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INTRODUCCION

Desde hace ya algunos afios la informacion se considera uno de los activos
mas valiosos de una compafiia (los costes derivados de pérdida no son sélo
costes econdmicos directos, sino que también afectan a la imagen de la
empresa), por lo que, cada vez mas, la utilizacion de los sistemas forma parte
de los objetivos de las organizaciones y, sin embargo, y a pesar de esa
concientizacion generalizada, muchas compafiias no se enfrentan a este

aspecto con la profundidad con la que debiera tratarse.

La continua evolucion, crecimiento y sofisticacion de la tecnologia, al igual que
los atagues cibernéticos en las organizaciones, ponen de manifiesto la
necesidad de adoptar las medidas y controles que permitan proteger a la

compafiia ante las amenazas a los activos informaticos.

Lograr la eficiencia en los procesos de una organizacion, por el grado de
competencia actual y la complejidad del entorno ya no es tarea facil de las
organizaciones, los sistemas tradicionales (manuales) ya no estan siendo
efectivos para lograr resultados exitosos. Por otro lado los sistemas
informaticos se han convertido en el soporte por excelencia para mejorar los
procesos de las organizaciones. Sistemas que ya han demostrado su eficiencia
en muchas organizaciones. La empresa ARIFE E.I.LR.L DE LA CIUDAD DE
CHINCHA, esta pasando este tipo de circunstancias y ello obliga a que por
medio de este estudio se le proporcione el apoyo informatico con la

implementacion del sistema SISARI, para la elaboracion de sus proyectos.



RESUMEN

El presente proyecto de tesis denominado “ANALISIS Y DISENO DE UN
SISTEMA COMERCIAL PARA MEJORAR LOS PROCESOS Y PROYECTOS
EN LA EMPRESA METAL MECANICA ARIFE E.I.LR.L DE LA CIUDAD DE
CHINCHA” . Tiene como objetivo principal analizar y disefiar un sistema para

mejorar los procesos en la elaboracion de proyectos de estructuras metalicas.

El presente proyecto de investigacion se desarrollé en 6 capitulos los cuales

fueron:

CAPITULO I: En este capitulo se desarrollé el marco teérico que comprende
los antecedentes que dan sustento a la investigacion, el marco histérico y el

marco conceptual de la investigacion.

CAPITULO II: Es este capitulo se desarrollé el problema de la investigacion,

los objetivos, hipotesis y las variables

CAPITULO Ill: En este capitulo se desarroll6 la metodologia de la
investigacion, que comprende el tipo, nivel y disefio de la investigacion
realizada. Asimismo, la poblacion y la muestra, las técnicas de recoleccion de
informacion, instrumentos de recoleccion de datos, técnicas de andlisis e

interpretacion de datos.

CAPITULO IV: se desarrolld el método y aplicacion de los instrumentos de
investigacion, que comprende el tratamiento de la muestra, desarrollo del
método de investigacion, aplicacion de los instrumentos y finalmente la

recopilacion de los datos.



CAPITULO V: En este capitulo se desarroll6 el andlisis e interpretacion de los
datos, que comprende el andlisis estadistica de los datos en la post prueba y

pre prueba.

CAPITULO VI: En este capitulo se desarrollé la contrastacion de hipotesis que

comprende el grado de confianza, y la contrastacion de la hipotesis.

Finalmente en el capitulo VII se desarrolld6 las conclusiones vy

recomendaciones.

Palabras claves: Sistema comercial, Sistema informatico



CAPITULO I: MARCO TEORICO
1.1. Antecedentes
1. TESIS: Analisis de los sistemas de Informacion para la institucion

UNIVERSITARIA COLEGIO MAYOR DEL CAUCA
AUTOR: John Jairo Perafan Ruiz Y Mildred Caicedo Cuchimba
ANO: 2014
La justificacion de los investigadores fue que la Institucion Universitaria
Colegio Mayor del Cauca, tiene una infraestructura tecnoldgica en
crecimiento, de la cual dependen muchos de los procesos,
dependencias y el funcionamiento tanto administrativo como
académico.
Gran parte de la informacion institucional, se encuentra en los equipos
del personal administrativo y docente, otra parte en los buzones de
correo, también existe informacién en formato fisico y por dltimo la que
se encuentra almacenada en sistemas de informacion; pero se
evidencia que no hay politicas de control que puedan proveer un
adecuado tratamiento de este valioso activo como es la informacion
sensible de la Institucion Universitaria Colegio Mayor del Cauca.
En la actualidad las empresas y organizaciones de cualquier tipo de
indole deben considerar dentro de sus planes de gobierno el
aseguramiento de la informacion generando politicas y controles bien
sea en busca de garantizar la continuidad del negocio o de una
certificacion como carta de presentacion y de distincion ante la
competencia. La institucion Universitaria debe tomar conciencia de la

necesidad de alinear sus objetivos institucionales, asegurar el flujo de
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informacion, optimizar recursos y garantizar la confidencialidad,
disponibilidad e integridad de la misma.

Este es uno de los retos que debe asumir la institucion para estar
acorde a los modelos y estandares actuales; para ello es necesario
empezar con la ejecucion del andlisis de los sistemas de informacion
que en un futuro serd la base para implementar el sistema de gestion
de seguridad de la informacion (SGSI), que permitirhA mantener un
modelo de negocio estable logrando un valor agregado vy
posicionamiento a nivel regional.

Se debe tener un analisis de riesgos para la Institucion Universitaria
Colegio Mayor del Cauca con el fin de garantizar mayor efectividad y
eficiencia dentro de cada uno de los procesos; teniendo en cuenta que
al conocer las fortalezas y debilidades se mejora el control y
administracion de recursos tecnolégicos acorde a las directrices
nacionales e internacionales que buscan proporcionar mecanismos y
herramientas para adoptar buenas practicas de seguridad y que de

esta forma se logren los objetivos institucionales.

2. TESIS: Andlisis de los Sistemas de Informacion dentro de los

Proyectos de Gestion en las Empresas.

AUTOR: Juan Manuel Matalobos Veiga

ANO: 2009

Este proyecto se enmarca en el desarrollo, por parte de la
Organizacion, de un Plan Director para desarrollar un sistema de
Informacion y un Sistema de Gestion de Seguridad de la Informacion,

cuyo desarrollo se ha definido como parte del Plan Estratégico
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Corporativo.

Especificamente, el proyecto ha consistido en la realizacion de un
andlisis de la informacion que permita cuantificar y comparar los
requerimientos de la Organizacion con los controles implantados para
su cumplimiento, y en base a las diferencias encontradas, definir los
controles adicionales necesarios para cumplir todos los
requerimientos.

Para el desarrollo de este proyecto se ha definido una metodologia de
trabajo desarrollada a medida y basada en las principales
metodologias de andlisis y gestién de riesgos de uso habitual en el
mercado de la seguridad de la informaciéon y en las necesidades,
cultura y estructura especificas de la organizacion.

Una vez definida la metodologia se ha disefiado y desarrollado una
herramienta informatica de soporte, que permita aplicar la
metodologia de forma eficaz y eficiente.

Finalmente, tanto la metodologia como la herramienta se han
empleado en la realizacion del andlisis de riesgos planteado como
objetivo del proyecto.

TESIS: Andlisis y disefio de un Sistema de Gestion basado en la
norma ISO/IEC 27001:2005 para una empresa de produccion y
comercializacion de productos de consumo masivo

AUTOR: Hans Ryan Espinoza Aguinaga

ANO: 2013

El investigador llegé a la conclusion de que la adecuada gestion de

informacion es algo que debe estar ya incluido en la cultura
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organizacional de las empresas; y en todas ellas esta adecuada
gestién no se lograria sin el apoyo de la alta gerencia como promotor
activo de la seguridad en la empresa.

Debe tenerse en cuenta que el disefio de SGSI presentado se adapta
a los objetivos actuales del proceso de produccion, en el cual se ha
basado el proyecto, y que este disefio podria variar ya que los
objetivos estratégicos y de gobierno de la empresa pueden cambiar y
por ello algunos subprocesos que forman parte del alcance del
proyecto, también lo haran.

Del mismo modo, se debe establecer que los duefios de cada uno de
los procesos que fueron analizados para el disefio del SGSI de este
proyecto, empiecen a darle mayor importancia a la seguridad de la
informacion, y que velen para que de alguna manera se pueda
levantar los riesgos encontrados dentro de sus actividades ya que no
es seguro que este disefio se logre implementar, y por ello deberia ser
labor de ellos el tratar de eliminar dichos riesgos.

TESIS: Disefio e Implantacién de un Sistema de Gestion para Banco
Pichincha C.A.

AUTOR: William Patricio Enriquez Vargas

ANO: 2011

La moderna Gestion del Riesgo en las instituciones financieras
requiere una mayor cantidad y calidad de informacion de las causas
que determinan el aparecimiento y evolucion de los riesgos; el contar
con alertas tempranas sobre la evolucion de la probabilidad de

materializacion de las pérdidas permiten la adopcion de medidas de
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control y mitigacion de los diversos riesgos.

El modelo de gestién de riesgo operativo desarrollado desde hace
varios afios ha permitido alcanzar un nivel de mitigacién de los riesgos
que se ha mantenido en el tiempo y ha logrado la reduccién de los
niveles histéricos de pérdida operativa; sin embargo, la gestion
realizada presenta limitaciones, en especial por cuanto considera al
poder de mitigacion de los planes de accion como permanente, esto
es que una medida de mitigacibn no pierde su efecto de control
respecto a la causa o factor de riesgo que la origina.

El modelo de gestién basado en indicadores, entrega informacion que
permite anticiparnos al aparecimiento de pérdidas otorgandoles la
posibilidad de una reaccion temprana mejorando los niveles reales de
mitigacion de los riesgos.

TESIS: Disefio del Sistema de Gestion de la Informacién para el grupo
empresarial LA OFRENDA

AUTOR: Juan David Aguirre Cardona y Catalina Aristizabal
Betancourt

ANO: 2013

Los investigadores de esta investigacion llegaron a la conclusion que
actualmente se vive en una época en la que la informacién y los datos
poseen una importancia decisiva en la gran mayoria de
organizaciones, convirtiéendose asi en su activo mas importante. Por
ejemplo, en caso de una emergencia, una catastrofe natural y se
llegara a caer la instalacion de la organizacion; se puede volver a

reconstruir. En cambio, si llegamos a perder la informacion de la
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organizaciéon, es muy probable que no podamos volver a recuperarla
si no se tienen las consideraciones debidas, con lo que es probable
gue la empresa deje de operar.

Cabe resaltar que partiendo de esta premisa, es importante contar
con un Sistema de Gestion de la Informacion para poder asegurar, a
un nivel aceptable, la informacion, de la organizacion empresarial LA
OFRENDA S.A, la cual es colombiana, dado que se trata de una
organizacion dedicada a satisfacer integralmente las necesidades de
la poblacion en servicios funerarios, parques, cementerios y
cremacién; es una organizacion, poder cumplir con las regulaciones
de la ISO 27002.

En este documento se consideraron los procesos que tiene el grupo
empresarial LA OFRENDA S.A, pero es importante considerar
siempre que el SGSI debe estar enfocado en las necesidades del
negocio. Es decir, si la organizacion considera un proceso en
particular como critico, se deben implementar controles necesarios
para asegurar el mismo.

Como conclusion final, se debe tener en cuenta que hay que recalcar
que de nada sirve contar con un SGSI, que consideren todos los
posibles riesgos y controles para mitigarlos o contar con toda la
tecnologia posible para asegurar la informacion de la compaiiia si no
se da una debida importancia a la seguridad de la informacion por
parte de la alta gerencia y no se cumplen las politicas y

procedimientos establecidos por parte del personal de la empresa.
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1.2. Marco Historico

1.2.1.

Tecnologia en los Sistemas de Informacién

Es facil imaginar que en las primeras empresas, aquellas llevadas
a cabo por nuestros ancestros prehistoricos, simplemente se
lanzaban en pos de un objetivo (posiblemente una pieza de
caceria que les diera de comer) de la misma manera que
funcionan las manadas de animales salvajes: todos al ataque en
forma instintiva. En esos muy primitivos tiempos, el éxito o fracaso
de las empresas se median directamente segun la sobrevivencia
0 muerte de la tribu.

Con los primeros atisbos de inteligencia, ellos deben haber
descubierto que era una muy buena idea seleccionar a los
mejores cazadores y enviarlos a ellos a cazar, mientras que los
miembros restantes de la tribu se dedicaban a otras labores. Se
descubrié entonces que era necesario tomar algunas decisiones
(¢ cuanto cazar?; ¢donde hacerlo?) y que para ello se necesitaba
informacion (a cuantos debemos alimentar, dénde esta la tribu);
sin embargo, en una tribu de tamafo reducido, era relativamente
facil poder manejar esos datos. Al igual que con los ancestros
menos iluminados, la medicion del éxito o fracaso en la gestidon
tribal, se hacia en funcién de la sobrevivencia.

Un importante problema surgié cuando la tribu alcanzé un tamafio
tal, que ya no era tan claro, para quienes tomaban las decisiones,
cuantos eran los miembros, a quienes se les dio de comer (y

quiénes faltan). En ese momento, la necesidad, actud
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como madre de la inventiva y generd los medios necesarios para
poder mantener actualizada esta informacion. Desde los "nudos"
incaicos hasta los papiros egipcios, cumplieron la misma funcion.
La idea era contar y si se llevaba bien la cuenta, entonces se
tenia cierta certeza respecto del éxito de la empresa que se
emprendiera... Desde cuidar ovejas hasta construir piramides o
imperios. Dependiendo de la empresa, se necesitaria de mas o
menos "contadores" que asegurara que todo estaba bien.

Esto debe haber funcionado bien por varios siglos, hasta que las
empresas crecieron tanto que ya no bastaba con los medios antes
indicadas. La segunda guerra mundial marco el inicio de la era de
las empresas multinacionales (los "aliados" son la primera gran
empresa multinacional), donde la distribucion de los recursos -la
mayoria de las veces escasos- a distintas partes del mundo, era
la clave fundamental para presumir el éxito o fracaso de la mision.
En este estado de las cosas, fue necesario sistematizar a fondo el
proceso de control de recursos y con ello se definieron una serie
de tareas repetitivas que eran necesarias para mantener este
control.

Es en este momento en que queda claro que una empresa no
sobrevive solo en funcion de su producto o servicio, Sino que tanto
la supervivencia como el éxito de la empresa dependen en buena
parte del soporte administrativo de la organizacion. Surge
entonces la seccion "Administracion y Finanzas", que en muchas

organizaciones consume casi el 60% de los recursos que se han
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invertido en la empresa. Y no es raro que a la hora de aumentar la
inversion, sea esta area la que obtiene los mayores recursos.
Computacion y Empresa

No obstante lo anterior, no se debe perder de vista el objetivo
principal de las organizaciones, que es "vender" su producto o
servicio.

Para ello, las empresas buscan otorgar un soporte adecuado al
proceso productivo, el cual se caracteriza (en la mayoria de los
casos) por la repeticion de tareas especificas y muy bien
especificadas. Es decir, no sélo con pocos objetivos muy bien
definidos, sino que con una definicibn muy precisa de la
metodologia a seguir para alcanzar el objetivo.

Desde esta perspectiva, fue claro que ciertas empresas de gran
volumen, consideraron la inclusibn de  mecanismos
computarizados, para que tomaran el control de algunas de estas
tareas altamente repetitivas y de minimo nivel de necesidad de
usar "intelecto". Otras, consideraron el uso de elementos
computarizados para el control y registro de voliumenes de
produccién.

La aparicion de estos elementos, que en su mayoria eran simples
contadores mecanizados, trajo consigo un efecto que no se puede
olvidar. Hasta antes que llegara la "maquina”, habia un ser
humano haciendo ese trabajo (que por muy embrutecedor que
fuera, igual era una fuente de trabajo).

Esta situacion genero el primer antecedente historico que se debe

18



1.2.2.

tener en cuenta: EI miedo a perder el empleo luego de la
incorporacion tecnoldgica (situacion muchas veces utilizada por
jefaturas mediocres, para justificar ciertos despidos que la
empresa requiere por otras razones, pero que no se atreven a
enfrentar). Lo anterior, se debe analizar con cuidado y, al
momento de analizar la incorporacion de tecnologia en los
Sistemas de Informacion (fundamentalmente computacional), se
debe recordar que el efecto de pérdida de empleos, se produce
principalmente entre los "blue collar" ("cuellos azules" que es la
forma en la que se denomina al trabajador de produccion, debido
al uso de overoles de ese color), que debido a la naturaleza
repetitiva de su trabajo son "reemplazables" por la maquina; Muy
diferente es la situacién de los "white collar", ("cuellos blancos",
que es la forma en que se denomina al personal de administracion
y finanzas, asi como a los gerentes, pues usan camisas,
habitualmente blancas), quienes tienen un trabajo dual, por una
parte la repetitiva recopilacion y actualizacion de informacion
("reemplazable" computacionalmente) y por otra de andlisis e
interpretacion de la informacion para la toma de decisiones (que
no es tan "reemplazable”, al menos no so6lo con Sistemas de

Informacidn, ni siquiera con Sistemas Expertos)

Gestion de proyectos

Bilib (15/01/2013). Pocas cosas son tan relevantes para la

productividad de una empresa como la gestion de sus proyectos.
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En nuestro trabajo diario recibimos multitud de peticiones de
asesoria relacionadas con esta tematica. A través de las
consultas recibidas hemos detectado que las empresas se
preocupan excesivamente por encontrar una aplicacion software

para la gestion de proyectos buena, bonita y barata.

Este es un enfoque erroneo, ya que antes de elegir una
herramienta software para la gestion de proyectos es necesario
definir e institucionalizar el proceso de trabajo que permita

optimizar el desarrollo de proyectos.

La mejor aplicacion software no sirve de nada si no se
dispone de un procedimiento de trabajo bien definido. Sin
embargo, con una aplicacion ordinaria y una buena metodologia
de gestion de proyectos se pueden conseguir grandes resultados

en el desarrollo de proyectos.

Generalmente, cuando planteamos la necesidad de definir un
proceso metodoldgico, las empresas se echan a temblar, pues lo
relacionan con una tarea titanica y de escasa utilidad para su

organizacion.

Sin embargo, la realidad es bien distinta, las empresas y sus
trabajadores ejecutan procesos diariamente, aunque no son
conscientes. Lo Unico que necesitan es pararse a pensar cOmo
realizan las tareas diarias, unificar las mejores practicas y
plasmarlas en un documento de obligado cumplimiento para

todo el personal.
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1.2.3. Manejo de presupuestos

En la actualidad los presupuestos constituyen una herramienta
indispensable para la administracion de las empresas, las
decisiones de tipo gerencial no se toman Unicamente sobre una
base de resultados historicos, al contrario se debe realizar sobre
proyecciones efectivas que nos permita anticiparnos a corregir

hechos negativos que perjudique la economia de una empresa.

El uso de las técnicas del marketing se ha generalizado y ya
alcanza no sélo a los productos de consumo masivo, sino que se
ha expandido practicamente a todas las areas de negocio. Los
presupuestos comerciales son cada vez mas importantes, estos
no se pueden considerar de forma aislada dentro de la empresa,

sino totalmente coordinado y congruente con el plan estratégico,
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1.2.4.

siendo necesario realizar las correspondientes adaptaciones con
respecto al plan general de la empresa, ya que es la Unica
manera de dar respuesta valida a las necesidades y temas

planteados.

En una época de cambios en la gerencia moderna, donde
aumenta la autonomia y responsabilidad de las empresas la toma
de decisiones exige presion y rapidez, y por lo tanto el factor de
prediccién y control de los presupuestos es de vital importancia
como una eficiente herramienta administrativa, es por este
propdsito que nace este trabajo sobre la elaboracién y manejo del
presupuesto comercial para enfrentar los futuros retos de la

administracion actual.

En la mayoria de las empresas la barrera no radica en
desconocer la importancia de la elaboracion y control del
presupuesto comercial, sino en desconocer el como hacerlo, e
incluso cuando se hace, no aprovechar las ventajas que
evidentemente daria como un elemento de planificacién y control
expresado en términos econdémicos financieros dentro del marco

de un plan estratégico, (Zoila Rodriguez Bermudez, 2015).

Importancia del presupuesto

Para Zoila Rodriguez Bermudez (2015, citado en Gerencie), la
importancia del presupuesto para cualquier empresa radica que
su elaboracion permite minimizar el riesgo de la operacion y

presenta los siguientes puntos importantes:
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1. Por medio de los presupuestos se mantiene el plan de

operaciones de la empresa en limites razonables.

2. Sirven como mecanismo para la revision de politicas y
estrategias de la empresa y direccionarlas hacia lo que

verdaderamente se busca.

3. Facilitan que los miembros de la organizacion cuantifiguen en
términos financieros los diversos componentes de su plan total

de accion.

4. Las partidas del presupuesto sirven como guias durante la
ejecucién de programas de personal en un determinado
periodo de tiempo, y sirven como norma de comparacion una

vez que se hayan completado los planes y programas.

5. Los procedimientos inducen a los especialistas de asesoria a
pensar en las necesidades totales de las compafiias, y a
dedicarse a planear de modo que puedan asignarse a los

varios componentes y alternativas la importancia necesaria.

6. Los presupuestos sirven como medios de comunicacion entre
unidades a determinado nivel y verticalmente entre ejecutivos
de un nivel a otro. Una red de estimaciones presupuestarias se
filtran hacia arriba a través de niveles sucesivos para su ulterior

andlisis.

7. Las lagunas, duplicaciones o sobre posiciones pueden ser

detectadas y tratadas al momento en que los gerentes
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observan su comportamiento en relacibn con el

desenvolvimiento del presupuesto.

1.3. Marco Conceptual

1.3.1.

1.3.2.

1.3.3.

Sistema informético

Wikipedia (2014) define “Un sistema informatico es
un sistema que permite almacenar y procesar informacion; como
todo sistema, es el conjunto de partes interrelacionadas: en este

caso, hardware, software y personal informéatico”.

Informacion

Desde el punto de vista de la informatica el portal definicion ABC
define a la informacion como el conjunto de datos organizados y
procesados que  constituyen  mensajes, instrucciones,
operaciones, funciones y cualquier tipo de actividad que tenga

lugar en relacién con un ordenador.

Sistema

El portal Definicion, define a un sistema “el latin systema, un
sistema es modulo ordenado de elementos que se encuentran
interrelacionados y que interactian entre si. El concepto se utiliza
tanto para definir a un conjunto de conceptos como a objetos

reales dotados de organizacion”.
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1.3.4.

1.3.5.

1.3.6.

Proyecto

Un proyecto (del latin proiectus) es una planificacién que consiste
en un conjunto de actividades que se encuentran
interrelacionadas y coordinadas.! La razén de un proyecto es
alcanzar objetivos especificos dentro de los limites que imponen
un presupuesto, calidades establecidas previamente y un lapso de
tiempo previamente definido (Parodi, 2001, p. 13, citado en

wikipedia).

Gestion de proyectos

La gestion de proyectos también conocida como gerencia o
administracion de proyectos es la disciplina que guia e integra los
procesos de planificar, captar, dinamizar, organizar talentos y
administrar recursos, con el fin de culminar todo el trabajo
requerido para desarrollar un proyecto y cumplir con el alcance,
dentro de limites de tiempo, y costo definidos: sin estrés y con
buen clima interpersonal. Todo lo cual requiere liderar los talentos,
evaluar y regular continuamente las acciones necesarias y

suficientes. (Wikibooks, 2015).

Estructuras metélicas

Una estructura es un conjunto de partes unidas entre si que
forman un cuerpo, una forma o un todo, destinadas a soportar los
efectos de las fuerzas que actian sobre el cuerpo (Domagq, citado

en portal de tecnologia).
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1.3.7.

1.3.8.

1.3.9.

1.3.10.

Presupuesto

Segun Zoila Rodriguez Bermudez, (2015). Presupuesto “es un
plan de accion dirigido a cumplir una meta prevista, expresada en
valores y términos financieros que, debe cumplirse en
determinado tiempo y bajo ciertas condiciones previstas, este
concepto se aplica a cada centro de responsabilidad de la

organizacion”.

Cartera de clientes

Una cartera de clientes comprende varios grupos que forman

parte de la base de clientes de una empresa (Hunter Taylor, s.f.).

Marketing
Segun el "padre del marketing”, Philip Kotler (citado en el portal
de gerencia), este es un proceso en el cual un grupo de individuos

intercambia bienes y servicios para satisfacer sus necesidades.

Ventas

lvan Thompson (Julio 2006). La venta es una de las actividades
mas pretendidas por empresas, organizaciones 0 personas que
ofrecen algo (productos, servicios u otros) en su mercado meta,
debido a que su éxito depende directamente de la cantidad de
veces que realicen ésta actividad, de lo bien que lo hagan y de

cuan rentable les resulte hacerlo.
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CAPITULO II: EL PROBLEMA OBJETIVOS E HIPOTESIS

2.1 Problema de la Investigacion

2.1.1.

Planteamiento del problema

En la empresa ARIFE E.I.R.L se realizan los procesos de manera
manual, es por este motivo que el area de marketing de la
empresa plantea esta problematica dado que el seguimiento se

realiza de esta manera.

Los reportes que se generan y son entregados a los ejecutivos de

ventas de manera manual.

No existe un recordatorio automético de programacion de
actividades que deberan realizar los ejecutivos de ventas. No hay
reportes de la cartera de clientes que no tienen asignados
ejecutivos de ventas. La informacion Bésica (IB) que el ejecutivo
de ventas recopila de la visita con el cliente se lleva de manera
manual usando formatos definidos. No existe un seguimiento de
los tiempos de los proyectos donde existe un retraso de la entrega

del proyecto.

Los Técnicos en Metrado tienen dificultad en realizar el célculo
del metrado del proyecto para el presupuesto, ya que hay un
modulo de metrado que no ayuda a desempefiar de manera

adecuado su trabajo.
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2.1.2.

2.1.3.

Existe errores en los calculos de precios de los metrados, debido
a que los factores de los precios se encuentran en la fuente del

modulo que se usa (factores en duro en la fuente).

Calculos erréneos en el monto final del presupuesto debido al
calculo error del metrado.

Calculos erréneos en el monto final del contrato debido al calculo
error del metrado. Existen reclamos de los clientes debido a que
se entregé un producto que no solicit6 o debido al célculo de
precio del producto.

Formulacion del problema

¢En qué medida el disefio del sistema SISARI mejorara los
procesos en los proyectos para la empresa ARIFE E.I.LR.L de la
ciudad de Chincha?

Delimitacion del problema

Delimitacion Espacial:

El presente proyecto de investigacion se llevard a cabo en la
empresa ARIFE E.I.LR.L de la ciudad de Chincha, ubicada en la
Av. Alva Maurtua 286.

Delimitacion Temporal:

El presente proyecto, esta delimitado por un horizonte temporal,

conformado por dos etapas:

La Primera etapa comprendida entre los meses de Enero a Abril
del 2016, se elabora el proyecto hasta su presentacion y

aprobacion en la facultad.
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2.2.

2.3.

En la Segunda etapa, comprendida entre los meses de Mayo a
Octubre del 2016, se desarrolla el proyecto el cual se inicia con el

desarrollo del sistema SISARI.

Delimitacion Social:
En nuestra investigacion estan involucrados los siguientes roles
sociales:

- Los investigadores
- Gerente de la Empresa
- Ejecutivos de ventas
- Jefe de Proyectos
- Clientes
Objetivo

Determinar la medida en que el sistema comercial SISARI influird en la
Gestion de los Proyectos de la empresa ARIFE E.I.R.L de la ciudad de
Chincha.

Hipotesis

El analisis y disefio de un sistema comercial SISARI mejora
significativamente los procesos y Proyectos en la empresa ARIFE E.I.R.L

de la ciudad de Chincha.

Variable Independiente: X: Sistema SISARI

Variable dependiente: Y: Gestidn de proyectos

Y1: Tiempo en obtener el metrado

Y,: % de errores en los precios del metrado

Y3: % de errores en el calculo final

Y4: Numero de reclamos de los clientes por producto no solicitado
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CAPITULO Ill: METODOLOGIA DE INVESTIGACION

3.1 Tipo,

3.1.1

3.1.2

nivel y disefio de investigacion

Tipo de investigacion.

La Investigacion sera de tipo aplicada, porque se caracteriza por
su interés en la aplicacion, utilizacion y consecuencias practicas
de los conocimientos. Su principal objetivo se basa en resolver

problemas préacticos, con un margen de generalizacion limitado.

Segun José Flores Barboza (2011, p.155) la investigacion
aplicada “es el proceso de indagacion disciplinada y controlada

gue tiene por finalidad la solucion de problemas préacticos.

Mas que descripciones, explicaciones y predicciones teoricas
acerca del objeto, persigue un conocimiento operativo, es decir,

una secuencia de procedimientos para transformar el objeto.

Nivel de investigacion

El nivel de la investigacion es Descriptivo, porque busca identificar
las caracteristicas importantes de un fenémeno, y finaliza a nivel
correlacional, porque establece las relaciones entre la variable
independiente sobre la variable dependiente en un determinado

momento.

El enfoque descriptivo tiene por objeto identificar, clasificar,
relacionar y delimitar las variables que operan en una situacion

determinada (Barboza J. 2011, p.50). Para el nivel explicativo o
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3.1.3

evaluativo es, recoger informacién con el fin de hacer estimaciones
acerca del valor de cualquier componente o agente de los procesos
instruccionales y, a partir de ahi tomar decisiones para mejorar tales

procesos (Barboza J. 2011, p.53).

Disefio de la investigacion

El disefio de la investigacion se basa en un disefio experimental del

sub tipo pre experimental que sigue el siguiente modelo:

Ge: O X O,

Dénde:

Ge: esta representado por la muestra experimental seleccionada

0O;: datos de los indicadores sin la aplicacion del sistema

X: SISARI (sistema de proyectos metélicos)

O,: datos de los indicadores después de haber implementado X

3.2. Poblacién y muestra

3.2.1

Poblacion.- Una poblacién es el conjunto de unidades de
observacion que poseen caracteristicas especificas determinadas
por el investigador segun los objetivos que persigue (Barboza J.,
2011). Por consecuencia la poblacion a estudiar esta
representada por todos los proyectos de estanteria metalica,
delimitando su aplicacion a un mes de trabajo que en promedio se

ejecutan 150 contratos.
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3.2.2

Muestra.- Segun Jiménez, C. (1983, citado en Barboza 2011))
explica que la muestra es una parte o subconjunto de una
poblacién (...) que pone de manifiesto las propiedades de la
poblacién” (p.207). Por lo cual para efectos de la presente

investigacion se obtiene la muestra en base a la siguiente férmula:

Z?.N.P.Q

"TEZEIN-—D+ Z2.P.Q

Donde:
Z = Nivel de confianza
N= Tamario de la poblacion
P = Probabilidad de éxito, o proporcion esperada
Q = Probabilidad de fracaso
E = Precision (error maximo admisible en términos de

proporcion)

Por consiguiente, los valores son:
Z=1,96 al 95% de confianza
N= 150
P=0,5
Q=0,5
E=0,03

1,96%x150x0,5x0,5
n =
0,03°(150 — 1) + 1,96°x0,5x0,5

n=117
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3.3. Técnicas de recoleccion de datos

3.4.

Para José Flores Barboza (2011, p.236) indica que “Sistematizacién de
procedimientos idéneos con fines de registro, conservacion, ordenamiento
y presentacion de la informacion de modo tal que sea coherente con los

objetivos de la investigacion las principales son”:

v/ Observacion
v Encuesta

v/ Entrevista y otros

Para nuestra investigacion se hizo uso de:

Observacion: Es la percepcion selectiva e interpretativa, directa o
indirecta, de los hechos, y de los objetos, organismos y personas que

intervienen en ellos.

Entrevista: Es una técnica de colecta de datos primarios o directos que
se aplica mediante una conversacion formal e intencional con fines de
indagacion. Estd orientada hacia aspectos precisos y el resultado e

inmediato.

Modelado de sistemas: técnica que plasma en modelo de datos a
cualquier sistema de informaciéon, no mencionado por el autor Flores

Barboza.

Instrumentos de recoleccién de datos

Medios, herramientas o formatos que el investigador utiliza, adapta o crea

para recolectar y registrar la informacion. (J. Barboza, 2011, p.237), para
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el desarrollo de la investigacion se usa los siguientes instrumentos en

relacion a las técnicas empleadas:

v/ Guia de Observacion
v Guia de Entrevista

v/ Herramientas de modelado.

3.5. Técnicas de analisis e interpretacion de datos y resultados

Para el andlisis e interpretacion de los datos se aplica el analisis estadistico
descriptivo y el analisis de prueba de hipdtesis y para ello se utiliza un

software de manejo estadistico pudiendo ser Excel o minitab.
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CAPITULO IV: DESARROLLO DEL METODO Y APLICACION DE LOS

INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

4.1.

4.2.

4.3.

Tratamiento de la muestra

El tratamiento de la muestra se ejecutara en base al disefio seleccionado,
vale decir se recoge datos de los indicadores antes de la aplicacion del
Sistema, luego después de la implementacion del sistema igualmente se

recoge los datos y con ello se pasa hacer el analisis estadistico.

Desarrollo del método de investigacion

El desarrollo del método de investigacion se basa en el método cientifico,
aplicando el método experimental; como menciona José Flores Barboza
(2011, pp. 46, 47) para poder estudiar determinados hechos y poder
discernir relaciones claras y precisas, es necesario controlar la
condiciones en las cuales se producen de tal modo de eliminar o
minimizar la accion de factores irrelevantes. Por lo cual el experimento se
va a desarrollar con un Unico grupo de experimental para realizar un pre

experimento como se describe en el disefio de la investigacion.

Aplicacién de los instrumentos

Los instrumentos de investigacion se aplican para poder recoger los datos
para el desarrollo de la investigacion, la guia de entrevista y la
herramienta de modelado se aplican para poder desarrollar el sistema y
ademas para conocer la problematica y las necesidades o requerimientos,
la guia de observacidon permite recoger datos del proceso que son

perceptibles.
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De las entrevistas y la observacion de campo, y por medio del modelado
vamos a analizar y desarrollar el sistema informatico para los proyectos

de estructuras metalicas.

Objetivo General del Sistema

Establecer un sistema de procesamiento y gestion de informacion de
proyectos en el &rea metal mecénica que permita a los ejecutivos
comerciales realizar una eficiente toma de decisiones para la gestion

comercial.

Facilitar y Restringir la administracion del mantenimiento de los datos
de los metrados que existen en el Sistema estableciéndose de solo

Lectura.

Objetivos aplicables al proceso

1.Eliminar errores y mejorar la precision de la entrada de datos.

2.Mostrar reportes eficientes generados por el sistema de proyectos.

3.Integrarlo con los sistemas actuales.

4.Mejorar la atencién al cliente para ganar una buena imagen.

5. Disminuir el tiempo requerido por el empleado en el uso del Sistema

actual.

6. Eliminar procesos innecesarios.

7.Mejorar la confianza del usuario en la veracidad de los datos

registrados.
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II.  Visiony Mision
Vision del Sistema

Ser una solucidn que atienda los requerimientos de la empresa, tanto

en el aspecto funcional como operacional.

Mision del Sistema

Promover el desarrollo del area de proyectos basados en una buena

gestion informatica.

lll.  Principios del Sistema

1. Competitividad: Incrementar la capacidad de manejo de
informacion de los procesos; de los metrados basados en un
software de calidad, para competir en el mercado con eficiencia en la

gestién de entrega de proyectos.

2. Sostenibilidad: Aprovechar responsablemente los recursos

informaticos y sus potencialidades en el area de proyectos.

3. Eficiencia: Promover una distribucion adecuada de los beneficios
del desarrollo y de los mejores métodos para elaborar un software
de calidad para empresas exigentes, ademas de procesar flujos de

trabajo (Workflow) que den respuestas de manera rapida y eficiente.

IV. Factores de Calidad

1. Integridad: Este modulo es el inicio del sistema integrado de gestion

comercial.
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2. Tolerancia: Los niveles de seguridad incorporados reduciran hasta
donde sea posible la manipulacién indebida por parte de los usuarios

O terceros.

3. Innovacion: Su fortaleza permitira que sea utilizado por las

sucursales.

Ambito del Software

Personas interesada en la Solucion:

v Gerencia Comercial

v Jefe de Proyectos e Ingenieria

v Jefe de ventas

v Auxiliares de Ventas

v Ejecutivo de ventas

1. ¢ Cual es el beneficio econdmico de la Soluciéon?
Los procesos de proyectos seran mas rapidos y eficientes que son
sinbnimos de mayor captaciéon de dinero para la empresa y la
provision de informacion para la toma de decisiones adecuadas a las

estrategias del negocio.

2. ¢En qué entorno y area se usara el sistema?

Entorno del Sistema es: Windows Cliente/Servidor.

El drea donde se usara el sistema es: “El area de Proyectos e
Ingenieria”.
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3. ¢Hay aspectos o Limitaciones Especiales de Rendimiento que

afecten a la forma en que se trate la solucién?

v La integracién del sistema Comercial con el ERP FLEXLINE de
terceros.

v Licencia de uso de la Plataforma donde se manejara el sistema
(Windows XP, Excel, etc. ).

v El manejo eficiente del sistema asi como la calidad de los datos
que sean ingresados al sistema requerira de una capacitacion
previa a todos los usuarios.

v/ Conocimiento del flujo de las operaciones del &rea de comercial.

v/ Las estrategias del Negocio esta relacionada directamente con
las TI.

VI. Desarrollo del software

Se deben cuestionar y responder las siguientes interrogantes:

1. ¢Cuales son las caracteristicas del software que se utiliz6 para
resolver el problema?

v Rapidez, eficiencia y amigable para el usuario del sistema para
gue logre adaptarse rapidamente.

v Escalable: Que sea escalable puesto que usaremos una
programacién orientada a objetos esto nos ayudara para extender
las funcionalidades del sistema y para un facil mantenimiento.

v Flexible: el sistema sera flexible a los cambios ya que todo
permiso se esta manejado desde la base de datos, ademas que

parte de la l6gica de negocio se encuentra en los procedimientos

39



almacenados que se encuentra al lado del administrador de base
de datos.
2. Andlisis de la informacion plasmada en Casos de Uso: Esta
informacion se encuentra en el anexo 02.

3. Disefo de las interfaces de usuario: Esta informacion se encuentra
en el anexo 03

4.4 Recopilacion de datos de los indicadores

Tabla N° 01: tiempo en obtener calculo del metrado

N° N° N°
Proyecto metrado Pre Pos Proyecto Pre Pos
31275|31275-1 63 25 31172 5913 3193
31275|31275-2 4 1 31168 4459 2006
31275|31275-3 3 1 31168 4398 2374
31274 |31274-1 20 7 31135 219 98
31274 |31274-2 8 2 31135 146 40
31272|31272-1 357 157 31135 27 13
31272 |31272-2 355 102 31117 4 1
31272|31272-3 354 191 31117 4163 1665
31269 |31269-1 27 7 31117 1140 330
31268 |31268-1 108 48 31117 164 80
31268 |31268-2 211 67 31117 155 66
31265 |31265-1 1142 308 31053 18 5
31265 |31265-2 1100 605 31033 67 17
31265 |31265-3 1096 284 30829 8 3
31265 |31265-4 1095 459 30818 265 129
31260 |31260-1 218 56 30249 27 8
31260 31260-2 121 30 31213 1913 918
31255|31255-2 2 0 31213 1848 979
31246 |31246-1 18 9 31213 1888 887
31236 |31236-1 129 45 31213 1887 717
31236 |31236-2 96 47 31213 1886 810
31222|31222-1 54 28 31213 1875 787
31214312141 1383 622 31213 1872 973
31208 |31208-1 86 31 31213 1858 483
31208 |31208-2 20 10 31213 1857 909
31190|31190-1 1074 483 31213 1856 853
31190 |31190-3 1001 370 31083 9 4
31163 |31163-1 128 65 31226 9 2
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31163 |31163-2 109 41 31226 8 4
31158 {31158-3 21 9 31217 123 43
31142 (31142-1 19077 6867 31217 123 67
31142 |31142-2 19064 4766 31217 123 30
31121 |31121-10 1658 646 31217 123 50
31121 (31121-11 1613 451 31215 55 30
31121 (31121-12 1588 508 31209 85 35
31121 (31121-13 247 116 31205 559 307
31058 | 31058-3 51 21 31205 356 99
30984 | 30984-2 57 25 31205 349 97
30819 |30819-5 137 60 31205 324 142
30803 | 30803-13 913 301 31205 313 109
30803 | 30803-14 37 14 31205 91 31
30803 | 30803-15 89 25 31196 1888 1000
30780 | 30780-9 43 13 31194 1596 399
30050 | 30050-29 513 205 31189 2166 758
31262 |31262-1 63 28 31189 2093 1025
31253 |31253-1 464 134 31189 2075 684
31253 |31253-2 4 2 31189 977 390
31253 |31253-3 1 0 31183 196 62
31245 |31245-2 4 1 31183 176 47
31244 |31244-1 14 7 31182 113 35
31241 (31241-1 1871 804 31181 1382 483
31238 31238-1 215 81 31166 77 36
31238 |31238-2 14 6 31127 25 11
31238 31238-3 12 3 31082 9 2
31238 31238-4 11 3 31033 76 32
31238 31238-5 115 56 30952 1326 490
31238 |31238-6 114 62 30952 138 46
31226 |31226-3 175 71 30952 368 180
31207 | 31207-1 2616 810 30952 1 0
Tabla N° 02: Errores en metrados y contratos
Errores Errores
Ao Mes Metrado Pre | Metrado Pos

2014 1 13 6

2014 2 11 4

2014 3 10 5

2014 4 9 2

2014 5 5 1
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Errores Errores
Aio Mes Contrato Pre | Contrato Pos
2014 1 89 15
2014 2 46 6
2014 3 49 13
2014 4 49 4
2014 5 26 7

Tabla N° 03: reclamos por productos no solicitados

Reclamos Reclamos
Ao Mes Contrato Pre | Contrato Pos
2014 1 25 2
2014 2 12 3
2014 3 10 5
2014 4 5 2
2014 5 14 6
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CAPITULO V: ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS DATOS
5.1. Analisis Estadistico de los datos en la pre prueba
1. Indicador: Tiempo en calcular metrados

Grafica N° 01: Datos del Tiempo en calcular metrados Pre prueba

Resumen para TCM-Pre

Prueba de nomazlidad de A nderson-Darling

A-cuadrado 32,73
] ValorP < 0,005
Media 1214,8
Desv .Est. 2369,7
Varianza 5615663,7
Sesgo 4,4091
Kurtosis 27,0745
N 234
| | Minimo . 1,0
ler cuartil 51,8
Mediana 213,0
. : : : : . —— 3er cuartl 1482.8
o 3006 OGO 9000 12060 15000 1800C Maximo 19077.0
Intervalo de confianza de 95% pare |z media
[ = == *® 909,6 1520,0
Interv alo de confianza de 95% para la mediana
147,1 342,0
s d ; ; Intervalo de confianza de 95% pare la desviacion estindar
Intel 05%
nErvalos de confianza de 2172,7 2606,4
Media | f————]
Mediana I_._|
o 400 a0 1200 1600

Interpretacion: La estadistica descriptiva nos muestra una media de
los datos de 1214,8 minutos para el célculo de los metrados; con una
desviacion estandar de 2369,7 y una varianza de los datos de
5615663,7. En cuanto a la distribucion de los datos se puede apreciar
en la grafica y del resultados de la kurtosis 27,07 indican que los datos
se encuentran concentrados hacia la media, por lo cual la curva es mas

puntiaguda en relacion a la curva normal (curva de Gauss).
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2. Indicador % de errores en los precios del metrado

Grafico N° 02: datos de errores en los precios del metrado en la Pre prueba

Resumen para EM_pre
Prueba de normalidad de A nderson-Darling
— ] A-uadrado 0,23
Valor P 0,611
Media 9,6000
o Desv .Est. 2,9665
ll ™ Varianza 8,8000
Sesgo -0,88489
\ Kurtosis 1,44886
\ N 5
/ I~ Minimo 5,0000
| ler cuartil 7,0000
Mediana 10,0000
3er cuartil 12,0000
< S L B Maximo 13,0000
Intervalo de confianza de 95% para la media
5,9166 13,2834
Intervalo de confianza de 95% para la mediana
5,0000 13,0000
e d . 4 Intervalo de confianza de 95% para la desviacion estandar
Inte i 95%
niervaios de conflanza de 1,7773 8,5243
Media i b i
Mediana I \ I
8 8 10 12 14

Interpretacion: En cuanto a los errores en los precios del metrado, se
tiene una media de los errores de 9,6 errores, con una desviacion
estandar de 2,9665 y una varianza de 8,80 y en cuanto a la distribucion
de los datos la kurtosis positiva 1,45 indica que los datos se encuentran

concentrados hacia la media.
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3.

Indicador % de errores en el calculo final de los contratos

Gréafico N° 03: Datos % de errores en el calculo final de los contratos Pre

Media

Med ana

J= ol Iy

30 40 S0 60 70 80

|7

Intervalos de confianza de 95%

prueba
Resumen para EC-Pre
Prueba de normalidad de Andersen-Daring
A cuadrado 0,48
Valer P 0,120
Media 51,800
Desv Est. 22,906
V aranza 524,700
Sesgo 1,18089
Kurtosis 2,71221
N 5
Minimeo 26,000
ler cuartil 36,000
\—\\__‘ M ediana 49,000
T 3er cuartil 9,000
o M &ximo 89.000
Interv ale de confianza de $5% para la media
23,358 80,242
Intervalo de confianza de 95% para la mediana
26,000 89,000
Interv ale de confianza de 95% para la desv iacién estindar
13,724 65,823

[ 2

Interpretacion: Los datos de la estadistica descriptiva obtenidos nos

muestra una media de los errores en el calculo final de 51,80, con una

desviacion estandar de 22,91 y una varianza de 524,7; en cuanto a la

concentracion de los datos la kurtosis positiva 2,71, indica que los datos

se encuentran concentrados cercanos a la media, por lo cual la curva es

mas achatada en relaciéon a la curva normal.
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4. Indicador Numero de reclamos de los clientes por productos no

solicitados

Grafico N° 04: Datos del numero de reclamos de los clientes por productos

no solicitados Pre prueba.

Resumen para R

eclamo_Pre
Prueba de nemalidad de Anderson-Darling
A ~cuadrado 0,30
ValorP 0,431
Media 13,200
Desv .Est. 7,396
Varanza 54,700
Sesgo 1,08934
Kurtosis 2,03326
N 5
Minimo 5,000
ler cuartil 7,500
Mediana 12,000
3er cuartil 19,500
Maximo 25,000
Intervalo de confianza de 95% para la media
4,017 22,383
Intervalo de confianza de 95% para la mediana
5,000 25,000
Intervalo de confianza de 95% para la desv iacion estandar
4,431 21,253

\\
=] 10 15 20 25
Intervalos de confianza de 95%

1 | & |

Meda I b |
] | ® |
Medi ana I \ 1
T T T T T
5 10 15 20 25

Interpretacion: La estadistica descriptiva de los datos, muestran una

media de los valores para los reclamos de los clientes de 13,2 reclamos,

con una desviacion estandar de 7,396 y una varianza de 54,7; en cuanto

a la distribucion de los datos estos se encuentran concentrados cercanos

a la media como lo muestra la kurtosis positiva 2,03.
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5.2. Analisis estadistico de los datos en la pos prueba

1. Indicador: Tiempo en calcular metrados

Grafica N° 05: Datos del Tiempo en calcular metrados Pos prueba

Resumen para TCM-Pos

Prueba de normalidad de Anderson-Dading

Media ]

IVediana

2
E; 15&)0 3060 45‘00 60‘00
[CH— wewvmn s » = )
Intervalos de confianza de 95%

A cuadrado 33,02
ValorP < 0,005
Media 473,06
Desv Est. 883,69
V arianza 780907,24
Sesgo 3,4414
Kurtosis 15,6120
N 234
Minimo 0,00
ler cuartil 20,50
Mediana 80,50
3er cuartil 554,75
M aximo 686700
Intervalo de confianza de 95% para la media
359,25 586,88
Intervalo de confianza de 95% para la mediana
56,00 126,29
Intervalo de confianza de 95% para la desv iacién estandar
810,22 971,92

T
150

T
300

T
450

T
600

Interpretacion: La estadistica descriptiva nos muestra una media de

los datos de 473,06 minutos para el célculo de los metrados; con una

desviacion estandar de 883,69 y una varianza de los datos de

780907,24. En cuanto a la distribucién de los datos se puede apreciar

en la gréafica y del resultados de la kurtosis 15,61 indican que los datos

se encuentran concentrados hacia la media, por lo cual la curva es mas

puntiaguda en relacion a la curva normal (curva de Gauss).
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2. Indicador % de errores en los precios del metrado

Gréfico N° 06: datos de errores en los precios del metrado en la Pos prueba

Resumen para EM-pos

Prueba de normalidad de A nderson-Darling
A cuadrado 0,21

/ N Valor P 0,723
Media 3,6000

Desv Est.  2,0736

V arianza 4,3000

Sesgo -0,23551

Kutoss  -1,96322

N 5

1 A Minimo 1,0000
ler cuartl 1,5000
Mediana 4,0000
. 3er cuartl 5,5000
! 2 3 4 g & M aximo 6.,000C
Interv alo de confianza de 95% para la media
— — 1,0252 6,1748
Intervalo de confianza de 95% para la mediana
1,0000 6,0000
Intervale de confianza de 95% para la desy iacidn estandar
Intervalos de confianza de 5% 1,2424 5,9587
Media | i hf i
Mediana ] I |

e B

Interpretacion: En cuanto a los errores en los precios del metrado, se
tiene una media de los errores de 3,6 errores, con una desviacion
estandar de 2,07 y una varianza de 4,3 y en cuanto a la distribucién de los
datos la kurtosis negativa -1,96 indica que los datos se encuentran
alejados de la media, por lo cual la curva es mas achatada en relacion a

la curva de Gauss o curva normal.
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3. Indicador % de errores en el calculo final de los contratos

Grafico N° 07: Datos % de errores en el calculo final de los contratos Pos

Intervalos de confianza de 95%

4,0000

2,841¢

prueba
Resumen para EC-pos
Prueba de normalidad de A nderson-Darling
A-cuadrado 0,33
¥ alor P 0,356
Media 9,0000
Desv .Est. 4,7434
Varianza 22,5000
Sesgo 0,4684%
L~ Kurtosis 2,38519
/ \ N 5
L1 \ Minime 4,0000
M ler cuartl 5,0000
Mediana 7,0000
T T T T T Ser cuartl 14,0000
50 7.5 10,0 125 150 M aximo 15,0000
Interv alo de oonfianza de 95% para la media

_| |_ 3,1103 14,8887

Interv alo de confianza de 95% para la mediana

15,0000

Interv alo de confianza de 95% para la desv iacién esténdar

13,6305

Media ]

Mediana ]

&
L

15

Interpretacion: Los datos de la estadistica descriptiva obtenidos nos
muestra una media de los errores en el calculo final de 9,0, con una
desviacion estandar de 4,74 y una varianza de 22,5; en cuanto a la
concentracion de los datos la kurtosis negativa -2,39, indica que los datos
se encuentran alejados de la media, por lo cual la curva es mas achatada

en relaciéon a la curva normal.

49



4.

Indicador Numero de reclamos de los clientes por productos no
solicitados

Grafico N° 08: Datos del numero de reclamos de los clientes por productos

no solicitados Pre prueba.

[~

Mediana 3,0000

T 3er cuartil 5,5000

2 3 4 5 & Maximo 6,0000

Interv alo de confianza de 95% para la media
1,3444 5,8556
Intervalo de confianza de 95% para la mediana
2,0000 6,0000
Intervalo de confianza de 95% para la desviacién estandar
Intervalos de confianza de 95%
1,0884 5,2201
Media ] i L i

] | . |
Mediana I b 1
T T T T T
2 3 4 3 3

Resumen para Reclamo_Pos

Prueba de normalidad de A nderson-Darling

A <cuadrado 0,37

ValorP 0,271

Media 3,6000

Desv .Est. 1,8166

¥V arianza 3,3000

/-"ﬁ-\ Sesgo 0,56716
=

Kurtosis -2,23140

/ N 2
L1 \ Minimo 2,0000
ler cuartil 2,0000

5.3.

Interpretacion: la estadistica descriptiva de los datos, muestran una
media de los valores para los reclamos de los clientes de 3,6 reclamos,
con una desviacion estandar de 1,18 y una varianza de 3,3; en cuanto a la
distribucion de los datos estos se encuentran alejados de la media como
lo muestra la kurtosis negativa -2,23, en relacion a esto la curva es mas

achatada en relaciéon a la media.

Andalisis comparativo de los datos

1. Indicador: Tiempo en calcular metrados.
La estadistica descriptiva en relacion a las medias nos arroja una
disminucién del tiempo en calcular los metrados de 741,74 minutos,

reduccion del tiempo que representa el 61,06%.
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2. Indicador % de errores en los precios del metrado.

Los datos arrojados de las medias de los errores cometidos en los
precios del metrado, arrojan una media de errores de 6 errores; el
porcentaje de errores para este caso es 62,5%, cabe indicar que
algunos errores cometidos han sido como parte de la depuracion del

sistema y que después han sido corregidos.

3. Indicador % de errores en el calculo final de los contratos

Los resultados de este indicador arrojan una diferencia de medias, en
la cual la reduccion de estos errores es de 42,8 errores en el calculo
final y este valor representa el 82,62% de los errores en favor del

sistema.

4. Indicador NUumero de reclamos de los clientes por productos no
solicitados
Para los reclamos de los clientes que por diversos motivos han
rechazado sus pedidos por no corresponder con lo solicitado; se ha
reducido esta cantidad en 9,6 reclamos y con ellos tener una reduccion

de estos reclamos del 72,73%.
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CAPITULO VI: CONTRASTACION DE HIPOTESIS

6.1 Grado de confianza, Nivel de significancia

6.2.

Las pruebas para la contratacién de hipotesis se han realizado con el
software estadistico Minitab, y para la ejecucion de las pruebas se ha
considerado el grado de confianza pre establecido del sistema que es el
95%, utilizado en las pruebas estadisticas, siendo el nivel de significancia
igualmente para las pruebas del 5%, vale decir el a=0,05.

Planteamiento y contrastacion de Hipétesis

Teniendo la hipétesis general del estudio “El analisis y disefio de un
sistema comercial SISARI mejora significativamente los procesos y
Proyectos en la empresa ARIFE E.ILR.L de la ciudad de Chincha.”,
presentamos el planteamiento de las hip6tesis de los indicadores:

Y,: Tiempo en obtener el calculo del metrado

Ha;: El analisis y disefio de un sistema comercial SISARI reduce
significativamente el Tiempo en obtener el calculo del metrado de
los procesos y Proyectos en la empresa ARIFE E.I.R.L de la ciudad

de Chincha.

Hoi: El analisis y disefio de un sistema comercial SISARI No reduce
significativamente el Tiempo en obtener el calculo del metrado de
los procesos y Proyectos en la empresa ARIFE E.I.LR.L de la ciudad

de Chincha.

Hipodtesis estadisticas:

Hai: p1 > Yo

Hoq: M1 < M2
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Dénde:

M1: media de los datos del indicador sin el sistema SISARI

H2: media de los datos del indicador después del sistema SISARI

Prueba Z e IC de dos muestras: TCM-Pre; TCM-Pos

7 de dos muestras para TCM-Pre vs. TCM-Pos

Media del

Error

N Media Desv.Est. estandar

TCM-Pre 234 1215 2370 155
TCM-Pos 234 473 884 58

Diferencia = mu (TCM-Pre) - mu (TCM-Pos)

Estimado de la diferencia: 742

Limite inferior 95% de la diferencia: 469

Prueba 72 de diferencia = 0 (vs. >): Valor Z = 4,49 Valor P = 0,000 GL =
296

Grafica N° 09: Grafico para el tiempo en obtener calculo de metrados

Grafica de distribucion
Normal; Media=0; Desv.Est.=1

i
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i
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0,0
0 Zc=1,64
X

Discusién: la prueba de hipétesis realizada con los resultados del Z=

4,49, presentados en la grafica en donde se indica que este valor se
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encuentra en la zona de rechazo de la Ho, por lo cual se acepta la

hipotesis de investigacion para el indicador del tiempo en obtener el

calculo del metrado.

Y,: % de errores en los precios del metrado

Hai:

Ho;:

El analisis y disefio de un sistema comercial SISARI reduce
significativamente el % de errores en los precios del metrado, de los
procesos y Proyectos en la empresa ARIFE E.I.R.L de la ciudad de
Chincha.

El analisis y disefio de un sistema comercial SISARI reduce
significativamente el % de errores en los precios del metrado, de los
procesos y Proyectos en la empresa ARIFE E.I.R.L de la ciudad de
Chincha.

Hipotesis estadisticas:

Has: p1 > Y2

Ho;: M1 < M2

Dénde:

M1: media de los datos del indicador sin el sistema SISARI

U2: media de los datos del indicador después del sistema SISARI

Prueba T e IC de dos muestras: EM_pre; EM-pos

T de dos muestras para EM pre vs. EM-pos

Media del
Error
Media Desv.Est. estéandar

N
EM pre 5 9,60 2,97 1,3
5

EM-pos

3,60 2,07 0,93

Diferencia = mu (EM pre) - mu (EM-pos)

Estimado de la diferencia: 6,00

Limite inferior 95% de la diferencia: 2,93

Prueba T de diferencia = 0 (vs. >): Valor T = 3,71 Valor P = 0,004 GL =

7
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Grafica N° 11: % de errores en los precios del metrado

Densidad

Grafica de distribucidén
Normal; Media=0; Desv.Est.=1
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0,0
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o

Discusién: de los datos obtenidos de la prueba de hipoétesis y la grafica

resultante nos muestra un T=3,71, que se ubica en la zona de rechazo de

la Ho, por lo cual se acepta la hip6tesis de investigacién para el % de

errores en los precios del metrado.

Y3: % de errores en el calculo final de los contratos

Hai:

Ho;:

El analisis y disefio de un sistema comercial SISARI reduce
significativamente el % de errores en el céalculo final de los
contratos, de los procesos y Proyectos en la empresa ARIFE E.I.LR.L

de la ciudad de Chincha.

El andlisis y disefio de un sistema comercial SISARI NO reduce

significativamente el % de errores en el calculo final de los
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contratos, de los procesos y Proyectos en la empresa ARIFE E.I.LR.L

de la ciudad de Chincha.

Hipotesis estadisticas:
Hag: p1 > He
Ho1: 11 < W2

Donde:
H1: media de los datos del indicador sin el sistema SISARI
H2: media de los datos del indicador después del sistema SISARI

Prueba T e IC de dos muestras: EC-Pre; EC-pos

T de dos muestras para EC-Pre vs. EC-pos

Media del

Error

N Media Desv.Est. estéandar

EC-Pre 5 51,8 22,9 10

EC-pos 5 9,00 4,74 2,1

Diferencia = mu (EC-Pre) - mu (EC-pos)

Estimado de la diferencia: 42,8

Limite inferior 95% de la diferencia: 20,5

Prueba T de diferencia = 0 (vs. >): Valor T = 4,09 Valor P = 0,007
4

GL =
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Grafica N° 12: % de errores en calculo final de los contratos

Grafica de distribucidén
Normal; Media=0; Desv.Est.=1
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Discusion: para este indicador % de errores en el calculo final de los
contratos, los resultados obtenidos de la prueba y la ubicacion de estos en
la grafica, determinan que el T=4,09 ubicado en la zona de rechazo de la

hipotesis nula, por lo cual se acepta la hipétesis de investigacion.

Y3: Niumero de reclamos de los clientes por productos no solicitados
Ha,;: El andlisis y disefio de un sistema comercial SISARI reduce
significativamente el ndmero de reclamos de los clientes por
productos no solicitados, de los procesos y Proyectos en la empresa

ARIFE E.I.R.L de la ciudad de Chincha.

Ho,: El andlisis y disefio de un sistema comercial SISARI NO reduce

significativamente el Numero de reclamos de los clientes por
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productos no solicitados, de los procesos y Proyectos en la empresa

ARIFE E.I.R.L de la ciudad de Chincha.

Hipotesis estadisticas:
Hag: p1 > He
Ho1: 11 < W2

Donde:
H1: media de los datos del indicador sin el sistema SISARI
H2: media de los datos del indicador después del sistema SISARI

Prueba T e IC de dos muestras: Reclamo_Pre; Reclamo_Pos

T de dos muestras para Reclamo Pre vs. Reclamo Pos

Media del

Error

N Media Desv.Est. estandar

Reclamo Pre 5 13,20 7,40 3,3

Reclamo Pos 5 3,60 1,82 0,81
Diferencia = mu (Reclamo Pre) - mu (Reclamo_ Pos)

Estimado de la diferencia: 9,60
Limite inferior 95% de la diferencia: 2,34

Prueba T de diferencia = 0 (vs. >): Valor T = 2,82 Valor P = 0,024
4

GL
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Grafica N° 13: Numero de reclamos de los clientes por productos no

solicitados

Grafica de distribucion
Normal; Media=0; Desv.Est.=1
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Discusién: del indicador nimero de reclamos de los clientes por productos
no solicitados, el valor T=2,82 calculado y ubicado en la grafica nos indican que
la prueba obtenida rechaza la Ho, por lo cual se acepta la hipotesis de

investigacion en favor del sistema.
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CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. Conclusiones

Al finalizar con nuestro proyecto de investigacion podemos llegar a las

siguientes conclusiones.

1. En cuanto al tiempo en obtener el calculo del metrado, los resultados
obtenidos con el sistema arroja una reduccion del 61,06% del tiempo,
esta reduccién del tiempo es significativa como lo demuestra la

contrastacion de la hipotesis con el Z=4,49. Mayor al Zc=1,64.

2. Para el indicador del % de errores en los precios del metrado, los
resultados de la prueba estadistica descriptiva arroja una reduccion
de estos errores del 62,5%, reduccion significativa comprobada con la
prueba de hipotesis en favor del sistema con un T=3,71 en relacién al

Tc=1,64.

3. En cuanto al indicador del % de errores en el célculo final de proyecto
estos se han reducido en un 82,62%, siendo este resultado
significativo comprobado con las prueba de hipotesis en favor del

sistema informatico con una valor T=4,09, mayor que el Tc=1,64.

4. Para el indicador de los reclamos hechos por los clientes por
productos no solicitados, igualmente se han reducido con el sistema,
esta reduccion es del 72,73%, reduccion significativa comprobada con

la prueba de hipoétesis para el valor T=2,82 en relacion al Tc=1,64.
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5. Por lo que finalmente se concluye que el analisis y disefio de un
sistema comercial SISARI reduce significativamente el % de errores
en los precios del metrado, de los procesos y Proyectos en la

empresa ARIFE E.I.R.L de la ciudad de Chincha.

7.2 Recomendaciones

Al Finalizar con nuestro proyecto de investigacion podemos recomendar

lo siguiente:

1. El apoyo del personal directivo es importante para que el proyecto esta
respaldado, se tuvo el apoyo decidido de la gerencia para desarrollar el
proyecto.

2. Ejecutar un adecuado andlisis es importante para poder obtener un
buen producto, por lo que se recomienda tener interaccion con los
usuarios que preparan los metrados y los presupuestos es importante
para haber obtenido un buen sistema.

3. Se parte del proyecto es recomendable para poder obtener resultados
favorables, los autores han sido practicantes en la etapa de desarrollo y
la idea nace desde nuestra perspectiva como en base a nuestros

conocimientos puestos en practicas.
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Anexo 01: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: “ANALISIS Y DISENO DE UN SISTEMA COMERCIAL PARA MEJORAR LOS PROCESOS Y PROYECTOS EN LA
EMPRESA METAL MECANICA ARIFE E.I.R.L DE LA CIUDAD DE CHINCHA”

PROBLEMA OBIJETIVO HIPOTESIS VARIABLES METODOLOGIA TECNICAS INSTRUMENTOS
¢éEn qué medida el | Determinar la | El analisis y disefio | Variable Tipo de | Entrevista Guia de entrevista
disefio del sistema | medida en que el | de un sistema , . .| investigacion:
Independiente:  X: Guia de observacion

SISARI mejorard los | sistema comercial | comercial SISARI _

e . Sistema SISARI Aplicada ., . .
procesos  en los | SISARI influird enla | mejora ! Observacidn Cuestionario
proyectos para la | Gestibn de los | significativamente Nivel de

Empresa ARIFE E.l.LR.L
de la ciudad de

Chincha?

Proyectos de |Ia
empresa ARIFE
E.I.R.L de la ciudad

de Chincha.

los procesos vy
Proyectos en |la
empresa ARIFE
E..LR.L de la ciudad

de Chincha.

Variable
dependiente: Y:
Gestion de
proyectos

Y Tiempo en

obtener el metrado

Y,: % de errores en

investigacion:

Descriptivo -

explicativo

Disefio de

investigacion:

Ge: 01 X 02

Poblacion: la

poblacién a estudiar

Encuesta

Modelado

Herramienta de

modelado
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los precios del

metrado

Y;: % de errores en

el calculo final

Y,: Numero de

reclamos de los

clientes por
producto no
solicitado

estd representada
por todos los
proyectos de
estanteria metdlica,
delimitando su
aplicacion a un mes

de trabajo.

Muestra:

N=117
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Anexos 02: Diagrama de caso de usos

Caso de Uso (CUO01): Informacién Bésica Proyectos

Verificar de

Informacion
Seleccionar
A OMNegocio

X

Coprdinador Proyecto

RePlantear |B J

Crear B
Tecnico Crear |B
Comercial
= ]
Crear B e — — — ———— —

Ejecutivo Ventas

Figura N° 03: diagrama general de los proyectos
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Caso de Uso (CU02): Manejo de proyectos

@

|
i |
1 Rechazar
Proyecto
Priorizar Proyecto

Jefe Proyectos Ingsnisris %
Il

Tecnico Disefic Metrado

Aprobar Proyecto

Buscar |B = — — Crear estructura

Crear Disefio

Coordinador Proyecto

Ssleccionar
Estructurs
Crear Factor
— = ssignar walor facto

Figura N° 04: Diagrama general de los proyectos

X %
=fz Ventas .
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Caso de Uso (CUO03): Preparacién de Presupuesto

Seleccionar
Metrado

Finalizar Presupuesto

asignar recargo

Buscar Presupi

Asignar descuento
: : Generar versicn

Coodinador Presupuesto

Crear Actividad
Megociocacion

Asignar caracteristica

‘ Generar Orden Peido

Caracteristica Fisica

caracteristica Tecnica

Figura N° 05: Flujo preparar presupuesto
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Caso de Uso (CU04): Gestion de Oportunidad de negocio

Asignar Integrante Asignar Gontacto

Crear ONegocio

Crear Actividad
Requerimients

Asistente Venta

I
| : Envio Comeo Actividad

Desestimar JRM Cemar Perdido

Figura N° 06: Proceso de gestion de oportunidades

Actualiza Fase Cliente
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Caso de Uso (CUO05): Preparacién del Metrado

O
AN

Aprocbar
e Metrado Coordinaedor Proyecto
Finalizar |
e |
| —_— — — — Eliminar metrado
||
|
|
+ Y Cambiar orden

Detener Metrado
P )\ Importrar Metrado
Crear Components Tecnice Disefic Metrado ©
Seleccion factor

— — — — —==| Calcula Precio N

Figura N° 07: Gestion de metrados

Buscar Metrado

Crear Blogue

Asignar
Componente
Bloque
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Caso de Uso (CU06): Gestiéon de Contratos

Rechazar Contrato
Finalizar Contrato

| e Generar Orden
| Produccion
| Aprobar Contrato
Buscar Contrato
Caleula Precio %
Supervisor Control
Contrato

Buscar Presupuesto

Figura N° 08: Gestion de contratos
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Caso de Uso (CUO07): Busqueda de Oportunidad de negocio

Anszlista Marketing

Crear Busqueda

Envioc Comec Actividad

Crear Adtividad

Crear Adtividad

Automatica

Jejehlarketing

Figura N° 09: Busqueda de oportunidades de negocio
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Caso de Uso (CUO08): Asignar Cuenta

Asignar Cuentas

Crear Prospecto

@

o

Usuario

é % Jejelarketing

Jefe Ventas

A

|
|
Valida RUGC
Asi

ignar Contacto

Figura N° 10: asignacion de cuenta para contratos

Crear Sucursal
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Anexo 03: Pantallas de Sistema.

A. Actividades
@ls T Sitems Comendal RMNEVentes Ussaros OGUTIERREZ oA e

Oportunidad de Negocio Actividedes | Cuentss  Desamolle Vertas Matenimierto ‘Segudad Reportes

ZROHEE

Tarea Reunidn Comeo lamada Fax

Nueva Actividad

T M
Inicio  [Acw

Actvidades de este mes | Bisqueda | |

N* Actividad | TipoAccion | Tipo | Estado Asunto [ [ ién | Hora | ONegocio | Referencia
037076 Llamada imiento ATENDIDO RESUPUESTO  fauintani 010172076 1221 ON- 8229 CLFS554-DISTALPERY 26,06 HACER SEGUIM
033705 Liamada  Seguimienio VENCIDO  SEGUIMIENTO DE PRESUPUESTO ecomelic 030172076 1643 7857 ON- 7857 CL-5436-FB PROYECTOS 2502 SE CONVERSO

EvuoanE 1o ap 01pen-y;

Figura N° 13: Interfaz de manejo de actividades

B. Oportunidad de negocio

Sl=. Al Opoturidad de Negoco | Desamolo  Vertas @

[ Calficacion I:E s

D p H @ x - é a s Estado Venta
0 [C] Desamolo  [C] Giere )

Nuevo Buscar Guardar Cancslar Biminar | Nueva  Husvo Dessstimar Camar como CSTar como | Fecha Ciame Verta
@ Actividad 1B [ Propuesta JRM Perdido  Desestimado

Archivo Etapa de Verta

of | Oporuricad
§ [N ONegoco Tipo  Comercil | NAdviddRea || Fecha | 14/01/2015 -

Datosporiapas < Twlew  Ceme | Ao
Nvel Iterés de Cuerta Moy Interesado - Gl | Q1

]

Nivel tencién Requendo  Proidad Ata Venddor: I ]

Vend. Asignado: | 0, J

Pgewbamad S || | G |
Solictud

Entrega ) Embalado ©) Instalado E
Transpote () Por Cliente. ) Local

©) Necional ©) Intemacional
Enrega del presupussio
Fecha | 14/11/2015 - | () Estimada ) Acordada
Ciere de la Vet

Fecha | 14/11/2015 - | () Estimsda () Definiva

I b

Figura N° 14: Interfaz para la gestion de oportunidades
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C. Manejo de una actividad

P EH @ K Ko & O © X

T e G oo £ | o e WU e e o e

I Siguierte Atencién
Archivo Acciones
N2 Actividad Tipo Actividad Prospeccion Tipo Accidn |Ccrrec Electronico
Asunio REUNION POR NEGOCIACION

PENDIENTE

Datos de la Actividad

|OSCAR MATEO GUTIERREZ INIGO (ogutiemez)

Referencia ~ —

= =
Fecha 14/01/2015 e 11.57am 2
Prioridad Normal v F i 15 min Artes -

Ce

Figura N° 15: Registro de las actividades

D. Registro de informacion basica

(@ = Mueva Informacién Basica 5._)(
=l adll Informacicn Bsica @
DPAH O X@H™ & &
Muevo Buscar Guardar Cancelar Eliminar Importar Imprimir 4 Arteror A Ut Aprobar Modificacion Apmbadn
’ Sguette
Archivo Acciones
Datos Informacion Basica |
o
Cierte 2155 O, 7| CATRIPERUSAC. ] O/Negocio 2020 0O, N Proyscto
Vendedor [IG 0, | JosEGuazzoTT \ N Adividad [505 O] (1]
e
E G iones Comerciales ion Adici <
E Factor Metrado( % ):  + [100 - | — [1.00 f Req. de Presentacion: |5“3d7 Film " Contactos
3 | Piazo Ertrega Obra(Dias) | 3 Periodo de Garariia:  [01 afo - a4
-1 -
- Forma de Pago |ADELANTO 10%, SALDO s0DIAS DEBL - | (11 €D @ & ]
g | Observacien: ["FOSDJFIUENF] s |dContacte | Contactos |ld'l'lpn |Tlp0 |Cun
E 5343 JOSE LUIS C( 129 Comprador  jfret
kil
= -
Entrega Presupuesto
Sel | Medio | Entregara: e-mail | Sobre Cerrad
Electronico
Fisico

Ohservacidn [3052s

Ll m

Plan Gestion

| Actividad |se |Fecha | Observacion

Analisis de Froyecio W
Visita de Presentacion de disefio
Fntrens de muestras 1

< 11

Creado por - ogutierrez

Figura N° 16: Registro de informacién basica del proyecto

E. Presupuesto
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[0+ e T T ) WS -

NPHO X@ "™ /o R

Nuevo Buscar Guardar Cancelar Eliminar Imprimir Finglizar Rechazar ~Gerersr  Camscteristicas Gensrari/ersion Metrado
P Siguierte Orden Pedido B
Archivo Acciones Reportes

Datos Documento

N° Presupuesto: 1 O/Negocio (5252 O, 1| N2 Actividad | | Tiulo: | Prueba dinet |
EreEEE Documento Relacionado

Clerte 121 O, /|| DINET PERU 5.4 | Contacto: [11154 0, +| [VICTOR MANUEL CISNEROS BERMUDEZ | Troesraee

Vendsdor [/ Q, +|[ YTALO VALERIANI |

N° Doc. Relacionada:

Fecha: | 05/01/2015 ~ | T.Cambio: 270 Moneda: Soles - Fvaadl osmizois B [ o
iDetalle Documeniol  Productes Documents
[0 & @

- |Estructura |HumeroMetrado  |Metrado  |Nombre [Cantidad | Titulo | PrecioUnitario | SubTotal |Recargo(%) |Recargo | D ) |Descuento | Total

| Rack Selecti 424 Blogue A 2.0 Blogue 309070 618140 0.00 0.00 0.00 0,00 :181.40

swTos
Recargo: |0.00 I =

D [0.00 Slm 000 I s

Moo Aecta:

lov (18%): Total Metrada
Toa o Verta:

Figura N° 17: Registro de preparacion del presupuesto

F. Modulo de proyectos
T sistema Comercial RMINET-Proyecto- Usuarior OGUTIERREZ T o et
@

Marterimiento  Consultasy Repottes  Sequidad
) o
Proyecto  Caleo  Analisis  Prioizar | Aprobacion
de Precios Estructural 1B
Procesos Actividades

o1 |

Figura N° 18: Interfaz principal de proyectos
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G. Proyecto

2L | Proyecto
JPHQ Xg i v 7
e e e AL L) ey ey [Apictiado
b Siguiente Tiempos
Achivo Aociones
Datos: Proyects
Ne Proyecto |2 | 1B 2 0, 1] O/Megocio 9237 Ne Actidad N* Proyecto Relacionada | Q,] Prordad: (939 : Fecha:  07/11/2014
Descripcion:  PRUERA - 01 Total de Horas
Proyecto Metrado Discfio Ingerieria
GErzids || 900 | 300 | 400 | 200]
Clerts
fente {721 | |DINET PERU SA | Redies [ B w286 | 000 | o0
Vendedor [y | [YTALO VALERIANI |
Datos Generales
Detalle del Proyecto

0o

| Codigo |Estructura

1 Rack Selectivo can Carga Falctizada Convencional Tipo |
2 Rack Seleciivo con Carga Faletizada Sismoresistente Tipo A

Figura N° 19: Registro de los proyectos

H. Metrado Vista 1

H @ X @& ! ZIMONO,
hPe X :
Nuevo Buscar Guardar Cancelar Eliminar Importar Imprimir

v

Rl e e iy pmakzad
P Siguiente
Archivo Acciones
Datos Metrado
MeMetrado: 0 | NeProyecto: 2 E - |Rack Selectivo con Carga Paletizada Convencional Tipo | - Fecha:  29/12/2014 -| |
Titulo: |PRUEBA ] R |OSCAR FELIPE FLORES HUANCA cflores) -]
. Taoin. [ETET T T — o Y —
Datos Generals
Bloque
Bloque -~ a
0. © % ¢ &
_|[Nombre |Cantidad | Titulo | NumeroPasi | PrecioUnitaric | PesoUnitario | PrecioTotal | PesoTotal
Bloque A 2.0 Blogue 0 3,080.700 589180  6.181.400 1.178.360
Detalle Metrado -Bloque A \Componentes r 3 5
A[C Codiga Producto | TipoProducto [Cantidad | Preciolnitaric| Precio Total |PesoUnitario | Peso Total || C é
" L» MARCOO1 4.00 386540 1542160 74.800 2992 |+ Rack Selectivo con Carga Paletizada Convencic 8
" b VIGA"O" X CUERFO 3.00 516180 1548540 96,660 AMARRE AERED g
MARCO B
» MARCO 01
PROTECTOR DE MARCO
| PROTECTOR DE POSTE
- VIGATD"
" » VIGA"0" X CUERPO
4 m v

Figura N° 20: Registro de componentes para metrados
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I. Metrado Vista 2

o] = r E=nter
NPH @ X @ &M 2 ®® v
Muevo Buscar Guardar Cancelar Himinar Importar Imprimir 4 Arteror M Finzlizar Detener Iniciar | Aprobar Finalizado
I Siguiente
Archivo Acciones
Datos Metrado
Ne - |4 N2 Proyecto: |2 E |Rack Selectivo con Carga Palstizada Convencional Tipo | - Fecha:  29/12/2014 -
Titulo: | PRUEBA | R |OSCAR FELIPE FLORES HUANCA ofiorss) -]
Teadnie. Eimian Tesin, [ T R — Toant T
Datos Generals
Blnql:]
(Blogue - 1
(O, 08 ¢ &
_|Nombre |Cantidad | Titulo | Numerof PrecioUnitario | PesoUnitario | PrecioTotal | PesaTotal
Blogue A 2.0 Elogue 0 3,090.700 589180 6181400 1172360
Detalle Metrado -Blogue A +[ [Componentes -3,
4lc C ]
~ MARCO 01 0 0 8 v Rack Selectivo con Carga Paletizada Convencit E
‘- Bloque A 2 4 8 AMARRE AEREQ a_
~ VIGA 0" X CUERFO 0 0 [3 ~w MARCO
Blogue A 2 3 3 b MARCO 01
- PROTECTOR DE MARCO
PROTECTOR DE POSTE
L VIGATO”

b VIGAO" X CUERPO

e '

Figura N° 21: Registro del metrado detalle de componente

J. Metrado Vista 3

ad||= r: C=tre

NP E @ X @ &M ZEORCI4

e e e e I o Wl oo | Pt ) [ L nal iz
b Siguients
Archivo Acciones
Datos Metrade
Ne - 4 Ne Proyecto: 2 E |Rack Selectivo con Carga Palstizada Convencional Tipo | < Fecha: | 29/12/2014 -
Titulo- | PRUEBA | R |OSCAR FELIPE FLORES HUANCA foflores) -]
" Tesmt T T — Tant T —
Datos Generals
Blnmn]
(Blogue - q
(o - 0% + &
_|Mombre |Cantided | Titula | NumeroF Preciolnitaria | PesaUnitario | PrecioTotal | PesoTatal
Blogue A 2.0 Blogue 0 3.090.700 589.180  6.181.400 1.178.360
Detzlle Metrado -Blogue A Vista por C ~ | [Componentes 2 Qs
|G |Codigo |Producte | CantidadBlogt| Cantidad Com| Total Por Blog| Unidad Componetes H
" Blogue A 2 4 B + Rack Selectivo con Carga Faletizada Convencic 3
~ TRAVESANO-2 RATWC.16.40; TRAVESARO 2 8 i3 AMARRE AEREQ %
MARCO 01 0 [ 8 MARCO
Blogue A 2 4 8 » MARCOD 01
DIAGONAL-3 RADIC.16.402 DIAGONAL DI 10 8 20 PROTECTOR DE MARCO
MARCO 01 o o 3 PROTECTOR DE POSTE
Blogue A 2 4 8 - VIGA"D"
- VIGA O™ EVOCH20.0z2 VIGAEN "0 € s 36 ¥ VIGAO0" X CUERFO
v VIGA 0" X CUERPO 0 o 5
Elogue A 2 3 5

[ Seguimiento |

Figura N° 22: Registro de detalle componente
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K. Mantenimiento de Componentes

stenmimients | Comsultas y Repotes  Segurdad
ctor

Sistema Comercial JRM MET-Proyecto- Usuario: OGUTIERREZ

antenimiento d omponente

-l Estructura

el X O X

Nuevo Guardar Eliminar | Muevo Guardar Hliminar

jon de B

Hementos

Hemento: |ADAPTADOR DE PROTECTOR DE POSTE

Asignacion de Hementos
| Elemento

Figura N° 23: Mantenimiento de los componentes para metrados
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Anexo 04 Estructura de la Base de Datos

PlanAccion
¢ IdPlanAccion o
PlanAccion
1dTipoPlan
Peso
Estado
R -
IBComercialPlanGestion
@ IdBComercialGestion -
IdInfermacionBasica
IdPlanAccion
Fechalnicio
Observacion
- -
DetalleFormaPago
@ IdDetalleFormaPage o
e - eFormapag
CodigoFormaPago
empresa
mdpmmmo Descripcion
- . EslB
tipo_contacto
Estado
ap_paterno IBComercial . -
ap_materno % IdinformacionBasica -
N hd FechaVisita
FactorMetrado
————a
FactorMetradoNegativo
PlazoEntrega
Requerimiento IBComercialFPago
P
IBComercialContacto IdGarantia ¥ L :ibfomerm‘z’agg
2 IdinformacionBasica - nrormsclonbasica
@ ldContacto IdFormaPago
Estado
IdTipoContacto
Ectad UsuarioCrea
ado
FechaCrea
UsiarinCrea hd
UsuarioMedifica
ol_wa_ 2
IBTecnicoCheckList IBComercialEntrgaPresu
7 IdIBTecnicoCheckList & 7 IdIBPresupuesto =]
IdInfermacionBasica IdinformacionBasica
IdCheckList IdTipoEntrega
Estado IdContacto —
UsuarioCrea CodigoContacto
FechaCrea NombreContacto
UsuarioModifica Email
FechaMadifica 52 EsSobreCerrado |
InformacionBasica
@ IdinformacionBasica 4|
IBTecnico NumerclB
% ldinformacionBasica o Fecha
IdReferencia IdCliente COM_CUENTA
-
IdTipoOrigen TdVendedor — ¢ IdCliente
FechaEntrega CodigoVendedor empresa
DireccionEntrega IdProyecto fipo_cuenta
IdTipoTransporte NumeroProyecto cod_cuenta
-
UbigeoEntrega IdONegacio razon social
ReferenciaEntrega - IdInformacionBasicaO...
IdInformacionBasicaP...
OMNegocio =l
&
IBTecnicoServicios I
¢ IdIBTecnicoServicios o
IdinformacionBasica COM_VENDEDOR
IdServicio @ IdVendedor -
1dProveedor 1dTrabajador
Observaciones empresa
IdTipalngeniero cod_vendedor
IncluirBetiquin . NombreVendedor .
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Anexo 05: Poblacion de proyectos tomados como base del procesamiento

N° N°
Proyecto metrado Tipo_Producto CantidadBloques Fecha Hora_lnicio Fecha_Termino Hora_Termino Estado Minutos
31275 31275-1 RS-Rack Selectivo 4 15/05/2014 14:25 15/05/2014 15:28:28 Finalizado 63
31275 31275-2 RS-Rack Selectivo 5 15/05/2014 15:24 15/05/2014 15:28:42 Finalizado 4
31275 31275-3 SG-Servicios Generales 3 15/05/2014 15:26 15/05/2014 15:29:01 Finalizado 3
31274 31274-1 RS-Rack Selectivo 9 15/05/2014 16:42 15/05/2014 17:02:17 Finalizado 20
31274 31274-2 RS-Rack Selectivo 9 15/05/2014 16:54 15/05/2014 17:02:47 Finalizado 8
31272 31272-1 ECE-Estanteria Corrediza Mecanica 4 15/05/2014 9:15 15/05/2014 15:12:37 Finalizado 357
31272 31272-2 ECM-Estanteria Corrediza Manual 5 15/05/2014 9:17 15/05/2014 15:12:40 Finalizado 355
31272 31272-3 SG-Servicios Generales 1 15/05/2014 9:18 15/05/2014 15:12:44 Finalizado 354
31269 31269-1 AK-Armoteck 1 15/05/2014 9:47 15/05/2014 10:14:25 Finalizado 27
31268 31268-1 RS-Rack Selectivo 2 15/05/2014 8:19 15/05/2014 10:07:28 Finalizado 108
31268 31268-2 ES-Estanteria Estandar 4 15/05/2014 8:27 15/05/2014 11:58:58 Finalizado 211
31265 31265-1 RAA-Rack Acumulativo Autoportante 5 14/05/2014 17:17 15/05/2014 12:19:42 Finalizado 1142
31265 31265-2 RAA-Rack Acumulativo Autoportante 1 14/05/2014 17:59 15/05/2014 12:19:45 Finalizado 1100
31265 31265-3 RAA-Rack Acumulativo Autoportante 1 14/05/2014 18:03 15/05/2014 12:19:48 Finalizado 1096
31265 31265-4 SG-Servicios Generales 4 14/05/2014 18:04 15/05/2014 12:19:51 Finalizado 1095
31260 31260-1 Rs-Rack Selectivo 9 15/05/2014 10:30 15/05/2014 14:08:58 Finalizado 218
31260 31260-2 Rs-Rack Selectivo 9 15/05/2014 12:07 15/05/2014 14:08:54 Finalizado 121
31255 31255-2 SG-Servicios Generales 1 15/05/2014 20:08 15/05/2014 20:10:09 Finalizado 2
31246 31246-1 ECE-Estanteria Corrediza Mecanica 4 15/05/2014 12:38 15/05/2014 12:56:44 Finalizado 18
31236 31236-1 RS-Rack Selectivo 6 15/05/2014 9:03 15/05/2014 11:12:51 Finalizado 129
31236 31236-2 SG-Servicios Generales 1 15/05/2014 9:36 15/05/2014 11:12:54 Finalizado 96
31222 31222-1 RA-Rack Acumulativo 2 15/05/2014 14:51 15/05/2014 15:45:53 Finalizado 54
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31214
31208

31208
31190
31190
31163
31163
31158
31142

31142
31121
31121
31121
31121

31058
30984
30819
30803
30803
30803
30780
30050
31262
31253
31253
31253

31214-1
31208-1

31208-2
31190-1
31190-3
31163-1
31163-2
31158-3
31142-1

31142-2

31121-10
31121-11
31121-12
31121-13

31058-3
30984-2
30819-5
30803-13
30803-14
30803-15
30780-9
30050-29
31262-1
31253-1
31253-2
31253-3

RA-Rack Acumulativo

RS-Rack Selectivo
SDA-Servicio de
Armado

RS-Rack Selectivo
ME-Mezzanine Estandar
O-Otros

0O-Otros

RS-Rack Selectivo

RS-Rack Selectivo
SDA-Servicio de
Armado

RS-Rack Selectivo
RS-Rack Selectivo
RA-Rack Acumulativo
RA-Rack Acumulativo

Desarmado

Desarmado

RS-Rack Selectivo
RS-Rack Selectivo
SIE-Servicio Instalacion Eléctrica
RA-Rack Acumulativo
RA-Rack Acumulativo
RA-Rack Acumulativo
PA-Partes y Accesorios
MP-Mezzanine Pesado
RS-Rack Selectivo
RS-Rack Selectivo
RS-Rack Selectivo
SG-Servicios Generales

y/o

y/o

N

N W N O W -

w o W b

W U D OO R PR R RRE O R

14/05/2014
15/05/2014

15/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
15/05/2014
15/05/2014
15/05/2014
02/05/2014

02/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
15/05/2014

15/05/2014
15/05/2014
15/05/2014
14/05/2014
15/05/2014
15/05/2014
15/05/2014
15/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014

12:34
14:43

15:49
16:41
17:54
10:10
10:29

8:27

9:54

10:07
8:44
9:29
9:54
8:15

17:55
17:02
14:42
18:39
9:46
16:02
11:33
10:58
9:37
8:44
9:35
9:41

15/05/2014
15/05/2014

15/05/2014
15/05/2014
15/05/2014
15/05/2014
15/05/2014
15/05/2014
15/05/2014

15/05/2014
15/05/2014
15/05/2014
15/05/2014
15/05/2014

15/05/2014
15/05/2014
15/05/2014
15/05/2014
15/05/2014
15/05/2014
15/05/2014
15/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014

11:37:00
16:09:28

16:09:31
10:35:38
10:35:48
12:18:45
12:18:53

8:48:52
15:51:03

15:51:06
12:22:32
12:22:36
12:22:39
12:22:43

18:46:19
17:59:45
16:59:43

9:52:06
10:23:15
17:31:50
12:16:16
19:31:43
10:40:49
16:28:09

9:39:13

9:42:14

Finalizado
Finalizado

Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado

Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado

Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado

84

1383
86

20
1074
1001

128
109
21
19077

19064
1658
1613
1588

247

51
57
137
913
37
89
43
513
63
464



31245
31244
31241

31238

31238
31238
31238
31238
31238
31226
31207
31207
31200
31200
31200
31190
30803
31249
31240
31233
31233
31231
31231
31227
31216

31245-2
31244-1
31241-1

31238-1

31238-2
31238-3
31238-4
31238-5
31238-6
31226-3
31207-1
31207-2
31200-1
31200-2
31200-3
31190-2
30803-12
31249-1
31240-1
31233-1
31233-2
31231-1
31231-2
31227-1
31216-1

SDA-Servicio de Desarmado
Armado

RS-Rack Selectivo

RS-Rack Selectivo

SDA-Servicio de Desarmado
Armado

SDA-Servicio de Desarmado
Armado

RSE-Rack Selectivo con Entrepiso
RSE-Rack Selectivo con Entrepiso
RSE-Rack Selectivo con Entrepiso
RSE-Rack Selectivo con Entrepiso
RS-Rack Selectivo

RS-Rack Selectivo

SG-Servicios Generales

RS-Rack Selectivo

PA-Partes y Accesorios
SG-Servicios Generales
ES-Estanteria Estandar

RA-Rack Acumulativo

PA-Partes y Accesorios
ES-Estanteria Estandar

RS-Rack Selectivo

SG-Servicios Generales

RS-Rack Selectivo

SG-Servicios Generales

RS-Rack Selectivo

PA-Partes y Accesorios

y/o

y/o

y/o

14/05/2014

2 14/05/2014

N 00 R b~ W

N
o

W O N PR OO WERERERNWPAWDNDNDW

13/05/2014
14/05/2014

14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
12/05/2014
14/05/2014
13/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
12/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
12/05/2014
13/05/2014

8:22
15:11
10:57

10:56

14:18
14:20
14:21
14:22
14:23
11:58
15:50

8:40
17:14

8:29

9:01
17:26
15:37
11:45
16:46

8:47

9:30
14:55
15:03
16:03
16:21

14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014

14/05/2014

14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
14/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014

8:26:43
15:25:15
18:08:30

14:31:55

14:32:01
14:32:05
14:32:09
16:17:06
16:17:10
14:53:58
11:26:14

9:16:37
11:17:15
11:17:18
11:17:22
18:28:01
17:25:27
11:56:43
16:57:03

9:16:39

9:31:26
17:18:44
15:05:40
16:48:36
17:34:38

Finalizado
Finalizado
Finalizado

Finalizado

Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Iniciado

Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
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14
1871

215

14
12
11
115
114
175
2616
36
1083
168
136
62
2988
11
11
29

143

1485
73



31204
31201
31201
31197
31197
31191
31176
31176
31175
31175
31173
31173
31172
31151
31149
30941
30829
30829
31257
31255
31254

31245
31229
31228
31228
31228
31228

31204-2
31201-1
31201-2
31197-1
31197-2
31191-1
31176-1
31176-2
31175-1
31175-2
31173-1
31173-2
31172-2
31151-1
31149-1
30941-4
30829-8
30829-9
31257-1
31255-1
31254-1

31245-1
31229-1
31228-1
31228-2
31228-3
31228-4

PA-Partes y Accesorios
RS-Rack Selectivo
RS-Rack Selectivo
MR-Mini Rack Estandar
ES-Estanteria Estandar
ES-Estanteria Estandar
RA-Rack Acumulativo
RS-Rack Selectivo
RS-Rack Selectivo
SG-Servicios Generales
CA-Cantilever
SG-Servicios Generales
SG-Servicios Generales

ECE-Estanteria Corrediza Mecanica

RS-Rack Selectivo
RS-Rack Selectivo
RS-Rack Selectivo
RS-Rack Selectivo
SG-Servicios Generales
SG-Servicios Generales
RS-Rack Selectivo

SDA-Servicio de Desarmado

Armado

RS-Rack Selectivo
RS-Rack Selectivo
MP-Mezzanine Pesado
SG-Servicios Generales
SG-Servicios Generales

AN B DDA PRPOOUdOWONPENPOWONEDNDRRR

w b N 0O O B

13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
08/05/2014
08/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
08/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014

12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014

11:39
14:50
14:53
11:39
12:00
10:53
11:03
16:12
16:50
17:12

9:14
12:13
17:40
11:58
16:39
11:27
18:28
18:36
23:30
23:18
22:59

16:18
16:07
10:57
10:59
11:22
11:25

13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
13/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014

12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014

11:41:23
17:34:28
17:34:31
17:01:30
16:37:19
11:27:56

9:54:00

9:54:04
17:52:21
17:52:24
16:49:19
16:49:22
11:51:28
14:43:31
18:09:29
11:28:57

8:55:01

8:56:44
23:31:46
23:22:27
23:11:32

17:38:50
16:49:52
11:21:04
16:19:46
11:27:48
14:56:09

Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado

Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
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164
161
322
277
34
1371
1062
7262
7240
455
276
6851
165
90

867
860

12

80
42
24
320

211



31221
31220
31219
31218
31213
31213
31213
31213
31193
31193
31193
31193
31192
31192
31192
31192
31187

31221-1
31220-1
31219-1
31218-1
31213-11
31213-12
31213-13
31213-14
31193-1
31193-2
31193-3
311934
31192-1
31192-2
31192-3
31192-4
31187-1

RS-Rack Selectivo

RS-Rack Selectivo

RS-Rack Selectivo

RS-Rack Selectivo

RSA-Rack Selectivo Autoportante
RSA-Rack Selectivo Autoportante
RSA-Rack Selectivo Autoportante
RSA-Rack Selectivo Autoportante
RS-Rack Selectivo

SG-Servicios Generales

RS-Rack Selectivo

SG-Servicios Generales

RS-Rack Selectivo

SG-Servicios Generales

RS-Rack Selectivo

SG-Servicios Generales
ES-Estanteria Estandar
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12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
10/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
10/05/2014
10/05/2014
10/05/2014
10/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
10/05/2014

8:28
8:19
7:45
7:56
13:26
8:20
8:21
8:29
11:58
12:54
12:54
12:54
7:57
8:20
8:32
9:23
17:22

12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014
12/05/2014

9:20:52
9:20:30
7:55:20
8:19:27
10:57:48
10:57:51
10:57:53
10:57:58
17:09:30
17:09:52
17:10:14
17:10:35
10:01:49
9:34:39
10:00:21
9:34:15
9:35:46

Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado
Finalizado

87

52
61
10
23
2731
157
156
148
3191
3135
3136
3136
124
74
88
11
2413



