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CAPITULO |
DESCRIPCION DE LA EMPRESA

1.1 Historia de Belcorp

La historia de Belcorp se inici6 en 1968 hace 45 afios, cuando la familia
Belmont empez6 el negocio familiar con el nombre Yanbal en Perd,
dedicado a distribuir productos cosmeéticos propios a través de la venta
directa. Su actual representante y duefio Eduardo Belmont Anderson
ingreso a la empresa en 1967 como gerente de ventas, en 1970 asumié la
direccion del negocio y en 1985 cre6 la marca Ebel para iniciar operaciones
en Colombia. En 1988 decidi6 independizarse y cantinuar en el negocio con
Su propia compainia.

En 1991 se lanzé la marca Ebel en el Perl especializada en tratamiento
facial, maquillaje tratante y alta perfumeria.

En 1997 Ebel evoluciond y se convirtio en Ebel Internacional desarrollando
tecnologia cosmética a través.de una alianza estratégica con el Centre de
Biodermatologie des Laboratoires Seobiologiques. Dejaron en esa época de
utilizar la marca Yanbal.

El 2000 naci6 la marca Belcorp como paraguas y respaldo para las marcas
comerciales dela empresa. Nace la marca Cyzone, dirigida al sector juvenil,
el 2003 la.marca Esika, dirigida al segmento de las mujeres que disfrutan de
una propuesta de vitalidad y color, y ese mismo afio se constituyd la
Fundacién Belcorp para impulsar el desarrollo integral de la mujer.
Asimismo se lanzé Privilege, que se convirtio con esta marca en la primera
empresa en venta directa con un programa de fidelizacion de clientes.

El 2008 la marca Ebel se convirtido en L"Bel y evolucion6 también su imagen
para reflejar su visiéon de futuro y propdésito de trascendencia.

El 2010 la fundacion Belcorp ya operaba en 10 paises y el numero de

consultoras ya superaba las 800,000.
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Hoy tiene presencia en dieciséis paises del continente y es abastecida por
plantas de fabricacion establecidas en Francia, Colombia, Chile y el Pera.
1.2 Objetivo de Belcorp

Belcorp apunta a convertirse en la empresa lider en la industria de la
belleza en América Latina, para lo cual hoy busca posicionarse en

mercados de altisima competencia como México y Brasil.

1.3 Nuestro modelo de negocio

Nuestro modelo de negocio adopta la venta directa coma canal estratégico
y representa para Belcorp no sélo el éxito del negacio, sino una oportunidad
para contribuir al desarrollo de la region.

Belcorp presenta un total alineamiento entre su vision de negocio y vision
social. Creemos en el espiritu emprendedor de la mujer e impulsamos su
desarrollo a través del empoderamiento, para que pueda convertirse en
agente de cambio social.

Nuestras marcas lleganal mercado a través de una red de 800,000
consultoras y consejeras” independientes, que a través de nuestros
catdlogos y productos, acercan a la mujer a su ideal de belleza y
realizacion.

Belcorp le" ofrece a esta gran red de consultoras y consejeras, la
oportunidad de tener un negocio propio, de fortalecer sus habilidades
sociales, emocionales y de gestion. De esta forma, ellas aumentan las
posibilidades de enfrentar con éxito los desafios que se presentan en su
vida y contribuyen a mejorar la vida de sus familias y comunidades. Asi, una
a una, a través de cada mujer, Belcorp impulsa el desarrollo de la region.
Respaldados en nuestro modelo de negocio (venta directa como canal

estratégico basado en la relacion persona-persona) nos centramos en:
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Consolidarnos en los mercados ganados

Mejorar la eficiencia a nivel de investigacion, produccion y distribucion

Fortalecer la capacidad de adecuacion a los cambios en el entorno

Incursién en nuevos mercados.

Un buen modelo de negocio, una profunda investigacion de mercado e

innovacion permanente pudieron convertir a una empresa familiar en una

multinacional con una facturacion superior a los US$1,400 millones, y

posicionandose como lideres del mercado.

FIGURA ORGANIGRAMA BELCORP
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la estructura organizacional principal

con la que cuenta BELCORP CHILE, destacando con color celeste el area

donde se gestara el proyecto y con amarillo las areas que se veran

directamente involucradas con el objetivo de este proyecto. Por su parte el

area ventas compuesto fundamentalmente de la fuerza de ventas cumple
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con un orden jerarquico de tipo piramidal el cual es encabezado por 1
Directora de Ventas, 7 Gerentes Regionales, 97 Gerentes de Zonas y
aproximadamente 50.000 consultoras (Cliente final).
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CAPITULO I
MARCO TEORICO

Sistema de Informacién Geografico

Definicién de un SIG

Un Sistema de Informacién Geografica (SIG o GIS, en su acrénimo inglés
Geographic Information System) es wuna integracion organizada de
hardware, software y datos geograficos disefiada para capturar, almacenar,
manipular, analizar y desplegar en todas sus _formas la informacion
geograficamente referenciada con el fin de resolver problemas complejos
de planificacion y gestion geografica. También puede definirse como un
modelo de una parte de la realidad referido a un sistema de coordenadas
terrestre y construido para satisfacer. unas necesidades concretas de
informacion. En el sentido mas estricto, es cualquier sistema de informacion
capaz de integrar, almacenar, editar, analizar, compartir y mostrar la
informacién geograficamente referenciada. En un sentido mas genérico, los
SIG son herramientas que permiten a los usuarios crear consultas
interactivas, analizar la informacion espacial, editar datos, mapas y
presentar los resultados de todas estas operaciones.

La tecnologia de los Sistemas de Informacion Geografica puede ser
utilizada para investigaciones cientificas, la gestién de los recursos, gestion
de activos, la arqueologia, la evaluacion del impacto ambiental, la
planificacion urbana, la cartografia, la sociologia, la geografia histérica, el
marketing, la logistica por nombrar unos pocos. Por ejemplo, un SIG podria
permitir a los grupos de emergencia calcular facilmente los tiempos de
respuesta en caso de un desastre natural, el SIG puede ser usado para
encontrar los humedales que necesitan proteccién contra la contaminacion,
0 pueden ser utilizados por una empresa para ubicar un nuevo negocio y

aprovechar las ventajas de una zona de mercado con escasa competencia.
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FIGURA CAPAS DE INFORMACION DE UN SIG
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Componentes de un SIG
Muchos autores coinciden que son cuatro los componentes de un sistema

de informacién geogréfica, generalmente son:

a) Equipo o hardware: el'que incluye tanto computadoras en donde correr
la aplicacion, asi como equipo especifico de dibujo.

b) Aplicacion o software: el cual es utilizado tanto para el ingreso de
datos comopara obtencibn de reportes para toma de decisiones,
visualizaCion de mapas.

c) Datos: se refieren a toda la informacion recolectada por los diferentes
medios que se almacenan en las bases de datos geograficas.

d) Recursos Humanos -Usuarios las personas que realizan todo el
trabajo, tanto en la investigacion de campo, recopilacion de informacion o

administracion de los sistemas y bases de datos, son de vital importancia.
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FIGURA COMPONENTES DE UN SIG
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CAPITULO Il
OBJETIVOS

Objetivo General

Incrementar las ventas por campafa facturada a través de un Sistema de
Informacién Geografico que entregue informacién correcta y oportuna,
apoyando la toma de decisiones en la aplicaciones de planes de trabajo

para la fuerza de ventas de Belcorp.

Objetivos Especificos

El sistema brindara a cada una de las gerentes de zona que accedan al sistema la
siguiente informacion:

a- Limites de ventas de su zona

b- Seccionesy territorios asignados

c- Numero de consultoras activas, posibles egresos, egresos y reingresos

d- Detalle de los datos de las consultoras

e- Busqueda de direcciones y-asignacion de cadigo del territorio

f- Contar con informacion estadistica de su ares de trabajo cuando ellas lo
requieran.

La forma de acceder a esta informacion sera a través de internet
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CAPITULO IV
DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Actualmente Belcorp no cuenta con una base de informacion adecuada
para realizar los analisis de rentabilidad de las zonas o territorios de ventas
necesarias para la evaluacion de la zona como de la venta directa a los
clientes finales o consultoras, ubicadas en las distintas zonas del pais.

Hoy Belcorp cuenta con 97 Zonas a lo largo de Chile donde las gerentes de
zona no saben como esta compuesto su territorio 0 aun peor no saben
como esta compuesta su estructura geogréfica, ni la cartografia de su
propia zona. Produciendo una ausencia o falta de_presencia y de ventas
con el cliente final y ademas de hacer mas dificil el andlisis y la toma de
decisiones cuando la zona tiene baja rentabilidad. Provocando perdidas en
la satisfaccion del cliente y en la utilidad de la compafiia

Es por esto que se busca diseflar -y optimizar el proceso de la
administracion del cliente, apoyandonos en tecnologia como el SIG que
permitan mejorar los soportes de informacion que se prestan para las

diferentes areas de la compaiiia.

Dentro de los problemas que encontramos para realizar una zonificacion

tenemos:

Contar con-cartografia actualizada de la zona. No siempre esta a nuestra
disposicion cartografia de la zona que esté al dia, pues carece de la
informacion basica con la que debemos contar, por ejemplo contar con los
limites al dia de las secciones y de sus territorios. A esto se agrega que la
informacion referente a cantidad de poblacién y al grupo socio econémico la
debemos considerar para realizar la zonificacion, pues son variables
importantes que al momento de realizar los limites de las secciones y

territorios se deberan considerar para una mejor distribucion de la poblacion
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gue es sensible a convertirse en un cliente potencial de los productos de la
empresa.

Al no contar con cartografia actualizada, perdemos tiempo valioso en el
proceso de zonificacion, puesto que se debe conseguir y posteriormente
debemos actualizar aquellos mapas de larga data y que estdn con la
informacion desactualizada. Si pensamos en utilizar un tiempo determinado
para realizar una rezonificacion, deberemos considerar por lo bajo unos dos
dias para actualizar aquellos mapas obsoletos, considerando tanto la
informacion geométrica como la informacién alfanumérica (geografica y

base de datos respectivamente).

Para el caso de los mapas desactualizados, también es muy valioso el
conocimiento que tiene de su zona por parte de la gerente de zona. Esta
persona nos puede entregar informacién. muy importante de la zona en
estudio, debido a que esta al tanto de informacién que no siempre aparece
en una cartografia mas actualizada. Ejemplo de esto son las calles. Si bien
el proveedor de la empresa entrega cada cierto tiempo cartografia
actualizada y necesaria para-€l trabajo de zonificacién, no siempre esta
cartografia incluye aquellas calles que se afiadieron solo hace un mes, unas

semanas, unos dias, etc.

Con la informacion ya actualizada, es muy importante la distribucion que
realice la gerente de zona con respecto a las consultoras de su zona. Es
ella que debera proveernos de esta valiosa informacion y que obviamente
debera haber estudiado y aprobado. Debera entregarnos un listado con los
codigos de las consultoras, el territorio antiguo y el territorio nuevo. Es un
formato que nos pide el sistema de comercializacion para ingresar los

cambios de territorios de las consultoras (carga masiva de consultoras).

Un punto muy sensible para ingresar los cambios de territorios de las

consultoras, es el dia de facturacion final de la campafia. Este ingreso al
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sistema se debe realizar a primera en la mafana para hacer efectivos los
cambios. Si se realiza ya avanzado el dia, o peor, se realiza en otro dia, se
corre el riesgo que la consultora ya haya realizado un OC (orden de
compra) ante lo cual el sistema automaticamente no realizara los cambios y

por lo tanto no re zonificara a la consultora.

e Las fechas de facturacion final por cada campafa del afio ya estan
establecidas, por lo tanto se debe tener en consideracion estas fechas para

realizar los cambios de las consultoras.

FIGURA EXPLICATIVA DEL PROBLEMA

Informacicn Ifmci
Cartografica Cart. Zonas

Dionde estan mis
Consulioras 7
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wersian del Mapa
de mi Zona ?
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optima para las visitas
de mafana ?

Donde queda esta
Direccion 7

Esta cartografia
esta desactualizada

Ul Ahora debo
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Fuente Propia
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CAPITULO V
METODOLOGIA DE TRABAJO

La metodologia consiste basicamente en desarrollar un Sistema de
Informacion Geografica que facilite el acceso por parte de las gerentes de
zonas a informacion relevante para su trabajo en terreno.

Para este propésito se debe tener claras las necesidades de informacién y
aquellas variables que influyen para que la calidad de esta sea la esperada
por quien la seleccione y haga uso de ella.

Por esta razén se realizaran entrevistas a las Gerentes regionales, zona,
ventas con el fin de recobrar la mayor cantidad de informacién en relacién a
la cantidad y calidad que estas quieren o desean recibir por parte del SIG.
Posteriormente la metodologia contempla.quela informacion tanto del
territorio fisico como de la poblacién objetiva en conjunto con las variables
pertinentes a los objetivos buscados, -generen informacién de acuerdo
principalmente a los propdésitos del sistema.

Luego de gue el sistema sea.desarrollado se espera que las gerentes de
zonas cuenten con informacion la cual podra ser referencial como
estadistica de su zona 0 &rea de trabajo como de las consultoras que la
componen, pudiendo obtener informacion como (limites de ventas de su
zona, numeros:.de consultoras activas, datos de estas como direccione y
codigo de ‘territorio, ademéas de informacién estadisticas relacionadas a
estas como por ejemplo la ventas que han realizado por campafa etc.

Por esto el sistema debe contemplar un facil acceso y manejo de las
consultas. Para que los usuarios sepan donde acceder y que seleccionar
para cada necesidad de informacion, Y de esta forma solo obtengan datos
relevante para la comprension y aplicacion de estos. También se busca
gue no se genere un exceso de informacién que resulte irrelevante en la

organizacién y planificacion de su trabajo en terreno.
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CAPITULO VI
ANALISIS DE REQUERIMIENTOS

Durante el proceso de requerimiento se hicieron entrevistas a las diferentes
Gerentes Regionales y Zonales de la empresa sobre los requerimientos de
informacion de cada Area y zona. Las entrevistas fueron enfocadas a los
siguientes puntos de interés: Los procesos O tareas que realizan, la
informacion que consultan, calidad de la informacion y como usan esta
informacion en su trabajo.

Con base a las entrevistas se presenta un cuadro resumen de las gerentes
regionales como zonales en la cual aparecen las_necesidades que debe
cubrir el sistema de informacion SIG.

Es importante sefialar que en el modelo de datos:se reflejan claramente las
variable s que seran cubiertas por el sistema y las consultas dependeran
total y Unicamente de la informacién.conla  que se alimente el SIG, Ya que
es posible que las variables ahora-sefialadas puedan ser modificadas
dependiendo de la necesidad-de informacién y los datos que se carguen en
el momento de la implementacion del sistema.

Con base a las entrevistas‘se presenta un cuadro resumen de las gerentes
regionales como zonales y de ventas en la cual aparecen las necesidades
gue debe cubrir el sistema de informacién SIG, si esta dentro del alcance,
capacidad ‘que tiene para cumplir con los requerimientos y datos e
informacion necesaria, ademas contempla un cuadro con la situacion

actual de informacion.
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TABLA N°1 RESUMEN DE ENTREVISTA

Cargo | Requerimientos Alcance | Capacidad Datos
del del sistema | esperados
sistema
Gerente Mapas area, Sl El sistema Mapas de las
Regional jnformacién de las puede entregar [areas, informes
ventas por zona, total la informacion  detallados de la
de ingresos por zona, solicitada, consultas
egresos, consultoras siempre y realizadas por la
con mas ventas, zonas cuando la base.. gerente regional
con mayores ingresos. de datos tenga ._fanto referencial
variacion en las ventas. los datos como
cargados estadisticos.
necesarios en el
sistema.
Gerente Mapas de zona, estado (Sl El sistema Mapas de la zona
zona actual de las puede entregar |, visualizacion del
consultoras, activa, la informacioén estado de las
legresos, posibles solicitada, consultoras en el
legresos, reingresos, siempre y mapa, datos
ventas por.campafna d cuando la base [referenciales ,
las consultoras, de datos tenga |nombre
visualizacion de los datos direccion ,estado
direcciones, asignacion cargados ,agrupar y marcar
de cddigos necesarios en el ||os territorios que
automaticos. sistema. tengan una
determinada
tendencia.
Gerente |nformes de ventas por Sl El sistema Visualizacion de
de regiones, areas, zona. generaray la informacién de
Ventas (gréficos, entregara la todas las areas y

De las ventas finales de

las gerente regional y

informacion.

solicitada.

zonas. Pudiendo

generar
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gerentes zonales.
Consultas.

consultas y
graficos de los
datos

disponibles.

TABLA N° 2 DE ESTADO ACTUAL DE INFORMACION

Cargo Requerimientos | Alcance de Datos
informacion
Gerente Mapas éarea, NO Mapas referenciales,
Regional informacion de las informacion de las areas
ventas por zona, Y zonas entregados por
total de ingresos por el data report
zona, egresos, entregados al final de la
consultoras con mas campana.
ventas, zonas con
mayores ingresos:
variacion en las
ventas.
Gerente Mapas'de zona , NO Mapas referenciales,
zona estadoractual de las informacién de las areas
consultoras ,activa y zonas entregados por
,egresos, posibles el data report
egresos ,reingresos, entregados al final de la
ventas por campafia campafia.
d las consultoras,
visualizacién de
direcciones ,
asignacion de
codigos
automaticos.
Gerente de [nformes de ventas NO Recopilacion de la
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Ventas por regiones, areas, informacion a traves de
zona. graficos, los distintos
De las ventas finales departamentos y
de las gerente ejecutivos, no siempre
regional y gerentes esta disponible cuando
zonales. Consultas Sse necesita y se requiere
varias. de un analisis previo de

esta para evitar errores.
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CAPITULO VII
DESCRIPCION DE LA SITUACION ACTUAL

La informacion que actualmente reciben las gerentes de zona y las diversas
areas involucradas en el proceso carece de exactitud y demora mucho
tiempo en ser actualizada y entregada, ya que las gerentes de zona deben
hacer su solicitud al departamento de zonificacion y estadistica, el que a su
vez prepara los mapas impresos a su solicitante en el menor tiempo
posible, luego cada gerente de zona organiza y planifica sus visitas de
acuerdo a la informacion que logra recopilar mediante informes que estan
orientados a otras actividades, y es ella misma quien asigna codificacion

territorial a las nuevas consultoras que ingresan a su.zona.

A continuacion se muestra un cuadro resumen con la situacion actual y lo

gue se espera tener como vision de futuro con un SIG.

TABLA N°3 DE ESTADO ACTUAL Y VISION DE FUTURO

Estado Actual sin SIG Estado futuro o vision con SIG
Falta de informacion Acceso a informacion actualizada de acuerdo al
actualizada. ingreso de esta a la base de datos del sistema.
Desorden en laentrega de Eliminacion de problemas de redundancia de
informacion, numerosas informacion y establecimiento de protocolos de

fuentes desinformacién con entrega e ingreso de los datos e informacion al
distinto grado de sistema.

actualizacion.

Servicio entregado a las Mejoramiento del servicio y el tiempo de
gerentes de Zonas es respuesta para las gerentes de zonas y a los
deficiente y burocratico. distintos participantes involucrados en el proceso.
La calidad de los mapas e La calidad de los mapas e informacién seran

informacion es dependiente  jautomaticos e independiente del analista de
de la cantidad y tiempo que zonificacion.

cuente con ella el analista de
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zonificacion.

Lentitud en la confeccién de

mapas e informes.

Rapidez en la elaboracion de mapas e informes.
Blsqueda de datos espaciales mas rapido.

Pobre informacion para la

gestion comercial y gerencial

Mejora la informacion comercial y gerencial para
la toma de decisiones.

Poca capacidad de andlisis.

Aumenta la capacidad de analisis y calculo de

variables relacionadas al proceso de ventas.

Proporcion dependiente
directamente proporcional con

la cantidad de recursos.

Produccién con mayor grado de independencia

de la cantidad de recursos.

Mayor cantidad de trabajo

manual y fisico.

Automatizacion de los trabajos repetitivos.
Eliminacion de los trabajes en los que se
necesite trabajo fisico.

Deterioro de la cartografia en
soporte papel con el
transcurso del tiempo.

Gran cantidad de recursos
para mantener los mapas y

planos ordenados.

Cartografia méas segura y mas ordenada.

Poca posibilidad de cruzar

informacion.

Posibilita en forma rapida y eficiente el manejo

variado de la informacion.

Perdida de recursos y tiempo

en la actualizacion de datos.

Facilidad para actualizar datos.

Mala imagen de‘las Gerentes
de Zona frente a sus clientes

0 consultoras.

Buena imagen frente a sus clientes finales o

consultoras.

Desigualdad en la calidad y
cantidad de informacién para
la toma de decisiones e
implementacion de planes de
trabajo en comparacion a la

competencia.

Mejorar e igualar frente a la competencia
aquellas fuentes de informacion que provocan
tardanza en la toma de decisiones y pérdida de

terreno .con posibles competidores.

Insatisfaccion en el proyecto

Se presenta como solucion al futuro personal y
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personal y profesional por profesional por el cambio y desafio que
falta de respuestas e representa la solucion del SIG.

informacion oportuna.

Necesidades de personal Poca necesidad de recursos humanos calificados
experto en las funciones necesarios para la operacion diaria.

técnicas y administrativas
necesarias ara la operacion

diaria del sistema.

Mala distribucién de los Asignacion y distribucion de manera clara y
territorios asignados a la ordena de los territorios y del alcance que
gerentes de zona lo que tendran las gerentes de zona y la cantidad de

puede ocasionar confusiones [consultoras en estos.
entre ellas y perdida de

tiempo.
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CAPITULO VI
BENCHMARKING

Nuestra observacion de la competencia directa se basara principalmente en
la realizacion de un benchmarking competitivo, ya que es el método mas
ampliamente comprendido, aplicado y es el mas sencillo. Lo que queremos
es lograr una alta ventaja competitiva para poder alcanzar en forma exitosa
nuestros objetivos.

Nuestros competidores directos son 3 tenemos por un lado a Avon quien
es el que tiene la mayor cuota de mercado. Luego esta’ Natura y Oriflame
los que al igual que Belcorp quieren igualar a Avon en su.cuota de mercado
y de esta forma convertirse el la empresa productora y comercializadora de

productos N° 1 del mercado.

TABLA N°4 DE PARTICIPACION.DEL'MERCADO

Crecimiento Ultimos 2
Empresas Participacion Variacion anos
Avon 45% 15% 0%
Belcorp 30% 13% 30%
Natura 17% 9% 35%
Oriflame 8% 3%
Total 100%

Fuente Camara Cosmética
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TABLA N25 COMPARACION DE BELCORP CON LA COMPTETENCIA

Concepto BELCORP AVON NATURA ORIFLAME
Aflos M° 45 73 43 45

Tecnologia Media Alta Media Media
Imagen Media Media Alta Media
RR.HH Alto Alto Alto Alto
Calidad Alta Media Alta Alta

Fuente Belcorp

Al ver el recuadro anterior podemos concluir que Belcorp tecnolégicamente
esta por debajo de sus competidores directos como son Avon y Natura ,
solo igualando a Oriflame,. |0 que claramente es una desventaja competitiva
ya que entre los objetivos_corporativos se quiere igualar la participacion de
mercado que tiene-Avon'y no dejar que Natura que esta creciendo a tasas
levemente superior- que nuestra empresa, logre posicionarse y lograr
primero que nosotros este objetivo. Por lo que con el disefio de este
proyecto se quiere mejorar las condiciones de la informacion que cuenta
nuestra fuerza de venta para igualar las condiciones tecnoldgicas con las
gue cuentan la competencia y de esta forma complementar los esfuerzos y
estrategias de marketing y lograr los objetivos corporativos anteriormente

expuestos
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CAPITULO IX
DETERMINACION DE NECESIDAD

La finalidad de esta fase es establecer las tareas administrativas que van a
ser gestionadas con el SIG, los aspectos de informacidon que las constituyen
y los objetivos de mejora de la gestién pretendidos para las gerentes de
zona. Se tomara en cuenta la informacion recabada en las entrevistas que
se hicieron a las gerentes venta, regionales y de zona como mencionamos
anteriormente, en el analisis de requerimientos .con esta informacion se
realizo un andlisis de las necesidades funcionales que la gestion actual

precisa, las cuales mencionaremos a continuacion:

Pantalla tactil y personalizada, en donde -€l.usuario pueda interactuara
facilmente.

Localizacion espacial y referencial de-los territorios.

Visualizacién y entrega de mapas.de“las Areas y zonas, limites de estas y
cantidad de consultoras que.contienen.

Informacion detallada delas zonas y de las consultoras que estan dentro de
estas por ejemplo: Direcciones, Calles, cogido de consultoras, estado.
Informes de toda la informacion contenida en la base de datos de la
empresa la_cual -podra ser utilizada segun los criterios del usuario y
privilegios con.los que cuente.

Poder conectarse remotamente a través de los equipos celulares con los
gue cuentan las gerentes de zona o cualquier otro equipo que tenga acceso
a internet.

Contar con informacion actualizada

En ambiente web la informacion solo podra ser consultada, pero en
conjunto con el administrador el usuario tendra la posibilidad de construir
nuevos temas, consultas o capas de informacién espacial o alfanumérica.
Las funciones del SIG estardn determinadas por el visor y menu de la

pantalla como son: alejar, acercar, hacer paneo identificar, imprimir, hacer
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consultas, activar, desactivar, visualizar, apagar capas o layers. Estas
funcionalidades bésicas serdn contempladas segun las necesidades del

usuario.

FIGURA REPRESENTACION DE VARIABLES

A\ J
Fuente XYGO'Chile

Pagina 23



CAPITULO X
DETERMINACION DE DATOS PARA UN SIG

Los datos son la parte mas importante y diferenciadora de un SIG y por
ende la informacion geografica adquiere una gran importancia a al hora de
el disefio de un sistema de informacion geografica. La informacion

geografica tiene 3 atributos:

Espacial: delimitacion espacial de cada uno de los objetos geogréficos.
Tematico: datos asociados a una localizacion.

Temporal: describir los cambios ocurridos en el transcurso del tiempo

10.1 Datos para aplicaciones SIG

Los datos para aplicaciones SIG incluyen:
e datos digitalizados y escaneados
e bases de datos
e muestreo de campo con GPS

e imagenes de satélite y fotografia aérea

TABLA N °6. COMPARACION DE DATOS GEOGRAFICOS
Digital Analégica

facil de actualizar dificil de actualizar, implica rehacer el

mapa completo

transferencia sencilla y rapida transferencia lenta

(p.€j.: via internet) (p.€j.: via correo)

espacio de almacenamiento requiere espacios de almacenamiento
relativamente pequefio grandes (p.ej.: cartotecas tradicionales)

(dispositivos digitales)

facil de mantener los mapas en papel se estropean con el

tiempo
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andlisis automatico y facil andlisis dificil e inexacto (p.ej.: medicion

de &reas y distancias)

10.2 Bases de datos geogréficas

En un SIG se utilizan tanto datos graficos como descriptivos o

Alfanuméricos, éstos estan relacionados por medio de un cédigo o
identificador que los une, con esto se sabe que informacién descriptiva y
grafica pertenecen al mismo objeto. Una base de datos geografica es un
almaceén de datos ya sea graficos o descriptivos y éstos estan organizados
generalmente en tablas relacionales un SIG comprende ademas de bases
de datos geogréficas y herramientas de software que permiten la
manipulacion (informacion permanente y - que puede modificarse) y
visualizacion de esta informacion en farma de mapas conformados por

varios niveles.

10.3 Medios de obtencién de informacion

Hasta la fecha la forma .mas avanzada de obtener datos de la superficie
terrestre, son lasimagenes de satélite, estas proporcionan una mayor
cantidad de caracteristicas de las areas de cobertura, sin embargo se
requiere de equipo y software mas sofisticado para la manipulacion de
estas imagenes. Tanto la fotografia aérea como las imagenes de satélite
son muy utilizadas para trabajar con los Sistemas de Informacion
Geografica.

Actualmente se disponen de varios métodos para obtener informacion, sea
esta descriptiva o cuantificable y para trasladarla a una base de datos
geografica, entre estos medios de obtencidn estan: fotografia aérea,

imagenes de satélite, mapas y otros.
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FIGURA DE CAPTURA DE DATOS

Captura de Datos
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Fuente http://medlem.spray.se/superclub57/gis57.html

10.4 Tipos de Datos

10.4.1 Raster

Un raster es una estructura de datos geograficos que consiste en una
matriz bidimensional, en la que cada celda representa un punto en una
imagen. Una imagen almacenada digitalmente consta de valores numéricos
en cada una de las celdas de la matriz con la que se represente. El nimero
de celdas que componen la matriz en las 2 direcciones define la resolucion
de la imagen, cuando mayor es él numero de celdas, es mejor la resolucion

de la imagen.
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FIGURA DE DATOS RASTER
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Mapa de usos del suelo en Rambla Salada. 1997.
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Fuente http://www.miliarium.co

10.4.2 Vectorial

Estas estructuras se utilizan en bases de datos en donde la informacion

se almacena en forma de puntos, lineas o arcos y poligonos o areas. Los
puntos son utilizados para representar fendmenos geograficos en un lugar o
para representar rasgos, que por su tamafio no se pueden identificar con
lineas o areas. Un ejemplo puede ser: representar la ubicacion en un mapa
de un centro arqueoldgico, un poste para el tendido de energia eléctrica,
una iglesia. Un punto esta representado por un par de coordenadas (X, y)
dentro de un plano, en ocasiones se utiliza una tercer coordenada (z) para
identificar la altura de ese punto en el mapa
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FIGURA DE DATOS VECTORIAL
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Fuente http://www.dielmo.com/sig-aplicaciones.ph

TABLA N°7VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE MODELOS
VENTAJAS
MODELO RASTER MODELO VECTORIAL

Utiliza una estructura de datos muy |Posee una estructura de datos muy

simple. compacta

Las superposiciones de las |Codifica eficientemente la tipologia.
diferentes coberturas se
implementan de forma répida y

eficiente

Permite una forma mas eficiente de |La salida en papel presenta muy buenos

representacion cuando la variaciéon |productos

espacial es muy alta. El modelo

Pagina 28


http://www.dielmo.com/sig-aplicaciones.ph

raster es muy apropiado para el
tratamiento de imagenes de satélite.

Da la posibilidad de generar
modelos de elevacion del terreno

DESVENTAJAS

La estructura de datos es menos |La estructura de datos es mas compleja

compacta

Algunas relaciones topolégicas son |Las sobre posiciones son mas complejas

dificiles de representar de realizar

La informacién original se |Si la variaciébn espacial es baja, resulta
generaliza una vez que se traspasa |poco eficiente la aplicacion.
al sistema, tanto cuanto méas grande

sea la dimension de las celdas.

La mayoria de estos SIG se ven [El procesamiento de imagenes digitales no
limitados por la cantidad de filas y [puede ser realizado eficientemente en este
columnas que pueden manejar, por [tipo de formato.

tanto la resolucion dependera de
estas.

La salida en duro no resulta

de muy buena calidad.
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FIGURA DE AMBOS TIPOS DE DATOS
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10.5 Usuarios del SIG

10.5.1 Usuarios de Consulta

En este nivel se encontraran todos los usuarios internos como externos con
acceso a internet que se conecten a la aplicacion SIG Web de Belcorp, asi
como aquellos empleados de la empresa que tengan acceso a la base de
datos y requieran consultar alguna informacion que se encuentre en esta
Cabe sefalar que los usuarios de este nivel que tengan acceso a la base
de datos solo podran visualizar, consultar y exportar informacion y no
podran cargar ni modificar informacion a la base de datos, en ambiente web
el comportamiento de este usuario estara restringido a las funcionalidades

del visor.

10.5.2 Usuarios de Edicion

Corresponden aquellos empleados. de ‘Belcorp encargados de editar
(ingresar, borrar o actualizar) alfanumeérica y espacial que componen los
diversos temas de nuestro SIG.

Estos usuarios una vez que-tengan informacion entregada por fuentes
externas tendran que evaluar y seleccionar los datos que cumplan los

requerimientos minimos para cargar al SIG.

10.5.3 Usuario Administrador

Sera encargado de modificar las estructuras de almacenamiento de la
informacion geogréfica e informacion alfanumérica propias del SIG, Asi
mismo sera encargado de suministrar accesos Yy privilegios a los diferentes
usuarios. Debido a que se requiere de conocimientos técnicos en el area de
informatica se sugiere que estan funciones estén a cargo de personal del

departamento de la empresa.
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10.6 Principales Usuarios del Proyecto

10.6.1 Consultora: (No tiene acceso al sistema)Dentro del proyecto la
consultora solo actda como cliente ya que es en ella a quien apunta el
disefio y futura implementacion del sistema , ya que esta mejora recaera en

el cliente final(consultora).

10.6.2 Gerente de Zona: (Acceso Zona) Estas estan a cargo de
administrar una zona de venta asignada, por lo que la herramienta ayudara
a mejorar su gestion entregandoles mapas de su zona,/informacion sobres
el estados de sus consultoras, grafica de estadisticas, estado variable de

las ventas y asignacion de codigos de las consultoras.

10.6.3 Gerente Regional: (Acceso Area) Corresponde a un nivel superior a
la gerente de zona, este cliente podra controlar abiertamente a cualquiera
de las zonas a cargo del area y-conocer los niveles de variables de venta

alcanzados.

10.6.4 Gerente de Ventas: (Acceso Total) Corresponde al nivel superior,
este cliente puede intervenir y puede conocer el estado de las variables de

ventas e informacion de un zona, de cualquier area de ventas del Pais.

10.6.5 Administrativo: (Tiene acceso parcial o total) va a depender de la
informacion como de los privilegios de acceso que el administrador o

jefatura le asigne para dicho efecto.

10.6.6 Administrador del sistema: (Acceso Total) Corresponde a un nivel
gue no tiene restricciones en el conocimiento de la informacion de la zonas
y areas. Estard a cargo de la administracion del sistema y de otorgar los

privilegios de acceso a aquellos usuarios mencionados anteriormente.
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CAPITULO Xl
FACTIBILIDAD TECNICA

12.1 Estrategia de implementacion. In house. Out source

Existen dos formas o estrategias de implementacion de una solucion SIG.
La primera es realizar toda la solucibn con recursos propios de la
organizacion (in house). La segunda es con recursos contratados externos.
Ambas soluciones tienen ventajas y desventajas. En el siguiente cuadro
observamos la diferencia. Se puede pensar, dividiendo los servicios en

soluciones mixtas.

TABLA N°8 COMPARACION DE MODELOS

Parametros de n house Out Sourcing

Evaluacion

Seguridad de datos [Segura Menos segura

Tecnologia Adecuada, sujeta a Posibilidades de mejor
Presupuestacion. tecnologia por factores de

escala de trabajo del

Contratista.

Costos Altos Dependiendo de la
Posibilidades de

contratacion.

Recursos humanos Necesidad de Especializados

especializacion
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12.2 Modalidad

A continuacion se detallan a

las especificaciones y

requerimiento

recomendados para cada una de las modalidades.

12.2.1 Intranet In House

Todas las BBDD vy aplicaciones son alojados en servidores de la empresa,

por lo tanto la empresa debe contar o adquirir servidores, motores de

administracion de base de datos, licencias y software y de sistemas de

seguridad aceptados. Los requerimientos minimos para esta modalidad

son:

TABLA N°9 REQUERIMIENTOS DE HARWARE Y, SOFTWARE

Hardware

Software

Se recomienda:
Servidor HP
DL_360 G6E5530
» Procesador Intel Xeon Quad-
Core E5530 2.4GHzZ
» Memoria RAM 6GB/Méximo

PROLIANT

32GB(8X4 GB)/PC2_5300
(DDR2-667)

» Disco Duro 2 x 146 GB10K
SAS 2.5" HP

» Smart-Array-P400i con 256MB
Cache RAID 0/1/1+0/5/

» HP-Unidad de Disco DVD+
RW DL-360

» Controladora Raid
Controlador Integrado SATA 3
GB/seg de 4 canales con
RAID

» Hp Redundant power supply y
ventilacion redundante.

» Puertos de red 10/100/1000

Y

Se.recomienda:

Microsoft Windows 2003  server,
Windows 2000 Server (SP4) Con lo
siguiente:

Microsoft Internet Information Server 5,
or 6(lIS 6 With Windows 2003 Server

solamente)

Microsoft Data Access Components
(MDAC): MDAC 2.8 RTM
Oracle

MapGuide Enterprise
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12.2.3 Especificaciones Técnicas
A continuacién se encuentra el resumen de las especificaciones técnicas

mas importantes para el desarrollo del sistema.

Especificaciéon Técnica
Entorno MapGuide ENTERPRISE 2011
Modalidad ASP/INHOUSE
Lenguaje programacion .NET
Base de Datos SQL Server 2005 +/ORACLE10g
DATUM WGS84 LL
Cartografia Provista por XYGO y segun

necesidades del cliente

Cobertura Segun necesidad del cliente
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12.2.4 Out Sourcing
Consiste en una modalidad de arriendo de las BBDD y aplicaciones
requeridas en la solucién del problema, se tiene acceso al sistema a traves

de servidores externos mediante una conexion normal de internet.

FIGURA MODALIDAD OUT SOURCING

B I

-
|
|
|
o

Servidor
- = GIS / MCyDE

Fuente Data center XIG

Tomando en consideracion los recursos con los que cuenta la empresa en
cuanto a la plataforma tecnolégica la empresa es compatible
tecnologicamente con los requerimientos que se piden para implementacion
del sistema. Por lo que se concluye factible la realizacion del proyecto.
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CAPITULO XiIlI
FACTIBILIDAD ECONOMICA

En la tabla N°10 se muestra las variables a considerar en la evaluacion

econdmica del proyecto

TABLA N° 10 DETALLE PLATAFORMA BELCORP

Sistema Operativo

Hay que invertir

Version de sistema operativo

Segun requerimiento

Motor base de datos

Segun requerimiento

\Version motor de base de datos

Caracteristicas del servidor

Lenguajes de Programacion

Segun requerimiento

Hay que invertir

Segun requerimiento

Versiones

Niveles de seguridad y acceso

Segun requerimiento

Segun requerimiento

Politicas de desarrollo

Otros detalles de” seguridad que
sean necesarios conocer para
implementacion y puesta en marcha
del SIG.

Segun requerimiento

Segun necesidad

Tecnologia complementaria

Hay que invertir

Como se muestra en la tabla anterior la tecnologia con la que se deberia

contar para el disefio e implementacion del sistema esta disponible en la

empresa y solo habria que hacer una inversioén inicial.
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A continuacion se mostrara una evaluacion de acuerdo a los gastos e

inversion inicial del proyecto para su puesta en marcha, en el caso de que

se quiera implementar el sistema en la empresa.

TABLA N° 11 GASTOS DE IMPLEMENTACION DEL PROYECTO

(Cifras expresadas en miles de pesos chilenos)

Ao 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Aio 5
Costo de Personal:
Administrador 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
Capacitacion Administrador | 100 100
Capacitacion FFVV 2.200 2.200
Honorarios Externos 32.400 32.400 32.400 32.400 32.400
Compra y Mantencion
Software 15.000 2.500 2.500 2.500 2.500
Compra Mapas 15.000 5.000
TOTAL GASTOS 70.700 40.900 40.900 48.200 40.900
TABLA N° 12 VENTAS ANUALES PROYECTADAS
(Cifras expresadas en millones de pesos chilenos)

0,10% Ano 1 Afio 2 Ao 3 Ano 4 Afo 5
Venta Anual 50.000 60.000 72.000 86.400 103.680
Venta con
Proyecto 50.050 60.060 72.072 86.486 103.783
Marginal 50.000 60.000 72.000 86.400 103.680
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FLUJO DE CAJA

e R M M My W W e B W M D T
Tol gests 4166067 | 4166667 4166667 4166667 | 4166667 | 4166.667| 4166667 466,667 | 4166667 | 4166667 | 4166667 | 4166667 | 50000000
CodePosod | S0 | N0 [ 00 | M0 W W W W W W ||
GastoOperelvo X R A VA X /A X VA X A o1
TotGasos erahvs | 5890 | 5880 | 5490 | 5AOD | 0D | SO0 | SO6D | 581 | SAOD | AN | 580 | 582 | -TOTO0
Comps LR35 | -LB35 | L3350 | -L063380 | 000380 | -LOGR3RY | -L0RRI | -L0GS3AD | -LOGS3HD | -LOGS3HD | L0330 | L0 | B0
Tota Compras 083,333 |-2083.333 -D083.333 -L083.333 -L083333|-2083.333 -L083.333 -L083.333 | -L083.333 | -L083.333 | -L083.333 | -L083:333 | -L6.00000
Tota Gestosy Compra | =L0BS225 |-2086,12 -2089.225|-L.089.205 -2.089.225| -2084105 -L089.125 -L08%205 | -2089.225| 089,225 | -L04.225 | -2089.225|-25070.700
Imuests A | 0L | ML | R | G | TG | 0D | N6 | 0L | AL | NG | 0L | ST
ComprasdeAcvoFp | 8000 il
Tota e ~L308.867 |-L879.867 -L87867 -L879.867 1879867 | -L819.867 -L879067| -L819867 -L870867 | -L879.867 | L8796 -L878867 | -4567 407
FljodeCadeestion | 1257199 | 1286799 | L.286799 | 1286799 | 1266.799| 1286799 | 1286799 | 1286799 1.286799 | 1286799 | 1286799 | 186799 | 15.412593
So ca FC LM TSS9 DL SMBLE GAMSHT THLNT SRS NS LS5 1R M5 [
Sallo Fng FC LI6TTH9 | L544599 | 3831398 S.L16.198 | GA0ASH7 | 1491797  BT8.S96 | 10265305 11552195 | 12.836.904) 14.125.794) 15410593 | 15410593
TABLA N° 13 RESUMEN
(Cifras expresadas en miles de pesos chilenos)
Inv. Inicial | Aol | Afo2 Afo 3 Ano 4 Afho 5
Venta 50.000 |60.000 | 72.000 86.400 |103.680
Gasto -70.700 ;,0.900 ;10.900 - 48.200 ;10.900
Inversion - 29.000 - 30.450
Utilidad - 29.000 -20.700 19.100 |31.100 7.750 |62.780
VAN $18.679
TIR 30%
Deposito
Banco 5,9%
Tasa Riesgo
Empresario 10,0%
Total 15,9%
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En la tabla se muestran los gastos que se deberian hacer para la
implementacion del sistema en la empresa en modalidad In House. Los
gastos que se ven en la tabla son estimados de acuerdo a los
requerimientos que se especificaron anteriormente en el capitulo de

factibilidad técnica.

En la Tabla se puede ver una proyeccion de las ventas que espera obtener
la empresa sin la implementacion del sistema creciendo @ una tasa del 20%
por anual con una proyeccioén a 5 afios.

También se aprecia cuanto se generaria en el caso que se implementara el
proyecto a una tasa de crecimiento de solo0.10% sobre las ventas

proyectadas anualmente.

En la tabla resumen se puede ver que si bien tanto en el ler y 2do afio el
proyecto genera pérdida debido a la inversion inicial para la puesta en
marcha, a partir del 3er afo genera utilidad. Ademas que el porcentaje de
utilidad es minimo:0.10%. por lo que se considera que este porcentaje
deberia subir ‘considerablemente, debido a la mejorar que se vera en la
gestién en ‘terreno de la fuerza de ventas y sera reflejada en un mayor

incremento.en los porcentajes de ventas requeridos por la empresa.

En definitiva hay que decir, que el SIG no sera el encargado de mejorar
la ventas proyectadas por la empresa, sino que serd una herramienta que
ayudara a la gestion de las gerentes de zona en terreno y permitird que
ellas a través de la informacién que les pueda entregar el SIG mejoren sus
consultoras activas y la rentabilidad de ventas por campafa facturada en

Sus respectivos territorios de ventas.
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CAPITULO XIV
PROPUESTA DE VALOR

Desde un principio se quiso disefiar este proyecto para alcanzar beneficios
futuros tanto en las ventas como en el desarrollo de ésta, en el nivel de
satisfaccion de la demanda como también en la gestién de planificacion de

las zonas geografica.

Esta enfocado en una primera instancia en mejorar la calidad de la
informacion con la que cuentan la fuerza de venta para la gestion de su
trabajo en terreno por lo que se les otorgara una. herramienta que
potenciard y mejorara su gestion en términos de tiempo y aumentara los
recursos con los que cuentan actualmente para hacer crecer sus areas y
zonas de trabajo, tanto en consultoras como en el aumento de sus ventas

por campafa facturada.

Para la empresa es una excelente oportunidad de equiparar
tecnoldgicamente a su coampetencia directa en el mercado, y de esta forma
conseguir con esta. herramienta complementar los esfuerzos de las
diferentes areas y procesos que ayudaran en conjunto a obtener un mayor
crecimiento como empresas y alcanzar los objetivos y desafios que Belcorp
se ha propuesto conseguir en el futuro y lograr posicionarse como lider en

el mercada.de productos de belleza del pais.

14.1 Beneficios que se esperan obtener.

e Planeacion estratégica de los recursos en terreno.

e I|dentificacion de posibles clientes y puntos econémicos de interés,

comprensiéon acabada del territorio.
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e Generacion de Reportes de gestion. El sistema proveerd de
informacion trascendental para los procesos involucrados,
anticipando, controlando y apoyando a las gestiones de las areas

involucradas.

e Facilidad en el analisis de la informacién, toma de decisiones mas

rapidas y oportunas

e Alto nivel de actualizacibn de cartografia. Se compromete bajo
contrato a la empresa proveedora de cartografia a mantener una

cartografia nacional con una desactualizacién maxima de 2 afios.

e Acceso a la informacion cartogréafica del'SIG BELCORP. El acceso a
la informacion cartografica sera posible para todos los usuarios que
requieran utilizar este tipo de informacion, la cual se encontrara

disponible en el portal Web:

e Cohesion con el (resto” de Sistemas Colaborativos. ElI SIG podra
interactuar de“forma interna con los otros sistemas colaborativos,

proveyendo de informacion a otros sistemas y procesos.

e Mapas.actualizados autométicamente. La cartografia nacional
disponible sera responsabilidad de la empresa proveedora quien

sera la encargada de mantener la cartografia actualizada.

e Alta cobertura nacional de mapas. La empresa proveedora sera

responsable de mantener la cobertura nacional en incremento.
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e Generacion de Reportes de gestion. El sistema proveerd de
informacion trascendental para los procesos involucrados,
anticipando, controlando y apoyando a las gestiones de las areas

involucradas.

e Georeferenciacion Automética y On-Line de Consultoras. La
georeferenciacion de consultoras se realizara de forma automatica

sin intervencion de personas en el proceso.
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CAPITULO XV
CONCLUSION

La informacion resulta ser, en la actualidad un pilar fundamental en el
aprovechamiento de los recursos, optimizacibn de procesos y en la
eficiencia de toma de decisiones para el directo beneficio de la gestion de

trabajadores y empresa.

La mejor entrega y compresion de la informacién y lo facil que puede llegar
a resultar su obtencién a través del aprovechamiento de-las herramientas
gue nos ofrece hoy la tecnologia, nos permite tener un marco mas amplio y
claro, generando la optimizacién de recursos, y .creando las estrategias
correctas, que permiten dirigir la Organizacion; hacia los objetivos trazados.

Es importante sefialar que la implementacion del proyecto es posible, ya
gue se hizo una adecuada evaluacion de los requerimientos que se
necesita para esto. Por lo que esta informacion valiosa servird a que los
tiempos que se puedan necesitar en la implementacion de este se reduzcan
al minimo, ya que se cuenta a partir de ahora con al suficiente informacion y
se sabe que la empresa posee los requerimientos técnicos que se solicitan,
y que goza de.una.adecuada plataforma tecnoldgica para este propésito.

Esto va de la mano de la evaluacién econémica debido a que gracias a que
sabemos que contamos con los medios tecnolégicos para llevar a cabo
este proyecto. La inversion que se debe hacer para realizarlo es minima y
totalmente accesible para la empresa.

Finalmente cabe sefialar que el disefio de este proyecto nos ha llevado a
tener una vision mas amplia y acaba de la necesidad de informacion que
requiere nuestra fuerza de venta para el logro de sus objetivos, lo cual
permiti6 generar una real expectativa al interior de la empresa, en poder

contar con una herramienta que genere valor agregado al trabajo en terreno
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de nuestras gerentes, como asi lo importante que resulta tener informacion
actualizada de forma rdpida y oportuna. Ya que perfeccionara los planes y
estrategias. Lo que nos permitira generar una ventaja competitiva real y
superar a nuestros competidores directos y alcanzar los objetivos que se ha
trazado la empresa.
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ANEXOS

Anexo N°1

Glosario

Gerentes Regional: Esta encargada de administrar un area o territorio y de
las gerentes de zonas que pertenecen a esta.

Gerentes de Zona: Jefa de ventas encargada de organizar y controlar las
ventas de una zona que realizan un grupo de consultoras.

Consultoras: ‘Personas que se dedican a vender productos de belleza por
catalogos.en una zona determinada.

Campafa: Tiempo de duracion que tiene un determinado periodo de ventas
de productos.

Zona: Lugar fisico donde residen las consultoras y hacen sus ventas.
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