistica y Finanzas.
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3.4.5. Diagramas de Interconectividad

En el contexto del presente trabajo se han desarrollado los siguientes

diagramas de interconectividad:

INTERNET

Area de Gerencia y Ventas Externas

CIsco

PROVEEDOR
ROUTER ﬂ& & G2

SEIN 01

SWITCH 01

b bbb

/ Area de Ventas Internas

' @ Vll, VI2, VI3, Vi4,
SERVIDOR VI5

SEIN 02
Data Base Server Web Server

Area de Logistica e Importaciones

@ ‘ & l1,12,13

SEIN 03

Web Server
Area de Finanzas

@ ‘ & F1,F2,F3
SEIN 04

Web Server

Figura 22. Diagrama de Interconectividad.

Actualmente la empresa posee el siguiente diagrama de interconexion el
mismo que estd formado por cinco Routers marca Dlink distribuidos de la
siguiente manera:
e Un router inalambrico ubicado en el area de gerencia que permite la
interconexién a internet y acceso al servidor a 3 usuarios.
e Un router ubicado en el area de ventas internas que permite la

interconexion a internet y acceso al servidor via TCP/IP a 5 usuarios.
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e Un router ubicado en el area de Logistica e Importaciones que permite la
interconexion a internet y acceso al servidor via TCP/IP a 3 usuarios.

e Un router ubicado en el area de Finanzas que permite la interconexion a
internet y acceso al servidor via TCP/IP a 3 usuarios.

e Un router ubicado en el departamento de Tl el mismo que se conecta
con un router marca Cisco propiedad del Proveedor.

3.4.6. Matriz Aplicaciones vs Componentes de TI

Tabla 43. Matriz Aplicaciones vs Componentes de TI

Componente AL1 AL2 AL3 AL4 AL5 AL6 AL7 AL8 AL9
TI/Aplicacion

ET 01 X X X

ET 02 X | X X X X X | X

ET 03 X X X X X X X
ET 04 X | X

ET 05

ET 06 X | X X X X

ET 07 X | X X X X X X X X
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4. Andlisis de Referentes

Se describe algunos referentes los cuales ayudaran a realizar una arquitectura

destino acertada para el siguiente caso de estudio.
4.1. Norma ISO 9001

La ISO 9001 es una norma internacional que se aplica a los sistemas de
gestiéon de calidad y que se centra en todos los elementos de administracion de
calidad con los que la empresa cuenta para tener un sistema efectivo que le
permita administrar y mejorar la calidad de sus productos o servicios.

Aplicar los ocho principios de la gestiO6n de la calidad de la Norma ISO 9000
en los procesos que posee la empresa de una manera sistematica y
transparente considerando las necesidades de todas las partes involucradas,
aumenta la satisfaccion de los clientes y fidelizando a los mismos. (Instituto,
2008)

4.2. Gestidén de Proyectos PMBOK

PMBOK es un guia de fundamentos de la Direccion de Proyectos, describe el
conocimiento y las practicas aplicables a los proyectos, guia y orienta a
gestores de proyectos la forma de conducir la construccion de resultados.

Al implementar las buenas practicas en la gestion de proyectos desde que
inicia el proyecto hasta su finalizacion se obtiene que los proyectos se
desarrollen de una manera eficaz y eficiente en alcance, costo y tiempo. (PMlI,
2008)

4.3. Modelo de Referencia APQC

APQC’s Process Classification FrameworkSM (PCF) sirve como una base
eficaz para empresas de todo el mundo para crecer, innovar y mejorar.

Los diferentes procesos de la presente propuesta que tiene el referente APQC
ayudaran a la empresa a optimizar y estandarizar los diferentes procesos que
posee mediante actividades que se realizaran de acuerdo a los procesos en los
que se va a trabajar. (Council of Supply Chain Management Professionals ,
2010)
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4.4. Metodologia BPM

La metodologia BPM es un conjunto de herramientas tecnoldgicas que permite
disefiar la arquitectura empresarial levantando y modelando los procesos de
negocio mediante workflows, automatizando su funcionamiento de principio a
fin y permitiendo su monitorizacion y control.

Mediante la metodologia de BPM se levantara y documentara los procesos que
posee la empresa para automatizar los procesos, se definird los roles y
funciones de los implicados en los diferentes procesos logrando asi una mejor
optimizacién de recursos humanos y un mejor control y monitoreo de los

procesos. (Instituto Andaluz de Tecnologia, s.f.)
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5. Identificacion de Oportunidades de Mejora

Tras el levantamiento de la linea base de la arquitectura de negocio de la
empresa, se procede a la identificacion de oportunidades de mejora mediante
un diagnostico de los problemas detectados y el enunciado de estrategias de

solucion de TI.
5.1. Diagnéstico de Problemas

Tabla 44. Problema 1

ID P1

Descripcion Mala gestion de los servicios y proyectos realizados por la
del Problema |empresa.

Entorno Los proyectos y servicios realizados por la empresa no

técnico y de|cuentan con una buena gestion de proyectos, causando asi

negocio retrasos, multas e inconformidad de los clientes.
Pérdida de clientes a causa de la mala gestibn de los
Impacto ..
proyectos y servicios.
Descripcion Efecto |Frecuencia
Falta de eficiencia en el proceso. |Critico  |Probable
Insatisfaccion de los clientes con el
Riesgos servicio prestado lo que puede|
) ) Critico  |Probable
causar que los mismos decidan
acudir a otra empresa.
Participante Rol
o Gestiona los diferentes
Actores Gerente de Servicios o
proyectos y servicios.
humanos
Ingenieros de Servicios Encargados de realizar
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los diferentes proyectos y

Servicios.

Tabla 45. Problema 2

ID

P2

Descripcion

del Problema

Retrasos en el ingreso de las 6rdenes de compra.

Entorno

técnico y de

Cada producto es manejado por un departamento diferente a
partir del momento de la orden de compra el vendedor interno

ingresa la orden de compra al area de logistica para que la

negocio . . o
misma la procese a las diferentes fabricas.
Impacto Pérdida de clientes a causa de la ineficiencia del proceso.
Descripcién Efecto |Frecuencia
La evolucibn en el entorno
tecnologico puede dificultarse al|
_ . y Critico |Probable
manejar la informacion de esta
manera.
Riesgos Falta de eficiencia en el proceso. Critico |Probable
Insatisfaccion de los clientes con el
servicio prestado lo que puede causar|
) _ ) Critico |Probable
gue los mismos decidan acudir a otra
empresa.
Participante Rol
_ Envia la orden de
Cliente.
compra.
Actores
Ingreso de la orden de
humanos Vendedor Interno.

compra a Logistica.

Logistica Ingresa la orden de




72

compra a fabrica.

Participante

Rol

Actores

tecnolégicos

Excel

Formato para el
ingreso de orden de

compra.

Tabla 46. Problema 3

ID

P3

Descripcion del
Problema

Roles y funciones no se encuentran definidos

Entorno técnico

y de negocio

mismo trabajo.

Los roles y funciones de cada area de la empresa no se

encuentran definidos por lo que varias personas hacen el

Impacto No se optimiza correctamente los recursos humanos
Descripcién Efecto Frecuencia
Ineficiencia en los proceso. |Critico Frecuente

Riesgos Dificultad para la creacion de|
o Critico Frecuente
indicadores.
Inconsistencia en los datos  |Catastrofico |Probable
Participante Rol

Actores Realizan las actividades
Empleados )

humanos asignadas
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Tabla 47. Problema 4

ID

P4

Descripcion

del Problema

Personal no capacitado

Entorno

técnico y de

Los ingenieros del area de servicio no cuentan con la

capacitacion suficiente para realizar los diferentes servicios y

negocio proyectos que la empresa ofrece.

Impacto No se optimiza correctamente los recursos humanos
Descripcién Efecto Frecuencia
Ineficiencia en los proceso. |Critico Frecuente

Riesgos Dificultad para la creacion de|
o Critico Frecuente
indicadores.
Inconsistencia en los datos  |Catastréfico  |Probable
Participante Rol

Actores Realizan las  actividades
Empleados .

humanos asignadas

Tabla 48. Problema 5

ID

P5

Descripcién del

Problema

Tiempos de respuesta largos de las solicitudes de clientes

Entorno

técnico y de

Cuando se presenta una solicitud del cliente respecto al

status de la orden de compra el tiempo de respuesta suelen

negocio ser largos por parte del departamento de logistica.
Pérdida de clientes por los tiempos de repuesta largos.
Impacto Ineficiencia en el proceso al manejar los errores de este

modo.
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Descripcion Efecto |Frecuencia
Ineficiencia en el proceso. Critico  |Frecuente
Riesgos Insatisfaccion de los clientes con el
servicio prestado lo que puede|
_ _ Critico |Frecuente
causar que los mismos decidan
acudir a otra empresa.
Participante Rol
_ Realiza el seguimiento
Cliente
Actores de la orden de compra
humanos Notifica al cliente es
Empleado del departamento de
o status de la orden de
logistica.
compra.
Participante Rol
Actores
Recibe la solicitud del

tecnologicos

Outlook

cliente.

Tabla 49. Problema 6

ID

P6

Descripcién

del Problema

Captacion de nuevos clientes

Entorno

técnico y de

La empresa no posee fuertes campanas de marketing ni un

area de Marketing muy desarrollada debido a que su

posicionamiento en el mercado le permitia dedicarse a otros

negocio procesos mas importantes sin prestarle la debida atencion a
promocionar los productos.

Impacto Pérdida de clientes a causa de la ineficiencia del proceso.
Descripcién Efecto Frecuencia

Riesgos
Pérdida de clientes Critico Frecuente
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Participante

Rol

Se encarga en la captacion de

Actores Area de Marketing _
los clientes.
Humanos
o o Se encargan del disefio de la
Disefiadores de paginas Web o
pagina Web.
Participante Rol
Actores Muestra al cliente los
Tecnoldgicos |pagina Web diferentes  productos vy

servicios de la empresa.

Tabla 50. Problema 7

ID

P7

Problema

Descripcién del

Desarrollo y gestion de planes de ventas

y de negocio

Entorno técnico

planes de ventas.

La empresa no cuenta con un proceso para el desarrollo y

Impacto Pérdida de clientes a causa de la inexistencia del proceso.

Descripcion Efecto Frecuencia
Riesgos

Pérdida de clientes |Critico Frecuente

Participante Rol

Se encarga de realizar los planes de

Actores Gerente de Ventas |ventas en conjunto con los
Humanos vendedores externos.

Vendedores

externos

Se encargan de visitar a los clientes

en todo el territorio ecuatoriano.

Tabla 51. Problema 8

ID

P8
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L Si se llega a presentar una falla con el servidor, todas las
Descripcion o i
actividades de la empresa tendran que detenerse hasta que
del Problema _ _
el sistema pueda ser restablecido.
. Actualmente el servidor se encuentra en un sistema de base
ntorno
o de datos que no cuenta con alternativas de alta
técnico y de| o L
. disponibilidad, provocando demoras en la activacion de la
negocio _
misma.
Pérdida de informacion. Pérdida de clientes debido a la
Impacto o
ineficiencia del proceso.
Descripcion Efecto |Frecuencia
Retrasos en la entrega de ofertas. |Critico  |Ocasional
Retrasos en el ingreso de ordenes| .
Critico  |Ocasional
de compra.
Retrasos en el proceso de| . .
y Critico  |Ocasional
. facturacion.
Riesgos
Insatisfaccion de los clientes con
el servicio prestado lo que puede|
. . Critico  |Probable
causar que los mismos decidan
acudir a otra empresa.
Perdida de informacion por la no|
_ o _ Critico  |Probable
disponibilidad del sistema
Participante Rol
Actores Se encarga del
humanos Ingeniero de sistemas. mantenimiento de la base
de datos del servidor.
Participante Rol
Actores Administrador de las
tecnolégicos |Servidor cotizaciones y 6rdenes de
compra.
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5.2. Estrategias de Solucion

Tabla 52. Estrategia 1

ID El
Nombre Gerencia de Proyectos

Aplicar los métodos y practicas de PMBOK desde que se inicia
Descripcion |el proyecto hasta su finalizacion para llevar una buena gestion

del proyecto. (PMI, 2008)

Obtener una mayor control de los proyectos, permitiendo al
Impacto . .

Gerente de proyectos y su equipo realizar proyectos de una
esperado

manera eficaz y eficiente en alcance, costo y tiempo

Tabla 53. Estrategia 2

ID E2
Nombre Automatizacion de los procesos. (Club BPM, s.f.)
Se busca lograr una mayor eficiencia de los procesos de
Descripcion |cotizacion y orden de compra del proceso de venta de
productos y servicios.
Impacto o _
Optimizar y estandarizar los procesos.
esperado

Tabla 54. Estrategia 3

ID E3
Nombre Definicion de roles y funciones
L Se busca lograr una mejor optimizacion de recursos
Descripcion
humanos
Impacto

esperado

Agilizar los procesos que posee la empresa.
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Tabla 55. Estrategia 4

ID E4
Nombre Accesibilidad de datos
L Todas las areas deben tener acceso a los datos de acuerdo a
Descripcion _
sus funciones.
I Eficiencia, efectividad en la toma de decisiones y proporcionar
mpacto : i : i
soluciones oportunas a requerimientos de informacion para el
esperado

cliente

Tabla 56. Estrategia 5

ID ES
Nombre Realizar Campafas de Marketing
Crear campafias de marketing y repotenciacion del portal web
... |existente mejorando las herramientas para el desarrollo de una
Descripcion _ _ o
web amigable para el usuario, de manera que los invite a
comprar productos de la empresa. (Suarez, 2011)
Impacto ) ) . .
Captar clientes tanto nacionales como internacionales
esperado

Tabla 57. Estrategia 6

ID E6
Nombre Continuidad de los procesos
L Se busca lograr una mejor continuidad de los procesos de la
Descripcidn
empresa.
Impacto

esperado

Agilizar los procesos que posee la empresa.
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Tabla 58. Estrategia 7

ID E7
Nombre Realizar una Gestion de Plan de Venta
L Se busca generar previsiones futuras de ventas, creando asi
Descripcion )
nuevas estrategias de venta para la empresa.
Impacto - i
Mayor rentabilidad de la empresa. (Suarez, 2011)
esperado

Tabla 59. Estrategia 8

ID E8
Nombre Realizar un Plan de Contingencia de Negocio
Realizar un analisis de riesgo del servidor y mantener las
Descripcion |aplicaciones que estos soportan siempre disponibles
garantizando la funcionalidad de la organizacién
Impacto Minimizar el tiempo de recuperacion de las aplicaciones que
esperado posee el servidor.

5.3. Matriz Problemas vs Estratégias de Tl

Tabla 60. Matriz Problemas vs Estratégias de Tl

P1

P2

P3

P4|P5|P6|P7|P8

El

X

E2

E3

E4

ES

E6




E7

ES8
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6. Arquitectura Empresarial Objetivo

6.1. Arquitectura de Negocio

6.1.1. Procesos

Cémo parte de la arquitectura de negocio de la empresa se propone los
siguientes cambios:
e Creacion del proceso Administracion de Oportunidades Gestion Plan de
Venta y Gestion de Proyectos.
e Eliminacion del proceso Proyectos y Servicios

¢ Modificacion de los procesos Cotizacion y Orden de Compra.
Los cambios mencionados se encuentran en color rojo en cada proceso.
Creacion del Proceso Administracion de Oportunidades

Definicion:

Tabla 61. Proceso Administracién de Oportunidades

ID |[Nombre del proceso |Descripcion

11 Administracion de|El proceso describe los pasos a seguir para la

Oportunidades administracion de Oportunidades de la empresa.
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Figura 23. Proceso Administracion de Oportunidades

Actividades:

Tabla 62. Actividades Proceso Administracion de Oportunidades

ID |Nombre Actividad Descripcion

o El vendedor externo de cada area de la
Identificacion de _ N _
VE1l| ) empresa se encarga de identificar cliente
Clientes Potenciales _ - _
potenciales de toda la region ecuatoriana.

VE? Identificacion de Una vez identificado los clientes potenciales se
oportunidades identifica oportunidades de venta.

) ) ) El vendedor externo de cada area presenta un
Validacion de clientes | ) _
_ informe detallado de los clientes potenciales y
GV1|potenciales y _
) de las oportunidades, el gerente de ventas una
oportunidades . .
vez analizado valida cada uno de ellos.
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GV2

Creacion de Estrategias
de Ventas a partir de
las oportunidades

El gerente de venta una vez validado los
clientes potenciales y oportunidades, desarrolla
una estratégica de venta junto con cada
vendedor externo de cada area con los mejores

precios para ganar dichas oportunidades.

GV3

Administracion canal

de oportunidades

El gerente de venta y los vendedores externos
estaran a cargo de los diferentes canales que

se manejara para cada oportunidad

identificada.

VES

Llamadas de venta a

los clientes

El vendedor externo se encarga de realizar las
respectivas llamadas a los clientes potenciales,
indicar y realizar las actividades de pre-venta,

reuniones, talleres, cierre de ventas.

Creacion del Proceso Administracion de Clientes y Cuentas

Definicion:

Tabla 63. Proceso Administracion de Clientes y Cuentas

ID

Nombre del proceso

Descripcion

P1.2

Administracion de

Clientes y Cuentas

El proceso describe los pasos a seguir para la

administracion de Clientes y Cuentas.
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Administracidn de Clientes y Cuentas

Seleccidn
clientes y

cuentas clawves

Desarralla de
plan de wentas

Inicio

Yendedor Externo

CRM

v

{ tanejo de Gestidn datos

relaciones can maestros del
el cliente Cliente

Figura 24. Proceso Administracion de Clientes y Cuentas

Actividades:

Tabla 64. Actividades Proceso Administracion de Clientes y Cuentas

ID Nombre Actividad |Descripcion
» _ El vendedor externo de cada area de la empresa
Seleccion clientes y ) )
VE4 se encarga de seleccionar los clientes y cuentas
cuentas claves
claves.
Cada vendedor externo desarrollara un plan de
ventas en el que incluye:
o Estrategias de venta.
Desarrollo de plan
VE5 e Cartera de productos
de ventas
e Producto Estrella
e Fuerza de Venta
e Mercados
Manejo de El sistema CRM se encarga de todos Ilos
ACT1

Relaciones con el

requerimientos que solicite el cliente.
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cliente

Gestion de datos

El sistema CRM gestiona toda la base de datos
ACT2|maestros del

) de los clientes que posee la empresa
Cliente

Modificacién Proceso Cotizacién
Definicién:

Tabla 65. Modificacion Proceso Cotizacion

Nombre del

ID Descripcion
proceso
El proceso describe los pasos a seguir para Desarrollar y
Proceso . o o .
P1.3 L Gestionar la cotizacion de productos y servicios mediante
Cotizacion

los procesos de APQC.
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Figura 25. Proceso Cotizaciéon
Actividades:
Tabla 66. Proceso Cotizacion
Nombre L
ID o Descripcion
Actividad
ca Solicitud de|El cliente envia su solicitud de cotizacion mediante
Cotizacién mail y portales de compra que tiene cada cliente.
Revision _ o _
Vil o Revisar el requerimiento del Cliente.
Peticion
. Analizar si existe competencia en las lineas que
Andlisis de
VI2 _ posee la empresa con otras empresas que ofrecen
competencia _ o
los mismos productos y servicios.
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Validar solicitud

VI3 ~|Validar si el cliente es estratégico en la empresa.
con la estrategia
Entender los Entender todos los requisitos me necesita el cliente
Vi4 requisitos del en la solicitud de cotizacion ya sea de equipos o
Cliente servicios.
. Se verifica si los requerimientos del cliente son
VI5 Equipos _
equipos.
o Se verifica si los requerimientos del cliente son
V16 Servicios o
servicios.
VI7 Local Se verifica si los equipos son de compra local.
VI8 FOB Se verifica si los equipos son de compra ex-work.
Desarrollo _ _
_ Ver todas las soluciones que se puede brindar al
soluciones y _ o ]
VI9 cliente en sus requerimientos asi como la entrega
Enfoques de _
del producto final.
Entrega
Identificacién de |ldentificar qué tipo de personal se requiere al
VI10 |necesidades del |momento de realizar las ofertas ya sea de equipos
personal 0 servicios.
Desarrollo _ _ ]
) ) Estimar los costos de los equipos, asi como
estimaciones de y _
_ también los aranceles, transporte, embalaje,
VI11 |preciosy _ _
» bodega, etc. Validar tiempo de entrega del producto
programacion de _ )
al cliente final.
entrega
La rentabilidad se mide mediante la relacion entre
Viio Andlisis de el precio de venta del producto y precio de
Rentabilidad fabricacion incluido costos de importacion y
logistica.
VES Revision de la Aprobacion de la oferta por el Vendedor Externo de

oferta

cada area
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ca Envié de la Enviar oferta/cotizacion al cliente final, el mismo se
cotizacion lo envia via mail en formato PDF.
Administrar . - )
Administrar todas las notificaciones que envia el
VI13 |resultados de

notificacion

cliente sobre la oferta/cotizacion.

Reglas de Control de Flujo:

Tabla 67. Reglas de Control Proceso Cotizacion

ID Descripcion
RF1 |Cotizacién aprobada
NoRF1|Cotizacién no aprobada

Modificacion Proceso Orden de Compra

Definicion:

Tabla 68. Proceso Orden de Compra

Nombre del L
ID Descripcidn
proceso
El proceso describe los pasos a seguir para la gestion el
Proceso Orden _ ’ _
P1.4 Manejo de ordenes de Compra mediante los procesos

de Compra

de APQC.
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Figura 26. Proceso Orden de Compra

Actividades:
Tabla 69. Actividades Proceso Orden de Compra

Nombre o
ID o Descripcion
Actividad

VE7

Emision de Orden|Una vez firmado el contrato el vendedor externo

de Compra envia un mail a ventas internas para la emision de la
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orden de compra

Aceptar y Validar

Revisar la orden de compra que cumpla con los

VI1l4 |las 6rdenes de [|tiempos de entrega y precios, y enviar aceptacion de
Compra la orden de compra al cliente.
Reunir y
VILE Mantener Revisar y actualizar todos los datos de la cuenta del
informacion de la|cliente.
cuenta
Vile Determinar la Determinar la disponibilidad de los productos y
Disponibilidad personal para los diferentes servicios.
Determinar Determinar los procesos de cumplimiento de tiempos
VI17 |Procesos de de entrega de los productos y servicios con las areas
Cumplimiento involucradas.
Ingresar las
) Ingresar la orden de compra en formato Excel al
L1 |Ordenes de o
departamento de logistica.
Compra
Procesar
viig pedidos Mantener actualizado el tiempo de entrega del
pendientes y producto o servicio.
actualizaciones
Atender las
Consultas de
orden . - |
) Dar seguimiento a los términos de pago del cliente
incluyendo ) o »
VI19 asi como del proceso de embalaje, importacion,

transacciones de
cumplimiento
posterior a la

orden de compra

transporte, etc.
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Proceso de la Gestion de Proyectos
Definicion:

Tabla 70. Proceso de la Gestion de Proyectos

Nombre del L

ID Descripcion
proceso

53 Gestion de|El proceso describe los pasos a seguir para la gestion de
Proyectos proyectos siguiendo las buenas practicas de PMBOK 4.0.

Gestion de Proyedtos

Figura 27. Proceso de Gestion de Proyectos.

Actividades:

Tabla 71. Actividades Proceso de la Gestion de Proyectos

ID |Nombre Actividad |Descripcion

Formaliza el inicio del Proyecto. Se define el alcance

3.1 Proceso de inicial, recursos financieros, director del proyecto, se
" Iniciacién toma la decision de continuar cada fase o el
proyecto.
Orienta la planificacion del proyecto, se desarrolla el
Proceso de ) y
P3.2 plan para la direccion del Proyecto y los planes

Planificacién o
subsidiarios.

P3.3|Proceso de Comprende las acciones necesarias para asegurar
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Ejecucion que las actividades del plan del proyecto se lleven a
cabo conforme al Plan para la Direccion del
Proyecto.
Proceso de Consiste en medir el progreso hacia los objetivos del
P3.4|Seguimiento y proyecto; monitorear desviaciones del plan y tomar
Control acciones correctivas
_ Implica obtener la aceptacion por parte del cliente de
P3.5|Proceso de Cierre

los productos y servicios finales

Proceso de Iniciaciéon

Definicién:

Tabla 72. Proceso de Iniciaciéon

Nombre del L
ID Descripcidn
proceso
3.1 Proceso de|El proceso describe los pasos a seguir para la
" Iniciacion iniciaciéon del proyecto.
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Proceso de Inlclaclon

Inicia

Gestion de la Integracion del
Proyecto

Desarrollo del acta de
Constitucion del
Proyecto

Gestion de las
Comunicacionesdel Proyect

Identificacion
de los
interesadas

Fin

Figura 28. Proceso de Iniciacion

Actividades:

Tabla 73. Actividades Proceso de Iniciacion

ID Nombre Descripcion
Actividad
En este documento se plasma los intereses de todas
Desarrollo del las partes, las expectativas, los hitos del proyecto, el
Acta de presupuesto estimado, los niveles de autoridad de los
ci Constitucion del |intervinientes en el proyecto, los riesgos e
Proyecto incertidumbres previstos en un futuro y los criterios de
exito de los proyectos.
Gel Identificar alos |[Registro de los interesados, estrategias de gestion de

interesados

los interesados.




Proceso de Planificacién

Definicién:
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Tabla 74. Proceso de Planificacion

Nombre del o
ID Descripcion
proceso
3.2 Proceso de|El proceso describe los pasos a seguir para la
" | Planificacion planificacion del proyecto.
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Tabla 75. Actividades Proceso de Planificacion

Nombre o
ID . Descripcion
Actividad
Desarrollo del ) o _ y
El plan del proyecto esta constituido por informacion
Plan para o
Gl2 . » basica del proyecto, cronograma, costos, alcance,
direccion del _ ] o
calidad, recursos humanos, riesgos y adquisiciones.
Proyecto
La recopilacion de requisitos es determinante para la
correcta evoluciéon del proyecto y esta directamente
GAL Recopilar relacionado con la implicacion activa de los
Requisitos interesados pues se trata de conocer lo que ellos
esperan del proyecto, del negocio y de los productos
0 servicios a obtener.
Es un acuerdo entre la organizacion que lidera el
o proyecto y el cliente y por tanto es un documento
Definir el _ _
GA2 que proporciona tanto al director del proyecto como
Alcance _ i
al cliente una foto de lo que se hara o no dentro del
mismo.
GA3 |Crear la EDT Estructura de desglose del trabajo
Definir las _ _ _
GT1 o Implica conocer todo el trabajo que se va a realizar.
Actividades
GT2 Secuenciar las |Organizacion de las actividades en el orden en que
Actividades deben de realizar.
Estimar los Es la asignacion de los recursos a cada actividad y
GT3 |recursos delas |determinar el tiempo de asignacion de cada recurso
Actividades y los requerimientos de asignacion.
Estimar la Estimacion de tiempo que se necesita para que una
GT4 |duracion delas |actividad pueda ser realizada completamente con los

Actividades

recursos estimados anteriormente.
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Desarrollar el

Reflejar de forma visual todo el trabajo que se va

GT5
Cronograma hacer en el tiempo acordado.
Es el analisis de cada actividad del cronograma, las
) estimaciones de duracién de las mismas asi como
Estimar los _ _ _
GCT1 Cost las estimaciones de recursos, y sus dependencias. A
ostos
partir de esta informacion se estimara el costo de
cada actividad.
Se establece a partir de la suma de los costes
estimados de actividades individuales y paquetes de
GCT2 Determinar el trabajo, una linea de base de costos autorizada con
Presupuesto el objetivo de que la direccion tenga informacién
para planificar sus gastos y su necesidad de
inversiones de forma apropiada.
La calidad se vincula con el alcance, el tiempo, los
Planificar la costos y el riesgo del proyecto. Como resultado se
GQ1 |Gestion de la obtiene el plan de gestién de la calidad, o las claves
Calidad sobre cémo ha de implementarse la politica de
calidad en la organizacion ejecutante.
En el plan de RRHH se identifica y documenta los
- roles del equipo de trabajo, sus responsabilidades,
Planificar la o _ _
. procedimiento de evaluacion, necesidad de
Gestion de » _ - _
GRH1 formacion o incluso de contratacion externa. Dicho
Recursos i i ) .
plan sera la guia para saber como gestionar los
Humanos ~
RRHH y poder conocer el desempefio a lo largo del
proyecto.
Planificar la La planificacién de la gestion de las comunicaciones
GC2 |Gestion delas se centra en las necesidades informativas de los
Comunicaciones |interesados.
GR1 Planificar la La planificacion de la gestion de riesgos del proyecto
Gestion de comienza tan pronto se geste el proyecto puesto que
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Riesgos

la informacion que se obtenga del plan de gestion de
los riesgos acerca a la viabilidad del proyecto en
términos de cronograma y de presupuesto asi como
del

determinados riesgos, sera critica, a futuro.

nivel de tolerancia de nuestra empresa a

Identificar los

GR2 | Es un registro de riesgos del proyecto.
riesgos
Realizar el _ _ _
. Una vez que disponemos del registro de riesgos se
analisis _ o _
GR3 o realiza una priorizacion de los mismos en base a su
cualitativo de - _ _
) probabilidad de ocurrencia y de su impacto.
Riesgos
Realizar el _ o o
L Se realiza tras el analisis cualitativo, se trata de
anéalisis _ o _ N
GR4 o asignar un valor numérico a los riesgos clasificados
cuantitativo de )
_ en dicha fase.
Riesgos
Planificar la o -
Planificacion de los actores y responsabilidades de
GR5 |respuesta alos - _
_ cada accion frente al riesgo.
riesgos
Planificar la o
» Personal contratado fuera de la organizacion
Gestion de o )
GAD1 responsable de la planificacion y gestion de las

Adquisicién del

Proyecto

adquisiciones del proyecto.




Proceso de Ejecucion

Definicién:
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Tabla 76. Proceso de Ejecucion

Nombre del L
ID Descripcion
proceso
533 Proceso de|El proceso describe los pasos a seguir para la

Ejecucion

ejecucion del proyecto.
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Proceso de Ejecucion

Gestion de la Integracion del

Proyecto

Dirigir y Gestionar la

Ejecucion del
Proyecto

Inicia

Gestlon de la Calidad del

Proyecto

Realizar
aseguramiento
de Calidad

Gestion de los Recursos Humanos del

Proyecto

Adquirir el

Equipo del
Proyecto

Desarrollar el
Euipo del
Prayecto

Dirigir &l
Equipo del
Proyecto

Gestlion de las
Comunicaciones del Proy

Distribuir Ia
Informacion

Gestionar las
expectativas de los
interesadaos

Gestion de las Adquisiciones

del Proyecto

Efectuar las
Adquisiciones

Figura 30.

Proceso de Ejecucion
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Tabla 77. Actividades Proceso de Ejecucion

Nombre o
ID . Descripcion
Actividad
Dirigi Consiste en materializar el plan para la direccion del
irigiry _ _
. proyecto al tiempo que va informando del progreso
gestionar la _ _ _
GI3 . » del proyecto e introduciendo los cambios que se
Ejecucion del _ _ o
perciban necesarios tanto al plan inicial como a los
Proyecto
documentos del proyecto.
_ Consiste en implementar una serie de pautas
Realizar el _ o o y
. sistematicas definidas en el plan de gestion de la
GQ2 |aseguramiento _ o _ _
) calidad con el objetivo de mejorar la calidad de los
de calidad o
procesos y las actividades.

Adquirir el Consiste en encontrar las personas con el perfil
GRH2|equipo del idoneo para el trabajo que se ha de desempefar y
Proyecto en el momento concreto en que se les requiera.

Desarrollar el Consiste en realizar reconocimientos al equipo del
GRH3|equipo del proyecto segun este definido en el plan de gestion
Proyecto de Recursos Humanos.
GRH4 Dirigir el equipo |Es la gestion activa del equipo del proyecto con el
del Proyecto objetivo de que se actle conforme al plan trazado.
Ge3 Distribuir la Consiste en mantener a los interesados
Informacién debidamente informados durante todo el proyecto.
Consiste en la selecciéon de los vendedores mas
adecuados para el proyecto comparando sus
Efectuar las o -
GAD2 propuestas en base a criterios de seleccion de

Adquisiciones

proveedores con el objetivo final de cerrar un

acuerdo que se plasme en un contrato.
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Proceso de Seguimiento y Control
Definicion:

Tabla 78. Proceso de Seguimiento y Control

ID |Nombre del proceso |Descripcion

3.4 Proceso de|El proceso describe los pasos a seguir para el
' Seguimiento y Control |seguimiento y control del proyecto.




103

Gestion de la Integracion del

Proyecto

Inicio

IMonitorear y
Controlar el
trabajo del

Prowecto

Kealizar €l
Control
Integrado de

Camhins

Gestion del Alcance del

Proyecto

Verificar
Alcance

Controlar
Alcance

Gestion del Tiempo del

Proyecto

Controlar el

Cronograma

Gestlon de los Costos

del Proyecto

b
r’—;\
Controlar los

Costos
| S

Proceso de Seguimiento y Control

Gestlon de la

r’—‘;ﬁ
Realizar
Control de
Calidad
| S —

Gestlon de las
Comunicaciones del P | Calidad del Proyect

b
r’—;ﬁ
Informar el
Desempefio

S

Gestion de los Rlesgos

del Proyecto

\;ﬁ
Maonitorear y
Controlar los

Riesgos

S

Gestlon de las
Adquisiciones del Proyec

b
Administrar las

Adquisiciones

Fin

Figura 31. Proceso de Seguimiento y Control




Actividades:
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Tabla 79. Actividades Proceso de Seguimiento y Control

Nombre o
ID o Descripcion
Actividad
Monitorear y ) o
El director de proyectos busca el equilibrio integrador
controlar el ]
Gl4 . gue le van demandando todas las éareas del
trabajo del
proyecto.
proyecto
Realizar el Consiste en manejar las modificaciones siguiendo un
GI5 |control integrado |procedimiento acordado por todas las partes y que
de cambios guedara recogido en el plan de gestion del cambio.
GA4 Validar el La validacion del alcance del proyecto consiste en
alcance formalizar la aceptacion de los entregables.
GAS Controlar el Es el contrate del estado del proyecto con lo
Alcance establecido en la linea base del alcance del mismo.
Consiste en controlar el cronograma para asegurar
Controlar el . ] _
GT6 que el desempefio esta alineado con los
cronograma _ o
establecidos en el plan inicial.
Se ocupa de monitorizar y controlar los costos del
Controlar los _ )
GCT3 proyecto contra lo que estaba previsto en la linea
Costos
base de costos.
El control de calidad se va a realizar durante la vida
del proyecto, una vez que se dispone del plan de
gestion de calidad y de contar con el primer
Controlar la ) )
GQ3 Calidad entregable. Se aplica sobre dicho entregable las
alida
herramientas y procedimientos establecidos y se
verifica si cumple con las métricas de calidad
establecidas.
Ge5 Informar el Permite controlar el plan de gestion de las

Desempefio

comunicaciones se esta cumpliendo correctamente y
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gue todos los interesados reciben la informacion que
se ha definido anteriormente, en los momentos y

forma acordados.

GR6

Monitorear y
Controlar los

Riesgos

Consiste en echar una vista atras y ver si realmente
todas las estimaciones y planificacion han sido
correctas o si por el contrario necesitan ser

modificadas o mejoradas.

GAD3

Administrara las
Adquisiciones

Revision del contrato y la evolucién y resultados de
los compromisos adquiridos entre el comprador y
vendedor.

Proceso de Cierre del Proyecto

Definicion:

Tabla 80. Proceso de Cierre del Proyecto

ID |[Nombre del proceso |Descripcion

P3.4

Proyecto

Proceso de Cierre del|El proceso describe los pasos a seguir para el

cierre del proyecto.
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Procesode Clerre

Inicia

Gestlon de la Integracion del
Proyecto

Cerrar el Proyecto o Fase}

Gestlon de las Adquisiciones
del Proyecto

Cerrar las
Adquisicionss

Fin

Figura 32. Proceso de Cierre del Proyecto

Actividades:

Tabla 81. Actividades Proceso de Cierre del Proyecto

Nombre o
ID L Descripcion
Actividad
GI6 Cerrar el Es la aceptacion formal del proyecto y la recopilaciéon
Proyecto o Fase |de toda la experiencia que se adquirido.
El proceso de cerrar las adquisiciones es
GADA Cerrar las complementario a cerrar el proyecto o fase pues
Adquisiciones implica verificar que la totalidad del trabajo y de los
entregables si son aceptables.
6.1.2. Actores

En funcibn a los procesos descritos previamente los actores quedan

establecidos de la siguiente manera:
Tabla 82. Actores
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ID |Nombre Descripcion Actividades
Representa un
Acl |Cliente cliente de la|C1, C2, C3, C4, C5, C6, C7, C8
empresa.
Ac Vendedor Representa al &rea|VE1l, VE2, VE3, VE4, VE5, VES6,
o
Externo de ventas externas. |VE7
VI1, VI2, VI3, VI4, VI5, VI6, VI7, VI8,
Vendedor Representa al area
Ac3 _ vI9, VI10, VI11, VI12, VI1S,
Interno de ventas internas.
VI14,VI15,VI16,VI17,VI18,VI19
Gerente Representa a Ila
Ac3 GV1,GV2,GV3
General/Ventas |empresa.
Representa al &rea|lL1, L2, L3, L4, L5, L6, L7, L8, L9,
Ac4 |Logistica de logistica  e|L10, L11, L12, L13, L14, L15, L16,
importacion. L17
_ Representa a la
Ac5 |Fabrica o F1, F2
fabrica
Gl1,GI2,GI3,Gl4,GI5,Gl6
Representa al area|GA1,GA2,GA3,GA4,GA5
de Centros de|GT1,GT2,GT3,GT4,GT5,GT6
servicios GCT1,GCT2,GCT3
Centro de
Acb6 o encargados de|GQ1,GQ2,GQ3
Servicios ]
ejecutar los|GRH1,GRH2,GRH3,GRH4
proyectos y|GC1,GC2,GC3,GC4,GC5,GC5
servicios. GR1,GR2,GR3,GR4,GR5,GR6
GAD1,GAD2,GAD3,GAD4
Sistema que se
encarga de la
Ac7|CRM gestion de|ACT1,ACT2

relaciones con el

cliente.




6.1.3. Diagrama de Flujo de Informacion
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6.1.4. Principios
Tabla 83. Principio 1

ID Nombre
P.N.001 Orientacion 100% al cliente (Group, 2009)
. La prioridad de la empresa es satisfacer las necesidades de los

Enunciado _ o . o
clientes fidelizarlos a la empresa y ofrecerles el mejor servicio.
El ofrecer nuevas maneras de gestionar la adquisicion de
productos, asi como nuevos servicios a los clientes contribuye

Analisis a que éstos se sientan mas satisfechos con la empresa. Por

otro lado, se busca que los procesos se realicen de la manera

mas eficiente y facil para el cliente.

Implicaciones

Se debe crear un canal de comunicacion con informacion
actualizada.

Se deben realizar nuevos servicios de acuerdo a las
necesidades del cliente.
Se debe proveer la manera para que el cliente pueda realizar
los procesos de manera autonoma.
Se deben proveer las herramientas necesarias para que el

cliente obtenga los resultados deseados de forma facil y rapida.

Tabla 84. Principio 2

ID Nombre
P.N.002 Maximizar el Beneficio para la empresa (Group, 2009)
Las decisiones de gestion de informacion se hacen para
Enunciado proporcionar el maximo beneficio a la empresa en todo su
conjunto.
Las decisiones tomadas desde una perspectiva de toda la
Analisis empresa tiene un mayor valor a largo plazo de las decisiones

tomadas desde cualquier punto de vista organizativo particular.
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Maximo rendimiento de la inversion requiere decisiones de
gestion de la informacion a que se adhiere a los conductores y

las prioridades de toda la empresa

Implicaciones

Lograr el maximo beneficio de toda la empresa requerira
cambios en la forma en que planificamos y manejamos la
informacion. La tecnologia por si sola no va a producir este
cambio. Reconocer las prioridades para lograr el mayor
beneficio de la empresa. A medida que surjan las necesidades,
las prioridades deben ser ajustadas. Un foro con
representacion global de la empresa debe tomar estas

decisiones y realizar los cambios de prioridad.

6.1.5. Politicas

Tabla 85. Politicas

ID Descripcién Principio

PN1.1|
cliente.

Los servicios deben estar enfocados a las necesidades del

P.N.0O1

PN1.2|
cliente.

Los equipos deben estar enfocados a las necesidades del

P.N.0O1

PN1.3

Los servicios deben estar enfocados a realizarse lo mas

rapido posible.

P.N.00O1

PN1.4|El cliente debe estar siempre informado. P.N.001

PN1.5

Los vendedores externos deben buscar siempre las mejores

oportunidades de negocio con los clientes.

P.N.002

PN1.6

Los diferentes activos de la empresa se deberan utilizar de

una mejor manera siguiendo procedimientos.

P.N.002




6.1.6.

Reglas de Negocio

Tabla 86. Reglas de Negocio
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ID Descripcion Politica
Cada vez que se retrase un proyecto este debe ser notificado
RN1.1 , PN1.1
al cliente
Cada vez que se presente un retraso en la entrega de los
RN2.1 . N . PN1.2
equipos este debe ser notificado al cliente.
Se debe ofrecer al cliente diferentes alternativas al elegir un
RN2.1| PN1.2
equipo.
Se debe ofrecer al cliente diferentes opciones para la ejecucion
RN3.1 o PN1.3
de proyectos y servicios.
Cada vez que se realice una visita a los clientes los
RN5.1|vendedores externos deberan realizar un seguimiento de los|PN1.5
mismos.
Los vendedores externos deben realizar una presentacion de
RN1.5(las diferentes lineas de productos y servicios que ofrece la|PN1.5

empresa a los diferentes clientes.
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6.2. Arquitectura de Informacion

6.2.1. Entidades

Tras la identificacion de oportunidades de mejora, se identificé la necesidad de

crear las siguientes entidades:

CRM_VENTAS
CRM_MARKETING
CRM_SOPORTE

Adicional se incluyen nuevos atributos en la entidad Vendedor, dichos atributos

son NumeroVisitas, en la entidad Cotizacién se incluye el nuevo atributo

Nuevos Proyectos y se los podra apreciar en el diagrama de entidades.

Tabla 87. Entidades

ID |Nombre Descripcion

Representa a la gestion de ventas desde el
E12|CRM_VENTAS primer contacto hasta el final de la realizacion del

pedido de venta.

Representa a las funciones realizadas de
E13|CRM_MARKETING o o

comercializacion y planificacion de la empresa.

Representa las actividades de soporte solicitados
E14/CRM_SOPORTE _

por el cliente.

Representa las actividades para la gestién de un
E15/GESTION_PROYECTO

proyecto.
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6.2.2. Diagrama de Entidades

CRM Marketing
— - Clientes K
Segmentacién Clien »
e Facturacion
Campaiia
- Orden de Compra local int
- Orden de Compra exwork int
- Orden de Compra FOB sint
- Orden de Compra CIF sint
- Nombre Cliente : String
- RUC :long
- Direcciéon : String
- Fecha : Date
- Hora : long
- Num de Factura sint
- Tipo de Crédito : boolean
- Modelo : String
- Descripcion del Producto o servicio : String
- Cantidad sint
- Valor unitario : long
- Valor Total : long
SEIN S.A
Cotizacién @.40.1 Orden de Compra
- Orden de Compra rint
- - Orden de compra local  :int
Cliente - Orden de compra Exwork : int
- Empresa : String - Orden de compra FOB tint
- Nombre : String - Orden de compra CIF int
- RUC :long 0.1 - Cotizacion cint
- Pais 1 String [ - Fecha : Date
- Ciudad : String 0.1 - Fabricante : String
- Teléfono :long 0..* - Tiempo de Entrega : String
- mail : String - Lugar de Entrega : String
- Cliente nuevo :boolean - Profit tint
- Monto Total :long
- Cliente : String
0.1 0.1]0.* - Producto : String
- Tipo de Envio : String
- Nombre Vendedor : String
Producto
- Descripcion : String
- Modelo : String
- Fabricante : String CRM VENTA
- Fecha de Solicitud : Date .
- Fechade entrega : Date Agregan
0..*
0.1
0.*
0.*
GESTION PROYECT
- Cliente : Stri
- Contrato
Fecha Inicio Pro!
Figura 34. Diagrama de Entidades




6.2.3. Matriz Entidades vs Actividades

La siguiente matriz resalta las nuevas actividades propuestas:

Tabla 88. Matriz Entidades vs Actividades

114

£ tidades vs Actividades |G AL [BT1 [6Q1- GRH1- [GC1- [GR1- GAD1- ACT1ACT2
Gl6 [GA5 (GT6 (GQ3 GRH4 (GC5 |GR6 |GAD4

E10 X
Ell X

E12 X

E13 X | X
E14 X

E15 X | X | x| x| x | x| x| X X

6.2.4. Indicadores

Se mantienen los indicadores identificados en la arquitectura de linea base y se

afiaden los siguientes:

Tabla 89. Indicadores

ID |Descripcion Entidades
I13|Porcentaje de Visitas a Clientes. E10
114 |Porcentaje de nuevos proyectos. E10

I115|Porcentaje de aumento de visitas via web mes a mes.|E10

6.2.4.1. Justificacion

Tabla 90. Justificacion

ID |Justificacion

113

visitando a los clientes de todo el Pais.

Es esencial para la empresa saber si efectivamente los vendedores estan

I14|La empresa requiere saber qué porcentaje de los nuevos proyectos que va
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sacando el gobierno en las diferentes plantas se puede participar

ofreciendo a los mismos una solucién mano en llave.

115

Es esencial para la empresa saber cuantas personas mensualmente visitan

nuestra pagina web y nuestro portafolio de productos.

6.2.4.2. Especificacion

Tabla 91. Especificacion

L i Entidades
ID | Descripcion Unidades Formula )
involucradas
13 = 27330‘1‘:““" *100
Porcentaje de Visitas
113 ] #Visitas E10
a Clientes. Donde i corresponde a un mes.
114 =
12, NuevosProyectos; *
Porcentaje de nuevos
114 : #NuevosProyectos I13 %100 E10
proyectos.
Donde i corresponde a un mes.
Porcentaje de
. Y%visitasWeb 12 pisi
115 | aumento de visitas fovisitasWe [15 = —ZisovisitasWeb 440 | E10

via web mensuales

%visitasWebAnterior

Y visitasWebAnteriores

6.2.4.3. Cambios Esperados

En funcién de los cambios propuestos en la arquitectura de destino, a

continuacion se exponen los indicadores afectados, y cambio esperado en

cada uno de ellos:

Tabla 92. Cambios Esperados

ID
. Descripcion
Indicador
" Una reduccion del tiempo de respuesta en un 30% en un periodo
de 3 meses, este indicador debe ser mensual.
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Un aumento de un 40% en el nimero de cotizaciones de productos

2 solicitados por el cliente en un periodo de seis meses

Un aumento de un 40% en el ingreso de 6rdenes de compra de
3 equipos y servicios en un periodo de seis meses

Un aumento de un 30% en el nimero de cotizaciones de servicios
. solicitados por el cliente en un periodo de seis meses

Un aumento de un 30% de clientes nuevos en un periodo de tres
" meses.

Una disminucién de al menos 5 dias entre la fecha de solicitud y la
H fecha de entrega del servicio en un periodo de 6 meses.

Una disminucion de al menos 3 dias entre la fecha de solicitud y la
12 fecha de entrega del equipo en un periodo de 6 meses.

Una aumento de un 10% de solicitudes recibidas al mes en un
e periodo de 6 meses.

Un aumento de 20% al mes de visitas a clientes por todo el
- Ecuador.
114 Un aumento del 30% de proyectos nuevos.
15 Un aumento del 40% de aumento de visitas a la pagina Web de la

empresa en un periodo de 3 meses.
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6.3. Arquitectura de Aplicaciones

6.3.1. Aplicaciones

Se implementa las siguientes aplicaciones:

e CRM VENTAS

e CRM MARKETING

¢ CRM SOPORTE

e GESTION DE PROYECTOS
La implementacion de estas aplicaciones permitird a la empresa optimizar la
relacion entre la empresa y el cliente, asi como tener un mejor control de los
proceso de la empresa.
Actualmente la empresa cuenta con un sistema de Gestion Empresarial
PROFIT PLUS 2K8, la misma cuenta con varios médulos pero los mismos no
son utilizados.
A continuacion se listan las nuevas aplicaciones identificadas en el contexto del

presente trabajo:

Tabla 93. Aplicaciones
ID Nombre Descripcion

Aplicacion que forma parte del Sistema de Gestion
Empresarial PROFIT. Contiene informacion de ajuste de
AL10 |Mddulo de Inventario sobrante de inventario, ajuste por falta de inventario,
transferencia de inventario, reclasificacién, kardex y

creacion de items.

Aplicacion que forma parte del Sistema CRM. Contiene
la informacion de seguimiento cuentas designadas a los
, diferentes vendedores externos, registro y seguimiento
AL11 |Médulo de Ventas i
de oportunidades, cierre y cualificacion de
oportunidades. (REDK Software Engineering, 2011;

MAYIMBO, s.f.)
Aplicacion que forma parte del Sistema CRM. Contiene

AL12 |Médulo de Marketing ] N
la informacion de las diferentes campanas de marketing



AL13 |Médulo de Soporte

Moédulo de Gestion de
AL14
Proyecto
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que posee la empresa asi como también un registro de
las diferentes ventas, drdenes de compra de los
diferentes clientes. (MAYIMBO, s.f.)

Aplicacion que forma parte del Sistema CRM. Contiene
la informacion de seguimiento de los diferentes tipos de
soporte que solicita el cliente. (MAYIMBO, s.f.)

Aplicacion que forma parte del Sistema CRM. Contiene
la informacion de los diferentes proyectos que tiene la

empresa.

6.3.2. Interaccién de las Aplicaciones

6.3.2.1. Aplicacién Modulo de Inventario

Diagrama de Interaccion
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<
U.e
§2 . ; Modulo de
s = Modulo de Articulos Maodulo de Almacén =
T E <<Aplicacion>> <<Aplicaciéns > Proveedones
g8 << Aplicacion> >
sk
(-9
Y
Maodulo de

—> Inventario €

| <<Aplicacion>> |

A

Reporte de Inventario

Diagrama de Interaccion de la Aplicacion Modulo de Facturacion
Aplicacion

< <Aplicacion> >

Consumidores de
Informacion

G AplicacionInterna que provee informacion.

Aplicacion

AplicacionInterna que consume informacion.

D Aplicacion Externa que consume informacion.

Figura 36. Interaccion de la Aplicacion Inventario

Tabla 94. Interaccion de la Aplicacion Inventario

Aplicacion | Relacion Descripcion de la Relacion

Modulo Informacién de los diferentes articulos que se registra de
i PROVEE .

Articulos las ordenes de compra.

i ] Informacién general de la matriz principal y centro de
Médulo Almacén|PROVEE

servicio.
Modulo de Informacién general de los proveedores tanto locales como
PROVEE _
Proveedores extranjeros.

Reporte de| CONSUME | Informacién del moddulo del inventario este se genera
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Inventario mensualmente y se genera uno general al fin del afio fiscal

para la gerencia general.

6.3.2.2. Aplicacion Modulo de Ventas

Diagrama de Interaccion

Mddula de

Marketing Mddulo de Clientes

<<Aplicacions = << Aplicacion> =

Proveedores de
Informacion

Aplicacion

Modulode yentas
<< 8plicacion==

Reporte de ‘entas

<< Aplicacions >

Diagrama de Interaccion de la Aplicacion Mdédulo de Yentas

Consumidores de
Informacion

Aplicacidn Interna que provee informadon,

Mueva &plicacidn

Aplicacidn Interna que consume informaddn,

Aplicacidn Externa que consume infomadon,

1890

Figura 37. Interaccion Modulo de Ventas
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Tabla 95. Interaccién Modulo de Ventas

Aplicacion
Modulo de
Marketing

Méddulo de

Clientes

Reporte de

Venta

Relacion Descripcion de la Relacién

Informacién de las diferentes campanas e informaciéon de los
PROVEE o ) )
principales clientes que maneja la empresa.

PROVEE | Informacién general de los clientes.

Informacién del mddulo de ventas este se genera

semanalmente en la misma se encuentra las diferentes
CONSUME ) ) ) ]

oportunidades de negocio, posibles ventas, cierre vy

cualificacion de oportunidades.

6.3.2.3. Aplicacién Modulo de Marketing

Diagrama de Interaccion
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Modulo de Clientes

<<Aplicacion> >

Proveedores de
Informacion

Maodulo de

Marketing
<<Aplicacion>>

Y.

Maodulo de Ventas

<< Aplicacion> >

Dlagrama de Interaccion de la Aplicacion Modulo Marketing
Aplicacion

Consumidores de
Informacion

AplicacionInterna que provee informacion.

Nueva Aplicacion

AplicacionInterna que consume informacion.

Aplicacion Externa que consume informacion.

UUUC

Figura 38. Interaccion Modulo de Marketing

Tabla 96. Interaccion Modulo de Marketing

Aplicacion | Relacion Descripcion de la Relacion
Mddulo de i
PROVEE |Informacion general de los clientes.
Clientes
Reporte d Informacién de las diferentes campafias e informacion de los

e
CONSUME| ) )
Ventas principales clientes que maneja la empresa.
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6.3.2.4. Aplicacién Modulo de Soporte

Diagrama de Interaccion

Mddulo de Gestidn
de Proyectos
<<Aplicacion= =

Mddulo de Pedidos Médulo de Clientes

<<Aplicacion>> <=<Aplicacidns =

Proveedores de
Informacion

Mddulo de
Soporte
<<Aplicacidns=

Diagrama de Interaccion de la Aplicacion Mddulo de Soporte
Aplicacion

Consumidores de
Informacion

Reporte de Soportes
<<Aplicacidns >

Lo

Aplicacidn Interna que provee informaddn,

Mueva Aplicacidn

Aplicacidn Interna que consume informaddn,

Aplicacidn Externa que consume infomadon,

Figura 39. Interaccion Modulo de Soporte

Tabla 97. Interaccion Modulo de Soporte

Aplicacion Relacion

Mddulo Gestion

PROVEE
de Proyectos
Modulo de

PROVEE
Pedidos

Descripcion de la Relacién

Informacién de la Gestion de Proyecto de todos los

servicios y proyectos de la empresa.

Informacién de los diferentes pedidos de equipos Yy

servicios de las diferentes lineas que maneja la empresa.



124

Modulo e . .
PROVEE |Informacion general de los clientes.
Clientes
Informacién del médulo de soporte este se genera cada
Reporte ) o i
CONSUME vez que el cliente reporta un incidente de los equipos y
Soportes

servicios que maneja la empresa.

6.3.2.5. Aplicacién Modulo de Gestion de Proyectos

Diagrama de Interaccion

Maodulo de Clientes Maodulo de Ventas

< <Aplicacion> > <<Aplicacion>>

Proveedores de Informacion

Maodulode Gestion
de Proyectos
<<Aplicacion>>

Aplicacién

Y A 4 v
Modulo de 7 :
Proveedores Modulo de Compras Médulo de Pagos

ol <<Aplicacion>> < <Aplicacion> >
<<Aplicacion>> P plicacio

Diagrama de Interaccion de la Aplicacion Maédulo de Gestion de Proyectos

Consumidores de
Informacion

AplicacionInterna que provee informacion.

Nueva Aplicacion

AplicacionInterna que consume informacion,

Aplicacion Externa que consume informacion.

UUUC

Figura 40. Interaccion Modulo de Gestion de Proyectos
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Tabla 98. Interaccion Modulo de Gestion de Proyectos

Aplicacion
Modulo de

Clientes

Méddulo de

Ventas

Médulo

Proveedores

Mddulo

Compras

Mddulo de Pagos | CONSUME

PROVEE

PROVEE
de

CONSUME

de
CONSUME

Relacion

Descripcion de la Relacion

Informacién general de los clientes.

Informacién de registro y seguimiento de oportunidades,

cierre y cualificacion de oportunidades.

extranjeros.

Informacién de los diferentes proveedores locales vy

Informacién de las diferentes compras que se van a

realizar tanto local como exwork para el proyecto.

Informacién de los diferentes pagos para los proveedores

proyecto.

locales y extranjeros que se van a realizar para el

6.3.3. Matriz Aplicaciones vs Entidades

Tabla 99. Matriz Aplicaciones vs Entidades

Entidad/Aplicacién AL1 AL2 AL3 AL4 AL5AL6AL7ALSAL9AL10AL11AL12

E2

E3

E4

E5

E6

E7

ES

E9

E10

E1l1

E12

E13

E14

E15

RW

RW

RW

RW

RW

RW

RW

RW

RW

RW

RW

RW

RW

RW

RW

RW

RW

RW

RW

RW RW RW

RW RW RW

RW RW RW

RW

RW

RW

RW



6.3.4. Portafolio de Tecnologia

La implementacion de una solucién administrativa que permita las relaciones con los clientes constituye una estrategia para la
empresa ya que nos permite administrar y monitorear las interacciones de la empresa con los clientes actuales y potenciales
que posee la empresa. La implementacion de esta solucion permite aumentar las ventas, fidelizar al cliente, mejorar la

satisfaccion y retencién de los clientes.
6.3.4.1. Estandares de Tecnologia
A continuacién se listan los estandares de tecnologia identificados en el contexto del presente trabajo:

Tabla 100. Estdndares de Tecnologia

ID Cadigo Descripcion Especificacion Fecha Categoria | Estado

VI_TI_101

VI_TI_102
Sistema operativo para
ETO1 | VI_TI_103 Windows 7 Professional 2013-12-01 | SW Base Vigente

estaciones de trabajo
VI_TI_104

VI_TI_105

L TI_201
- Sistema operativo para
ET02 L TI 202 Windows XP 2012-12-01 | SW Base Vigente

estaciones de trabajo
L_TI 203

9cT



F_TI_301
Sistema operativo para

ETO3 F_TI_302 Windows XP 2012-12-01 | SW Base Vigente
estaciones de trabajo

F_TI_303
VE_TI_401 Sistema operativo para
ET04 | VE_TI_402 | estaciones de trabajo de ventas Windows 10 2015-04-022 SW Base Vigente
VE_TI_403 externas
I_TI 402
Sistema operativo para
I_TI 403
ETO5S I TI 404 estaciones de trabajo de Windows 2010 2015-04-022| SW Base Vigente
L ingenieria
I_TI_405
Sistema operativo para
G_TI_601
ETO6 G TI 602 estaciones de trabajo para el Windows 10 2015-04-022| SW Base Vigente
o area de Gerencia
SwW
ETO7 | SER_TI_701 Base de datos My SQL 5.1 2014-01-15 o Vigente
Aplicacion
SW
ETO8 |CRM_TI_801 Base de datos CRM 2016-03-22 ] Vigente
Aplicacion

LCT



6.3.4.2. Hardware

Tras la realizacion del presente trabajo, el catalogo de componentes de Hardware queda conformado de la siguiente manera:
Tabla 101. Hardware

ID

HVI

HLI

HFI

HSC

HSER

Nombre

OPTIPLEX 980

OPTIPLEX 990

DELL 5810

DELL T630 Server

Funcion

Estaciones de Trabajo para

el drea de ventas Internas

Estaciones de Trabajo para
el area de Logistica e
Importaciones y area de

Finanzas

Estaciones disefiadas para
el area de servicios para
realizar la Ingenieria de los

diferentes proyectos.

Servidor

Sistema Operativo | Procesador

Windows 7
Intel Core i5
Professional
Windows XP Intel Core i5
Windows 10 Intel Core i7
CPU Quad
Core Intel®
Windows Server 2008 | Xeon® E5-
2609 1.9
GHz

RAM

2GB

2 GB

2 GB

4 GB

Swap

20 GB

Disco

295 GB

300 GB

500 GB

hot
pluggable
15K RPM
SAS 12Gbps
2.5 hard
drives w/
3.5” Hybrid

8¢T



HG | Microsoft Surface Pro 3

S2

Servidor CRM

Estaciones de Trabajo de

Gerencia y Ventas Externas

Servidor en el que se va

a instalar el Software

Customer Relationship |Professional Edition

Management (CRM)

Windows 10

Windows XP

Intel Core i7

733 MHz

Carrier:
PERC H730
RAID
Controller:
Drives
included:
Two 300GB
setup in a
RAID 1

configuration

4 GB - 128 GB
100 MB de
espacio
256 MB
libre en
disco

62T



6.3.4.3. Software

Tras la realizacion del presente trabajo, el catalogo de componentes de Software queda conformado de la siguiente manera:

Tabla 102. Software
ID Nombre Funcion Sistema Operativo| Vendedor Edicion Version

Software orientado al
Sistema de Gestion

Empresarial el mismo que

Sistema de Gestion _ N Softech
_ permite la gestion de _
SW1 | Empresarial PROFIT+ _ Windows XP Consultores |PROFIT+ 2K8 7.5
K8 Inventario, Ventas y CA

Cuentas por Cobrar,
Compras y Cuentas por

Pagar, Caja y Bancos

Maquina Virtual, con

sistema operativo Windows

SW2 Microsoft Virtual PC XP el mismo que permite Windows Vista Microsoft - 6.1.7601
correr el Programa Sales
Wizard 2.0
Software disefiado por Sales Wizard
SW3 Sales Wizard Windows XP Emerson 2.0
Emerson para el 2.0

0€T



SW4 Instrument Toolkit

SW5 USHAY

SWé6 AUTOCAD 2014

dimensionamiento de
Sitemas de control,
busqueda de niumeros de
parte del Sistema DeltaV y

lista de precios.

Software disefiado por
Rosemount Inc., para el
dimensionamiento de
equipos de medicidon como
transmisores de presion,
temperatura, flujo, nivel y
densidad; ademas permite

la creacion de ofertas de

los equipos dimensionados.

Médulo facilitador de
Contratacion - Ofertas,
permite crear las ofertas
técnicas y econdmicas de

los diferentes procesos del
Sistema Oficial de

Contratacion Publica.

Software utilizado en el

Windows 7

Windows 7

Windows 10

Rosemount

Toolkit 3.0
Inc.
Sistema
Oficial del
i 2.0
Contratacion
Publica.
AUTODESK Autocad

3.0

2.0

2014

TET



area de Servicios que
ayuda a la ingenieria de los
diferentes proyectos, el
mismo permite realizar
planos de conexion,
interconexion, layout
internos y externos de
tableros de control en 2D y
3D.

Es un software desarrollado
por el Servicio de Rentas
Internas del Ecuador que

facilita la creacion de
archivos XML que contienen

la informacion de anexos

SW7 DIMM FORMULARIOS y de un contribuyente.

DIMMM ANEXOS También permite verificar
que los archivos creados en
otros sistemas estén
correctamente elaborados
y, si estan en un formato
diferente, los transforma al

requerido por el SRI.

Windows XP

SERVICIO DE
RENTAS
INTERNAS
DEL
ECUADOR

2014

2015

AN}



Cuando los archivos estan

correctamente elaborados,

el DIMM genera un reporte
con la informacion

condensada del anexo.

Solucion Administracion
que permite las
relaciones con los
clientes actuales y
potenciales. CRM
permite a la empresa
aumentar la
productividad y cerrar
mas contratos, asi como

SwWos8 CRM

mejorar la satisfacciéon y
la retencion de los
clientes.

Windows XP
Professional

Salesforce Professional

3

€eT
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6.3.5. Diagramas de Despliegue

Tras la realizacion del presente trabajo, los diagramas de despliegue quedan
de la siguiente manera:

Figura 41. Diagrama de Despliegue
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En el presente diagrama en el recuadro rojo se puede apreciar que se va a
instalar en una servidor Dell T630 server el software CRM de Sales Force con
los nédulos de Ventas, Soporte, Marketing y Gestion de Proyectos los mismos
interactdan con las maquinas de las areas de Ventas Internas, Ventas Externas
y Gerencia.

6.3.6. Diagramas de Ambientes y Ubicaciones

Tras la realizacion del presente trabajo, los diagramas de despliegue gquedan

de la siguiente manera:

Arquitectura de Aplicacion

w Modulo de Cuentas Por
Modulo de Facturacién Modulo de Ventas Cobrar

Modulaq: PO} | Modulo de Clientes
agar

Arquitectura|de Tecnologia

N 5 N
Q o S
S S S
Web Server Via, Web Server Web Server SERVIDO Web Server SERVIDOR

V2, VI3, Vg, Vis L3, L2, 13 F1, F2, F3 Data Base Serfer G1, G2, G3 CRM

Figura 42. Diagrama de Ambientes y Ubicaciones

En el presente diagrama se puede apreciar que la nueva aplicacion CRM de
Sales Force se va a comunicar mediante Web Server con las maquinas de

Ventas internas, Ventas externas y Gerencia.
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6.3.7. Diagramas de Interconectividad

Tras la realizacion del presente trabajo, los diagramas de despliegue quedan

de la siguiente manera:

INTERNET

Area de Gerencia y Ventas Externas

8-

SEIN 01

CIsco
PROVEEDOR

ROUTER

SWITCH 01

badddfbeddedy

Area de Ventas Internas
N
S
> J
, @

VI1, VI2, VI3, VI4,

SERVIDOR N VI5
SEIN 02
Data Base Server| Web Server
‘\\ Area de Logistica e Importaciones
Q
N
& P)
SERVIDOR \ L1, 12,13
CRM SEIN 03 %
Web Server

Area de Finanzas

N
S 58
SEIN 04 % Web Server

Figura 43. Diagrama de Interconectividad

Para la implementacion del Sistema de Administracion de Relaciones con los

Clientes CRM se debe adquirir un Servidor con las siguientes caracteristicas:

e Sistema Operativo:Windows XP Professional Edition
e Procesador: 733 MHz
¢ RAM: 256 MB

e Disco: 100 MB de espacio libre en disco
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6.3.8. Matriz Aplicaciones vs Componentes de Tl

Tabla 103. Matriz Aplicaciones vs Componentes de TI

Componente AL1AL2 AL3 AL4 AL5 AL6 AL7 AL8S AL9 AL10AL11AL11AL12
TI/Aplicacion

ET O1 X | X | X

ET 02 XX | X | X | X | X | X

ET 03 X X | X | XX X | X
ET 04 X | X

ET 05

ET 06 X X | X X | X
ET 07 XX | X | X | X | X | X | X | X

ETO8 X X X X
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7. Hoja de Ruta de la Arquitectura Empresarial Objetivo

7.1. Analisis de Oportunidades de Mejora

Tabla 104. Oportunidades de Mejora

ID

Problema

Oportunidad de Mejora

P1

La empresa posee procesos pero
l[os mismos no se encuentran

levantados ni documentados.

Mediante la metodologia de BPM se
levantara y documentara los procesos
gue posee la empresa para automatizar

los mismos.

P2

Los roles y funciones no se
encuentran definidos provocando
asi una mala optimizacion de

recursos humanos.

Mediante la metodologia de BPM se
definird los roles y funciones de los
implicados en los diferentes procesos
gue tiene la empresa logrando asi una
mejor de

optimizacion recursos

humanos

P3

de

cotizaciones e ingreso de 6rdenes

Actualmente el proceso

de compra no se encuentra bien

estructurado no sigue ningun
referente lo que provoca
ineficiencia en los procesos

causando asi Insatisfaccion de los

clientes.

Siguiendo el modelo de proceso APQC
— Comercializar y Vender Productos y
Servicios, se realizara las actividades
gue se detalla en el framework en los
procesos de cotizaciones e ingreso de
ordenes de compra para que los
procesos de cotizaciones e ingreso de
orden de compra se vuelvan mas
eficientes y satisfagan al cliente en todos

Sus requerimientos.

P4

Insatisfaccion de los clientes con

los servicios prestados.

Aplicar los ocho principios de la gestion
de la calidad de la Norma ISO 9000 en
los procesos que posee la empresa de
una manera sistematica y transparente

considerando las necesidades de todas
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las partes involucradas, aumentando asi
de y

fidelizando a los mismos.

la satisfaccion los clientes

PS5

Mala gestion de los proyectos que
tiene la empresa, la mayor parte
de estos tiene problemas en el

alcance, costo y tiempo.

Implementacion de buenas practicas en
la gestion de proyectos desde que inicia
el proyecto hasta su finalizacion,
obteniendo asi que los proyectos se
desarrollen de una manera eficaz y

eficiente en alcance, costo y tiempo.

P6

La empresa no posee fuertes
campafnas de marketing ni un area
de Marketing muy desarrollada
debido a que su posicionamiento
en el mercado le permitia
dedicarse a otros procesos mas
importantes sin prestarle la debida
atencion los

a promocionar

productos.

Implementacion de un Sistema de
gestion de Relacion con el cliente
(CRM), permitira definir a la empresa
una estrategia de negocio enfocada a
las necesidades del cliente, obteniendo
asi relaciones a largo plazo, aumento de

satisfaccion y fidelizacién del cliente.

P7

La empresa no cuenta con un
proceso para el desarrollo y planes

de ventas.

Siguiendo el modelo de proceso APQC
— Comercializar y Vender Productos y
Servicios, se realizara las actividades
gue se detallan en el framework en el
proceso Desarrollo y Gestion de plan de

Ventas.

P8

Si se llega a presentar una falla

con el servidor, todas |Ilas

actividades de la empresa tendran
que detenerse hasta que el

sistema pueda ser restablecido.

Aplicar los estandares de referencia
ISO, permitira minimizara y gestionara el
riesgo de una posible no disponibilidad

de las aplicaciones Core de negocio.
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7.2. Andlisis Detallado de Referentes

Se detalla los referentes utilizados para el siguiente caso de estudio:

APQC Cross Industry Process — 10182 Administrar leasds/oportunidades

Tipo: Modelo de Referencia Procesos

Escenario de Aplicacion:
e La empresa no tiene bien definido cuales son sus clientes potenciales.
¢ No se tiene identificado las diferentes oportunidades por cada linea de
producto que maneja la empresa.
e No se desarrolla un plan de ventas a partir de las diferentes

oportunidades.

Aplicacion:

Para la creacion de Administracién de Oportunidades se utilizé las siguientes
actividades del modelo de referencia.

10188 Identificar los clientes potenciales.

10189 Identificar / recibir leads / oportunidades.

18115 Validar y calificar clientes potenciales / oportunidades.

11773 Creacion de estrategias de ventas a partir de las oportunidades.

20011 Administrar canal de oportunidades.

10209 Determinar la asignacién de recursos de ventas.

10184 Administrar llamadas de ventas del cliente. (APQC, s.f.)

Resultado Esperado:
Tener una administracion eficiente de las diferentes oportunidades que se han
ido identificando en los diferentes sectores industriales para generar estrategias

de ventas y aumentar la rentabilidad de la empresa.
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APQC Cross Industry Process — 10183 Gestion de Clientes y cuentas.

Tipo: Modelo de Referencia Procesos

Escenario de Aplicacion:
e La empresa no cuenta con una base de datos de los clientes y cuentas

importantes que maneja la empresa.

Aplicacion:

Para la creacidon de Administracion de Clientes y Cuentas se utilizd las
siguientes actividades del modelo de referencia.

20013 Seleccion de clientes / cuentas claves

11174 Manejo de relaciones con el cliente.

14208 Manejo de los datos maestros de clientes. (APQC, s.f.)

Resultado Esperado:
Tener una administracion eficiente de las diferentes cuentas y clientes que
maneja la empresa para crear una estrategia de ventas personalizadas para

dichas cuentas y clientes.

APQC Cross Industry Process — 11779 Desarrollar y gestionar las

propuestas de ventas, ofertas y cotizaciones

Tipo: Modelo de Referencia Procesos

Escenario de Aplicacion:
e Tiempo excesivo en el proceso de Cotizacion.
e Deficiencia del proceso

e Insatisfaccion del Cliente
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Aplicacion:

Para la modificacion del proceso de Cotizacion se integraran las siguientes
actividades del modelo de referencia.

11782 Revision solicitud RFP / RFQ

11784 Realizar andlisis de la competencia (11783)

11784 Validar solicitud con los planes de estrategia / negocio
11785 Entender los requerimientos del cliente

20015 Desarrollar solucién y el enfoque de la entrega (20015)
11787 Identificar las necesidades de personal (11787)

11788 Desarrollar estimaciones de precios y programacion
11789 Andlisis de rentabilidad 3.5.3.10 Conducta (11789)
11793 Administrar resultado notificacion (11793). (APQC, s.f.)

Resultado Esperado:
Minimizar los tiempos de entrega de las ofertas, asi como también obtener
mayor satisfaccion del cliente.

Evitar pérdida de clientes.

APQC Cross Industry Process — 10185 Manejo de 6rdenes de Venta

Tipo: Modelo de Referencia Procesos

Escenario de Aplicacion:
e Tiempo excesivo en el proceso de Orden de Compra.
e Deficiencia del proceso

e |nsatisfaccion del Cliente

Aplicacion:
Para la modificacion del proceso de Orden de Compra se integraran las
siguientes actividades del modelo de referencia.

e 10194 Aceptary validar las ordenes de venta.

e 10195 Recopilar y mantener informacion de la cuenta.
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e 10196 Determinar la disponibilidad.

e 10197 Determinar proceso de cumplimiento.

e 10199 Proceso de pedidos pendientes y actualizaciones.

e 10200 Consultas de pedidos de mango que incluye las transacciones

posteriores a la ejecucion de pedidos. (APQC, s.f.)

Resultado Esperado:

Minimizar los tiempos de ingreso de las oOrdenes de compra al area de
Logistica, asi como también obtener mayor satisfaccion del cliente.

Garantizar al cliente la entrega pactada en la cotizacion de los productos y

Servicios.

BPM — Gestién de Procesos

Tipo: Metodologia

Escenario de Aplicacion:

Procesos no se encuentran levantados ni documentados.
Roles y funciones no se encuentran definidos.

Mala optimizacién de recursos humanos.

Aplicacion:

La Metodologia BPM se aplicara en los procesos de la cadena de valor.

Resultado Esperado:

Conocer los puntos débiles y fortalecer las actividades mas importantes.
Procesos mas eficientes.

Optimizar los recursos humanos de la empresa.

Definir los roles y funciones de los implicados en cada proceso.
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PMBOK - Gesti6on de Proyectos

Tipo: Metodologia

Escenario de Aplicacion:
Mala gestion de los proyectos obtenidos por la empresa.

Aplicacion:
Aplicar los métodos y préacticas de PMBOK desde que se inicia el proyecto

hasta su finalizacion para llevar una buena gestion del proyecto.

Resultado Esperado:
Obtener una mayor control de los proyectos, permitiendo al Gerente de
proyectos y su equipo realizar proyectos de una manera eficaz y eficiente en

alcance, costo y tiempo.

ISO 9000 — Gestion de la Calidad

Tipo: Estandar de Referencia

Escenario de Aplicacion:

Inconformidad de los clientes en los requerimientos que solicita.

Aplicacion:
Aplicar los ocho principios de la gestién de la calidad de la Norma ISO 9000 en
los procesos que posee la empresa de una manera sistematica y transparente

considerando las necesidades de todas las partes involucradas.

Resultado Esperado:
Aumento de la satisfaccion de los clientes y de otras partes interesadas, y el

éxito de la organizacion.
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Business continuity management systems (ISO, 2012)

Tipo: Estandar de Referencia

Escenario de Aplicacion:
Si se llega a presentar una falla con el servidor, todas las actividades de la

empresa tendran que detenerse hasta que el sistema pueda ser restablecido.

Aplicacion:
Desarrollo de planes de amenazas y prevencion para asegurar que la empresa

no detenga sus actividades.

Resultado Esperado:
Minimizaréa y gestionar el riesgo de una posible no disponibilidad de las

aplicaciones Core de negocio.
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7.3. Andlisis de Brechas

En esta seccion de realizara el analisis de brechas en los cuatro dominios de la
Arquitectura Empresarial, la letra k indica que las actividades de los diferentes
procesos se mantienen tanto en el AS-IS como en el TO-BE y PRY indica los
diferentes proyectos que se va a realizar en los procesos para alcanzar nuestro
TO-BE.

7.3.1. Arquitectura de Negocio.

El analisis de brechas realizado para la presente arquitectura muestra los
procesos que conforman la arquitectura de Negocios, en esta seccion se
presentan los procesos que sufrieron cambios.

Proceso Administracién de Oportunidades

Se crea el nuevo proceso Administracion de Oportunidades el cual tiene las
siguientes actividades ldentificacion de Clientes Potenciales, Identificacion de
oportunidades, Validacién de clientes potenciales y oportunidades, Creacion de
Estrategias de Ventas a partir de las oportunidades, Administracién canal de
oportunidades, Llamadas de venta a los clientes este proceso se soporta en el
proyecto PRY3.

Proceso Administracion de Clientes y Cuentas

Se crea el nuevo proceso Administracion de Clientes y Cuentas el cual tiene las
siguientes actividades Seleccion clientes y cuentas claves, Desarrollo de plan
de ventas, Manejo de Relaciones con el cliente, Gestion de datos maestros del
Cliente, este proceso se soporta en el proyecto PRY4

Proceso Gestion de Proyectos

Se elimina el proceso Ejecucion de Proyectos y Servicios y se crea el nuevo
proceso Gestion de Proyectos el cual tiene las siguientes sub procesos
Proceso de Iniciacion, Proceso de Planificacién, Proceso de Ejecucion,
Proceso de Seguimiento y Control, Proceso de Cierre; la eliminacion del
proceso Ejecucion de Proyectos y Servicios y la creacion del proceso Gestion

de Proyectos se soporta en el proyecto PRY5.



Proceso de Cotizaciéon

Tabla 105. Andlisis de Brechas Proceso de Cotizacion

TO-BE

AS-1S

Solicitud de
Cotizacion

Anélisis de
requerimientos
del Cliente

Equipos

Servicios

Local

FOB

Calculo de
costos
directos

Calculo de
costos
indirectos.

Calculo de
beneficio
esperado.

Generacion
de la
propuesta
comercial.

Calculo de
horas
hombre

Calculo de
logistica para el
personal

Revision de
la Oferta

Envié de la
cotizacion

Nuevo

Solicitud de
Cotizacion

Revision
Peticion

PRY1

Andlisis de
competencia

PRY1

Validar
solicitud con la
estrategia

PRY1

Entender los
requisitos del
Cliente

Equipos

Servicios

Local

FOB

Desarrollo
soluciones y
Enfoques de

Entrega

PRY1

Identificacion
de necesidades
del personal

PRY1

LYT



Desarrollo
estimaciones de
precios 'y
programacion
de entrega

Andlisis de
Rentabilidad

Revision de la
oferta

Envio de la
cotizacion

Administrar
resultados de
notificacion

ELIMINADO PRY1 PRY1 PRY1 PRY1 PRY1 PRY1

Se crea las nuevas actividades Revision Peticion, Andlisis de competencia, Validar solicitud con la estrategia, Entender los
requisitos del Cliente, Desarrollo soluciones y Enfoques de Entrega, ldentificacion de necesidades del personal, Desarrollo
estimaciones de precios y programacioén de entrega, Andlisis de Rentabilidad y Administrar resultados de notificacion y se
eliminan las actividades Calculo de costos directos, Célculo de costos indirectos, Célculo de beneficio esperado, Generacion

de la propuesta comercial, Calculo de horas hombre y Célculo de logistica para el personal.

PRY1

PRY1

PRY1

14
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Proceso Orden de Compra
Tabla 106. Analisis de Brechas Proceso Orden de Compra
Envid de la

orden de Nuevo
compra

Emision de orden de | Ingreso de Orden de
compra. compra

TO-BE

Emision de Orden de
Compra

Aceptar y Validar las

6rdenes de Compra PRY2

Reunir y Mantener
informacion de la PRY2
cuenta

Determinar la

Disponibilidad PRY2

Determinar Procesos

de Cumplimiento PRY2

Ingresar las érdenes de
Compra

Procesar pedidos
pendientes y PRY2
actualizaciones

Atender las Consultas
de orden incluyendo
transacciones de
cumplimiento
posterior a la orden de
compra

PRY2

Eliminado PRY2

Se crea las nuevas actividades Aceptar y Validar las érdenes de Compra,
Reunir y Mantener informacion de la cuenta, Determinar la Disponibilidad,
Determinar Procesos de Cumplimiento, Procesar pedidos pendientes y
actualizaciones, Atender las Consultas de orden incluyendo transacciones de
cumplimiento posterior a la orden de compra y se eliminan la actividad Envi6 de

la orden de compra.



7.3.2. Arquitectura de Informacion.

En la siguiente arquitectura se muestra el analisis de brechas de entidades

Tabla 107. Analisis de Brechas Proceso de Arquitectura de Informacion

El E2 E3 E4 E5 E6 E7 E8 E9 E10 E11
. . Orden de - Tipo de L - R
Sein S.A. Cliente Compra Producto | Servicio | ordende | Facturacion | Crédito | Proveedores | Vendedor | Cotizacion Nuevo
TO-BE compra

El Sein S.A. K
E2 Cliente K
E3 Orden de Compra K
E4 Producto K
E5 Servicio K
E6 | Tipo de orden de compra K
E7 Facturacion K
E8 Crédito K
E9 Proveedores K
E10 Vendedor PRY6
E11 Cotizacion PRY7
E12 CRM_VENTAS PRY9
E13 | CRM_MARKETING PRY9
E14 CRM_SOPORTE PRY9
E15 | GESTION_PROYECTO PRYS

Eliminado

04T



Se crea las nuevas entidades CRM_VENTAS, CRM_MARKETING, CRM_SOPORTE y GESTION DE PROYECTOS con ID
E12, E13, E14, E15 soportadas por los proyectos PRY9 y PRY5; se modifican las entidades Vendedor y Cotizacién con ID

E10 y E11 respectivamente soportados por los proyectos PRY6 y PRY7 respectivamente.

7.3.3. Arquitectura de Aplicacion.

En la siguiente arquitectura se muestra el analisis de brechas de las aplicaciones.

Tabla 108. Andlisis de Brechas Arquitectura de Aplicacion

AL1 AL2 AL3 AL4 AL5 ALG6
AS-IS | Médulo | Mdulo de C“;g:as C”;c’)‘rtas Modulo| Msduto de
TO-BE Facturacion Ventas. Cobrar pagar | Clientes Pedidos
ALl Médulo Facturacién K
AL2 Médulo de Ventas. K
AL3 Cuentas por Cobrar K
AlL4 Cuentas por pagar K
AL5 Madulo de Clientes K
AL6 Maddulo de Pedidos K
AL7 | Mddulo de Proveedores
AL8 Maddulo de Pagos

AL9 Maddulo de Compras
AL10 | Moddulo de Inventario

AL8 AL9
Médulo de | Mdédulo de Nuevo
Pagos Compras
K
K
PRY8

16T



AL11 Modulo de Ventas PRY9

AL12 | Méodulo de Marketing PRY9

AL13 Madulo de Soporte PRY9

Modulo de Gestion de PRYS,

ok Proyecto PRY9
Eliminado

Se crea las nuevas aplicaciones Modulo de Inventario con ID AL10 soportado por el proyecto PRY8, Mdédulo de Ventas,
Médulo de Marketing, Mddulo de Soporte, Médulo de Gestion de Proyectos con ID E11, E12, E13, E14 soportado por el
proyecto PRY9 y PRYS5.

¢at



7.3.4. Arquitectura de Tecnologia.

En la arquitectura tecnologica se muestra el analisis de brechas tanto de software como de hardware.

Tabla 109. Analisis de Brechas Arquitectura Tecnologia

SW1 SW2
Sistema de
Gestion Microsoft
Empresarial Virtual PC
PROFIT+ 2K8
Sistema de Gestion
SW1 Empresarial PROFIT+ K
2K8
SW2 Microsoft Virtual PC K
SwW3 Sales Wizard
Sw4 Instrument Toolkit
SW5 USHAY

SW6 AUTOCAD 2014

SW7 DIMM FORMULARIOS
y DIMMM ANEXOS

SWO08 CRM

Eliminado

Se visualiza la creacion de un nuevo recurso tecnolégico CRM soportado por los proyectos PRY5.

SW3

Sales Wizard

SW4

Instrument
Toolkit

SW5

USHAY

SW6

AUTOCAD | FORMULARIOS

2014

SW7

DIMM

y DIMMM
ANEXOS

Nuevo

PRY5

€at
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7.4. Hoja de Ruta

En el presente capitulo se presenta la priorizacion y la linea de tiempo que se
propone seguir para la ejecucion de las diferentes iniciativas y proyectos de
transicion que surgieron tras los analisis de brecha, la prioridad de ejecucion va
del 1 al 5, donde 1 es la prioridad mas baja, y 5 es la més alta.

Tabla 110. Hoja de Ruta

ID Nombre Descripcion Prioridad

Siguiendo el modelo de proceso APQC
— Comercializar y Vender Productos y
Servicios, se realizara las actividades

Proceso de gue se detalla en el framework en el

Cotizacion proceso de cotizaciones para que el
mismo se vuelva mas eficientes y
satisfagan al cliente en todos sus
requerimientos.

PRY1

Siguiendo el modelo de proceso APQC
— Comercializar y Vender Productos y
Servicios, se realizara las actividades

Proceso de Orden que se detalla en el framework en el

de Compra proceso de Ordenes de Compra para
gue el mismo se vuelva mas eficientes
y satisfagan al cliente en todos sus
requerimientos.

PRY2

Siguiendo el modelo de proceso APQC

— Comercializar y Vender Productos y

Servicios, se implementara el proceso
Proceso Administracion de Oportunidades con

PRY3 |Administracion de |las actividades que se detalla en el 1

Oportunidades framework donde se busca generar

previsiones futuras de ventas, creando

asi nuevas estrategias para la

empresa.

Siguiendo el modelo de proceso APQC

— Comercializar y Vender Productos y

Servicios, se implementara el proceso
Proceso Administracion de Clientes y Cuentas

PRY4 |Administracion de con las actividades que se detalla en el 1

Clientes y Cuentas |framework donde se busca generar

estrategias de ventas personalizada

para las cuentas y clientes claves que

tiene la empresa.



ID

PRYS5

PRY6

PRY7

PRYS8

PRY9

PRY10

Nombre

Gestion de
Proyectos

Modificacion de la
Entidad Vendedor

Modificacion de la
Entidad Cotizacion

Creaciéon Modulo
Inventario

Implementaciéon de
un CRM

Definicion de Roles
y Funciones

Descripcion

Siguiendo las buenas préacticas de
PMBOK se implementara el proceso
Gestion de Proyectos desde que inicia
el proyecto hasta su finalizacion,
obteniendo asi que los proyectos se
desarrollen de una manera eficaz y
eficiente en alcance, costo y tiempo.

Se incluyen atributos nuevos que
permiten  modelar los  cambios
realizados en el proceso. Los atributos
a incluir son Cronograma Visitas en el
cual se puede tener una métrica de
cuantas visitas se realizan
mensualmente a los clientes.

Se incluyen atributos nuevos que
permiten  modelar los  cambios
realizados en el proceso. Los atributos
a incluir son Nuevos Proyectos
permitiendo tener una métrica de
cuantos proyectos nuevos se obtienen
mensualmente.

Se crea el sistema Inventario en el
Sistema de Gestion Empresarial
PROFIT PLUS 2K8 que se encarga de
la informacion de ajuste de sobrante de
inventario, ajuste por falta de
inventario, transferencia de inventario,
reclasificacion, kardex y creacién de
items.

Se instalara una solucién de
administracion que permita las
relaciones con los clientes actuales y
potenciales.

Se realizara la implementacion de la
metodologia BPM para modelar los
procesos de negocio de la empresa,
conocer los puntos débiles y fortalecer
las actividades mas importantes, asi
como definir los roles y funciones de
los implicados en cada proceso
optimizando asi los recursos humanos
de la empresa y convirtiendo los
proceso mas eficientes.
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Prioridad



Se realiza la priorizacion de los proyectos de acuerdo a la siguiente tabla.

Tabla 111. Priorizacion

Descripcion Identificacion Prioridad
Mayor ingreso de dinero para la 1 ALTA
empresa.
Genera ahorro de costos para la 2 MEDIA
empresa.
Mejora la eficiencia de los procesos 3 BAJA

de la empresa
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Finalmente se expone un Gantt de alto nivel con la linea de tiempo de la

ejecucion de las iniciativas y/o proyectos del portafolio de la arquitectura

empresarial objetivo.

oF o oF oF o8 5F b8 o8 W1 W)

Figura 44. Linea de Tiempo de los Proyectos
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8. Conclusiones y Recomendaciones

8.1. Conclusiones

En base al estudio de conceptos teoricos y al andlisis de los diferentes
referentes acerca de Arquitectura empresarial se ha realizado el planteamiento
del propuesta de Arquitectura Empresarial aplicada a una empresa dedicada a
la venta de equipos y servicios para la industria de petroleo y gas, en la cual
propone una nueva forma de ver y estructurar a la empresa, cambiando
paradigmas de una estructura funcional jerarquica a una por procesos
cambiando la visién a la prestacion de servicios con la mirada en la satisfaccion

de sus clientes.

Al realizar el levantamiento de los procesos de la empresa se pudo identificar
las debilidades y fortalezas que tenia la misma en el desarrollo de sus
actividades evidenciando la necesidad de una estructura organizacional y de
procesos definidas para alcanzar sus metas. Por lo cual se establecieron los
procesos, roles y funciones que son la base del marco de referencia

organizacional.

En el desarrollo de la propuesta de Arquitectura Empresarial se identificaron los
procesos de negocio, interesados y los riesgos que afectan las actividades de
la empresa, con base en este conocimiento se disefla la arquitectura
empresarial TO-BE en los dominios de negocio, informacién, aplicacion vy
tecnologia, la misma que generara un impacto en la estructura organizacional y
funcional permitiendo optimizar los procesos del negocio y la participacion de
los interesados, de esta forma se aumentaran los niveles de productividad y

competitividad de la empresa.

La implementacion de un Sistema de Gestion de Relaciones con los Clientes

(CRM) permitira definir una estrategia enfocada al cliente logrando identificar y
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administrar relaciones con los clientes y cuentas claves para la empresa,

obteniendo asi mayor captacion de clientes y la fidelizacion de los mismos.

La adopcidon de las buenas practicas de PMBOK en los diferentes proyectos
que ejecuta la empresa permitird tener una mejor guia y orientacién del
Gerente de servicios y su equipo al momento de desarrollar los proyectos
obteniendo asi que los proyectos se desarrollen de una manera eficaz y

eficiente en alcance, costo y tiempo.
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8.2. Recomendaciones

Se recomienda mantener una visidon comun del futuro a ser compartido por toda
la organizacion, en especial entre el negocio y el area de tecnologia de

informacion.

Difundir las estrategias de negocio a todos los niveles de la empresa mediante

reuniones, campafnas o capacitaciones.

Capacitacion de los actores de los diferentes procesos que tiene la empresa

para que tengan una vision clara de lo que se esta realizando.

La implementacion de Arquitectura empresarial en la empresa permitira alinear
Tecnologias de Informacion con los objetivos estratégicos del negocio,
generando asi mayor valor, mejorando el desempefio, la comunicacion y la

integracion en la organizacion.

Se recomienda realizar un estricto seguimiento de todos los procesos y
procedimientos de la empresa obteniendo asi una mejora continua de los

procesos.
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PUFAFER e SWEIVEN

Empresa Lider en provision de soluciones con productos y servicios en aplicaciones de automatizacion y control industrial.
Su sede corporativa esta localizada en Stafford, Texas. Es representante de Fisher Controls desde hace 65 afios y Socio
de Negocios de Emerson.

Sus principales rubros son: Petréleo & Gas, Refinerias Petroguimicas, Mineria, Energia, Consumo Masivo, Comercial,

Papeleras, entre otras.

Puffer Sweiven fue fundada en el afio de 1945 y conformada por los sefiores Kenneth Puffer and Clinton “Bud” Sweiven.
Su primer empleado fue el sefior Shelby Ross.

Puffer Sweiven tiene presencia en Latinoamérica con oficinas en Venezuela, Colombia, Chile y Ecuador desde el afio 1987
asegurando la misma experticia, alta calidad, ingenieria y servicios a través de todas sus subsidiarias.

Venezuela Ecuador Colombia Chile
¢ Conind de Venezuela e SEIN S.A. e PUFFER Colombia ® [neco
e Puffer-Venezuela e MaxControl
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SISTEMAS Y €QUIPOS INDUSTRIALES

Sistemas y Equipos Industriales S. A es proveedor global de productos de alta calidad para la automatizacion, medicion
y control de procesos. Nuestra linea de productos combinada con nuestra experiencia y robustez financiera ha creado la
confianza de nuestros clientes para las soluciones integradas que ofrecemos para la industria y la ejecucion de proyectos
de Automatizacion e Instrumentacion Industrial.

Disponemos de un amplio portafolio de productos representando a companias lideres a nivel mundial con productos
alta calidad y reconocimiento en el mercado. Brindamos capacitacion y entrenamiento a nuestros clientes y nuestra
experiencia cubre TODOS los sectores de la industria ecuatoriana.

SEIN S. A. esta comprometido en cumplir y exceder con todos los requerimientos y normas de nuestros clientes cuidando
de la seguridad del personal y el medio ambiente.
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Medicion

Precision y Fiabilidad.

Rosemount

La variedad de productos Rosemount incluye una linea completa de instrumentos para medicion de presion, temperatura, caudal,
nivel asi como sistemas instrumentados de seguridad.

Con mas de 50 anos de experiencia y 10 millones de equipos de presion instalados en todo el mundo, nuestros clientes
obtienen fiabilidad Unica y mejores capacidades que les ayudan a incrementar la productividad de la planta y a reducir el costo
total de inversion en su planta.

Productos de Temperatura

Han sido reconocidos por su liderazgo en la industria de procesos como su socio de confianza en temperatura. Con nuestro
portafolio lider en la industria de transmisores, sensores y termopozos, ofrecemos soluciones fiables para sus aplicaciones de
temperatura.

Productos de Flujo

Durante mas de 30 anos, lider en el mundo con los medidores de flujo Coriolis de Micro Motion y los dispositivos de medicion
de densidad ha establecido el estandar para la medicion fiable, reproducible y de alto rendimiento, usted puede contar con
Micro Motion para un rendimiento y valor inmejorable.
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Sisfemas de Medicion

Daniel es el lider global en el suministro de productos de medicion fiscal, sistemas y servicios para la industria de petrdleo
y gas. El nombre de Daniel es sindnimo de productos de calidad, experiencia en la industria e ingenieria innovadora.

Desde el sistema de medicion mas simple al mas complejo, los sistemas de medicion de Daniel se fabrican bajo las
normas fiscales de medicion tales como CE, UL, PED, ATEX, DIN, IED, NACE, ANSI, ASTM, AGA, ISO, y OIML.

Con mas de 80 afios de experiencia en aplicaciones de transferencia custodia y la mediciéon de flujo fiscal, entendemos
que un pequeno cambio en la precision de la medicidon puede tener un impacto importante en la rentabilidad.

Es por eso que Daniel se compromete a ayudar a medir los flujos de gases y liquidos que utilizan contadores inteligentes
con diagnosticos avanzados, controlar todos los parametros de medicion claves con sistemas de medicion predictivos
que detectan posibles fallos del sistema antes de que ocurran.

A
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Equipos Analiticos

Visualiza, analiza y optimiza.

Rosemount Analytical ofrece una amplia gama de Cromatdgrafos de gas, analizadores de combustion, gas de proceso
y liquidos, sensores y sistemas para brindar soluciones de eficiencia, calidad y andlisis del medio ambiente. Nuestros
instrumentos y sistemas le ayudaran a maximizar el rendimiento, la productividad y la rentabilidad.

Rosemount Analytical de Emerson es el proveedor premier mundial en Andlisis de Combustion, Analisis de Proceso y
Sistemas de Monitoreo Continuo de Emisiones (CEMS). Cuando nos trae su problema, obtiene una solucion real que
esta adaptada a su proceso. Por lo tanto, nos sentimos orgullosos de proporcionar "precision real, experiencia real y
soluciones reales".

Ademas, un lider de la industria en la fabricacion de detectores de llama, detectores fijos de gases tdxicos y combustibles.
Durante casi 20 afos los operadores e ingenieros nos han hecho su opcion preferida. No importa lo dificiles que sean las
condiciones, su personal de planta puede operar con confianza los instrumentos de deteccidn gracias a la seguridad y
proteccion que Net Safety le brinda dia tras dia.

N\
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Instrumentacion de Campo

Visualiza tu proceso.

Jerguson, con sus Visores y valvulas, es un proveedor lider de productos de visores nivel, ofrece la seleccidn mas grande
del mundo de visores de nivel de liquidos, medidores magnéticos de nivel, interruptores de nivel de liquido y transmisores.

Clark-Reliance sigue siendo el lider mundial en la indicacion de nivel y control, indicacion visual de flujo, y las industrias de
filtracion y separacion. Clark-Reliance esta dedicada al suministro de la linea de productos mas amplia y mas grande en
la industria de la instrumentacion para todos los tipos de medicidn de nivel y control.

Los medidores y controladores de flujo de Brooks son una solucion probada para la medicion y control de flujo. Con
mas de 60 afos de experiencia, Brooks ofrece soluciones para flujo de masa térmica, medidor de flujo de area variable,
manometros de vacio, control de presion, y las tecnologias de medicion de nivel para mejorar sus procesos criticos.

BROOKS' (caineiionce  JERGUSON AMETEK'  jacoviamsox  jaAc-weid

INSTRUMENT 3, A0R

S~ Techline.. @ TUBING Aumconros  Mid:-West® 7 |

Instrumentation



Automatizacion de Valvulas
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El area de VAD ofrece soluciones para aplicaciones ON-OFF. Contamos con valvulas, actuadores, accesorios y experiencia
en el servicio. Entre las marcas que manejamos encontramos BETTIS, EIM, REXA, SHAFER, FIELQ, HYTORK.

BETTIS con mas de 50 anos de experiencia en la industria, es el lider mundial en actuadores cuarto del vuelta (neumaticos,
hidraulicos) y lineales. Los actuadores BETTIS son usados practicamente en todas las aplicaciones donde las valvulas
requieran accionamiento automatico. Entre los productos mas destacados encontramos la valvula Multiport Flow Selector
que puede manejar hasta 8 lineas de flujo simultaneamente.

EIM ha fabricado actuadores de alta calidad eléctricos y de engranes durante mas de 60 anos. EIM se enorgullece de
haber desarrollado y patentado una serie de disefios basicos que ahora se utilizan en toda la industria actuador-valvula.
EIM sigue innovando ofreciendo actuadores de valvulas altamente fiables para practicamente cualquier aplicacion.

s
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Valvulas de Control y Reguladores

Incomparable.

Fisher Controls Inc.

Las valvulas de control Fisher de Emerson Process se encuentran en todas las aplicaciones que incluye refinacion,
produccion de petrdleo y gas, generacion de energia, fabricacion de papel, o de procesos quimicos donde se debe
controlar flujo de liquidos, gases y vapores proporcionando a los usuarios el mejor rendimiento y fiabilidad del proceso.
Fisher ofrece en una amplia gama de estilos y conexiones finales, en tamanos desde 2 pulgada hasta 36 pulgadas. Las
valvulas de control Fisher le proporciona un rapido retorno de su inversion gracias a su larga vida util y desempeno.

Fisher Regulator Technologies

Estamos dedicados a cubrir las necesidades de regular la presidon de las industrias de procesos de gas natural,
aplicaciones de gas GLP, vapor, liquidos y farmacéutica, mediante nuestra gran gama de productos que cubren los
diferentes mercados y sus aplicaciones. En los ultimos anos se han anadido varias empresas con sus lineas de productos
como Francel, Tartarini, Tescom and Jeon con lo cual hemos expandido nuestra presencia en el mercado de reguladores.

TESCOM |(FISHER| = 7.




Valvulas Aplicaciones Especiales

Vanguardia.
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Fisher® Severe Service

Durante décadas el equipo de servicio severo de Emerson ha provisto a sus clientes soluciones globales de valvulas de control
para aplicaciones de servicio severo. Cuando se trata de aplicaciones severas para la industria de energia, hidrocarburos,
quimicos o pulpa y papel, Fisher proporciona soluciones para hacer frente a las aplicaciones criticas de ruido aerodinamico,
cavitacion y desgasificacion, asi como la erosion de particulas. Mediantes el uso de trims tipo whisper podemos reducir
considerablemente el ruido aerodinamico en aplicaciones de gases de igual manera nuestro trims anti-cavitacion son capaces
de manejar caidas de presion de hasta de 4200 psi.

Valvulas de Servicio Severo

MOGAS con 40 anos de experiencia en la fabricacion de valvulas de bola para servicio severo es un proveedor nimero 1
mundial en aplicaciones donde existe las mas extremas condiciones de proceso como se encuentran en la industrial de
generacion eléctrica, mineria ,refineria y alimentos.

rCGAS (FISHER
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Valvulas de Alivio y Seguridad

Nuestras valvulas y equipos de seguridad son consideradas lideres tecnoldgicos a nivel mundial en la investigacion, disefio
y fabricacion de valvulas de alivio de presion operadas por piloto y resorte, la tecnologia de estos productos resuelve
requerimientos donde existen condiciones de flujo de gas, liquido, vapor y multifasicos en produccion y procesamiento
de gas, refinacion, industria petroquimica y de los sistemas de procesamiento quimico.

Continental Disc Corporation

Fundada en 1965 es fabricante lider de dispositivos de disco de ruptura para diversas industrias de procesos. Continental
Disc Corporation tiene como compromiso proporcionar los productos, servicios y calidad que usted espera de una
compania lider en seguridad contra sobrepresion

Groth Corporation

Esta comprometida con el suministro de soluciones innovadoras, productos de calidad y servicio integral para mejorar la
seguridad de su planta. Nuestros productos proporcionan ahorros al reducir la pérdida de recursos y ayudan a proteger €l
ambiente para la proxima generacion.

@ @ #» PENTAIR

{1
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Sistemas de Control

El sistema de automatizacion digital DeltaV le ayuda a mejorar sus operaciones mediante el aprovechamiento de las
tecnologias de prediccion actuales de una manera facil, intuitiva e interoperable para conectar personas, procesos y
produccion.

Disenado desde la base para proporcionar todos los beneficios de HART y FOUNDATION fieldbus como parte de la
arquitectura digital de PlantWeb. Incluye el AMS integrado para la calibracion, configuracion y el diagnostico rapido y facil,
ofreciendo también flexibilidad de integracion con los estandares de bus AS-i, DeviceNet y Profibus.

El sistema DeltaV le permite alcanzar rapidamente un control inteligente de Ultima tecnologia para un mejor funcionamiento
de la planta, sin necesidad de recurrir a expertos de otros lugares. Por medio de opciones de control integrado como un
PID o bloques de control difuso predictivos y neuronales, las aplicaciones avanzadas pueden implementarse con minima
configuracion requerida.

| 12 \/ \/ Control . [FloBoss |
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Sistemas de Seguridad

Proteccion y confiabilidad.

DeltaV SIS

La operacion de numerosos procesos industriales conlleva riesgos inherentes. Los sistemas instrumentados de seguridad
estan disenados especificamente para reducir la severidad del impacto en caso de emergencia y, como parte de los sistemas
instrumentados de seguridad (SIS) inteligentes de Emerson, DeltaV SIS es lider en el ramo al contar con el primer solucionador
l6gico inteligente en el mundo. Las fuentes de alimentacion de DeltaV SIS, los canales de comunicacion, el hardware y los
sistemas operativos son completamente independientes del sistema basico de control DeltaV™, manteniendo la separacion
requerida por IEC 61511. Se utiliza una arquitectura independiente de comunicacion redundante para enviar los datos
SIS seguros entre los solucionadores 16gicos. Esta red independiente, esta certificada por TUV para aplicaciones SIL 3y
proporciona comunicacion redundante punto a punto.

Pepperl+Fuchs

Expertos en las tecnologias de seguridad intrinseca y soluciones de sistemas para areas peligrosas. Con una amplia
variedad de productos como: barreras de seguridad intrinsecas, acondicionadores de sefal, infraestructura de bus de
campo, barreras zener, soluciones de interfaz, entre otros.

N
F3PEPPERL+FUCHS ?
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Wireless

Facil instalar, facil usar.

Imagina ser capaz de acceder a toda la informacion que existe en su planta. Imagine la capacidad de controlar los
puntos de medicidon que anteriormente eran demasiado costosos para acceder. No mas limites. ;,Qué problemas podria
resolver? ;Cuanto podria mejorar la productividad de su planta®?

Instrumentacion Rosemount Wireless utilizan redes auto organizadas para asegurar que la informacion de medicion
siempre esté disponible. Las redes Auto organizadas optimizan automaticamente la conectividad para lograr mas del
99% de fiabilidad de los datos.

Los productos y soluciones Smart Wireless de Emerson extienden la inteligencia predictiva de su planta a zonas antes
inalcanzables por motivos fisicos 0 econdmicos, abriendo las puertas a nuevas posibilidades de mejora de los procesos.
Lugares remotos, obstaculos fisicos o el alto coste de ingenieria e integracion de nuevas tecnologias ya no son barreras
para su implantacion.

“L a flexibilidad de la tecnologia inalambrica auto organizada de Emerson facilita la resolucion de problemas y la evaluacion
de aplicaciones nuevas”

R
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Optimizacion de Activos

Optimizar costos de produccion.

%o ocoamanco®

Innovadoras tecnologias como AMS Suite, es un conjunto de aplicaciones para el mantenimiento predictivo y optimizacion.
AMS utiliza la inteligencia predictiva para mejorar la disponibilidad y rendimiento de sus activos de planta, incluyendo
equipos mecanicos, sistemas eléctricos, equipos de proceso, instrumentos y valvulas. El alcance de los servicios y
capacidades incluye: Identificacion de objetivos, analisis de discrepancias, evaluacion de procesos y comparacion con
el sector, criticidad de activos y priorizacion de riesgos, tecnologia de diagndsticos y seleccion de aplicaciones, modelos
coste/beneficio, disefo de indicadores de proceso, Interpretacion de diagndstico, monitorizacion y analisis, tutorias,
soporte técnico en hardware y software.

AMS Suite Machinery Health Manager

El Machinery Health Manager proporciona la recoleccion de datos en linea y herramientas de analisis para un pronostico
y diagnostico del estado de las maquinas rotativas de la planta: Andlisis de vibracion, Alineacion, Balanceo, Aceite y
Termografia, integrando en tiempo real la salud de sus activos mecanicos con el sistema de Automatizacion de Procesos

AMS HART .. /(o7 cuemson
Process Management
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Sistemas de Deteccion de Fugas

Reduccion de riesgos.

SEIN S. A. ofrece diferentes tecnologias para deteccion de fugas, disponemos de tecnologias acusticas, estadisticas
usando la instrumentacion o deteccion por contacto. El uso de una o varias tecnologias apoya a nuestros clientes al
cuidado del medio ambiente y control de energia.

Atmos Pipe

Es el sistema de deteccion de fugas mas utilizado en el mundo, debido a su confiabilidad y viabilidad de trabajar en
todas las condiciones con un minimo de falsas alarmas lo hace Unico entre todas las tecnologias de deteccion de fugas,
ampliamente aplicado en industrias petrolifera, gas, etc.

Pentair Thermal
Lider en el mercado de los cables y sondas, permite vigilar y detectar fugas rapidamente, para permitir una accion rapida
antes de que ocurra un dafo irreparable.

Rosemount 708 Wireless Acoustic Transmitter
El transmisor Rosemount 708 es capaz de proporcionar informacion sobre eventos acusticos incluyendo deteccion de
fugas en las trampas de vapor y valvulas de seguridad.

ATMOS@ @PENTAIR THERMAL MANAGEMENT
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Proyectos Servicio Postventa

Especialistas con experiencia.

SEIN S.A. es una empresa lider en soluciones de automatizacion y control industrial. Contamos con el conocimiento y
la experiencia para asegurar el éxito de los proyectos de nuestros clientes con una vision integral. Nuestros principales
servicios incluyen: instalaciones en sitio, ensamblaje de gabinetes, ingenieria, configuracion, puesta en operacion,
pruebas, calibracion, diagndstico y reparacion de equipos.

Optimizacion de Activos

Ofrecemos servicios para optimizacion de activos con el propdsito de evaluar el funcionamiento de los equipos de
proceso como valvulas e instrumentos. Los beneficios para el cliente incluyen incrementar la disponibilidad, confiabilidad
y reducir los costos de mantenimiento.

Servicios de Sistemas

SEIN S.A. ofrece servicios de disefio del proyecto y gjecucion, pruebas y puesta en operacion. Nuestro conocimiento
especializado y experiencia en un determinado producto/tecnologia, son los diferenciadores clave que determinan el éxito
financiero de un proyecto. SEIN S.A. tiene la experiencia en este tipo de proyectos y realiza un esfuerzo adicional para
asegurar el éxito del proyecto.

Servicios de Instrumentos/Valvulas-Actuadores

SEIN S.A. ofrece servicios asociados para las lineas de productos que representamos. Los programas de servicio incluyen
el diagnodstico asi como el mantenimiento correctivo-preventivo y predictivo, se incluye el estado de la reparacion en
tiempo real y el historico.

17|
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Capacitacion

Transferencia.

SEIN S.A. se mantiene actualizado permanentemente con la formacién del personal y ofrece capacitacion de todo el
portafolio de productos y proyectos-servicios. La capacitacion incluye aplicaciones especificas para que el personal
de su empresa maximice el beneficio de los equipos instalados en su planta y existe la flexibilidad de personalizar el
entrenamiento de acuerdo a los requerimientos del cliente.

La capacitacion puede realizarse en las oficinas de SEIN S.A. o en las instalaciones de nuestros clientes con instructores
locales o extranjeros con certificacion y/o entrenamiento en fabrica. Solicite el catdlogo de cursos con personal de
Emerson Process Management y local de SEIN, consulte con nosotros en caso de que los requiera en Ecuador o en otra
localidad para ver disponibilidad.

Cursos Frecuentes

e Ingenieria y Dimensionamiento de Valvulas de Control
e Configuracion y Manejo de Instrumentos e
e Instrumentacion Industrial e
e Cromatdgrafos de Gases e
e Computadores de Flujo

e Sistemas de Control ®
e Medidores de Flujo
e Medidores de Nivel e
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Direccion: Av. Shyris N34-40 y Av. Republica del Salvador.

Edificio Tapia. Ofc. 901.
SEIN S. A_ Teléfono: 2268661 | Fax: 2242802

Web: www.sein.com.ec
Mail: ventas@sein.com.ec
Quito - Ecuador
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