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Problema

Las industrias mexicanas en general han enfrentado la innovacién
tecnolégica y estrategias administrativas extranjeras donde la necesidad
competitiva incrementa, ocasionando la disminuciébn de la capacidad de
respuesta ante los desafios de mercado global, como también las posibilidades
para su desarrollo y evolucion (Santos M e Ignacio L.2007). Las industrias PYMEs
en México que integran el 80% de su economia total aproximadamente, toman
en cuenta que el factor humano es un elemento indispensable para el
desarrollo y que la empresa es el ndcleo competidor y de trabajo en la
economia capitalista actual. Un factor importante para el crecimiento de estas
industrias es proporcionarle personal capacitado para la toma de decisiones y
un congruente desarrollo a los actos empresariales como es el empleo de la
base de datos y la administracion de estos con herramientas, para la toma de
decisiones y el establecimiento de modelos de inteligencia empresarial
aplicables a las empresas de reciclado de papel y carton.

En el presente trabajo se propone sentar las bases para el disefio e
implementacion de una estrategia, en la creaciéon de un almacén de datos,
suficiente y necesario para una proyeccion y desarrollo de la industria papelera
adecuada a las situaciones actuales.

Mediante el disefio de una metodologia de sistemas de informacién en este
caso de Inteligencia Empresarial, para identificar los problemas brindando
también posibles resultados a dichos problemas de las PYMES del reciclado
del papel y carton de México.

Antecedentes del Problema

El problema se puede dividir en cinco partes para el desarrollo de las
industrias mexicanas y son estas por Vidal Gregorio (2007).

1.- La globalizacién. La competitividad con tecnologia y el manejo de la
informacion.

2.- La tecnologia. Obsoleta en comparacion con los paises desarrollados.

3.- Adaptacién de conocimientos extranjeros. Es muy comun encontrar en la
critica la afirmacion de que los paises subdesarrollados han adoptado
conocimientos y modelos surgidos en el extranjero.

4.-Empresas familiares. Son en su mayoria las empresas en México, (alrededor
del 80%) en donde no tienen idea los familiares de la importancia de la toma
de decisiones.

5.- Expansiéon en el mercado de las empresas transnacionales. Otro punto
importante por lo que no se desarrollan bien los paises del tercer mundo es por
la expansion de las empresas transnacionales como viene siendo la
racionalizacion y la expansion.
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Globalizacion

En la actualidad cualquier empresa mexicana compite, muchas veces en
desventaja, contra los productos internacionales; ya que los costos son altos
con respecto a las industrias mexicanas.* Un ejemplo de estos costos son los
requerimientos administrativos burocraticos ya que se deben cumplir ciertas
condiciones de operaciones con los reglamentos y que en otros paises no se
lleva a cabo (Vidal Gregorio.2007).

Ademas el aspecto humano, como la cultural y el manejo de la informacion
dentro de la organizacion son los principales factores para mejorar la
competitividad internacional en las empresas del reciclado del papel.

La tecnologia

México es un pais en vias de desarrollo, en donde la tecnologia existente de
reciclaje de papel en su mayoria es importada, de paises en donde esta misma
ya ha sido desechada y superada. El problema basico es el acceso de la
informacion precisa, necesaria y exacta dentro de un mercado determinado
(Morales A.y Aglero Manuel. 2000).

Adaptacion de conocimientos extranjeros

Los estudios afirman que en los paises en vias de desarrollo, su necesidad
de conocimiento de tecnologia y cultura no es propia, si ho es proveniente de
paises desarrollados, en donde dicho conocimiento es incorporado, a estos
paises subdesarrollados siendo México uno de estos.

Aunque es evidente la necesidad de partir de lo ya descubierto, es decir, de
conocer y apropiar los conocimientos desarrollados por otros; también es
necesario desarrollar criterios para decidir lo que conviene apropiar; lo cudl
ser4 posible si logramos avances en el conocimiento de nuestra propia
realidad. Asi, seria posible inventar soluciones para problemas
organizacionales y administrativos que ocurren en las organizaciones de este
pais.

En México empieza el desarrollo del campo de la administracion a mediados
del siglo XX. La educaciéon de los administradores se introduce primero en
Brasil, México y Colombia con programas que en un principio tienen una fuerte
influencia del modelo norteamericano (Vidal Gregorio.2007).

Empresas familiares

Los hechos y consecuencias mas importantes en las organizaciones
mexicanas son:

! El sueldo aproximado de un mexicano es de 10dls/dia y el de un chino es de 2dls/dia
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- La propiedad del capital o de las acciones se concentra en el duefio y sus
familiares. No se permite la participacion en el capital a nadie que no sea
familiar.

Consecuencia: se limita el crecimiento del capital y se desaprovecha el

poder motivacional que tiene la participacion en el capital por parte de los
individuos sobresalientes por su capacidad y lealtad.
- La direccion de las organizaciones (director, consejo directivo, puestos de
mando) se ejerce por el duefio y sus familiares. Se desconfia de los extrafios a
la familia y por lo tanto, los criterios de seleccion del personal directivo son las
relaciones de parentesco, compadrazgo, padrinazgo.

Consecuencia: la asignacion familiar de los puestos facilita el control pero

limita la eficiencia, ya que la direccion deberia ser ejercida por quien tiene el
talento y los conocimientos para hacerlo. Se desaprovechan las dotes de la
direccion profesional, especializada, objetiva en cuanto desligada de intereses
familiares.
- La organizacion del trabajo de la empresa sigue estrictamente el camino de
la tradicion heredada. El ejercicio de la tradicion es obstinado, irracional,
impuesto. Los empleados son psicolégicamente obligados a seguir los valores
y costumbres de la familia directiva.

Consecuencia: los valores tradicionales en este caso contribuyen a una

estabilidad aparente, pero contradictoria en el fondo. La organizacion puede
basarse en las tradiciones aceptadas libremente por sus miembros y es
importante que estos aprendan las tradiciones transmitidas por la cultura y la
forma de vida en las organizaciones. Pero el tradicionalismo es rigido, inflexible
e impide a la organizacién adaptarse a los cambios de su medio ambiente y
aceptar procesos de modernizacion.
- El liderazgo es autoritario, no necesariamente en cuanto a la distancia
existente entre jefes y empleados, sino en cuanto a la imposicion de un solo
criterio: el del poder y la autoridad del jefe o duefio. Una manifestacion
frecuente del liderazgo autocrético es el paternalismo, por el cual el jefe de la
familia protege a sus miembros a cambio de lealtad y obediencia.

Consecuencia: una de las criticas mas severas y certeras a las culturas

autoritarias se refiere a la inseguridad de las personas cuya nifiez y juventud
estuvieron sujetas a una figura muy autoritaria. La cultura mexicana y de
muchas organizaciones ha sido frecuentemente identificada por el autoritarismo
de sus lideres, quienes desconfian de la capacidad del pueblo, de la raza, de
los empleados para decidir y participar responsablemente en el desarrollo de
las organizaciones. Se premia la lealtad de los empleados, pero se sospecha
de su iniciativa y creatividad, pues existe mucho miedo de que los empleados
se muevan por si solos. (Vidal Gregorio.2007)
- Las organizaciones familiares se mantienen cerradas al medio ambiente
pues la apertura desestabiliza el origen interno. Recurren por seguridad a los
lazos familiares y a la tradicibn como defensa contra la turbulencia del medio
ambiente.

Consecuencia: las organizaciones dependen de su medio ambiente,
independientemente de si éste es estable o turbulento; financiamiento,
mercados, materias primas, tecnologia, recursos humanos proceden del medio
ambiente. La cerrazon impide los procesos de adaptacion tan importantes para
el desarrollo y la subsistencia.
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- Las politicas y estructuras a nivel familiar persiguen obstinadamente la
estabilidad y la seguridad.

Consecuencia: la estabilidad y la seguridad son puntos clave para el hombre

y sus organizaciones, pero paradéjicamente éstas provienen de la movilidad y
el riesgo.
- La estrategia empresarial debe hacer énfasis en tres niveles importantes: el
corporativo, el de negocio y el funcional. El nivel corporativo determina en
donde le conviene competir a la empresa, en el de negocio se define como va a
competir, y en el funcional se decide cdmo se coordinaran las distintas areas
funcionales. (Vidal Gregorio.2007)

La estrategia funcional debe conducir las actividades de la empresa a
operar de tal forma que pueda competir con la de sus contrapartes
internacionales.

Las empresas mexicanas deben poner mayor atencion, al disefiar la
estrategia empresarial, al ambiente externo de tal manera que comprendan los
cambios que se suscitan en el mismo, y lograr incorporarlos en la nueva
organizacién mexicana.

Hoy, la empresa esta obligada a evaluar todas sus capacidades, frente al
entorno nacional e internacional, para identificar sus fortalezas, pero a su vez,
para conocer las debilidades que se poseen.

Expansion en el mercado empresas transnacionales

El mayor impacto de la globalizacion ha sido la creacion de més riesgos y
mas oportunidades para todos. Riesgos en el sentido de un entorno mas volatil
y una mayor competencia en todos los sentidos: econdmica, comercial y
financiera; y oportunidades en cuanto a mas y mayores mercados (Vvidal
Gregorio.2007).

Para llevar a cabo este impacto de las empresas es necesario establecer
una estructura y en este trabajo se disefiara una metodologia de Inteligencia
empresarial que presenta aspectos clave que permiten a las empresas una
rapida adaptacién al cambio, competir con mayor eficiencia, cumplir con los
planes de objetivos, produccion e implementacion de nuevas estrategias,
implementar una estrategia empresarial en donde se adapte una Almacén de
datos y un base de datos y maximizar sus utilidades.
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Introduccion

El disefio de una base de datos adecuada y suficiente, como soporte

operativo en la funcion de las pequefias empresas, es una condicidn
indispensable en la actualidad para su desarrollo. De la informacion
proporcionada en las diversas areas de una empresa en sus operaciones
cotidianas, se pueden definir perfiles de clientes, mercados complementarios y
sustitutos, calidades requeridas y aceptadas, entre otras, pero dicha
informacion no es tan valiosa para la planeacion tactica y estratégica de una
empresa; que tiene que enfrentar cambios econdémicos, politicos y sociales,
que sin afectar directamente una operacion, define tendencias y posibilidades
de desarrollo con un mercado en el que la concentracibn de recursos y
oportunidades se ha incrementado en los udltimos afios. La definicion de
escenarios, perfiles de clientes y posibles mercados se ha convertido en
necesidad relevante para la planeacion y desarrollo de cualquier organismo en
un mercado competitivo. El uso de la tecnologia de la comunicacion e
informatica en la actualidad permite el uso de la informacion generada en las
operaciones cotidianas (OLTP) para la conformacion del entorno vy
agregaciones de datos histéricos, etc.
Blanc Gérard (1987) comenta que el desarrollo de la herramienta de la
inteligencia empresarial ya no es relevante una operacion de un producto
determinado, pero si las tendencias e implicaciones que genera sobre el
mercado en el que se realiza definiendo posibilidades de desarrollo, perfiles de
cliente, mercados mal atendidos y/o calidades requeridas por clientes
insatisfechos, etc

Se define la informacion empresarial al conjunto de datos que sean Utiles en
las empresas segun Molina E. Victor (1983), en este caso las PYMES, del
reciclaje del papel y carton de México, y el almacenamiento de dicha
informacion son:

Relacion cliente- ventas

Atencion y satisfaccion al cliente.

Andlisis de ventas y el marketing

Relacion especificaciones del clientes y produccion.
Base de datos marketing.

Planificacion y utilizacion de recursos.

Vinculo de la cultura y conocimientos del personal.
Gestion de activos fijos

Sistemas de informacion a ejecutivos (EIS).

©CoNoOk~whE

Dicho almacenamiento de informacion se distribuira y se centralizara en las
siguientes areas:

1.- Marketing
2.- Ventas
3.- Finanzas
4.- Personal
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5.- Produccién
6.- Distribucion
7.- Control de gestion

La estrategia empresarial debe hacer énfasis en tres niveles importantes: el
corporativo, el de negocio y el funcional. El nivel corporativo determina en
donde le conviene competir a la empresa, en el de negocio se define como va a
competir, y en el funcional se decide cdmo se coordinaran las distintas areas
funcionales. La estrategia funcional debe conducir las actividades de la
empresa a operar de tal forma que pueda competir.

Las empresas PYMES de reciclaje de papel y carton deben poner mayor
atencion, al disefar la estrategia empresarial, al ambiente externo de tal
manera que comprendan los cambios que se suscitan en el mismo, y lograr
incorporarlos en la nueva organizacién mexicana.

Como se define una PYMEs

Se define una industria PYMES segun el tamafio de la organizacion,
refiriéendose al nimero de empleados y las empresas micro y pequefias como
se muestra a continuacion (Escobar Georgina. 2007):

La estructura de las industrias PYME s en México?

Micro empresa: Hasta 15 empleados
Pequefia empresa 16-100 empleados
Mediana empresa 101-250 empleados

Gran empresa 251 y mas empleados

En México, se publicé un decreto el 3 de diciembre de 1993 en el Diario
Oficial de la Federacién, en donde las PYMES son clasificadas de la siguiente
manera:

- Micro empresas.- son aquellas que cuentan con menos de 15 trabajadores y
que tienen ventas anuales de menos de 900 mil pesos.

- Pequefias empresas.- son aquellas que cuentan entre 16 y 100 trabajadores
con ventas anuales de menos de 9 millones de pesos.

- Medianas empresas.- emplean entre 101 y 250 trabajadores con ventas
anuales de menos de 20 millones de pesos.

2 Eiroles. Tipologia de la empresa basada en el tamafio de las mismas y el nimero de empleados
(Eroles A. 1995).
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Formulacion Precisa del Problema

El problema se basa en la deficiencia de informacién y la aplicacion en la
toma de decisiones para poder tener mayor competitividad, tomando en cuenta
la innovacion tecnologica para el desarrollo en las empresas mexicanas del
reciclado del carton y papel (Morales A. Y Agiiero M. 2000)

Es necesario identificar y analizar la informacion dentro de las empresas
mexicanas aplicando un método de sistema de inteligencia empresarial en este
caso se aplicara un almacén de datos.

1.- Se conceptualizara una Base de Datos y un almacén de datos.

2.- Se identificaran los problemas mas comunes de una Base de Datos.
3.- Identificar una bodega de Datos y sus ventajas.

4.- ldentificar la poblacién.

5.- Proceso de disefio de un Almacén de Datos (AD).

6.- Modelo de datos.

7.- Procedimiento de la metodologia de un AD.

8.- Razones de éxito en la aplicacion de AD.

9.- Elaborar los instrumentos para adaptarlos a nuestra muestra.

10.- Implantar la metodologia de Inteligencia Empresarial.

Ya al finalizar el método e implementarlo se obtienen los resultados tedricos
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Objetivo General

- Disefiar la metodologia de Inteligencia Empresarial para poder identificar los
diversos problemas y brindar alternativas de solucion aumentando su eficiencia
de funcionamiento en las PYMES de reciclaje de papel y carton de México.

Objetivos Particulares

- Mejorar la relacion del departamento de ventas con el departamento de
personal y de compras.

- Reducir el tiempo de respuesta de la organizacion a las necesidades del
cliente.

- Tener una mejor imagen con el ambiente que convive la empresa.

Justificacion

Con este trabajo se pretende establecer una metodologia de implementacion
de sistemas de informacion de inteligencia empresarial en la PYMES
mexicanas del reciclado de papel y carton.

Lo anterior establece la necesidad del disefio y construccion de un plan de
datos que sustente la provisién a los sistemas propuestos. Por consiguiente el
presente trabajo se orientard al disefio conceptual y definicion metodologica
para el empleo de sistemas de inteligencia empresarial.

El método que se podria implementar es el Data warehouse y una base de
datos ligado solidamente a la estrategia competitiva considerando la toma de
decisiones, ayuda facilitar la identificacion de problemas como también
establecer los objetivos y dar posibles soluciones alternos a estas empresas.

Siguiendo esta implementacion algunas otras empresas de diferente giro
podria ser util o no para su desarrollo porque se establecera el método general
y ya la misma empresa lo llevara a cabo dependiendo de sus necesidades.
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Hipotesis

Si se aplica la metodologia de Inteligencia Empresarial en las empresas
PYMES en el caso de las empresas mexicanas del reciclado del carton y papel
entonces brindara multiples escenarios de solucién para aumentar la eficiencia
de operacion en las areas participantes.
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Capitulo 1

Conceptos generales del sistema de
Inteligencia Empresarial (IE)

El término de inteligencia empresarial tiene que ver en la actualidad con los
cambios reales en la toma de decisiones en la empresa. Las compaiiias que
puedan crear ventajas competitivas y una estrategia en los negocios grandes
en los cambios r4pidos del mercado, pueden asegurar la superacion en astucia
a las compafias que son menos competitivas. Hay que considerar que el
progreso del poder de la tecnologia nunca tendra un fin, y que esta por si sola
no puede resolver problemas de la empresa. Por lo tanto para el manejo de
esta se necesita gente al mando que tome las decisiones efectivas. Y una
herramienta para ello es “la era de la informacion,” la cual nos proporciona una
gran cantidad de datos, que nos permite tomar las alternativas mas apropiadas
para la empresa.

De esta manera se puede concluir que la Inteligencia empresarial es la clave
para obtener y juntar informacion, personal y tecnolégica para manejar la
organizacién de una empresa satisfactoriamente (Cronin Blaze. 1988).

El principal objetivo de esta investigacion, es definir el concepto IE y sus
respectivas caracteristicas, asi como la definicibn de Base de Datos y su
importancia; finalmente comprender el complejo ambiente del Almacén de
Datos en las industrias, sus componentes y la interrelacién entre los mismos,
asi como también sus ventajas, desventajas y caracteristicas propias.

1.1 Definicidn y la importancia de un sistema de
IE.

Las organizaciones desean explotar y maximizar el valor de su informacién
para lograr una mayor ventaja competitiva, incrementar sus ganancias,
disminuir los costos, capacitar al personal, retener a sus clientes actuales,
como asi también conseguir nuevos.

La Inteligencia de Negocios (Business Intelligence - Bl), permite llevar a cabo
estos propdsitos, ademas esta orientada a encontrar informacion que no solo
se encargue de responder a preguntas de lo que esta sucediendo o ya sucedio,
sino también, posibilita la construccibn de modelos, mediante los cuales se
podran predecir eventos futuros.

Cuando se nombra el término inteligencia, se refiere a la aplicacion
combinada de informacion, habilidad, experiencia y razonamientos, para
resolver un problema de negocios (Vit E. 2002)
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1.1.1Definicién de IE [9]

Se denomina inteligencia empresarial o inteligencia de negocios
(business intelligence, Bl) al conjunto de estrategias y herramientas enfocadas
a la administracion y creacién de conocimiento mediante el analisis de datos
existentes en una organizacion o empresa. Este conjunto de herramientas y
metodologias tienen en comun las siguientes caracteristicas (dataprix. 2008):

- Accesibilidad a la informacion. Los datos son la fuente principal de este
concepto.

- Apoyo en la toma de decisiones. Acceso a herramientas de analisis para
seleccionar y manipular los datos de suma interés para el usuario.

- Orientaciéon al wusuario final. Se busca independencia entre los
conocimientos técnicos de los usuarios y su capacidad para utilizar estas
herramientas.

Y se puede expresar de la siguiente manera:

DATOS + ANALISIS = CONOCIMIENTO

Por lo tanto IE es el proceso de convertir datos en conocimiento y el

conocimiento en accion, para la toma de decisiones.
La Inteligencia empresarial se basa en los procesos de recolectar y utilizar
efectivamente la informacién, con el fin de mejorar la operacion de un negocio,
brindando a sus usuarios, el acceso a la informacion clave que necesitan para
llevar a cabo sus tareas habituales y mas precisamente, para poder tomar
decisiones oportunas basadas en datos correctos y certeros.

Al contar con la informacion exacta y en tiempo real, es posible, aparte de lo
ya mencionado, identificar y corregir situaciones antes de que se conviertan en
problemas y en potenciales pérdidas de control de la empresa, pudiendo
conseguir nuevas oportunidades o readaptarse frente a la ocurrencia de
sucesos inesperados. Por ejemplo, este hecho podria darse en los casos en
que la respuesta de los clientes no conforma las expectativas que le dieron
origen.

Cuanto més relevante y util sea la inteligencia que posea una organizacion
sobre un negocio, sus clientes, proveedores, socios, operaciones, etc, mayor
sera su ventaja competitiva y se podran tomar mejores decisiones. Esto se
debe simplemente a que, por ejemplo, cuanto mas se conoce a los clientes, se
logra satisfacer sus necesidades de mejor manera y por supuesto, anticipar sus
necesidades.

La Inteligencia de Negocios tiene sus raices en los Sistemas de Informacion
Ejecutival (Executive Information Systems — EIS) y en los Sistemas para la
Toma de Decisiones (Decision Support Systems — DSS), pero ha evolucionado
y se ha transformado en todo un conjunto de tecnologias capaces de satisfacer
a una gran gama de usuarios junto a sus necesidades especificas en cuanto al
analisis de informacion.
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Este término es usado por diferentes expertos y vendedores de software que
caracteriza un amplio rango de la tecnologia, plataformas de software,
aplicaciones especificas y en procesos.

1.1.2 Importancia del Sistema de |E

Para que una empresa sea competitiva, las personas que toman las
decisiones necesitan acceder rapida y facilmente a la informacion de la
empresa y esto se realiza por medio del IE. La inteligencia organizacional es el
proceso de analisis de datos de la empresa para poder extraer conocimiento de
ellos. Con IE se puede: crear una base de datos de clientes, prever ventas y
devoluciones, compartir informacion entre diferentes departamentos, mejorar el
servicio al cliente. La inteligencia organizacional IE se compone al menos de
(Pyle D. 2003):

Multidimensionalidad: esta informacion se encuentra en hojas de calculo,
base de datos, etc. Reune informacion dispersa en toda la empresa y en
diferentes fuentes para proveer a los departamentos de la accesibilidad, poder
y flexibilidad que necesiten para analizar informacion.

Mineria de Datos (Data Mining): las empresas suelen recabar informacion
sobre produccién, mercados y clientes, pero en realidad el éxito del negocio
depende de la visién para intuir cambios o nuevas tendencias. Las aplicaciones
de una mineria de datos identifican tendencias y comportamientos para extraer
informacion y descubrir las relaciones en bases de datos que revelen
comportamientos poco evidentes.

Agentes: son programas gue pueden realizar tareas muy basicas sin que
intervenga el ser humano

1.1.3. Proceso de IE

El proceso de IE es la herramienta que sera utilizada por toda organizacién
para recopilar la informacion y aprovecharla al maximo utilizar para la toma de
las decisiones correctas y obtener maximos beneficios en la competitividad,
operacion y ganancias (dataprix.2008)

El proceso de IE esta compuesto por cinco fases las cuales se describiran en
la figura 1.1.
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Fuente: http://www.dataprix.
Figura 1.1: Fases del proceso IE.

Fase 1. Dirigir y Planear. En esta fase inicial es donde se deberan recolectar
los requerimientos de informacion especificos de los diferentes usuarios, asi
como entender sus diversas necesidades, para que luego en conjunto con ellos
se generen efectivamente las preguntas que les ayudaran a alcanzar sus
objetivos.

Fase 2. Recoleccién de Informacién. Es aqui en donde se realiza el proceso
de extraer desde las diferentes fuentes de informacion de la empresa, tanto
internas como externas, los datos que seran necesarios para encontrar las
respuestas a las preguntas planteadas en el paso anterior.

Fase 3. Procesamiento de Datos. En esta fase es donde se integran y
cargan los datos en crudo en un formato utilizable para el andlisis. Esta
actividad puede realizarse mediante la creacion de una nueva base de datos,
agregando datos a una base de datos ya existente o bien consolidando la
informacion.

Fase 4. Anadlisis y Produccion. Ahora, se procedera a trabajar sobre los
datos extraidos e integrados, utilizando herramientas y técnicas propias de la
tecnologia BI, para crear inteligencia. Como resultado final de esta fase se
obtendran las respuestas a las preguntas, mediante la creacién de reportes,
indicadores, etc.

Fase 5. Difusion. Finalmente se les entregara a los usuarios que lo requieran
las herramientas necesarias, que les permitiran explorar los datos de manera
veloz y sencilla.
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1.1.4. Beneficios

Los beneficios mas importantes que IE proporciona a las organizaciones se
mencionan a continuacioén (dataprix.2008):

1. Reduce el tiempo minimo que se requiere para recoger toda la informacion
relevante del negocio, ya que la misma se encontrara integrada en una fuente
Unica de facil acceso.

2. Automatiza la asimilacion de la informacion, debido a que la extraccion y
carga de los datos necesarios se realizara a través de procesos predefinidos.

3. Proporciona herramientas de analisis para establecer comparaciones y
tomar decisiones.

4. Cierra el circulo que hace pasar de la decision a la accién.

5. Permite a los usuarios no depender de reportes o informes programados,
porque los mismos seran generados de manera dinamica.

6. Posibilita la formulacién y respuesta de preguntas que son claves para el
desempefio de la empresa.

7. Permite acceder y analizar directamente los indicadores de éxito.

8. Se pueden identificar cuéles son los factores que inciden en el buen o mal
funcionamiento de la empresa.

9. Se podran detectar situaciones fuera de lo normal.

10. Se encontraran y/o descubrirdn cuales son los factores que maximizaran el
beneficio.

11. Permitirhd predecir el comportamiento futuro con un alto porcentaje de
certeza, basado en el entendimiento del pasado.

12. El usuario podra consultar y analizar los datos de manera sencilla.
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1.2 Definiciéon de Base de Datos y su importancia

1.2.1 Definicion de Base de Datos

1.2.1.1 Base de Datos

Es un soporte l6gico para la informacion, donde se introducen estos y son
almacenados para su posterior consulta y manipulacién, ademas consiste en
una coleccion de datos persistentes e independientes usados por una
organizacion determinada.

También se considera que es una coleccidon o depdsitos de datos integrados,
almacenados y con redundancia controlada (Office en 24 hrs Microsoft.2002)

1.2.2 Diferencia entre Dato e informacioén

Por lo regular se tiende a reutilizar como sinénimo los conceptos de
informacion y Dato pero en realidad si hay diferencia entre ellos.

1.2.2.1 Dato

- Esla unidad minima de la informacién que se puede aportar.
- Son hechos conocidos o la materia prima a partir de la cual se deriva la
informacion.

1.2.2.2 Informacion

- Conjunto de datos que permiten tener conocimientos con respecto a un
tema en particular.

- Lainformacion esta constituida por la incorporacion de una sefial (dato) que
ha sido captada (consciente o inconscientemente) por alguno de nuestros
sentidos.

- En otras palabras la informacion es el dato en accion (Dataprix.2008)
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1.2.3 Sistemas de Base de Datos

Es una organizacion de datos que se plantean como sistemas orientados
para el analisis de estos. Ver figura 1.2 (Office en 24 hrs Microsoft. 2002).

D
Recuperacion.
R
D2 Recuperacion.
Actualizacién -
R2
D3 Base de
Datos
Tratamiento
D4 Al_macena
miento R3
D5
Datos Creaciéon y Recuperacion 'y Resultados
Actualizacion Tratamientos

Fuente: http://www.microsoft.com/office/access.
Figura 1.2: Sistema de Base de Datos

1.2.3.1 Aspectos relevantes de un sistema de base de datos

Dentro de los aspectos relevantes podemos mencionar lo siguiente (Office en
24 hrs Microsoft. 2002):

Independencia de datos y procesos.
Mantiene separado los datos de los tratamientos que lo utilizan.

Descripcién de los datos.
Los datos estan interrelacionados y estructurados de acuerdo a un modelo
capaz de recoger el maximo contenido semantico.

Procesos de recuperacién y actualizacion bien establecidos.
El Sistema de Gestion de Base de Datos (SGBD) provee de todos los
procesos que permiten la administracion de los datos.
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1.2.3.2. Componentes de un Sistema de Gestién de Base Datos

Se esquematizara los componentes de un sistema de base de datos para
entender su funcionalidad dentro de una organizacion como se ve en la figura
1.3 (Ofice en 24 hrs Microsoft. 2002).

Analista Directorio
. ., YN
Programa de Aplicacién N~
Programa de Aplicacion NG
YN
Programa de Aplicacion ~—
Sistema de Gestion de Base ~
de Datos (SGBD)
YN
N
Usuario Computador
DisCos

Impresora

Fuente: http://www.microsoft.com/office/access.
Figura 1.3. Componentes de un sistema de base de datos.

Se enlistaran los componentes que involucran a un sistema de base de
datos:
PERSONAS

- Usuarios finales
- Profesionales de Computacion e Informatica

HARDWARE

- Conjunto de dispositivos fisicos sobre los que reside una base de datos.
Influye si la BD es distribuida o no.

SOFTWARE

- Software de Gestion de Base de Datos
- Software de aplicacion.

DATOS

- Pueden ser vistos como los hechos basicos sobre los que se fundamentan
las necesidades de informacion y de procesamiento.
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- Podemos afirmar que los datos en una BD estaran integrados y podran
compartirse.

1.2.4 Objetivo y Ventajas de una Base de Datos

1.2.4.1. Objetivo de una Base de Datos (office en 24 hrs Microsoft. 2002)

- Permite compartir los datos dentro de la organizacion.

- Los datos se pueden compartir entre unidades funcionales:
* Diferentes niveles de direccion.
* Localidades que estan geogréaficamente dispersas.

1.2.4.2. Ventajas de una Base de Datos (Office en 24 hrs Microsoft. 2002)

- Facilitan el manejo de gran cantidad de informacién

- Permite la generacién de informacion mas detallada, sistematizada y
estructurada

- Favorecen el control de la informacion.

- Colecciona archivos relacionados y estructurados que facilitan el manejo de
grandes volumenes de informacion.

1.3 Definicién de Almacén de Datos y su
aplicaciéon

Para llevar a cabo la Inteligencia Empresarial (IE), es necesario gestionar
datos guardados en diversos formatos, fuentes y tipos, para luego depurarlos e
integrarlos, ademéas de almacenarlos en un solo destino, depdsito o base de
datos que permita su posterior analisis y exploracion. Es de vital importancia
contar con una herramienta que satisfaga todas estas necesidades.

Esta herramienta es el Almacén de Datos (AD), se encarga de consolidar,
integrar y centralizar los datos que la empresa genera en todos los ambitos de
una actividad de negocios (Compras, Ventas, Produccién, etc), para luego ser
almacenados mediante una estructura que permite el acceso y exploracion de
la informacién requerida, facilitando su ejecucion, dentro de una amplia gama
de posibilidad de andlisis, que permitira la toma de decisiones estratégicas y
tacticas (Dataprix.2008).
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1.3.1. Definiciobn de AD

Almacén de datos (del inglés data warehouse) es una coleccion de datos
orientada a un determinado ambito (empresa, organizacion, etc.), integrado, no
volatil y variable en el tiempo, que ayuda a la toma de decisiones en la entidad
en la que se utiliza. Se trata, sobre todo, de un expediente completo de una
organizacion, mas alld de la informacion transaccional y operacional,
almacenada en una base de datos disefiada para favorecer el analisis y la
divulgacién eficiente de datos.>

El almacenamiento de los datos no debe usarse con datos de uso actual.
Los almacenes de datos contienen a menudo grandes cantidades de
informacion que se subdividen a veces en unidades l6gicas mas pequefas
dependiendo del subsistema de la entidad del que procedan; ver figura 1.4
(Dataprix. 2008).

4 Y
Data Warehouse
Operational [ntegration Data Data Marts
Systems Layer Warehouse _
— [Mart | ][ Manr | ]
s Mart] || Mart |5
St —'\ :-> _r\ AMa Ma
— ETL ETL ETL )
s Strategic Marts
W Staging Data Vault | Il_l [ | [—1
||| Mart || Mart
som |E| Y |Em) = | R ]
Veveal Moreaest
Extemal Data _EJTfT %

\ £ Gemaies Acsdzmy 2007 /
Fuente: http://www.dataprix.com.
Figura 1. 4. Proceso de AD

El siguiente esquema lo realizé Bill Inmon*, que fue uno de los primeros
autores en escribir sobre el tema de los almacenes de datos, definiendo lo que
es un AD:

Orientado a temas.- Los datos en la base de datos estan organizados de
manera gue todos los elementos de datos relativos al mismo evento u objeto
del mundo real estan unidos entre si.

% Especialmente OLAP, procesamiento analitico en linea).

* Bill Inmon (nacido en 1945) es un cientifico de la computacion estadounidense, reconocido por muchos
como el padre del almacén de datos.


http://74.125.67.132/translate_c?hl=es&sl=en&tl=es&u=http://en.wikipedia.org/wiki/Data_warehouse&rurl=translate.google.com.mx&usg=ALkJrhgEZP4C2wTI_3eyuzC3enuNq6IWHg
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Variante en el tiempo.- Los cambios producidos en los datos a lo largo del
tiempo quedan registrados para que los informes que se puedan generar
reflejen esas variaciones.

No volatil.- La informacién no se modifica ni se elimina, una vez almacenado
un dato, éste se convierte en informacion de soélo lectura, y se mantiene para
futuras consultas.

Integrado.- La base de datos contiene los datos de todos los sistemas
operacionales de la organizacion, y dichos datos deben ser consistentes.

Inmon defiende una metodologia descendente (top-down) a la hora de
disefiar un almacén de datos, ya que de esta forma se consideraran mejor
todos los datos corporativos. En esta metodologia de lotes de datos se
crearan después de haber terminado el almacén de datos completo de la
organizacion.

Arquitectura del AD: Se determina por su situacion central como fuente de
informacion para las herramientas de analisis.

Sistemas AD: Es un sistema informativo capaz de ofrecer informacién para
toma de decisiones y cuya pieza principal es un AD.

Los lotes de datos (Data Marts) son subconjuntos de datos de un AD para
areas especificas.

Entre las caracteristicas de un lote de datos (data Mart) destacan:

Usuarios limitados.
Area especifica.
Tiene un propdsito especifico.
Tiene una funcién de apoyo.

Por otra parte las caracteristicas principales del AD se observan en la figura
1.5.

Almacén de Datos

A 4 A 4 \ 4

Orientada Integrada Variante en No volatil
al Negocio el tiempo

Fuente: http://www.dataprix.com
Figura 1.5. Caracteristicas del AD.

Cabe aclarar que los términos almacén de datos y deposito de datos, son
analogos a DW, y se utilizaran de aqui en adelante para referirse al mismo.
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1.3.2. Caracteristicas de un Almacén de Datos (AD)
Las principales caracteristicas del AD son (Dataprix. 2008):

- Caracteristica orientada al negocio.
- Caracteristica integrada.
- Caracteristica variante en el tiempo.
- Caracteristica no volatil.

1.3.2.1 Orientada al negocio

La primera caracteristica del AD, es que la informacion se clasifica en base a
los aspectos que son de interés para la empresa. Esta clasificacion afecta el
disefio y la implementacion de los datos encontrados en el almacén de datos,
debido a que la estructura del mismo difiere considerablemente a la de los
clasicos procesos operacionales orientados a las aplicaciones.

A continuacion, y con el fin de obtener una mejor comprension de las
diferencias existentes entre estos dos tipos de orientacion, se realizara un
andlisis comparativo:

*  Con respecto al nivel de detalle de los datos, el AD excluye la informacion
gue no sera utilizada exclusivamente en el proceso de toma de decisiones;
mientras que en los procesos orientados a las aplicaciones, se incluyen todos
aguellos datos que son necesarios para satisfacer de manera inmediata los
requerimientos funcionales de la actividad que soporten. Por ejemplo los datos
comunes referidos al cliente, como su direccion de correo electronico, fax,
teléfono, codigo postal, etc, que son tan importantes de almacenar en cualquier
sistema operacional, no son tenidos en cuenta en el depoésito de datos por
carecer de valor para la toma de decisiones, pero si lo seran aquellos que
indiquen el tipo de cliente, su clasificacion, ubicacion geogréfica, sexo, edad,
etc.

* En lo que concierne a la interaccion de la informacion, los datos
operacionales mantienen una relacion continua entre dos o mas tablas,
basadas en alguna regla comercial vigente; en cambio las relaciones
encontradas en los datos residentes del AD son muchas, debido a que por lo
general cada tabla del mismo estar4 conformada por la integracién de varias
tablas u otras fuentes del ambiente operacional, cada una con sus propias
reglas de negocio inherentes.

El origen de este contraste es totalmente ldgico, ya que el ambiente
operacional se disefia alrededor de las aplicaciones u programas que necesite
la organizacion para llevar a cabo sus actividades diarias y funciones
especificas. Por ejemplo, una aplicacion de una institucion financiera manejara:
préstamos, ahorros, tarjetas bancarias, cuentas, depodsitos, etc. De esta
manera, la base de datos combinara estos elementos en una estructura que se
adapte a sus necesidades.

En contraposicion, por ejemplo, para un fabricante el ambiente AD se
organizara alrededor de entidades de alto nivel tales como: clientes, productos,
rubros, proveedores, vendedores, zonas, etc. Que son precisamente aquellos
sujetos mediante los cuales se desea analizar la informacion. Esto se debe a
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que el depdsito de datos se disefia para realizar consultas e investigaciones
sobre las actividades de la organizacion y no para soportar los procesos que se
realizan en ella.

En sintesis, la ventaja de contar con procesos orientados a la aplicacion,
esta fundamentada en la alta accesibilidad de los datos, lo que implica un
elevado desempefio y velocidad en la ejecucion de consultas, ya que las
mismas estan predeterminadas; mientras que en el AD para satisfacer esta
ventaja se requiere que la informacion este desnormalizada, es decir, con
redundancial, duplicidad de los datos y que la misma esté dimensionada, para
evitar tener que recorrer toda la base de datos cuando se necesite realizar
algun analisis determinado, sino que simplemente la consulta sea enfocada por
vectores y variables que permitan localizar los datos de manera rapida y eficaz,
para poder de esta manera satisfacer una alta demanda de complejos
examenes en un minimo tiempo de respuesta.

1.3.2.2 Integrada

La integracion implica que todos los datos de diversas fuentes que son
producidos por distintos departamentos, secciones y aplicaciones, tanto datos
internos como externos, deben ser consolidados en una instancia antes de ser
agregados al AD. A este proceso se lo conoce como Extraccion,
Transformacién y Carga de Datos”

La integracion de datos, resuelve diferentes tipos de problemas relacionados
con las convenciones de nombres, unidades de medidas, codificaciones,
fuentes multiples, etc (Dataprix. 2008).

Esto se debe a que a través de los afios los disefiadores y programadores
no se han basado en ningun estandar para definir nombres de variables, tipos
de datos, entre otros, ya sea por carecer de ellos o por no creer que sean
necesarios. Por lo cual, cada uno por su parte ha dejado en cada aplicacion,
modulo, tabla, etc, su propio estilo personalizado, concluyendo de esta manera
en la creacion de modelos muy inconsistentes e incompatibles entre si.

Los puntos de integracion afectan casi todos los aspectos de disefio, y
cualquiera sea su forma, el resultado es el mismo, ya que la informacion sera
almacenada en el AD en un modelo globalmente aceptable y singular, ain
cuando los sistemas operacionales y demas fuentes almacenen los datos de
maneras opuestas, para que de esta manera el usuario final este enfocado en
la utilizacion de los datos del depédsito y no deba cuestionarse sobre la
confiabilidad o solidez de los mismos.

1.3.2.3. Variante en el tiempo

Debido al gran volumen de informaciéon que se manejara en el AD, cuando
se le realiza una consulta, los resultados deseados demoraran en originarse.
Este espacio de tiempo que se produce desde la busqueda de datos hasta su
obtencion es del todo normal en este ambiente y es, precisamente por ello, que

% Extraction, transformation and Load - ETL.
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la informacion que se encuentra dentro del depdsito de datos se denomina
“tiempo variable”.

Esta caracteristica basica, es muy diferente de la informacion encontrada en
el ambiente operacional, en el cual, los datos se requieren en el momento de
acceder, es decir, que se espera que los valores procurados se obtengan a
partir del momento mismo de acceso.

Ademas, toda la informacion en el DW posee su propio sello de tiempo, ver
figura 1.6 (Dataprix. 2008).

TIEMPO & Datos

——
~clave

Fuente: http://www.dataprix.com

Figura 1.6. Variante de tiempo en el AD.

Esto contribuye a una de las principales ventajas del almacén de datos, en
donde, estos son almacenados junto a sus respectivos datos historicos. Esta
cualidad que no se encuentra en fuentes de datos operacionales, garantiza
poder desarrollar un analisis de la dinamica de la informacion, que es
procesada al instante. Es decir, que gracias al sello de tiempo se podra tener
acceso a diferentes versiones de la misma informacion.

Es importante tener en cuenta la granularidad de los datos, asi como
también la intensidad de cambio natural del comportamiento de los fenbmenos
del negocio, para evitar crecimientos incontrolables y desbordamientos de la
base de datos.

El intervalo de tiempo y periodicidad de los datos debe definirse de acuerdo
a la necesidad y requisitos de los usuarios.

Es elemental aclarar, que el almacenamiento de datos historicos, es lo que
permite al AD desarrollar pronésticos y andlisis de tendencias y patrones, a
partir de una base estadistica de informacion, ya que las instantaneas son
actualizadas de acuerdo con las actividades del negocio.

1.3.2.4. No volatil.

La informacion es til para el analisis y la toma de decisiones solo cuando es
estable. Los datos operacionales varian momento a momento, en cambio, los
datos una vez que entran en el AD no cambian.

La actualizacion, o sea, insertar, eliminar y modificar, se hace de forma muy
habitual en el ambiente operacional sobre una base, registro por registro, en
cambio en el deposito de datos la manipulacion basica de los datos es mucho
mas simple, debido a que solo existen dos tipos de operaciones: la carga de
datos y el acceso a los mismos (Dataprix. 2008).

Por esta razén es que en el AD no se requieren mecanismos de control de la
concurrencia y recuperacion, como se muestra en la figura 1.7.
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Sistemas Operacionales Almacén de Datos

1 _
11| |

+ Alta < Consulta < Consulta
- Baja
¥ Modificacion

+Carga

Fuente: http://www.dataprix.com
Figura 1 7. Datos no volatiles en el AD.

1.3.3. Cualidades del Almacén de Datos (AD)

Una de las primeras cualidades que se puede mencionar del AD, es que
maneja un gran volumen de datos, debido a que consolida en su estructura la
informacion recolectada durante afios, proveniente de diversas fuentes, en un
solo lugar centralizado. Es por esta razén que el depdsito puede ser soportado
y mantenido sobre diversos medios de almacenamiento.

Ademas, como ya se ha mencionado, el almacén de datos presenta la
informacion sumarizada y agregada desde mdultiples versiones, y maneja
informacion historica (Dataprix. 2008).

Organiza y almacena los datos que se necesitan para el procesamiento
analitico e informatico, con el propdsito de responder a preguntas de negocios
y brindarles a los usuarios finales una interaccion amigable, comprensible y
facil de utilizar, para que los mismos puedan tomar decisiones sobre los datos
sin tener que poseer demasiados conocimientos informaticos. El AD permite un
acceso mas directo, es decir, la informacién gira en torno al negocio, y es por
ello que también los usuarios pueden sentirse comodos al explorar los datos y
encontrar relaciones complejas entre los mismos.

El AD no es solo datos, sino un conjunto de herramientas para consultar,
analizar y presentar informaciéon, que permiten obtener o realizar analisis,
reporte, extraccion y explotacién de los datos, con alto rendimiento, para
transformar dichos datos en informacion valiosa para la organizacion.

Con respecto a las tecnologias empleadas, en un almacén de datos se
pueden encontrar las siguientes:

1.- Arquitectura cliente/servidor.

2.- Técnicas avanzadas para replicar, refrescar y actualizar datos.

3.- Software front-end, para acceso y analisis de datos.

4.- Herramientas para extraer, transformar y cargar datos en el depdsito,
desde multiples fuentes muy heterogéneas Sistema de Gestidbn de Base de
Datos (SGBD).



Capitulo 1: Conceptos generales del sistema de Inteligencia Empresarial (IE) 32

5.- Cabe destacar, que todas las cualidades expuestas anteriormente, son
imposibles de saldar en un tipico ambiente operacional, y esto es una de las
razones de ser del AD.

1.3.4. Ventajas

A continuacion se enumeraran algunas de las ventajas mas sobresalientes
que trae aparejada la implementacion de un AD y que ejemplifican de mejor
modo sus caracteristicas y cualidades (Dataprix. 2008):

1.- Transforma datos orientados a las aplicaciones en informacién orientada a
la toma de decisiones.

2.- Integra y consolida diferentes fuentes de datos y departamentos
empresariales, que anteriormente formaban islas, en una Unica plataforma
sélida y centralizada.

3.- Provee la capacidad de analizar y explotar las diferentes areas de trabajo
y de realizar un analisis inmediato de las mismas.

4.- Permite reaccionar rapidamente a los cambios del mercado y aumenta la
competitividad en el mercado.

5.- Elimina la produccién y el procesamiento de datos que no son utilizados ni
necesarios, producto de aplicaciones mal disefiadas o0 ya no utilizadas. Mejora
la entrega de informacion, es decir, informacibn completa, correcta,
consistente, oportuna y accesible. Informacién que los usuarios necesitan, en el
momento adecuado y en el formato apropiado.

6.- Logra un impacto positivo sobre los procesos empresariales. Cuando los
usuarios tienen acceso a una mejor calidad de informacion, la empresa puede
lograr por si misma: aprovechar el enorme valor potencial de sus recursos de
informacién y transformarlo en valor verdadero; eliminar los retardos de los
procesos empresariales que resultan de informacion incorrecta, inconsistente
y/o inexistente; integrar y optimizar procesos a través del uso compartido e
integrado de las fuentes de informacién; permitir al usuario adquirir mayor
confianza acerca de sus propias decisiones y de las del resto, y lograr asi, un
mayor entendimiento de los impactos ocasionados.

7.- Aumento de la competitividad de los encargados de tomar decisiones.

Los usuarios pueden acceder directamente a la informacion en linea, lo que
contribuye a su capacidad para operar con mayor efectividad en las tareas
rutinarias o no. Ademas, pueden tener a su disposicion una valiosa informacion
multidimensional, presentada coherentemente como fuente Unica, confiable y
disponible en sus estaciones de trabajo. Asi mismo, los usuarios tienen la
facilidad de contar con herramientas que les son familiares para manipular y
evaluar la informacién obtenida en el AD, tales como: hojas de célculo,
procesadores de texto, software de analisis de datos, software de analisis
estadistico, reportes, etc.

Permite la toma de decisiones estratégicas y tacticas.
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1.3.5. Desventajas

A continuacion se consignaran algunas de las desventajas encontradas en la
implementacion de un DW (Dataprix. 2008):

1.- Requiere una gran inversion, debido a que su correcta construccion no es
tarea sencilla y consume muchos recursos, ademas, su misma implementacion
implica desde la adquisicion de herramientas de consulta y analisis, hasta la
capacitacion de los usuarios.

2.- Existe resistencia al cambio por parte de los usuarios.

3.- Los beneficios del almacén de datos son apreciados en el mediano y largo
plazo. Este punto deriva del anterior, y basicamente se refiere a que no todos
los usuarios confiaran en el DW en una primera instancia, pero si lo haran una
vez que comprueben su efectividad y ventajas. Ademas, su correcta utilizacion
surge de la propia experiencia.

4.- Si se incluyen datos propios y confidenciales de clientes, proveedores, etc,
el depésito de datos atentara contra la privacidad de los mismos, ya que
cualquier usuario podra tener acceso a ellos.

Infravaloracion de los recursos necesarios para la captura, carga y
almacenamiento de los datos.
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1.3.6. Estructura

Los AD estructuran los datos de manera muy patrticular y existen diferentes
niveles de esquematizacion y detalle que los delimitan.

En la siguiente figura 1.8 se puede apreciar mejor su respectiva estructura
(Dataprix. 2008).
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Fuente: http://www.dataprix.com.
Figura 1.8. Estructura de una AD.

Como se puede observar, los almacenes de datos estan compuestos por
diversos tipos de datos, que se organizan y dividen de acuerdo al nivel de
detalle que posean.

A continuacion se explicaran cada uno de estos tipos de datos:

1.- Detalle de datos actuales: son aquellos que reflejan las ocurrencias mas
recientes. Generalmente se almacenan en disco, aunque su administracion sea
costosa y compleja, con el fin de conseguir que el acceso a la informacion sea
sencillo y veloz, ya que son bastante voluminosos. Su gran tamafio se debe a
gue los datos residentes poseen el mas bajo nivel de granularidad, o sea, se
almacenan a nivel de detalle. Por ejemplo, aqui es donde se guardaria el
detalle de una venta realizada en tal fecha.

2.- Detalle de datos histéricos: representan aquellos datos antiguos, que no
son frecuentemente consultados. También se almacenan a nivel de detalle,
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normalmente sobre alguna forma de almacenamiento externa, ya que son muy
pesados y en adicidn a esto, no son requeridos con mucha periodicidad.

Este tipo de datos son consistentes con los de Detalle de datos actuales. Por
ejemplo, en este nivel, al igual que en el anterior, se encontraria el detalle de
una venta realizada en tal fecha, pero con la particularidad de que el dia en que
se registré la venta debe ser lo suficientemente antigua, para que se considere
como historica.

3.- Datos ligeramente resumidos: son los que provienen desde un bajo nivel
de detalle que agrupan los datos, bajo algun criterio o condicion de andlisis.
Habitualmente son almacenados en disco. Por ejemplo, almacenar en detalle
las ventas realizadas en cada mes.

4.- Datos altamente resumidos: son aquellos que compactan ain mas a los
datos ligeramente resumidos. Se guardan en disco y son muy faciles de
acceder. Por ejemplo, aqui se encontraria las ventas realizadas en cada afio.

5.- Metadatos representan la informacion acerca de los datos. De muchas

maneras se sitia en una dimensién diferente al de otros datos del DW, ya que
su contenido no es tomado directamente desde el ambiente operacional.

1.3.7. Flujo de Datos

El AD posee un flujo de datos estandar y generalizado, el cual puede
apreciarse mejor en la siguiente figura 1.9 (Dataprix. 2008).
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Fuente: http://www.dataprix.com.
Figura 1.9. Flujo de Datos.
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Cuando la informacion ingresa al depdsito de datos se almacena a nivel de
Detalle de datos actuales. Los datos permaneceran alli hasta que ocurra
alguno de los tres eventos siguientes:

1.- Sean borrados del deposito de datos.

2.- Sean resumidos, ya sea a nivel de Datos ligeramente resumidos o a nivel
de Datos altamente resumidos.

3.- Sean archivados a nivel de Detalle de datos historicos.
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Capitulo 2

Importancia de la elaboracion de
una metodologia IE en las industrias.

Es importante determinar el tipo de metodologia IE que se va a requerir en
las industrias del reciclaje del papel, estudiando las areas y datos mas
importantes, para analizar las necesidades gerenciales y de la organizacion;
asi como el tipo de disefio de tipo de datos y los problemas que han tenido
estos para poder superar muchas de las desventajas de la administracion
tradicional de archivos. (Ward. E.2009).

De tal forma que en este capitulo se planteara una metodologia propia para
la construccion de un almacén de Datos, que partirA de la recoleccién de
requerimientos y necesidades de informacion del usuario, y concluira en la
confeccion de un esquema logico y sus respectivos procesos de extraccion,
transformacién y carga de datos. En donde se mostrardn las areas mas
importantes, y la funciébn que tiene en la organizaciobn de una empresa de
reciclaje, como también los datos que se manejaran en cada una de ellas,
ejemplificando cada etapa de la metodologia a través de su aplicacion a la
empresa del reciclado de papel

2.1 Tipos de disefio de Base de Datos en las
iIndustrias

Hay varias formas de organizar y relacionar la base de datos de las areas
funcionales de una industria, siendo una de las mas importantes la del SGBD
(Sistema de Gestion de Base de Datos ) convencional, la cual toma como base
cualquiera de los tres modelos l6gicos de bases de datos principales, para
seguir la pista a identidades, atributos y relaciones, en donde dichos modelos
son: el jerarquico, el de red y el relacional, considerando que cada uno tiene
ciertas ventajas de procesamiento o de negocios (Ward. E.2009).
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2.1.1 Modelo de datos Jerarquicos

Segun Ward E. (2009) los primeros SGBD eran jerarquicos, donde estos
presentan datos a los usuarios en forma de una estructura tipo arbol. EI mas
comun es el IMS (Information Management System), Sistema de
Administracién de Informacion®. Hay que tomar en cuenta que los elementos de
informacion estan organizados por segmentos. Para el usuario cada dato
representa un organigrama el cual contiene un segmento de nivel superior
llamado raiz. Y a su vez cada segmento mas alto esta conectado l6gicamente a
un segmento mas bajo mediante una relacion padre-hijo. En donde un
segmento padre puede tener mas de un hijo, pero un hijo solo puede tener un
padre.

RAIZ Empleado
PRIMER Compensacion Asignacion Prestaciones
HIJO del Trabajo

SFE\%J NDO | calificacion Historial del Pensiones Salud
de salario
Desempeno
Seguro

Fuente: http://www.dataprix.com.
Figura 2.1. Base de datos jerarquicos

La figura 2.1 muestra una estructura jerarquica que se podria usar en una
base de datos de recursos humanos. El segmento raiz es Empleado, la cual
contiene informacion basica como por ejemplo: nombre, direccidon y nimero de
identificacion. En los niveles inferiores hay dos segmento hijos, el primer hijo
comprende de: Compensacion (que contiene datos de salario y promocion),
Asignacion del trabajo (que contiene datos acerca de puestos y departamentos)
y Prestaciones (que contiene datos acerca de los beneficiarios y las opciones
de prestacion). El segundo hijo comprende de: Calificacion de desempefio (que
contiene datos de las evaluaciones de desempefio de los empleados) e

® Es un Sistema computarizado que optimiza la recoleccion, transferencia y presentacién de la
informacion en toda la organizacion, a través de una estructura integrada de bases de datos y flujos de
informacion en abrevado MIS (Sistema de Gestion de administracion de Informacion de una
Computadora) Publicado el Julio 23, 2007 por Idcastillo
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Historial de salario (que contiene datos historicos acerca de los salarios
anteriores de los empleados), ademas comprende las Pensiones, Seguro de
Vida y Salud (que contiene datos de las prestaciones).

2.1.2 Modelo de datos de Red

En el modelo de datos de red se representan los datos como relaciones de
segmentos de una 0 mas raices, a fin de optimizar la rapidez de procesamiento
y la comodidad. En otras palabras, los padres pueden tener varios hijos, y un
hijo puede tener mas de un padre.

Por ejemplo, una relacibn comun de un SGDB de red, en términos de
desempeiio, es la que existe entre estudiante y un curso como se muestra en
la figura 2.2, llevandose a cabo en una universidad, en donde hay varios cursos
y varios estudiantes, por lo tanto un estudiante puede tomar varios cursos y un
curso tiene varios estudiantes. Los datos de la figura se podrian estructurar
jerdrquicamente, pero ello introducira una redundancia considerable, y la
respuesta a ciertos tipos de consultas de informacion seria mas lenta;
apareceria el mismo estudiante en una base de datos para cada grupo en el
gue esta inscrito, en lugar de aparecer s6lo una vez. Las estructuras de red
reducen la redundancia y en ciertas situaciones (cuando hay relaciones de
muchos a muchos), responden con mas rapidez. Sin embargo, esta reduccion
de red aumenta rapidamente y por ello el mantenimiento y operacion pueden
ser mas complicados (Ward. E.20009).

Curso 1 Curso 2 Curso 3

Estudiante 1 Estudiante 2 Estudiante 3 Estudiante 4 Estudiante 5

Fuente: (Ward E. Fundamentos Técnicos de Sistemas).
Figura 2.2. Base de datos Red.

2.1.3 Modelo de datos Relacional

El modelo de datos relacional, es el mas reciente de los tres modelos légicos
de base de datos y este supera algunas de las limitaciones de los otros dos
modelos.

Este modelo representa todos los datos con sencillas tablas bidimensionales
llamadas relaciones.
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Las tablas semejan archivos planos, en donde es facil extraer y combinar la
informacién de dos o més archivos’.

La figura 2.3. Muestra una tabla de relacion, una de piezas y una de
proveedores. En cada tabla, los renglones son registros unicos y las columnas
son campos. Los renglones o registros de una relacion también se llaman
tuplas®, que es la base del modelo relacional, en donde puede relacionar datos
de cualquier archivo o tabla con los datos de otro archivo o tabla, siempre y
cuando ambas tablas tengan un elemento de informacién en comun.

Por ejemplo supongamos que se quiere encontrar en la base de datos de la
figura 2.3. los nombres y las direcciones de los proveedores que podrian
suministrar la pieza nimero 137 o la pieza numero 152. Por lo tanto se necesita
informacion de dos tablas: la de proveedores y la de piezas, encentrdndose un
elemento de informacion para ambas tablas que es: NUM-DE-PROVEEDOR.

Por otra parte en una base de datos relacional se usan tres operaciones
bésicas para obtener conjuntos de datos Utiles: seleccionar, proyectar y juntar.

La operacion seleccionar crea un subconjunto que consiste en todos los
registros del archivo que satisfacen ciertos criterios que se especifican. En el
ejemplo se requiere seleccionar registros (renglones) de la tabla de piezas en
los que la clave de pieza sea 137, 145 6 152. La operacion juntar combina
tablas relacionales parta proporcionar al usuario mas informacién que la
contenida en tablas individuales, ademas se quiere juntar la tabla de piezas
reducida (que solo contiene las piezas numero 137, 145 6152) vy la tabla de
proveedores para producir una tabla de resultados nueva (Ward. E.2009).

La operacion proyectar crea un subconjunto que consiste en columnas de
una tabla, lo que permite al usuario crear nuevas tablas que solo contienen la
informacion requerida. Del ejemplo que hemos estado hablando se extraera
una nueva tabla, de resultados soélo las siguientes columnas (para no poner
todos los nombres se pondran solo las abreviaturas): CLAVE-PIEZA, NUM —
PROVEEDOR, NOMBRE- PROVEEDOR Y DIRECCION —PROVEEDOR.

Entre los principales sistemas de administracion de base de datos relacionales
estan DB2 de “IBM”, el Oracle de “Oracle Corporation” y Microsoft Access que
es un sistema de administracion de base de datos relacionales para “PC”.

” Una base de datos relacional vincula los datos de varias tablas, en lugar de exigir la duplicidad, que es
lo que ocurre en una base de datos de archivo plano, donde los registros de un archivo no se relacionan
con los del otro.

¥ Una tupla es una lista inmutable, no puede modificarse de ningtin modo después de su creacion.
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Tabla de Campos (Columnas)

e ‘%N‘

Proveedor | Contrato | Entrega | Clave-pieza | Pzas | Pedido
1634 | 02/02/08| 02/22/08 152 2 |144.50
1635 |02/12/08| 02/29/08 137 3 79.70
1636 |02/13/08| 03/01/08 145 1 24.30
PIEZA
Proveedor | Contrato | Entrega | Clave-pza pzas Renglones
1634 02/02/08 | 02/22/08 152 2 Registros,
1635 02/12/08 | 02/29/08 137 3 6 tuplas
1636 02/13/08 | 03/01/08 145 1 }
Proveedor
NUM- Nombre-proveedor Direccion
Proveedor
1125 CBN Inc Las paraguas #123
2238 Ace Inc El sitio de la cruz #873
4058 Bryan Corp Jardines #115

Fuente: (Ward. E. Fundamentos Técnicos de Sistemas).
Figura 2.3. Relacion de tablas en base al modelo de base de datos relacional

Algunas organizaciones que aplican la base de datos Access son:

- En bancos comerciales

- Enlas Universidades

- En Secretarias Gubernamentales

- Administracion Publica

- Bolsa de Valores

- Padrén Vehicular

Sistema Nacional de Registro de Poblacion.

Y algunas empresas privadas que utilizan el sistema de base de datos
Access (ver figura 2.4.):

Yahoo Google Cox comunication
DaimlerChrysler The Associated Press Earthlink
Alcatel SEL Service US Census Bureau
Ericsson Hoover’s Online Lufthansa
NASA Caterpillar Omaha Steaks
Powell’s Bookstore Sabre Holdings Texas Instruments

Fuente: Fundamentos Técnicos de Sistemas.
Figura 2.4. Lista de las empresas que han programado sus bases de datos en
Access.
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Los principales gestores que se aplican en una base de datos SGBD
relacional son (Najar Gullermo.2004):

- SQL
- ACCESS
- MYSQL

Es importante mencionar que la labor de un gestor de la SGBD, es el de
administrar gran cantidad de informacién que permite crearla, ordenarla 'y
recuperarla para el aseguramiento de una toma de decision.

2.1.4 Ventajas

La principal ventaja de los modelos de bases de datos jerarquicos y de red
es la eficiencia del procesamiento. Por ejemplo, el modelo jerarquico es
apropiado para los sistemas que procesan transacciones de reservaciones de
pasajes aéreos, que deben manejar millones de solicitudes rutinarias
estructuradas cada dia, a fin de proporcionar informacién de reservaciones. Y
en el caso del modelo de red cuando hay datos de vinculos en los aeropuertos
en uno o varios paises para ciertos destinos (Ward. E.2009).

Por otra parte la ventaja primordial de los SGBD relacional son la flexibilidad
a las consultas, la capacidad para combinar informacion de diferentes fuentes,
la sencillez de su disefio y mantenimiento, y la capacidad para afiadir nuevos
datos y registros sin perturbar los programas y aplicaciones existentes. Ademas
las bases de datos relacionales grandes pueden disefiarse de modo que
incluyan cierta redundancia de datos, a fin de hacer mas eficiente la
recuperacion de informacién. El mismo elemento de informacién podra
almacenarse en varias tablas.

2.1.5 Desventajas

Las estructuras jerarquicas y de red tienen varias desventajas. Todos los
trayectos de acceso, los directorios y los indices se deben especificar con
anticipacion. Una vez especificados, no es facil modificarlos sin una labor de
programacion considerable. Por ejemplo si se consulta la base de datos de
recursos humanos para averiguar los nombres de los empleados que tienen el
puesto de asistente administrativo, se descubre que no hay forma de que el
sistema pueda encontrar la respuesta en un tiempo razonable. Este trayecto a
través de los datos no se especificd con anticipacidén (ward. E.2009).

Ademas requieren una amplia programacion, su creacién es lenta, y su
instalacion es dificil corregirlos los errores de disefio.

Para la base de datos relacionales sus desventajas son: lentos porque casi
siempre requieren muchos accesos a los datos guardados en disco para
ejecutar los comandos, seleccionar, juntar y proyectar.

Ademas la actualizacion de elementos de informacion redundantes no es
automatica en muchos SGBD relaciénales. Por ejemplo, la modificacién del
campo de situacion de empleado de una tabla no modifica ese campo
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automaticamente en todas las tablas. Se requiere mecanismos especiales para
asegurar que todas las copias del mismo elemento de informacion se
actualicen al mismo tiempo.

2.1.6 Disefio de una Base de Datos

Para poder elaborar una base de datos se necesita identificar los objetos
relevantes que se involucren en un negocio.

Esta elaboracion de datos es ha donde se va definiendo la identidad principal
de un producto para poder describir sus propiedades y caracteristicas que lo
describen.

Por ejemplo, un auto tiene modelo, nUmero de neuméticos, tipo de gasolina
que utiliza, capacidad del tanque de aceite, potencia del motor, peso,
capacidad de reflejo de rayos UV segun la pintura del fabricante. Sin embargo,
dependiendo del cliente o usuario al que estemos sirviendo, tendran
necesidades o preferencias distintas, por lo tanto cada empresa, departamento,
institucion, compafia, etc deberan tener necesidades distintas, Unicas en el
conjunto de propiedades y caracteristicas que deseen reunir para una entidad
particular.

Es responsabilidad del analista el encontrar, diseflar y expresar
correctamente todos los objetos que se requieran, segun el alcance del
andlisis; y responsabilidad del usuario el validar que ésta informacion sea
correcta y modele efectivamente la realidad del negocio (Najar Gillermo.2004).

De acuerdo a Kroenke®, al conjunto nombrado de propiedades que
suficientemente describen una entidad en el ambiente de trabajo del usuario,
ese es un objeto semantico. Siguiendo con el ejemplo anterior, a un vendedor
de autos usados le interesara conocer datos, como:

Numero de Serie
Marca

Sub-marca

Modelo

Kilometraje

Estado del auto
Precio minimo
Precio maximo
Precio final de venta
Fecha inicial de venta
Fecha de venta

A un técnico de agencia, al que le han llevado ese auto, le podra interesar:

° Director de TI (Tecnologia de la Informacidn y de la industria de Servicios), que elabord el libro de
procesamiento de base de datos, que fue publicado en Prentice Hall Hispanoamericana, S. A. México,
Edicién Hardcover.
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Cliente

Marca

Sub-marca

Modelo

Kilometraje

Placas actuales del vehiculo
Numero de serie

Reporte de fallas

Costo en refacciones

Costo de mano de obra
Fecha de entrada al taller
Fecha de salida

Control de Calidad del Servicio

Como vemos, dependiendo de la realidad en donde operara el sistema que
estamos analizando, puede haber diferentes “vistas” o perspectivas de la
realidad del mismo objeto™.

Para el vendedor, el objeto auto se modelaria como en la siguiente figura
2.5:

I3} Crnero de Serie 4

Marca

Submarca 4 4

bodelo , 4

Kilormetraje | ,

Estado del Auto g4
Frecia M aximo 5,
Precio b inimo 4 4
Precio Final de YWenta g,
Fecha de Venta g,

Fuente: Database Processing: Fundamentals, Design and Implementation.
Figura 2.5. Datos importantes para el vendedor

En este diagrama podemos ver varios elementos:
1.0. La propiedad “Numero de Serie” esta prefijada con “ID” que significa que
esta propiedad identifica a un caso particular del objeto; en este caso, el

“‘Numero de Serie” es la propiedad que identifica a un AUTO en particular.

1.1. Notese que el objeto que nos interesa se sombrea para diferenciar de
los demas..

19 Ahora, el modelar un objeto implica seguir una simbologia la cual ha evolucionado desde la primera
edicién del libro de Kroenke, alla por 1987, hasta la actual novena edicion de éste.
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2.0. En cada propiedad hay un subindice tipo “0.1” 0 “1.1”; esta es la llamada
cardinalidad que indica el minimo y maximo numero de valores que la
propiedad

puede tomar.

2.1. Por ejemplo, nétese que “Precio Maximo” tiene una cardinalidad de “0.17;
esto significa la propiedad puede no tener un valor (0), y maximo 1.

2.2. “Numero de Serie” tiene una cardinalidad de “1.1”, lo cual indica que debe
haber un valor almacenado, pero no mas de uno; se trata entonces de una
propiedad en que es obligatorio capturar un valor.

2.3. Si tuviéramos una propiedad con cardinalidad “0.N” o “1.N” significa que
pueden almacenarse N valores para esa propiedad.

2.4. Pueden darse cardinalidades como “1.3, 2.5, 0.30”, dependiendo de las
reglas del negocio en torno al Objeto.

3.0. Podemos observar que las propiedades se nombran de manera clara y
explicita en lenguaje natural, describiendo de manera concisa lo que la
propiedad contiene y significa.

3.1. No es como en campos 0 variables, que en ocasiones abreviamos 0
hacemos algo corto su nhombre por restricciones del lenguaje o simplemente
por costumbre o estandares.

2.2 Definicion de metodologia en las industrias
PYMES

La metodologia que se empleara en este trabajo debe cumplir con el objetivo
de atender las necesidades de informacién del nivel gerencial y ejecutivo de las
empresas PYMEs, reduciendo considerablemente el tiempo entre el inicio del
andlisis y la implantacién en la toma de decisiones. Esta rapidez no solo es
buena para el cliente sino que también es exigida y necesaria por el propio
ambiente que lo rodea.

A continuacion definiremos de una manera muy sencilla lo que es método y

sus caracteristicas, metodologia y metodologia en las industrias (Ochoa
Beatriz.2008).

2.2.1. Método

Proviene del latin, significando camino o procedimiento hacia algo. En la
actualidad, el método tiene dos campos semanticos interactivos entre ellos el
cientifico y el didactico:
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Cientifico: El cual consiste en hallar la verdad o la estrategia de desentrafiar,
descubrir y explicar la realidad, con un marcado fin reflexivo.

Did&ctico: El cual consiste en ensefiar la verdad o exponer y contar el
conocimiento adquirido sobre el mundo (o una parte de él), con el fin de
comunicarlo y hacerlo extensivo a la comunidad (Espafiol answer.2008)..

2.2.2. Caracteristicas de un método

Consideramos las caracteristicas de un método a las que definen
inequivocamente al mismo por ejemplo:

1.- Estadirigido a un fin; de ahi que tenga un sentido teleoldgico.

2.- Guarda un orden, entendido como linea directiva, una légica o una
estructura.

3.- Suele usar multiplicidad de elementos, atendiendo a los mentales
(razonamientos) y a los materiales (soportes).

4.- El método, segun Descartes, es una conducta mental previa a la toma de
decisiones que requiere: economia de esfuerzos, concentracién, mediatizacién
y eficacia (Espafiol answer.2008)..

2.2.3. Metodologia

Metodologia es el conjunto de métodos de investigacion apropiados al
qguehacer de una ciencia. La metodologia en las ciencias sociales (como la
sociologia, antropologia, economia politica, historia, psicologia, pedagogia,
trabajo social y ciencia politica) busca en la realidad social la explicaciéon veraz
de los hechos sociales usando la observacion y experimentacion comdn a
todas las ciencias, encuestas y documentacién (trabajo en biblioteca u otro
centro de documentacion).

En una metodologia se buscan los datos validos o adecuados para un
objetivo especifico y que éstos sean confiables o verdaderos y finalmente dar
una explicacién. Para hacerlo se tendra que seleccionar un disefio 0 proyecto
de investigacion del trabajo o estudio, que incluya el propésito, el concepto o
teoria que se tendra en mente, y los métodos que se van a seguir para el
muestreo y dimensién de la muestra.

El disefio de investigacion puede ser longitudinal, en el cual se consideran
repetidas medidas en las mismas variables, en el grupo o grupos de una serie
de ocasiones, pero siguiendo patrones fijos. Por otra parte si se siguen
patrones variables estamos ante una estrategia de triangulacion, que usa mas
de un método de coleccion de datos, como ejemplos: observacion, encuestas y
documentacion. En ambos casos de disefio, fijo o flexible, hay una gama
amplia de estrategias diferentes (Espafiol answer.2008).
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2.2.4. Metodologia en las industrias

La metodologia IE es la més recomendada para el empleo en las industrias
para la realizacion de una base de datos y posteriormente un almacén de
estos, pues nos ofrecen un mayor grado de certidumbre, desarrollando un
proyecto para mejoras en cuanto a la organizacion y administracion de una
empresa.

Con el uso de esta metodologia, nos puede ayudar a orientar o definir
correctamente los objetivos de un negocio y las metas del proyecto, pero no se
garantiza un éxito total, debido a los factores directos e indirectos que influyen
en la implementacion del IE como son: la cultura organizacional, perfiles
técnicos y de negocio de los consultores, presupuesto del proyecto, entre otros
(Gopac.2008)..

La metodologia se liga de cierta manera a la tecnologia seleccionada; para
el caso de IE, la plataforma seleccionada puede definir puntos esenciales
relacionados a caracteristicas propias de la tecnologia, mejores practicas,
documentacion de procesos y escenarios, definicion de componentes, perfiles
involucrados, etc.

Dentro de los rubros de la metodologia que no se consideran afectados por
la plataforma tecnologica podemos considerar los documentos de toma de
requerimientos de negocio que deberian ser similares para cualquier
metodologia (Cavazos Elizer.2008).

Finalmente la metodologia industrial se basa en dos principios: uno es
conocer la estructura del negocio, donde la empresa debe saber las
necesidades de informacion de los usuarios finales. Y el otro principio es utilizar
esta informacion, para saber que areas deberan ser entrevistadas y asi obtener
una base de datos Utiles para la toma de decisiones.

2.3. La importancia en la elaboracion de una
metodologia IE en las industrias de reciclaje de
papel y carton.

La importancia de la elaboracién de la metodologia IE en las industrias
mexicanas de reciclaje de papel y carton, es la de utilizar este método de
inteligencia de informacién, para optimizar los recursos y facilitar la toma de
decisiones, dando como resultado el aumento gradual de las ventas,
mejorando la calidad de producto y teniendo mejores herramientas para
enfrentar a sus competidores tanto en mercado nacional como el internacional.

Esta metodologia consistirA en captar el conocimiento y la informacién
obtenida en los factores internos y externos de la organizacion de la empresa.

Una vez recopilada esta informacién se transferira fisicamente al
responsable de la toma de decisiones pudiendo llevar a cabo su trabajo en
forma eficiente. Para lograr lo anterior se hard un sistema de gestién de base
de datos y un sistema de almacén de estos, recopilando de esta la informacion
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sobre la empresa, que ayude a visualizar los objetivos y toma de decisiones
necesarias para beneficiarla en su desarrollo y en el cambio positivo de su
cultura y asi poder ser una industria competitiva y eficiente.

La nueva cultura de negocios que es basicamente la organizacion interna en
las empresas, ayudarda a estas, al aumento de su ventaja competitiva en
cualquier sector; ya que las fuentes potenciales de dicha ventaja se encuentran
por todas partes dentro de una empresa. Cada departamento, instalacion,
oficina, sucursal y otras unidades organizacionales, tienen un papel que debe
ser definido y comprendido.

Todos los empleados, sin importar su distancia del proceso de formulacion
de estrategias, deben reconocer su importante papel y ayudar a la empresa a
lograr y mantener una ventaja competitiva.

El hecho de que una empresa desarrolle una cultura empresarial con altos
valores, donde a sus empleados se les haga sentir parte fundamental de la
organizacién, se les motive y consideren sus innovaciones y propuestas, logra
crear un ambiente de confianza y trabajo en equipo, estableciéndose una
estructura interna fuerte dentro de la empresa, logrando una ventaja
competitiva importante, ya que sus compradores y proveedores valoraran
automaticamente la actitud de servicio, el ambiente que se respira dentro de

esa organizacion, permitiendo a esta empresa diferenciarse del resto (Escobar
G. 2007)

La importancia de la metodologia del almacén de datos para las industrias
de reciclaje papel y carton se busca que sea Util para el desarrollo de estas,
sobre todo en la &reas de Produccion, Compras, Ventas, Finanzas y Personal.
La informacion que se va a requerir en forma general para el sistema de
gestién de base de datos es:

1.- La relacion cliente y ventas: lo que se necesita es mostrar a los clientes
los tipos de productos que se les estan vendiendo, los precios por tonelada, las
especificaciones del producto en general, el tiempo estimado para cumplir con
el pedido del cliente, entre otros.

2.- Atencion y satisfaccion al cliente: se refiere a la calidad total del producto
del papel o del carton cumpliendo con las especificaciones requeridas y asi
poder satisfacer al cliente

3- Analisis de ventas y mercadotecnia: se refiere a mencionar los puntos mas
relevantes del producto, la importancia que tiene el producto para ciertas
especificaciones a un precio accesible

4.- Relacion especificacion del cliente y produccion: en este punto es
necesario que en el proceso se cumplan las especificaciones del producto del
cliente, tomando en cuenta las variables optimas para que se lleve a cabo su
producto que requiera.

5.- Base de datos de mercadotecnia: la informacion de este punto es la
captura de los datos del producto y sus propiedades para sus distintos usos y
asi captar mas clientes con la certeza de que el producto les sea Uutil.

6.- Planificacion y utilizacién de recursos: con esta informacidén es necesario
elaborar una base de datos para planear las actividades de los distintos
recursos materiales y humanos para especificar su utilizacion dentro de la
industria

7 Vinculo de la cultura y conocimientos del personal: es necesario que para
este vinculo se tenga planeado ciertas capacitaciones del personal para poder
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elevar el nivel de conocimiento y mejorar la cultura, dando como resultado un
ambiente positivo y soporte de decision (Pyke C., Bierwagen B., Furlow John,
Gamble J y Jonson T. 2007).

8.- Gestidn de activos fijos: la informacion de la administracion de los activos
fijos es enlistar estos activos y el propdsito que tienen en la industria para
analizar, si no existen fugas de capital y poder organizar el flujo de efectivo
dentro de la industria.

9.- Sistemas de Informacion para Ejecutivos (EIS): finalmente se engloba
toda la informacion para poder llevar a cabo, una base de datos y después un
almaceén para que los ejecutivos de una manera confiable tomen las decisiones
optimas.

2.4, Construccion de la metodologia del AlImacén
de Datos.

La idea principal de la construccion de datos es la de comprender cada paso
que se realizara, llevando un orden para el entendimiento de este mismo.

La construccién e implementacion de un almacén puede adaptarse muy
bien a cualquier ciclo de vida de desarrollo de software, con la excepciéon de
gue para algunas fases en particular, las acciones que se han de realizar seran
muy diferentes. Lo que se debe tener muy en cuenta, es no entrar en la
utilizacion de metodologias que requieran fases extensas de reunién de
requerimientos y analisis, fases de desarrollo monolitico que conlleve
demasiado tiempo y fases de despliegue muy largas. Lo que se busca, es
entregar una primera implementacion que satisfaga una parte de las
necesidades, para demostrar las ventajas del almacén y motivar a los usuarios.
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La metodologia que se realizara en las industrias de papel y cartdon
mexicanas es la siguiente ver figura 2.6.

I Metodologia I
Base de datos Data Marts Ana|ISIS de
los Datos

1

1.-Identificacién de 1.-Seleccidén en 1.- Graficar el comportamiento
areas importantes base al area con respecto al tiempo.

2.- Elaborar base de 2.- Extraccion de 2.- Obtener minimos cuadrados
datos. datos por semanal. en el area de Ventas

3.- Relacion de base 3.- Ordenar datos Produccion y Compras.

de datns nar Area 3.- Obtener los resultados del

\ / \ método.
N -

\ 4

Actualizacién, limpieza y control de los datos del método

Fuente: Propia.
Figura 2.6. Bosquejo de la metodologia de un almacén de datos en las
industrias del reciclado de papel y carton en México.

Elementos juridicos y organizaciones de la metodologia

Los elementos juridicos de la metodologia que se propone para las empresas
PYMES es dentro de la organizacién por lo que no esta involucrando la
administracion publica, ademas la herramienta que se usa para dicha
metodologia es en Microsoft Excel, que esta en el mercado libre en la década
de los 90s del siglo pasado.
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Con respecto a derecho de autor no aplica tampoco los elementos juridicos, ya
que esta metodologia sirve para consulta sobre todo a las empresas PyMES
del reciclado y les sea de ayuda para su desarrollo.

Los elementos de la organizacion se establecen en un organigrama como se muestra en
la figura 2.7.

Director general

Contralor
Gerente de Gerente de Gerente de Gerente de Gerente de
Finanzas Ventas Produccion Rec Humanos Compras
Contador Jefe de Sub Lic en RH S -
Ventas Gerente upervisor
de Compras
Super Vendedor 1 Supervisor 1 Secretaria
: endedor Supervisor 2
VISOr Vendedor 2 Supervisor 3 de RH . —
: Vendedor 3 ecepcionista

Encargado 1
Encargado 2
Encargado 3
Encargado 4

Fuente: Propia
Figura 2.7. Organigrama jerarquico que representa los elementos organizacionales.

La primera etapa consta del contralor hasta el director general que son los
anicos que tienen acceso total a la informacion y de ellos depende que tanto
puede ser util ciertos datos hacia las distintas de la organizacion

La segunda etapa es a nivel gerencial en donde tiene el acceso funcional,
que es la informacion necesaria para poder conocer la situacion del area que
esta a cargo.

La tercera etapa esta compuesto de jefes de areas, que ellos solo pueden
consultar la informacion especifica de sus actividades y que a su vez estos
jefes generan la informacion dia a dia.

Y la Ultima etapa solo genera informacion de sus actividades que esta
formado por el personal subordinado de los jefes directos de cada area.
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Por otra parte la informacion que es generada en la organizacion esta
estratificada o sea se divide en etapas en este caso la informacién completa de
toda la organizacion solo la puede tener con respecto al organigrama el directo
general principalmente y el contralor de ahi se va dividiendo la informacion
segun la necesidad de cada representante del area organizacional y esta
informacion se va derogando por los integrantes de cada area.

2.4.1 Pasos para seguir una metodologia dentro de las
empresas de reciclaje de carton y papel

Para poder implementar los pasos de la metodologia es importante que ya
en la organizacion de la empresa, tanto la direccion y los equipos de trabajo de
las distintas areas de interés, se comprometan a: seleccionar, analizar y aplicar
los datos importantes de cada area para poder facilitar la implementacion de
esta metodologia (Ochoa B. 2008).

1.- Compromiso de la direccion. Es importante que la direccion ubique los
recursos adecuados para el éxito del proyecto dependiendo de las expectativas
de la empresa y estar dispuesta al intercambio de informacién sobre los
procesos.

2.- Crear un equipo de trabajo, después que la direccibn se haya
comprometido. Este debe estar conformado por personas comprometidas
capaces de convertir la informacion en decisiones, con capacidad para
recopilar informacién fuera de la empresa. Si de acuerdo a la magnitud de la
empresa no existe suficiente personal, por lo menos debe existir una persona
conocedora del problema, o bien, capaz de proporcionar informacion necesaria.

3.- Una vez conformado el equipo de trabajo, los pasos para realizar el proceso
son los siguientes:

*  Determinacion de las areas.

Busqueda de la informacion.

Metodologia de recopilacién de datos.

Recoleccion de datos.

Implementacion de la metodologia.

* ¥ %

2.4.1.1. Determinacion de las areas

En esta etapa lo que tienen que hacer los asesores y directores es
determinar qué procesos o areas se desean mejorar. Ellos son los
responsables de preparar un calendario y un presupuesto, para que la primera
fase del proceso no se prolongue de forma indefinida, asi mismo tendran como
funcién determinar los procesos de trabajo fuertes y débiles que existan en la
organizacion (Ochoa B. 2008).

Para llevar a cabo este paso, primero se debe determinar: donde se tienen
problemas, de qué tipo son, dénde se debe y puede mejorar.
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Ademas el modelo que se maneja en el trabajo se puede aplicar en cualquier
segmento de la organizacion, dependiendo de los objetivos y necesidades de la
empresa puede seleccionar que segmentos participan para el desarrollo y
cumplimiento de sus objetivos.

2.4.1.2. Busqueda de su informacion

En esta etapa se lleva a cabo la localizacion y recopilacion de informacion,
acerca de empresas dedicadas a la mismo ramo, que realizan
comparativamente mejor, un determinado proceso. De esta informacion
depende el éxito o fracaso de los estudios de referencia. Pues ya que hay
actividades o tipos de problemas similares entre las diversas empresas
dedicadas a lo mismo, por ejemplo, problemas con las colas en horas o dias
pico.

El tema de la recopilacion eficiente de la informacién, es un punto que
requiere de un sistema de gestion de base de datos, particularmente en la
etapa del diagnostico. Se debe trabajar con estandares de desempefio para
tener una primera impresion de los resultados obtenidos en algunos procesos
de trabajo y se debe de recurrir a otras fuentes de informaciéon como son, los
estudios independientes, base de datos de clientes y proveedores,
reconocimientos de empresas que hayan hecho buenas practicas, empresas
consultoras, informes y si existen grupos organizados de empresas que se
hayan unido para compartir informacion referida a las mejores précticas,
también deben ser consideradas.

En algunas ocasiones se identifican las empresas que tienen las mejores
practicas y se acotan las necesidades de informacion mediante el analisis de
factores criticos de éxito u otro método que haya permitido determinar cuales
son los procesos de trabajo relevante para la organizacién (Ochoa B. 2008).

2.4.1.3. Metodologia de recopilacion de datos

Desarrollar un método de recopilacion de datos, es una fase critica para el
estudio de la organizacion.

La forma de recolectar los datos en la organizacion puede ser de las
siguientes formas: busqueda de los archivos, también en los historiales de cada
area, entrevistas de los empleados y jefes, referencia de otras empresas del
mismo ramo y entrevistas de los clientes, proveedores y asesores.

Es importante mencionar que la mejor forma de recopilar informacion, es
mediante entrevistas personales, debido a que es posible establecer lazos
profesionales con proyeccion futura, pero tiene la desventaja de que se
requiere tiempo para preparar la entrevista (Ochoa B. 2008).

2.4.1.5. Implementacion

Para llevar a cabo la etapa de la implementacion de la metodologia, ya se
debe tener la recoleccion de datos en forma granular, organizandolos con
forme al area funcional.

Posteriormente se elaboran las preguntas claves de las areas participantes
de la organizacion, considerando los datos claves, para que después se
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realicen los indicadores que midan la intensidad de las preguntas y de esta
forma seleccionar un modelo para relacionar las preguntas con los indicadores.

Después se relacionan las tablas de dimensiones y de hechos conforme al
modelo definido en el paso anterior, vinculando y jerarquizando todos los
indicadores y preguntas de las areas.

El programa que se va a utilizar para trabajar la metodologia es Access, el
cual relaciona todos los indicadores y preguntas, actualizando, controlando y
depurando los datos (Ochoa B. 2008).

2.4.2. Larelacion de tablas como una herramienta de la
metodologia

Para poder relacionar las tablas de una base de datos, estamos convencidos
de que cualquier programa de formacién en gestion del conocimiento, debe
empezar ofreciendo herramientas sencillas y valiosas, escalables, o sea que
puedan utilizarse con mayor o menor amplitud y complejidad, aunque se traten
de las PyMESs, recordando que son pequefias y medianas empresas, pequefios
talleres o trabajadores auténomos, y que a partir de la implantacién de las
herramientas, el programa puede avanzar desarrollando los conceptos
estratégicos y organizativos que justifican la aplicacion de la metodologia.

La metodologia de un almacén de datos que ayuda a empresarios y
directivos a articular sus objetivos que se basan generalmente en sus valores y
expectativas y también a medirlos para compararlos y comunicarlos a quienes
trabajan con ellos.

Para que el Almacén de datos no se quede en un simple esquema se
analizan estos y se relacionan en unas tablas para que de esta manera las
mediciones estén vinculadas a propdsitos objetivos de la empresa.

Es importante sefialar que para las empresas PyMEs el empleo de las tablas
como herramienta, no se requiere un método complejo, solo basta que se
cumplan las necesidades como es el caso de administrar su informacion de
este tipo.

Por otro lado la flexibilidad, el cambio y la competitividad del método
terminaran por descartar a las instituciones piramidales, pues este modelo que
se heredd de la organizacion militar y de la Iglesia tiene que dejar paso al
nuevo concepto de la organizacién molecular, en la que cada unidad o area de
la empresa tenga la suficiente autonomia para analizar el mercado desde su
especialidad y pueda tomar las decisiones con la libertad necesaria para
permanecer en la vanguardia, sin esperar las decisiones centralizadas de la
organizacién rigida y piramidal. Cada area permanecera como una molécula
independiente y funcionalmente relacionada con sus clientes. Se regira como
una empresa independiente y responsable de su crecimiento y utilidades. Su
integracion a la organizacion sera a través de la filosofia, mision, valores y
estrategias comunes, asi como su aportacion a los intereses generales.

En relacibn a una empresa papelera se analizaran las necesidades de
informacion recurriendo a su base de datos, asi como las areas de suma
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importancia que tengan un gran impacto en el desarrollo de esta, como son:

Finanzas, Compras, Recursos humanos, Ventas y Produccidn (Bancohipotecario.
2008).

2.5. Areas que participan dentro de la
organizacion en la seleccion de datos.

Lo primero que se debe hacer es conocer las area que van a participar en la
metodologia tomando en cuenta sus objetivos con respecto a la organizacion,
como también sus necesidades, sus niveles estratégicos e intermedios de la
organizacion, ésta actividad tiene como finalidad, conocer las diferentes
decisiones que toma cada responsable de area, para después identificar la
informacion. Es necesario resaltar que para los aspectos de extraccion,
transformacion y depuracion de informacion se cuenta con especialistas en
desarrollo de procesos de base de datos.

Para implementar de manera eficiente todo aquel proceso necesario para
pasar la informacion de las fuentes oficiales a la base de datos del AD
Se citaran las areas mas importantes dentro de las papeleras de reciclaje en
este caso la importancia que tiene dentro de la organizacibn como una
actividad y sus funciones (Ochoa B. 2008).

Las actividades mas importantes en la empresa, se dividen en Areas
Funcionales por medio de las cuales se alcanzan las metas y objetivos, son las
siguientes: Finanzas, Mercadotecnia/ Ventas, Produccion, Recursos humanos,
Compras.

2.5.1. Area de Finanzas

Es el area que se encarga del optimo control, manejo de recursos
econdémicos y financieros de la empresa, esto incluye la obtencion de recursos
financieros tanto internos como externos, necesarios para alcanzar los
objetivos y metas empresariales y al mismo tiempo cuidar por que los recursos
externos requeridos por la empresa sean adquiridos a plazos e intereses
favorables.

Ademas la funcién de finanzas en la empresa consiste en: determinar los
requerimientos de fondos, obtenerlos y aplicarlos de manera eficiente para
estar en condiciones de retribuir justamente al duefio o accionistas que
arriesgan su inversion en el negocio.

Finalmente se tomaran en cuenta los términos basicos que se usan en el
area de finanzas como son los flujos de fondo, activo circulante y activo fijo, el
ciclo corto, el ciclo largo, entradas en efectivo, salidas de efectivo, sueldos,
salarios, impuestos, etc (Prieto Carlos.1999).
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2.5.1.1. Flujo de fondos

La conversion de dinero en activos, y su reconversion a dinero, se desarrolla
de manera interrumpida. Por otro lado el dinero dentro de la empresa se
comporta como una corriente o flujo circular y se denomina flujo de fondos
circulantes. La palabra dinero o fondos del negocio son el efectivo con el cual
podemos comprar o pagar, mientras que las utilidades o pérdidas, reflejan el
resultado contable de un negocio.

En otras palabras es el proceso por el cual el dinero se convierte en diversas
clases de activos y éstos, a su vez se reconvierten en dinero.

2.5.1.2. Activo Circulante-ciclo corto y activo fijo- ciclo largo

Si se midiera el tiempo en el que se emplea cada peso en su recorrido
circular dentro del negocio seria posible registrar una amplia gama de
observaciones. Algunos pesos tomarian solo unos cuantos dias para regresar
en forma de dinero, mientras otros tardarian muchos afios en completar el
ciclo. Los pesos que regresan en el mas corto periodo (antes de un afo)
forman lo que se llama capital de trabajo; y la ruta que sigue dentro del
negocio se describe como ciclo corto (Prieto Carlos.1999).

El ciclo corto incluye soélo el activo circulante, formando por el dinero mismo y
todos los otros activos que se convertiran integramente en efectivo dentro del
ciclo normal de operaciones del negocio. El activo circulante incluye los
inventarios, las cuentas por cobrar, las inversiones a corto plazo y pagos por
adelantado.

Y por ultimo también se considera como activo circulante a la mercancia
terminada, que al venderse; se convierte en dinero directamente o en cuentas
por cobrar, fluyendo de nuevo el dinero al negocio, cuando se cobran estas
cuentas.

La conversion de dinero en activos que no son dinero y vuelva a ser dinero
(periodo de més de un afio) se llama ciclo largo. Los activos que no son dinero
en efectivo y estén relacionados con el ciclo largo, forman el activo fijo e
incluyen edificios, maquinaria, equipo de oficina, vehiculos, etc. Estos activos
pueden definirse como activos que no se usaran completamente o que no se
convertiran en dinero en el curso normal de los negocios durante un afio. Se
puede esperar que se venda todo el inventario de productos terminados entre
dos y seis meses, pero se deberia transcurrir varios afios para recuperar el
costo del equipo adquirido utilizando para fabricar ese inventario. El costo del
activo fijo se recupera a través de la venta de loa articulos producidos, lo que
permite cubrir todos los costos, incluyendo la depreciacion.

Cuando se habla de depreciacion se refiere a los activos tangibles como
pueden ser por ejemplo: las patentes, los derechos de propiedad literaria, el
credito mercantil, los costos de tecnologia, equipos de producciéon y de oficina
de una empresa (Prieto Carlos.1999).
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2.5.1.3. Entradas en efectivo

Las entradas de efectivo dependeran del presupuesto de ventas, tomando
en consideracion las que son al contado y las que son a crédito. En este ultimo
caso se entendera también a las condiciones pactadas con los clientes en
cuanto a plazo y descuentos. También deberan tenerse en cuenta los factores
como el giro de la empresa, ventas ciclicas o de temporada, precios fijos o
revisables en cierto periodo.

Otra entrada de efectivo que no provienen de la actividad principal de la
empresa, pueden ser los intereses bancarios o por inversiones percibidos, asi
como el ingreso proveniente de las ventas de activo fijo., En general deben
calendarizarse para prever el momento en que entraran al flujo.

2.5.1.4. Salidas de efectivo.

Las salidas de efectivo del negocio dependeran de las compras, de la
adquisicién de equipos y los gastos de operacion y que para llevarse a cabo se
deberan elaborar los presupuestos correspondientes, por ejemplo:

a) Compras. En funcion de las unidades que se requieren para vender y los
inventarios que se desean mantener en un periodo determinado. En este rubro
se deberan considerar aspectos como. Condiciones de pago (contado o
crédito), plazos, manejo de descuentos con proveedores.

Es conveniente elaborar un calendario de pagos a proveedores que permita
conocer el momento que debera pagarse el adeudo.

b) Adquisicién de equipos. Deben conocerse las necesidades de la pequefia
empresa en cuanto a nuevas instalaciones, adquisiciones de equipo por
ampliaciones y reposiciones.

Se entenderd a las necesidades basicas que cumplan con requisitos de
servicio, utilidad, precio. Elegir la mejor opcion: compra normal, arrendamiento
financiero, o bien, arrendamiento puro; en vista de factores como plazos de
pago y costos de financiamiento.

c) Gastos de operacion. Deberd prepararse un presupuesto de gastos de
operacion que muestre en un periodo determinado:

- Concepto de gastos
- Monto proyectado o estimado.
- Fechas de erogacion.

Dentro de los gastos de operacion se pueden tener, entre otros, los
siguientes conceptos (Ramirez M.1994):
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Sueldos y salarios.

Constituye uno de los conceptos mas importantes a considerar. Se
entendera al numero de trabajadores, salarios por cuota diaria y prestaciones
que se le otorgue, tales como: aguinaldo, prima vacacional y dominical,
gratificaciones o premios, fondo de ahorro, ayuda para despensas, transporte,
etc.

Impuestos

Contribuciones laborales a cargo del patron:
- Cuotas patronales al IMSS.
- Aportaciones al SAR e INFONAVIT.
- Impuestos sobre ndminas locales.

Contribuciones de la empresa:

- Impuesto sobre la renta. Podran proyectarse lo pagos provisionales y ajuste
mediante la aplicacion del coeficiente de utilidad del ejercicio anterior a las
ventas presupuestadas

en el afio y en el caso del ajuste, al presupuesto de periodo de enero a junio de
ingresos y egresos que sean deducciones fiscales.

- Impuestos al Activo. Puede determinarse el impuesto provisional, ya que
depende del impuesto anual determinado en el ejercicio anterior. El impuesto a
pagar dependera del ISR pagado en forma provisional.

- Otras contribuciones. Impuestos y derechos locales, tenencias, predial, etc.
Intereses.
Dependiendo de las condiciones en que se concertaron los préstamos

bancarios: monto, plazo y tasas de interés, podrian elaborarse un calendario de
pagos por mes (Marcillo E.2005).
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2.5.2. Mercadotecnia y Ventas

En el area de mercadotecnia y ventas las actividades que se desarrollan de
manera formal e informal y que se llevan a cabo diariamente siguiendo con las
caracteristicas que son flexibles para adecuarse a las necesidades del
mercado que va a atender (Marcillo E.2005).

2.5.2.1. Definicion y los factores clave de Mercadotecnia.

Es un proceso, que comienza con la identificacion de las necesidades,
gustos y preferencias del cliente, lo que determina los productos y/o servicios
gue debe ofrecer la empresa.

La mercadotecnia implica que las empresas existan pata identificar y
satisfacer las necesidades de los clientes, y no al contrario, como
anteriormente se pensaba que las empresas viven como consecuencia de las
necesidades insatisfechas de los clientes.

Philip Kotler'* define la mercadotecnia como: El andlisis, organizacion,
planificacion y control de los recursos, las politicas y las actividades de la
empresa que afectan al cliente, con vista a satisfacer las necesidades y deseos
de grupo escogidos de clientes, obteniendo con ello una utilidad.

Por otra parte los factores clave que integran a la mercadotecnia son cuatro:
producto, precio, promocién y distribucion (Marcillo E.2005).

Producto

El producto es el bien que se produce en un negocio tomando en cuenta los
costos directos e indirectos, cumpliendo las expectativas y necesidades del
cliente.

Algunas empresas se preocupan porque el consumidor y el fabricante vean
su producto de un modo distinto.

Por ejemplo en la empresa de cosméticos Revlon su filosofia es: “En la
fabrica producimos cosméticos... y en la tienda, vendemos esperanza”. En
forma semejante, Black y Decker, fabricante de herramientas eléctricas
argumenta: “Las personas no compran brocas de un cuarto de pulgada, lo que
compran son hoyos de un cuarto de pulgada”. O bien, lo que acertadamente
sefala el propietario de un restaurante campestre “Yo no vendo comida, lo que
vendo es el paisaje”.

El punto de vista del consumidor
Lo que compra el consumidor es una expectativa de beneficios. Un producto

se ve como elemento capaz de proporcionar ciertos beneficios que el
consumidor espera recibir.

1 Kotler Philip, Principios de Mercadotecnia, Prentice Hall 1980.
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El productor de un cierto bien puede considerar que su producto es distinto a
otro, mientras que el consumidor lo considera equivalente.

El punto de vista del productor

El productor piensa en sus articulos en términos de materiales y procesos
necesarios para elaborarlos.

En otras palabras el fabricante, considera que la suma de todos los
elementos de un producto es lo que lo hace ser su “producto”. Los elementos
del producto pueden ser motores, laminas, maquinaria, valvulas, mano de obra,
controles administrativos, capital, etc (Marcillo E.2005).

Precio

Desde el punto de vista del consumidor es lo que paga a cambio del
beneficio que ha de proporcionar el producto que adquiere. Debido a que el
consumidor tiene varias opciones de compra, la pregunta fundamental que en
todo momento se haréa ¢ Vale la pena?

Tenemos la siguiente igualdad para resolver la pregunta.
SATISFACCION = BENEFICIO-COSTO

Légicamente el costo definido en la igualdad representa, desde el punto de
vista del consumidor, el precio de venta.

VENTAS = PRECIO x CANTIDAD
Promocion

La comunicacién del productor con el mercado, que tiene por objeto dar a
conocer la existencia de un producto y sus cualidades, se logra por medio de la
promocion, ya que ésta utiliza diferentes medios de comunicacién para informar
al cliente potencial de la existencia de determinados productos, y de su
capacidad como satisfactores de ciertas necesidades.

Como medios de promocion existen las ventas personales, la publicidad, la
propaganda y las actividades promociénales, propiamente dichas.

Distribucion

La distribucion es en donde se hace llegar el producto del fabricante al
consumidor; dependiendo de su canal de distribucién.

Existen algunos criterio generales que se utilizan para definir si un producto
requiere un sistema de distribucién corto (productor - consumidor) o largo
(productor-> agente—> mayorista—> minorista—> consumidor). Ver figura 2.8.
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Factores que influyen en la eleccion del canal de distribucion

Canales cortos Canales largos
CARACTERISTICAS DE |*Pocos clientes, *Muchos clientes de
LOS CLIENTES consumidores de gran volumen de consumo
volumen. bajo.
*Clientes con demandas |* Clientes que compran
especificas productos estandar.
CARACTERISTICAS *Conocimiento amplio del | *Conocimiento limitado
DEL FABRICANTE mercado de mercado.
*Productos perecederos, |*Productos pequefios,
voluminosos 6 muy comunes y duraderos.
técnicos.
CARACTERISTICAS *Pocos competidores. *Mucha competencia
DEL ENTORNO *Competidores débiles. |* Competidores fuertes.
*Condiciones de *Condiciones de
mercado en donde la mercado donde la oferta
demanda excede a la excede a la demanda.
oferta. * Muchas restricciones
*Pocas 0 ninguna gubernamentales.
reglamentacion
gubernamental.

Fuente: Marcillo E. Introduccién a los negocios.
Figura 2.8. Factores que influyen en la eleccién del canal de distribucion.

Todos estos elementos estan dentro de una empresa y ellos son los que le
permiten distinguirse de otras empresas de la competencia. EI manejo
adecuado de los factores clave de la mercadotecnia es vital para definir el
programa y estrategias comerciales de dicha empresa

2.5.2.2. Definicion y Funcién de ventas

Las ventas son el resultado final de la labor de mercadotecnia; ademéas son
el punto de arranque de toda la operacion de la empresa. El nivel de ventas
sera el que defina el tamafio del aparato productivo necesario, dara la pauta
para la contratacidon de personal y, en ultima instancia, generara las utilidades.

En otras palabras las ventas marcaran el inicio de un negocio.

2.5.2.3. Diferencia entre ventas y mercadotecnia.

La mercadotecnia y las ventas cumplen con el objetivo basico que es vender;
y la ideologia detras de ambas las complementa. Mientras que las ventas estan
orientadas a corto plazo, la mercadotecnia se orienta al establecimiento de
operaciones perdurables y repetitivas ya que su principal finalidad es la
satisfaccion del cliente por medio de la identificacion de sus necesidades. Ver
figura 2.9.
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VENTAS MERCADOTECNIA
Hace hincapié en el producto Hace hincapié en las necesidades del
cliente

La empresa fabrica primero el|La empresa determina primero las
producto y después busca como |necesidades del cliente y después
venderlo investiga como fabricar y distribuir el
producto para satisfacer las
necesidades

Administracion orientada al volumen | Administracion orientada a utilidades
de ventas.

Planeacién orientada a resultados a|Planeacién orientada a largo plazo
corto plazo, relaciones con productos y |relacionado con nuevos productos,
mercados actuales. mercados del mafiana y crecimiento a
futuro.

Fuente: Introduccion a los negocios.
Figura 2.9. Diferencia entre los conceptos de venta y mercadotecnia.

2.5.3. Area de Produccién

Las actividades realizadas en este departamento tienen mayor dificultad para
su comprension. Las industrias manufactureras, también conocidas como
empresas industriales, combinan el suelo, mano de obra y el capital, en
diversas proporciones para la constitucién de una unidad productora de bienes
tangibles. Estas empresas, como su nombre lo indican, llevan a cabo
primordialmente la actividad manufacturera, ya sea en grandes plantas o
fabricas que emplean miles de trabajadores, o bien en pequefios talleres que
ocupan un reducido nimero de empleados (Sierra C.1999).

La esencia de la produccién industrial es la transformacion de las materias
primas en productos que necesita la sociedad, mediante la aplicacion de
métodos de fabricacion. En la planta se reciben los materiales, que se someten
a procesos y se producen en cantidades variables, dandoles formas vy
caracteristicas diversas; después se envian al exterior, ya sea para usarse
como tales, para servir a mas operaciones en otras empresas, o para el uso de
los consumidores finales.

Independientemente de las caracteristicas de una empresa industrial,
algunas de las acciones para lograr lo anterior comprenden los servicios de
ingenieria industrial, del producto y de la planta; investigacion y desarrollo;
administracion de la calidad y la atencion a la productividad.




Capitulo 2: Importancia de la elaboracion de una metodologia IE en las industrias 63

En la siguiente figura 2.10 observaremos los componentes de la actividad
manufacturera

MANUFACTURA

Ingenieria | Ingenieria Ingenieria Investiga- Producti-
Industrial | del de ciony Calidad vidad
Producto Planta Desarrollo

Fuente: Sierra C Introduccion a los negocios.
Figura 2.10. Componentes de la actividad manufacturera.

Cada una de las areas operativas sefialadas en el figura 2.4 requiere
elementos y funciones diferentes entre si, ya que pretenden alcanzar objetivos
distintos.

Como se puede ver en la figura 2.11 sus elementos de cada area operativa
para alcanzar sus metas, tomando en cuenta los insumos necesarios para
lograrlos.

Areas Operativas Elementos

Ingenieria Industrial Maquinaria
Materiales
Personal
Informacion

Ingenieria del Producto Materiales
Personal
Informacion

Ingenieria de Planta Maquinaria
Materiales
Personal
Informacion

Investigacion y Desarrollo Personal
Informacion
Materiales

Productividad Materiales
Maquinaria
Personal
Informacion

Calidad Informacion
Personal.

Fuente: Sierra C Introduccion a los negocios.
Tabla 2.11. Elementos importantes dentro de las areas operativas.
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2.5.3.1. Ingenieria Industrial.

La funcion de esta ingenieria consiste en la integracion de personas,
maquinaria, materiales e informacion, para la ejecucion de tareas que
conduzcan a resultados favorables, de donde desprendemos que la tarea de la
ingenieria industrial consiste en el disefio, analisis y evaluacion de los factores
que intervienen en la interaccion indispensable del hombre con la maquina.

Para lograr la eficiencia, en la operacion, la ingenieria industrial, al tratar de
mejorar el manejo de alguna cosa, procura reducir la cantidad de movimientos
necesarios, modificando la dimension de la carga, distribucion de la planta u
oficina; en caso de ser un trabajo de produccion, trata de volver a disefiar las
tareas o0 usar otros materiales para aplicar mejores 0 nuevos meétodos de
produccién que permitan dar mayor fluidez al proceso de fabricacion.

2.5.3.2. Ingenieria del Producto

El producto, considerandolo exclusivamente como un bien tangible, es la
esencia de la industria manufacturera, al ser el resultado de la fabricacion.

Las funciones generales de ingenieria del producto son la investigaciéon y
desarrollo de productos, la formulacion de especificaciones para su produccion
y la asesoria técnica en lo referente a los problemas de los mismos.

Entre las tareas de especificaciones para la produccion, encontramos la
preparacién de los datos de ingenieria, los dibujos o planos, modelos y
patrones, el control de la simplificacion del producto y el establecimiento de
normas industriales del producto o su disefio.

2.5.3.3. Ingenieria de Planta

Abarca trabajos de mantenimiento del equipo y de la planta, sustitucién del
equipo, seguridad de la planta y control de los desperdicios.

La ingenieria de la planta, preocupada por el mantenimiento y sustitucion del
equipo, también realiza actividades de revision de todas las operaciones para
cerciorarse de que ademas de ser eficiente, procuren la salud, seguridad y
comodidad de los trabajadores en la ejecucién de las tareas necesarias en el
proceso productivo.

Ademas procura eliminar o reducir los materiales de desecho en el lugar en
el que se producen, como el material de la produccion defectuosa originado por
el descuido que causa el desperdicio.

2.5.3.4. Investigacion y Desarrollo

Hay dos aspectos fundamentales:

En el primer aspecto existe bastante informacion de conocimientos
desarrollados en las labores de manufactura, mercadotecnia, finanzas y gestion
del negocio en general; los miembros de la organizacion podran generar
abundantes y grandes ideas en el ambito de sus é&reas; pero lo
verdaderamente importante es que sean utiles.

En el segundo aspecto se desprende la busqueda del cambio de la
permanencia del negocio. La Unica manera de asegurar que continuara la
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preferencia de cliente que demanda nuestro producto, es que seamos
competitivos, que la organizacion en conjunto y el bien o el servicio que brinda
a la sociedad sean mejores que la competencia (Sierra C.1999).

2.5.3.5. Productividad

El lograr los objetivos correctos con calidad, optimizando el uso de recursos
y llegar a satisfacer las necesidades reales del cliente, es productividad.

Si bien la productividad hay que buscarla en todas las areas de cualquier
organizacion, en la funcion de manufactura de una empresa industrial, no hay
que perder de vista su nuevo enfoque. No es sélo producir mas con menos, ni
Unicamente hacer las cosas bien.

Al conocer las actividades del cliente se disefia el producto, se determinan
los materiales a usar y en los procesos se establece el sistema de calidad, se
produce y finalmente se envia para su venta. Si el producto cubre y supera las
expectativas del cliente, lo demandard a otros. El aumento de la demanda
implica producir mas y, entonces, se logra, el resultado, logrando grandes
volimenes de produccion.

Por lo tanto los objetivos correctos con calidad se cumplen optimizando el
uso de recursos y se satisfacen las necesidades reales del cliente.

Finalmente esta area encargada de trasformar la materia prima en productos
y servicios terminados, utilizando los recursos humanos, econOmicos Yy
materiales (herramientas y maquinaria) necesarios para su elaboracion. Entre
las principales funciones del area de produccion estan: el mantenimiento y
reparacion de maquinaria o equipo, el almacenamiento de materia prima,
producto en proceso, producto terminado y el control de calidad.

2.5.3.6. Calidad

La esencia de la calidad esta en funcién del cliente; esto es que satisfaga la
necesidad por la cual lo adquiere, a un precio justo, que lo encuentre en el
momento y lugar donde lo necesite y que dure el tiempo que espera. Estas son
las expectativas del cliente; siempre habrd que recordarlas para buscar dar
algo mas.

En la inspeccion, al final del proceso o de algunas operaciones de
fabricacion, se verifican todas las unidades comparandolas con las
especificaciones y se detectan las piezas defectuosas para separarlas, hay que
tomar en cuenta que se incurre en costos de elaboracion hasta su deteccion
(Sierra C.1999).
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2.5.4. Area de Personal /Recursos Humanos (RH)

A esta area también se le reconoce como el area de la administracion de
recursos humanos y se define como el proceso mediante el cual se contrata,
capacita, desarrolla, motiva y evallGa a los trabajadores que llevaran a cabo las
actividades con las que la empresa lograra sus objetivos y se llevaran a cabo
las actividades que propiciaran la satisfaccion y la eficiencia en el empleado.

Actualmente se reconoce a esta area como el recurso fundamental de la
empresa, para conseguir la mano de obra calificada que se requiere para los
nuevos tiempos (Marcillo E. 2005).

2.5.4.1. Objetivos del area de personal

Proveer los empleados competentes y bien capacitados.
* Desarrollar empleados efectivos (que logren los objetivos).
* Hacer que lo empleados satisfagan sus necesidades mediante una carrera
exitosa.

2.5.4.2. Elementos de Integracion del area de personal.

La integracion es una funcion como parte del proceso administrativo del area
de personal y esta constituida por los siguientes pasos.

1.- Planeacién de los Recursos Humanos. Es el desarrollo de una
estratégica para conocer las necesidades futuras de personal de la empresa, e
implica una serie de pasos:

a) Evaluacion del recurso humano actual.
b) Prondéstico de futuras necesidades.
c) Desarrollo del programa para cubrir las necesidades.

2.- Reclutamiento y seleccion.

Se realiza posteriormente el reclutamiento, que consiste en localizar
candidatos para la vacante, éste puede ser interno, cuando se buscan dentro
de la misma planta de trabajadores de la empresa, o externo cuando se buscan
fuera de la empresa.

3.- Entrenamiento y desarrollo

Otra funcidén importante de este departamento es desarrollar y mantener una
fuerza laboral productiva. Existen estudios que muestran que el personal
capacitado es un personal motivado, con todas las consecuencias positivas
gue esto implica para la empresa.

Entrenamiento. Es la capacitacion que se les da a los trabajadores sobre
cuestiones basicamente manuales y a corto plazo.
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Desarrollo. Es la capacitacibon que se les da a los dirigentes que
desempefian un trabajo preponderantemente intelectual y que se logra,
generalmente a largo plazo.

4.- Evaluacion del personal.

La evaluacion del personal es una técnica donde se comparan los niveles de
desempefio, de los trabajadores contra los estandares establecidos, para
decidir sobre promociones, compensaciones, capacitacion o despido. Tiene
como proposito informar a los trabajadores sobre su nivel de desempefio,
informar a los dirigentes para que puedan decidir sobre algunos movimientos
de personal y motivar al empleado.

5.- Compensaciones y beneficios para el personal.

Es una tarea dificil elaborar un sistema de compensaciones equitativo, al
cual se le conoce como administracion de sueldos y salarios. La diferencia
entre sueldo y salario es que el primero es la compensacién que suele pagarse
a los empleados, cuyo trabajo es de caracter intelectual, como ejecutivos y
personal de oficina, y se calcula por quincena, mensual o anualmente. Mientras
qgue el salario suele calcularse por hora trabajada, por unidades producidas o
vendidas, es decir, la productividad y esta relacionado con los sindicalizados.

Los incentivos compensatorios se les dan sobre todo a empleados y
sindicalizados que han tenido un desempefio sobresaliente en su trabajo, ya
sea en cuestiones de calidad o productividad, algunos de estos son:

Reparto de utilidades
Bono de productividad
Bono de desemperio.

2.5.4.3. Sindicato de trabajadores.

El sindicato es una organizacién que representa a los trabajadores ante la
empresa. Los trabajadores suelen sindicalizarse para contar con mayor
representatividad en la busqueda de mejores sueldos, horarios razonables y
mejores condiciones de trabajo.

Pero en la actualidad este tipo de sindicatos son muy complejos ya que
muchas veces toman como pretexto el bienestar de sus trabajadores pero en
ocasiones es para su propio beneficio y una gran parte de las empresas es el
problema fundamental del desarrollo de las mismas empresas.

Para que un sindicato logre el verdadero éxito, es necesario que los
trabajadores tomen conciencia de la importancia de su participacion efectiva y
de la democracia y honestidad que debe imperar en su seno.
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2.5.4.4. Administrador de RH.

La manera como el personal es contratado, administrado y tratado, es la
principal responsabilidad del administrador del personal. Dentro de sus
responsabilidades importantes estan: seleccionar, entrevistar y recomendar los
trabajadores potenciales. Y organizar la capacitacion tanto del personal
operativo como el administrativo (Marcillo E. 2005).

Algunos de los parametros que toma en cuenta el administrador de recursos
humanos, para evaluar al personal son la motivacion y el liderazgo, los cuales
pueden ser medibles.

Un aspecto de suma importancia que debe promover el administrador de
personal, es la comunicacion en toda la empresa, rompiendo probables
barreras en las diversas areas funcionales y una forma de hacerlo pude ser la
siguiente (Marcillo E. 2005):

- Contar con una cultura organizacional que promueva el escuchar.

- Capacitar a los supervisores y directivos para que aprendan a escuchar.
- Romper las barreras que crean diferencias entre las personas.

- Hacer todos los esfuerzos necesarios para facilitar la comunicacion.

2.5.5. Area de Compras

Las actividades del departamento de compras se pueden desarrollar dentro
del sector administrativo de la empresa, o bien, como si se tratara de un
departamento de servicios de la planta fabril.

La ubicacién de un determinado departamento, no sélo de compras, en una
empresa, depende de varias circunstancias. El caracter de la empresa es
quizas uno de los factores de mayor relieve para fijar la posicion del
departamento de compras en la organizacion.

En ciertas empresas manufactureras, las compras estdn a cargo del
departamento de produccion, y del personal que se ocupa de las adquisiciones
esta bajo las drdenes del jefe del sector mencionado. En estos casos, se
menciona como ventaja la circunstancia de que el personal dependa del
responsable que posee mas conocimientos técnicos acerca de los
requerimientos para la produccién (Klein M. 1994).

El departamento de compras adquiere los elementos necesarios para que la
produccion se desarrolle sin interferencia, al precio mas bajo posible y de la
calidad adecuada.

Ademas tiene a su cargo la responsabilidad sobre cuatro instancias
vinculadas con las compras.

1.- Cantidad. La establece el departamento de produccion, se efectla
considerando las necesidades de produccion y de material que especificara .

2.- Tiempo. Para ser recibidas las materias primas u otros elementos por
intermedio de los proveedores estan intimamente vinculados con los
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programas de produccion, de tal forma que los mismos se desarrollen sin
interrupcion alguna.

3.- Calidad. Se basa en los elementos a comprar, debe tenerse en
consideracion las especificaciones requeridas por el departamento de
ingenieria (Klein M. 1994).

4.- Precio. Es responsabilidad del departamento de compras, pues es el que
se halla en permanente contacto con proveedores para obtener la mejor
cotizacion.*

2.5.5.1. Actividades comprendidas en el area de compras.
Las funciones asignadas habitualmente al departamento de compras son:
1.- Recibe de otros sectores las solicitudes de compras.

2.- Debera contar con informacién actualizada y clasificada de los
proveedores de conocida aptitud, ya sean estos locales o extranjeros.

3.- Da curso a las solicitudes de compra recibidas o que ha originado. Para
estos casos, para elegir aunque que se ajuste a ciertas condiciones, plazos de
entrega, normas de calidad y buenos precios.

4.- Debe recibir los comprobantes que certifiquen que el proveedor entregoé la
cantidad solicitada con la calidad especificada.

5.- Controla los precios y efectla los céalculos antes de aprobar las facturas.
La tarea de aprobacién de facturas puede estar a cargo del sector de
proveedores o cuentas a pagar de la empresa.

6.- Deberéa estar en conocimiento sobre la aparicion en el mercado de nuevos
productos sustitutivos de los empleados en la elaboracion y de otros
proveedores. De surgir nuevos proveedores o productos, informara al sector
que planifica la produccion. Se debe tratar de bajar los costos a través de la
simplificacion o variacién de los procesos de produccion.

7.- Tramitar las devoluciones de materiales que se encuentran en mal estado
ante los proveedores (Klein M. 1994).

2.5.5.2. Clasificacion de los bienes a comprar.

Los bienes a comprar en una empresa se le suele clasificar por su tipo. dicha
clasificacion se realiza debido a que la organizacion del departamento de
compras y los métodos utilizados para realizar las compras se estructuran en

12 Ademas, es importante que el encargado del departamento de compras tenga informacién del proceso
de produccion del proveedor, pues con estos datos estara en mejor situacion de saber los precios
solicitados son adecuados o0 no.
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funcién de los bienes a solicitar; estos son principalmente materias primas y
suministros.

Materias Primas

Se entiende por materia prima a todo material basico sin procesar o con
minimos grados de elaboracion, adquirido en importantes volimenes. Ademas
se adquieren por volimenes de importancia que abarcan necesidades futuras
de un periodo relativamente amplio. Los precios se rigen por las cotizaciones
en los mercados de dichos productos y no presentan mayores dificultades. La
tendencia de los precios esta sujeta a oscilaciones constantes y, a veces, de
significacion (Klein M. 1994).

Suministros

Se definen como suministros una gran cantidad de bienes indispensables
para la marcha, el mantenimiento y la conversaciéon de las distintas secciones
productivas y no productivas de una empresa. Se tratan de los bienes que no
entran en el producto final.

2.5.5.3. Procedimiento para efectuar las compras.

El procedimiento para que se lleva a cabo formalmente la compra es
necesario tener en orden la documentacion necesaria, para llevar se a cabo
dicha compra.

Documentaciéon a utilizar

Los documentos respaldados de las operaciones son los formularios en el
preciso momento de efectuar dicha operaciéon. Los formularios representan el
registro de mayor trascendencia, pues la eficacia del control interno dependera
en gran medida del sistema de informacion respaldada, justamente, por esos
documentos.

Los formularios utilizados en relacion con las compras son:

1. La solicitud de compra®®. Es una peticién efectuada por una persona
autorizada, al departamento de compras, para que éste proceda a adquirir los
materiales o elementos requeridos en la empresa.

2. Solicitud de cotizacion. Debe decidirse a qué proveedor se le hara el
pedido. Esto da origen a requerir a varios proveedores potenciales la cotizacion
de precios para los materiales en cuestion. Esto sirve para un adecuado control
interno y verificacion del manejo del aprovisionamiento de materiales,
efectuado por el departamento de compras.

13 Se le conoce con el nombre de requisicion.
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3. Pedido de compra (orden de compra). Representa la demanda efectuada
a un proveedor para suministrar al comprador los materiales especificados. La
emision del pedido de compra debe ser efectuado para formalizar la operacion
de compra, independientemente de que éste se haya convenido con
anterioridad por teléfono, carta o empleando alguna forma de compra (Klein M.
1994).
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Capitulo 3

Implementacion de Almacén de
Datos

Para poder hablar de una implementacion de Almacén de Datos de cualquier
método, es necesario conocer la situacion actual de la empresa, y asi
identificar los parametros o variables que estén involucrados en la organizacion
de esta.

En este capitulo se mostrara en forma general los problemas comunes a los
que se enfrentan las empresas pymes, que perjudican a su organizacion y por
consecuencia a su desarrollo, y ocasionan que muchas de ellas dejen de existir
tanto en el mercado nacional como en el mercado internacional.

Se escogié como caso particular una empresa pyme en el reciclaje de papel
y cartdon, que con la ayuda de una base de datos se pueda tomar alternativas,
para poder dar el primer paso de una buena administracion.

Para llevar a cabo lo anterior se especificard lo que es una base de datos de
cada area funcional que se encuentra en la organizacion de una empresa de
reciclaje de papel y carton, por lo cual es importante identificar en cada area
involucrada los datos méas importantes que dependen directamente en la toma
de decisiones y finalmente en el desarrollo de la organizacion de la empresa
pyme.

Cabe sefalar que los datos de informacion que se muestren en este
capitulo, son una alternativa para asegurar la toma de decisiones, pudiendo
existir otras mas que se acoplen a las necesidades de cada empresa.

Una vez teniendo la base de datos se hace una relacion de estos, para
facilitar su consulta y evitar duplicidad, seleccionando los mas relevantes,
facilitando la organizacion de la empresa y su desarrollo.

Finalmente con el almacén de datos, y la descripcion de las areas
funcionales méas importantes, se empezara a recopilar los datos representativos
de estas, elaborandose tablas con respecto al tiempo, analizando su
comportamiento por medio de graficas, para ejemplificar el uso del método
durante cinco afios (Kacmar M. 2007).
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3.1. Situacion actual de la organizacion de las
empresas pymes.

En la actualidad cualquier producto de una empresa mexicana, compite
muchas veces en desventaja con los productos internacionales; pues los
costos de los productos nacionales son altos en comparacion con los
extranjeros.

En relacion al aspecto tecnologico, México por ser un pais en vias de
desarrollo, no cuenta con tecnologia propia y tiene que recurrir a la importada,
pero esta tecnologia que le venden los paises desarrollados ya es obsoleta,
razon por la cual no le permite competir con los paises de primer nivel.

Por otra parte es comun que en las empresas pyme en México, estén al
frente de ellas personas no aptas y sin experiencia en las areas de desarrollo,
debido a que son familiares o amigos. Por tal razén es comdn observar que en
la direccidn de las organizaciones, los puestos de director, consejero directivo,
puestos de mando, etc, son ocupados por estas personas, ocasionando un
estancamiento en el progreso de estas empresas.

Un aspecto mas gque se puede comentar es en relacion a los requerimientos
administrativos burocréaticos, que son costosos, laboriosos y tardados, en
comparacion a otros paises, retrasando el progreso de estas empresas pymes.

Finalmente es preocupante el nivel cultural y educativo de los trabajadores
en nuestro pais, ya que la mayoria de ellos solo tienen estudios de primaria y
secundaria, factor determinante, para que ellos no tengan la conciencia de
superacion personal y responsabilidad por el trabajo, no importandoles la
situacion de la empresa, en cuanto a su progreso o a su fracaso. Sin tomar en
cuenta ellos que dependen de ella para su bienestar y de sus familias.

3.1.1. Busqueda del desarrollo Organizacional

Las empresas, actualmente estan en la busqueda de mejores opciones de
desarrollo que les proporcionen una mayor participacion y competitividad en el
mercado. La utilizacion de herramientas generadoras de ventajas competitivas
para cada organizacion y el permanente contacto con diferentes elementos que
promuevan la gestién de la organizaciéon como una de las mejores en relaciéon
con otras empresas, es lo que hace que en el entorno competitivo, el ingenio
de muchos administradores y gerentes sea el principal motor del cambio en las
estructuras organizacionales y el gestor de mecanismos innovadores que
establezcan estas caracteristicas (Perrot B.2007).

Para poder llevar a cabo este desarrollo es necesario ver el nivel del
liderazgo ya que si tiene la capacidad y competitividad serd mas sencillo
administrar las actividades (Day D y Harrison M.2007).

Por lo tanto para un desarrollo optimo de las empresas, se necesita primero
analizar sus necesidades y las posibilidades que tienen para cubrirlas y para
ello se sugiere el uso de una metodologia que le permita almacenar y
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administrar sus datos, de sus areas funcionales de una forma apropiada, de tal
manera que con respecto al tiempo pueda organizarse eficientemente y por
consecuencia se una empresa progresista y competitiva (N Neugarten .2006).

3.1.2. Situacidon Actual en las Industrias de reciclaje del
papel.

A parte de la problematica ya mencionada en el punto anterior relacionado a
las industrias pymes, en el area del reciclado de papel y carton, en estas
empresas el clima laboral es rigido y no hay una buena comunicacién entre su
personal desde la direccion hasta el ayudante general.

Desgraciadamente el personal solo hace las actividades que se le asignan,
sin hacer un esfuerzo de mejoras en las actividades 6 reportes de lo que esta
mal, dar ideas de un buen manejo de métodos 6 técnicas para el desempefio
de su trabajo.

Otra problemética delicada es el despilfarro de recursos por la falta de
organizacién entre su areas, como puede ser: contratar mas personal sin
necesitarlo, el mal uso de equipos, desperdicios de servicios de agua y luz,
ademas el desperdicio de materia prima y materiales de oficina o productos
higiénicos entre otros; ocasionando el recorte del presupuesto disponible.

En cuanto a la informacion y las bases de datos que existen en una
organizacion papelera esta deficiente e incompleta, por lo que no se sabe
realmente que sucede en cada area funcional, ni en las demas existentes.
Dando como resultado el entorpecimiento del progreso de las empresas,
obteniéndose productos de menor calidad, la no capacitacién de su personal y
finalmente llegan hacer no competitivas.

Con relacioén al personal no se tienen las actividades claras o correctas de lo
gue debe hacer cada trabajador y terminan en hacer lo que se les dice en el
momento, sin ningln programa y en ocasiones son actividades diferentes para
lo que fueron contratados, no siendo esto tan preocupante, pues lo delicado es
el que no estan capacitados para ello, pudiendo ocasionar un problema de
seguridad o de produccién.

Al no tener esta empresa informacion detallada de su personal, no le permite
programar cursos de actualizacion ni capacitacion, sin poder aprovechar al
maximo las aptitudes de sus trabajadores, pudiéndose estos superarse y rendir
mejores resultados.

Por otra parte también estas empresas tampoco tienen informacion
apropiada de la situacion de sus equipos y materia prima para sacarles el
maximo provecho y asi obtener productos de mejor calidad y competitividad.

Y finalmente también es deficiente la informacion de las empresas pyme del
reciclado en cuanto la organizacién administrativa en las areas de; finanzas,



Capitulo 4: Anélisis de Resultados de cada Area en la PyME del Reciclaje del Papel 75

recursos humanos ventas, produccion, entre otras, ocasionando con esto el
entorpecimiento del desarrollo de estas.

3.1.1.3. Recomendaciones para el buen desarrollo en las
empresas de reciclaje.

Para que una empresa que se dedica al reciclaje de papel tenga un buen
desarrollo en su organizacion administrativa y con esto logre ser una empresa
competitiva, obteniendo productos de buena calidad, se recomienda que tome
en cuenta los siguientes aspectos:

Primero estudiar todos los recursos de su organizacion como el humano, el
financiero y el de materiales y ver en qué situacion se encuentran, para que de
esta manera se establezca el estado de la empresa y de ahi encontrar las
necesidades primordiales para su mejor desarrollo.

En segundo lugar, verificar que las actividades en cada area son las
indicadas y que no se lleven a cabo actividades que no tienen que ver nada
con el area funcional, desperdiciando mano de obra, tiempo y recursos, entre
otros.

En tercer lugar, hacer inventarios, bitdcoras y procedimientos de todo tipo de
actividades que estan en cada area funcional, esto es para facilitar el uso, el
buen manejo de los equipos, asi como de los datos que se estdn generando
dia a dia, para planear los tiempos en base a un cronograma.

Por otra parte es importante que se tengan registros de cada actividad,
especificando el objetivo y la finalidad para lo que se pretende llegar con esta,
llevando a cabo esta labor los especialistas de cada area, reportando
anomalias y proponiendo mejoras, dando lugar a procedimientos de
organizacién de actividades. Revisandose de tres a seis meses para que se
tenga actualizado.

Con base a lo anterior se propone un método de Inteligencia Empresarial
(IE), apoyandose en el almacenamiento de datos, para poder lograr los
objetivos y metas de una organizacion de una empresa de reciclaje de papel.

3.2. Metodologia para un Almacén de Datos.

Hoy en dia las empresas a nivel mundial se han dado cuenta de la
importancia que tiene el aplicar una metodologia de IE. Es un tema
relativamente nuevo y aceptable a cualquier organizacion siempre y cuando
apligue una metodologia correcta. Por eso es importante conocer a detalle
tanto a la organizacion como el manejo de la informacion y de ésta manera
aplicar un método en base a sus necesidades, que bien puede aplicar uno que
ya existe 0 empezar desde cero.
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Para que una empresa de reciclaje de papel elija un tipo de metodologia de

inteligencia empresarial debe tener bien claro los objetivos, por los cuales
pretende lograr una administracion estratégica.
La metodologia propia para la construccion de un AD (Almacén de Datos),
debe partir desde la recoleccion de requerimientos y necesidades de
informacion del usuario, y concluir en la confeccién de un esquema l6gico y sus
respectivos procesos de extraccion, transformacion y carga de datos.
Ejemplificando cada etapa de la metodologia, teniendo los datos mas
aproximados a la realidad, para que pueda visualizar los resultados que se
esperan de cada paso.

3.2.1. Primera fase de la metodologia de
almacenamiento de datos en el reciclaje del papel.
Base de Datos.

La primer fase de la metodologia de almacenamiento de datos es la
elaboracién de lo que se considera una base de datos y se lleva acabo
basandonos en la siguiente figura (Figura 3.1)

Base de datos

}

N—_

1.-ldentificar areas

funcionales

2.- Elaborar base de
datos.

3.- Relacionar los
datos.

N

Fuente: Propia
Figura 3.1. La primera etapa de la metodologia de un almacén de datos.

Partiendo de una empresa de reciclaje se planteard como se integran estos
puntos importantes de la base de datos.
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1.- Identificar areas funcionales.

Las areas funcionales que se van a tomar en cuenta son: finanzas, recursos
humanos, ventas, produccion y compras, es de suma importancia identificar
cuales actividades son utiles para colaborar en la organizacion, por lo cual toda
la informacién debe servir para saber en que condiciones se encuentra cada
area.

2.- Elaborar la base de datos.

Una vez teniendo los datos de cada area funcional, se deben identificar los
datos mas relevantes para nuestra organizacion, que puedan beneficiar o
afectar al desarrollo de esta misma.

3.- Relacionar los datos.

Al tener la lista de datos, el siguiente paso es relacionarlos en tablas, esto es
para que sea mas sencillo y practico la busqueda de ellos, para su consulta, la
mejor manera de llevarlo a cabo es establecer una tabla principal y tablas
secundarias, en las cuales se les asigna una clave y esta viene siendo la que
las conecta a la tabla principal, para que de esta forma evitemos datos
repetitivos.

Una forma de llevar a cabo lo anterior es en base a Access que es una
herramienta de software y que nos ayuda a interpretar nuestros datos en base
a nuestra necesidad, ademas esta herramienta es muy 0til para las empresas
pymes, ya que no se generan tantos datos como en las grandes empresas™®.

3.2.2. Seleccidon de datos en las areas patrticipantes.

Para seleccionar los datos primero se identificaron las areas que participan
en la industria de reciclaje de papel y carton de México que ya fueron
mencionadas anteriormente, después se obtienen los datos que son utiles y
sobresalientes para cada una de las areas.

En esta fase de base de datos solo se pondré los datos y tablas en forma
general, 0 sea, no se pondran datos personales, nombres, activos, fijos, activos
circulantes, nombres de los clientes, etc, ya que cada empresa tiene su
informacion interna y puede utilizarla esta como una plantilla, modificandola
para su propia necesidad.

A continuacion se mostraran los datos de las areas para elaborar la base de
datos y poderlos relacionar entre ellas.

 Anderson Virginia. Access 2007: paso paso. Mc Gra Hill. Mexico D. F. 2007.
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3.2.3. Finanzas

En esta area lo mas importante es analizar como se maneja el efectivo de la
empresa en base a la situacion financiera de esta misma, reportando cada
paso del balance general, flujo de efectivo y basandose en algunas formulas de
finanzas (Figura 3.2).

Balance Gral A, Circulante A. Fijo P Circulante P. Fijos
ACTIVOS Bancos Instalaciones |Cuentas x pagar Pres Bancarios
A. Circulantes Cuentas X Cobrar/Computadoras|Prest Bancarios a largo plazo
A. Pasivos Inventarios Inversion Acreedores diversos

PASIVOS Depreciacion |Impuestos

P. Circulantes Mejora continua

P. Fijos

CAPITAL SOCIAL

Flujo de
Edos de Resultados|efectivo Formulario Financiero
Ventas Materias Primas Liquidez AC/PC
Costos y variables  |Produccién Rentabilidad UN/VN
Utilidad bruta Depreciacion Financiamiento |PT/AT
Costos de Operacion |Ventas ROI UN/AT
Utilidad de operacion |Inversion Dias cartera (CXC/V)(365)
Costos financieros
Utilidad antes del ISR
IRS/ptu
Utilidad Neta
A - Activo
P - Pasivo

AC/ PC - Activo Circulante / Pasivo Circulante

UN/ VN - Utilidad Neta / Ventas Netas

PT/ AT - Pasivo Total / Activo Total

UN/ AT - Utilidad Neta / Activo Total

(CXC /V) (365) > Cuentas por Cobrar / Ventas por los 365 dias del afio

Fuente: Propia™.
Figura 3.2. Datos esenciales en el area de finanzas.

15 A partir de las siguientes figuras la fuente es propia.
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3.2.4. Mercadotecnia /Ventas

En el area de ventas se debe de especificar el tipo de mercado que se
encuentra la empresa, el tipo de fabricacion, las ventas que se tienen con
respecto al tiempo y sobre todo el cliente que tenemos (Figura 3.3).

Cliente Tipo de Prod Ventas

Nombre Clave Producto

Compaiiia Cantidad Cantidad

Clave Cliente Precio

Producto Factura Iva

Importe Importe C. Especiales
Fecha de elaboracion
Fecha de entrega

Mercado

Oferta

Demanda

Zona geografica

C. Especiales - caracteristicas especiales

Figura 3.3. Datos esenciales en el area de Mercadotecnia/ventas.

3.2.5. Producciodn

Con respecto al area de produccion se debe recopilar diariamente , el
producto que se va a fabricar, sus estadndares de calidad, la materia prima que
se debe utilizar, las condiciones del equipo para elaborar el producto, y el

personal que va a participar (Figura 3.4).

materias primas | Maquina Producto terminal sindicalizado |Turnos
Serie Velocidad |Serie Sa T-1
Temperatur
Lote a peso base Sh T-2
Cantidad Flujo Humedad Sc T-3
Tipo Caudal Calibre Sd T F-M
Fecha Pasta Tipo Sf
Peso Presion Precio Sg
Proveedor humedad |Marca Sh
destino Cliente Si
Encargado Costo Sj
Producto del dia  Supervisor Costos S - Sindicalizado
ton/dia Spa mano de obra T - Turno
-- Spb Materia prima SP-> Supervisor
-- Spc servi aux Ser aux > servicios
-- Spd Auxiliares
Figura 3.4. Datos esenciales en el area de produccion.
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3.2.6. Recursos humanos

El area de recursos humanos, se encarga de todo lo relacionado tanto del
trabajador como del empleado, es decir el historial que llevan en la empresa, la
capacitacion, la calificacion del desempefio, como también reclutamiento, etc
(Figura 3.5).

Empleado [Trabajadores |Calificacion
Ea Ta Muy buena

Eb Tb Buena

Ec Tc Regular

Ed Td Mala

Ef Te Muy mala

Eg Tf

Eh Tg

Ei Ti

Historial laboral
Nombre
Inicio al trabajo

Capacitacion
Seguridad
Manejo de equipos

manejo de materias primas

Maximo estudios

taller 5S+1

edad

Mejora continua

Domicilio

edo civil

Experiencia

capacitacién

Puesto

calificacion

antigliedad

accidentes o incidentes

E < Empleado
T - Trabajador

Figura 3.5. Datos esenciales en el &rea recursos humanos.
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3.2.7. Compras

En esta area se muestra a cada proveedor y el producto que ofrecen, la
orden de compras, los inventarios de existencia, y el personal que participa en
el area (Figura 3.6).

Proveedor Doc de Compras |Orden de compras
PA Proveedor Datos de la planta
PB Clave Proveedor
PC Condicion de pago|Condicion de pago
PD Entrega Descripcién
PE Fecha de entrega
PF Cantidad
...PN Unidades
P. Unitario
P. Total

Autorizacion
Observaciones

Materia prima Inventarios Trabajador
MP1 Orden Jefe de turno
MP2 Fecha de entrega T1
MP3 Tipo de material T2
MP4 Destino T3
MP5 Cantidad T4

..MPN Especificaciones T5
Importe ..TN
Proveedor

Figura 3.6. Datos esenciales en el area de Compras.

3.3. Relacion de tablas de la Base de Datos de
cada area.

Se tendra una relacion de la base de datos de cada area, representados en
tablas bidimensionales. Para ser la relacion de estas tablas se parte
primeramente de una tabla principal, en donde esta tendra los datos generales,
los cuales se vincularan con las tablas secundarias, que son las que tienen la
informacion mas detallada y son a las que se les asigna una palabra clave.

A continuacion se mostraran la relacion de la base de datos de las areas
funcionales ya tratadas con anterioridad, entre la tabla principal y algunas de
sus tablas secundarias.
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3.3.1. Finanzas

En esta relacion de finanzas la tabla principal es el balance general y las
demas tablas son las secundarias, junto con su palabra clave y estas son:
Activo circulante, Activo fijo, Capital social, Pasivo circulante y Pasivo fijo
(Figura 3.7).

Balance Gral P.Cir_ID
A. Cir _ID Cuentas x pagar
ACTIVOS X
Bancos N Prest Bancarios
A. Circulantes N
Cuentas X Cobrar A. Fijos Acreedores diversos
Inventarios :
PASIVOS Impuestos
P. Circulantes -
P. Fijos 7
ICAPITAL SOCIAL
A. Fijos_ID
Instalaciones
Computadoras Capital Social > P Fiios ID
Inversion ©S ID 98 2
Depreciacion Capital Social Prles Banlcarlos
Retenidos a1argo plazo
Ejercicios

Figura 3.7. Relacion de base de datos en el area de Finanzas.

3.3.2. Mercadotecnia / Ventas

En esta &rea, la tabla principal es ventas y las tablas secundarias son:
Cliente, # de venta.y Zona geografica (Figura 3.8.).

VENTAS

#Venta

Cantidad

Cliente

Factura #\enta

Zona . Vent id

geografica Producto
CLIENTE Precio
Clie id Iva
Nombre Caracteristicas
Compaiiia especiales
Clave Fecha de
Producto elaboracion
Importe Fecha de entrega

Figura 3.8. Relacion de base de datos en el area de Mercadotacnia/Ventas.
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3.3.3. Produccidn

La relacion que se tiene en el area de produccion, es tabla principal
produccién y sus tablas secundarias son: Grupo/empleado, Turno, Materias
primas, Equipo, Producto, Sindicalizado (Figura 3.9.).

TURNO
Jlur_id
Turnol
Turno 2
GRUPO PRODUCCION
/[EMPLEADO Producto
Grup/Emp id TON
Empleadol Desperdicios
Empleado 2 Turno
Empleado 3 " Grupo/Empleado
Materias primas
Sindicalizado
— | Maquina
v
MATERIAS v
PRIMAS ‘EQUIPO PRODUCTO SINDICALIZADO
Nat Prim_id Eq_id Pvo_id Sind_id
Serie VVelocidad Serie Sa
Lote Temperatura peso base Sb
Cantidad Flujo Humedad Sc
Tipo Caudal Calibre Sd
Fecha Pasta Tipo Sf
Oeso presion Precio Sg
Proveedor humedad Marca Sh
destino Cliente Si
Encargado Costo Sj

Figura 3.9. Relacion de base de datos en el area de Produccion.
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3.3.4. Recursos Humanos

En esta area se tiene dos relaciones, primero con el trabajador como se
muestra en la figura 3.10 y después con el empleado como se ve en la figura
3.11, en donde ambos casos la tabla principal es el trabajador o empleado
segun sea el caso y sus tablas secundarias son: Historial, Capacitacion, y
Calificacion .

TRABAJADOR
Historial Trabajador Descripcion
— »|Hist Trab_id
NUM T Numero del trabajador
NOM T Nombre del trabajador
FECINI Fecha de inicio
ESC Escolaridad
EDAD Edad
DOM Domicilio
EDOCIVIL Estado civil
EXP Experiencia
Puesto Puesto
ANT Antigledad
ACC-INC Accidentes / Incidentes
Trabajador Descripcion
— | Clave historial T |Historial del trabajador
—| Cve &ﬂif Calificacion
Cve: cap Capacitacion
i S Cve:CAP Capacitacion
— | Cve: calif Calificacion MC Mejora Continua

MB Muy bueno Clave SEG |Seguridad

B Bueno Clave PA |Proceso del

R Regular Area

M Malo

Figura 3.10. Relacion de base de datos en el area de Recursos
humanos/trabajador.
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EMPLEADO
Historial Empleado Descripcion
"|Hist Emp_id
NUM_E Numero del empleado
NOM E Nombre del empleado
FECINI Fecha de inicio
ESC Escolaridad
EDAD Edad
DOM Domicilio
EDOCIVIL Estado civil
EXP Experiencia
Puesto Puesto
ANT Antiguedad
ACC-INC Accidentes / Incidentes
Empleado Descripcion
Cve Hist Emp Historial del trabajador
Cve Calif Calificacién
— Cve__Cap Capacitacion
v
Calif id Calificacion
MB Muy bueno CAP_id Capacitacion
B Bueno MC Mejora Continua
R Regular Clave_SEG |Seguridad
M Malo Clave_PA Proceso del
Area

Figura 3.11. Relacion de base de datos en el area de Recursos
humanos/empleado.
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3.3.5. Compras

Y por ultimo en esta relacion que es el area de compras, se tiene como tabla
principal el Documento de compras y sus tablas secundarias son: Proveedor,
Orden de compras, Materia prima, Inventarios y el Trabajador de esa area
(Figura 3.12).

ORDEN DE COMPRAS
O de Com _id
Datos de la planta

Proveedor DOC DE COMPRAS Proveedor

Prov id Proveedor /clave Condicién de pago

PB - Orden de compras Descripcion

PC Materia Prima Fecha de entrega

PD Trabajador Siirg:ldaeds

PE Inventario P Unitario

PF P. Total

...PN Autorizacion
Observaciones

MATERIA PRIMA  INVEN¥ARIOS [TRABAJABOR
Mat Prim_Id INV_id Trab_id
MP1 Orden Supervisor
MO2 Fecha de entrega|T1
MP3 Tipo de material [T2
MP4 Destino T3
..MPN Cantidad T4
Especificaciones |..TN
Importe
Proveedor

Figura 3.12. Relacion de base de datos en el area de Compras.
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3.4. Data Marts en una empresa de reciclaje de
papel.

La importancia del data mart en una industria, es de registrar la informacion
de las areas funcionales mediante un historial en nuestro caso particular a
partir de cinco afios atrds. De tal manera que asi podemos darnos cuenta del
comportamiento de la empresa en sus diversas areas y tener una idea de su
tendencia en cuanto a su desarrollo.

Es importante aclarar que los datos que se reportaran a continuacion, sobre
todo en cantidades, como son: precios, costos, toneladas vendidas entre otros
son muy aproximados a la realidad, haciéndolo de esta forma para su mejor
comprension.

Ademas hay que tomar en cuenta que esta informacion recopilada es no
volatil*®

A continuacion se muestra en la figura 3.13 de como estaré integrado el data
marts, en las principales area funcionales de la empresa del papel propuesta y
los puntos importantes que la integran(Boddy S, Rezgui Y., Wetherill M. 2007)

Data MMarts

Mart || Mart |
Mart | ||| Mart | |

Mart [

1.-

Seleccion E;‘Jg‘;‘;r']‘?gn3t’o Graﬁcar
(?n base al de datos datos
area

Figura 3.13. Diagrama del data mart en la industria del papel propuesta.

La informacion es util para el andlisis y la toma de decisiones solo cuando es estable. Los datos
operacionales varian momento a momento, en cambio, los datos una vez que entran en el AD no cambian.
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1.- Seleccion en base al area. En este primer paso de la fase se esta
seleccionando los datos mas esenciales en el proceso de fabricacion por
semana, de cada area para poder entender el comportamiento de cada una de
ellas.

2.- [Extraccion y orden los datos. Para el segundo paso ya teniendo los
datos esenciales se van acomodando semanalmente, mensualmente vy
bimestralmente por cada area durante los cinco afios y posteriormente
tabularlos.

3.- Graficar los datos representativos. Una vez teniendo los datos
acomodados, en el tercer paso se deben representar graficamente, para poder
observar el comportamiento de cada grafica de las diversas areas durante los
cinco afos. Esto se hace tanto para la informacion semanal, mensual y
bimestral.

Y la parte final de este paso consiste en elaborar la grafica promedio
mensual durante los cinco afios de cada area.

3.4.1. Seleccidon en base al area.

A continuacion se presentan algunos datos del data mart de cada éarea
poniendo en primer lugar el area de ventas, posteriormente el area de
produccion, luego el de compras, depuse el del personal y finalmente el de
finanzas.

El complemento de los datos del data mart se muestra en le Apéndice A

3.4.1.1. Data Mart de Ventas

El data mart del area de ventas, consiste en mostrar por medio de pequefas
tablas los datos que se generaron por un determinado tiempo (cinco afos),
reportando estas tablas semanalmente.

En cada tabla'’ se le asignara una clave por ejemplo la tabla A1S1V como
se muestra en la figura 3.14 en donde significando lo siguiente Afio 1, Semana
1y V al area que corresponde en este caso ventas.

7 Afio, numero de afio, semana, humero de semana, el &rea que se encuentra.
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A continuacion se presentaran dos figuras que muestra del data mart de
ventas:

Ano 1l Semanal

Tprod Puni/TN | TN vend | Ventas
SK-33 3800 20.00 | 76000
SK-43 4100 12.00 | 49200
125200

T prod - Toneladas producidas.
Puni/TN - P unitario por cada tonelada del papel fabricado.
TNvend - Toneladas vendidas.

Figura 3.14 A1S1V

En la figura 3.15 se indica, que los datos se reportan en el afio 1 semana
1,indicando en la primer columna se tienen dos tipos de produccion de cartdon
para cajas corrugadas que es el:

Semikraft -33
Semikraft - 43

En la segunda columna se muestra el precio unitario de cada uno de los
productos por tonelada, en la siguiente columna se muestra las toneladas
vendidas y en la Ultima columna se muestra las ventas, o sea la cantidad en
pesos que se vendié de cada producto.

Otro ejemplo es la tabla de ventas A5S8V, como ya se indico se refiere al
ARo5 Semana 8 del area de ventas, ver figura 3.15.

Afo 5 Semana 8

Tprod Puni/TN | TN vend | Ventas
Semikraft-

33 4850 20.00 | 97000
Semikraft-

43 5110 16.00 | 81760
PoliKraft 15080 15 226200
CBK-2 5900 3 17700

196475

Figura 3.15. A5S8V
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En esta tabla indica que ya se tiene otros datos de produccion como son:

Polikraft'® Se utiliza para hacer cajas que protejan de la humedad y de
ciertos tipos de liquidos.

CBK — 22 Este tipo de productos recubiertos con pintura blanca
(Silalcalcital), se lleva a impresion y se utiliza para hacer cajas que
directamente se empacan articulos.

Como se podra observar en las tablas se presenta informacion de diferentes
afos, indicandonos que no nada mas, se producen dos tipos de fabricacion,
sino que puede haber una variedad amplia desde el afio 1 al afio 5, logrando
con esto la empresa tener un mayor numero de clientes.

3.4.1.2. Data Mart de Produccion

Se muestran las variables en el area de produccion como: la produccion en
base a tonelada por semana, el consumo de materias primas, velocidad y
diametro de la maquina, consumo de los quimicos, producto fabricado y
vendido por tonelada, merma reportada por tonelada y fabricacion total.

Las tablas se les asignara una clave de la siguiente manera, tabla A1S1P,
Afo 1 Semanal, y P el area a la que corresponde en este caso Produccion,
mostrandose en la figura 3.16.

Afio 1 Semanal
Vel fpm Dfab MP Cart |CdeQ(TN) |[PFTN |[MerTn| FT
100 15 40 1.3 32.00 5 37.00

Vel fpm - Velocidad de la maquina reportada en pies por minuto
Dfab - El didmetro del producto fabricado

MP Cart - Materia prima, cartén

C de Q (TN) > Consumo de los quimicos reportado en toneladas
PFTN - Producto fabricado y vendido reportado en toneladas
Mer TN - Merma reportada en toneladas

FT - Fabricacion total.

Figura 3.16. A1S1P.

En la primer columna de la tabla tenemos la velocidad que opera la maquina,
en la segunda el diametro que tiene el producto terminal, posteriormente el
consumo de materia prima como es el carton reciclado y los quimicos
utilizados, en la quinta columna se reporta las toneladas vendidas, en la

18 Este tipo de fabricacion tiene el carton kraft una pelicula de polietileno y es por eso que se llama
polikraft.

19 Que se denomina en la industria del papel Couche Bikini Kraft, para cajas de doble vista en este caso
de color blanco.
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siguiente la merma que se obtuvo en la semana y la ultima columna muestra la
fabricacion total del afio 1 semana 1.

Ahora se muestra la tabal A1S19P en donde se indica una columna
adicional, que es la de “reponer’” y es a donde el cliente rechaza un cierto
namero de toneladas de un cierto producto, que se tiene que reponer y esto se
considera no como ganancias sino como perdidas (Figura 3.17).

Afiol Semanal9

Vel fpm Dfab MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn |reponer | FT
105 15 136 4.71 100.00 8 26 134.00

Figura 3.17. A1S19P.

Es importante mencionar que la materia prima para fabricar el papel
reciclado, generalmente se obtiene en centros y plazas comerciales, en centros
educativos, o también por medio de grupos o personas que vendan el carton
que recolectaron en la colonia que viven, etc.

Por otra parte algunos de los quimicos empleados para la fabricacion del
papel son los siguientes:

Almidon
Encolante AKB
Polietileno
Silalcalcital

Almidon

Se utiliza como aditivo, para que las hojas o capas del cartén se adhieran, y
no presenten problemas en la separacion de capas y ademas dan mayor
resistencia al carton.

Consumo de almidén por cada tipo de fabricacion de papel.

Para el SK - 33, SK — 43 y polikraft se utiliza la misma cantidad de almidén,

gue es de 8 kg por cada tonelada de papel que se fabrica
Para el CBK —22 se consume 16kg por cada tonelada de papel.

Encolante AKD

Este producto quimico se utiliza para generar una capa impermeable para
evitar un cierto grado de retencion de liquidos en el proceso de fabricacion.

Consumo del encolante AKD por cada tipo de fabricacion
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Para el SK — 33, SK — 43y polikraft se utiliza la misma cantidad de
encolante, que es, 23 Kg por cada tonelada de papel que se fabrica y para el
cbk-22 se consume 30 kg de encolante por cada tonelada de papel producido.
Polietileno

Este producto quimico solo se utiliza en el polikraft, y sirve para darle mas
resistencia al carton con respecto a los liquidos.

Consumo de polietileno

Se necesita 220Kg de polietileno para cada tonelada de papel fabricado.
Silalcalcital

Este compuesto quimico es una pintura blanca especial, que se utiliza para
recubrir el cartén y tener dos vistas y se le denomina Couche, y solo se utiliza

para el tipo de papel CBK-22.

En relacion a las mermas estas se obtienen por algunas de las siguientes
razones:

Cambio de fabricacion,

Exceso de algun producto quimico
Mal embobinado

Mugres en el papel

Acanalado

Franja de humedad

Y refiriéndonos a los rechazos las causas mas frecuentes son:

- Que no haya cumplido con las especificaciones que el cliente indico (peso
base, espesor, area, diametro, etc.).

- Producto maltratado por el monta cargas, en el momento de subir o bajar el
rollo.

- Al momento de transportarlo se modificaron sus propiedades por el climay no
se protegieron adecuadamente los rollos.
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3.4.1.3. Data Mart de Compras

En esta area se muestra las compras de las materias primas como son:
papel y carton para reciclar y los quimicos que se van a utilizar por semana en
el area de produccion.

Para poder representar los datos que se manejan en esta area se clasifican
las tablas de la siguiente manera A1S20C, Afio 1 Semana20, y C el area a la
gue corresponde en este caso Compras (Figura 3.18).

Afo 1 Semana 20

CartTN | PUCart/TN | PTCart | QTN | PQ por TN | PTdelCQ | CTMP
95 1000 95000 | 5 954 4770 | 99770

CartTN > Papel de reciclado utilizado por tonelada

PUCart/TN - Precio unitario del carton reciclado por tonelada
PTCart - Pretio total del carton reciclado

QTN -> Compra de los quimicos por tonelada

PQporTN -> Precio del quimico por tonelada

PTdelCQ -> Precio total del consumo de los quimicos

CTMP - Costo total de la materia prima

Figura 3.18. A1S20C.

En las columnas de la siguiente tabla se muestra, el total de papel y carton
para reciclar, el precio por tonelada y el costo total. Las toneladas de quimicos
empleadas, el costo por tonelada y el precio total de estas y finalmente la
ultima columna presenta la suma total de las materias primas empleadas
(Figura 3.19).

Afo 4 Semana 40

CartTN |PUCart/TN | PTCart | QTN | PQ por TN | PTdelCQ | CTMP
144 1200 172800| 8 1062 21956 |194756

Figura 3.19. A4S40C.

En esta tabla se observa que el precio del carton ha aumentado un 20% vy el
precio de todos los quimicos de su precio normal aumento un 15%, estos
valores se compararon con el primer afio. Por otro lado el total de costos de
materia prima también se ve incrementado partiendo de los porcentajes de
incremento del costo de las materias primas.
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3.4.1.4. Data Mart de Recursos humanos

En esta area se muestra el historial del numero de trabajadores que va
aumentando conforma va pasando los afios, desde el primero al quinto y en
forma general el costo de mano de obra directa e indirecta.

A continuacion se muestra una tabla AlInRH que viene siendo Afiol inicio y
RH corresponde en este caso al area de recursos humanos (Figura 3.20).

Afo1l Inicio
Puesto Estudios
Dir Gral Licen IQ
Ing
Gerente Quimicos
Ing
3 Supervisor Quimicos
10 Sindicalizados | Secundaria
CT del P 300000
Dir Gral - Director general
RH - Recursos Humanos

Figura 3.20. AlInRH.

Al inicio del primer afio se cuenta con 15 trabajadores, desde el director
general hasta el ayudante general, teniendo un costo total del personal de $
300,000.

A continuacion se presenta la tabla A1FRH, Afol final &rea recursos
humanos (Figura 3.21).

Afol Final
Puesto Estudios
Dir Gral Lic en 1Q
Ing
3 Gerentes Quimicos
Ing
5 supervisores Quimicos
10 Sindicalizados | Secundaria
CT del P 600000

Figura 3.21. A1IFRH

En esta figura se incrementa el niumero de trabajadores, que equivale a un
supervisor de produccién, dando un total de 16 trabajadores, ademas hay un
incremento de costo total del personal dando un total de $ 600,000.00.
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Ahora se muestra la tabla A5InRH, Afo5 Inicio area de recursos humanos
(Figura 3.22).

Afo5 Inicio
Puesto Estudios
Director General Licenciado en Ingenieria Quimica
Ingeniero a fines en la rama de
5 Gerentes papel
12 supervisores Ingeniero Quimico
30 sindicalizados Secundaria minimo
CT del P 700000

Figura 3.22. A5InRH . Estructura Organizacional

Se observa que conforme van pasando los afios en esta empresa, se han
estado incrementando, ahora se cuenta con 48 trabajadores.

En relacién a la tabla ASFRH Afo 5 final recursos humanos, se tiene el

mismo personal solo se incremento los costos del personal, siendo ahora de $
1,500,000.00.

3.4.1.5. Data Mart del area de resultados

En esta area se muestran los gastos Yy las ventas para obtener la utilidad
bruta mensual de cada afio de la empresa.

Los datos se presentan en las tablas, de la siguiente manera AIM7F, Afio 1
Mes 7,y F que corresponde al area de resultados (Figura 3.23).

Afio 1 Mes 7
GASTOS
Oper MP P Otros TG Ventas |Ubruta

460900| 444080{300000| 1000001304980 | 1545400 240420

Oper - Gastos de Operacion (Luz, agua y vapor)
MP - Gastos totales de la materia prima

P - Gastos del personal.

TG - Total de gastos en la organizacion

UBruta -> Utilidad Bruta.

Figura 3.23. ALM7F.

En las columnas de la siguiente tabla se muestra, primeramente los gastos
de operacion de la empresa como son: luz, el agua y el vapor, gastos de la
materia prima, que es el carton para reciclar y los quimicos, gastos de todo el
personal, y otros gastos diversos como pueden ser fletes, comisiones,
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papeleria, etc, posteriormente se muestran las columnas total de gastos y
ventas y finalmente se muestra la utilidad bruta.

Ahora se muestra la tabla ASM5F que es del afio 5 mes 5 del area de
finanzas para compararla con la anterior (Figura 3.24).

Ao 5 Mes 5
GASTOS
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta
891600 1482668 500000 70000[2944268| 4813460 1869192

Figura 3.24. ASM5F.

En esta tabla se observa como se incrementaron el total de gastos y ventas
para el afio 5 teniendo una utilidad bruta de $1,869,192.00, que al compararla
con la primer tabla que representa el afio 1 y en donde se obtuvo una utilidad
bruta de $240,420.00 se aprecia un gran incremento de esta utilidad.

3.4.2. Extraccidon, ordenamiento y grafica de los datos
esenciales de cada éarea.

Al tener los datos histéricos por semana durante cinco afios de cada area
funcional, se procedera a extraer y ordenar los datos esenciales de la empresa
de reciclado del papel, para observar el comportamiento de ésta por medio de
gréficas.

Una vez extraidos se van ordenando por semana, mes y bimestre y al ser
graficados queda en el eje de las “X” el tiempo y en el eje de las “Y” la variable
dependiente que son los datos esenciales de cada area.

3.4.2.1 Comportamiento de los datos del area de Ventas

En esta area las ventas se tabulan por, mes y bimestre durante cinco afios y
las graficas son elaboradas, considerando como variable independiente el
tiempo y la dependiente las ventas.

En las siguientes tablas se representan los datos de las “ventas mensuales”
y promedio durante cinco afos (ver figura 3.25).
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Meses ANO 1 |ANO 2 |ANO 3ANO 4 ANO 5 Promedio
1 1008700 1258100/ 1609840 2056833 4683540 2123402,6
2 1631600 1684400] 1810520 1991170 4763530 2376244
3 1461700 1539060/ 1619400 2159549 3577120/ 2071365,8
4 1873600 1369460 2097763 2613700, 5690910, 2729086,6
5 1392300 1488600/ 1310232 2191840 4813460, 2239286,4
6 1468700 1569240 1864392 2361020, 4691030, 2390876,4
7 1545400 1599400 1809216| 2191840 4717345 2372640,2
8 1574000 2370720 2321019 2322680 4354330 2588549,8
9 1879500 2185580 2565346/ 3410020, 5950190, 3198127,2
10 1592200 1591040 2054692 3271380 4620540, 2625970,4
11 1588400 1846660 1564030, 4200700, 3995400 2639038
12 2965000, 2961700/3378834| 7176720, 6555792 4607609,2

Figura 3.25. Ventas mensuales y promedio.

Con base a los datos anteriores se procede a elaborar las siguiente grafica
(ver figura 3.26).

Ventas ($)

Ventas en Meses

7000000

6000000

5000000

4000000

3000000

2000000

1000000

10

Meses

15

—— Afo 1
—=— Ao 2
Afo 3
Afio 4
—%— ARo5

Figura 3.26. Ventas en meses.
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En esta grafica que se representa mensualmente las ventas afio con afo, el
comportamiento es similar al de las semanas solo que con menos datos, dando
como resultado una mejor visualizandose mejor los puntos tiempo- ventas.

Ademas se puede observar, que en los cuatro primeros afios las ventas
estuvieron por debajo del $3, 500,000.00, pero a partir de los dos ultimos
meses del afio 4 se van incrementando las ventas y en el quinto afio se llegé a
lo mas alto de las ventas.

Y por ultimo se tienen en las figuras 3.27 y 3.28, que representan las
“ventas bimestrales,” teniendo como resultado menos datos.

Bimestral |ANO 1 ANO 2 ANO 3 |ANO 4 ANO 5

2640300 2942500 3420360|  4048003] 4499646,6
3265900 2908520 3717163] 4773249 4800452,4
2861000 3057840  3174624] 4552860 4630162,8
3119400 3970120 4130235 4514520 4961190
3471700 3776620 4620038 6681400 5824097,6

6 4553400 4808360 4942864) 11377420 7246647,2
Figura 3.27. Ventas Bimestrales.

gl |k [(WIN(F

Ventas Bimestrales
10500000
9500000 Aol

8500000 . A2

S 7500000 )

& 6500000 Ao 3
5500000 = = Ano4
4500000 e ——Afio 5
3500000 - SEar==
2500000 o1

0 2 4 6
Bimestre

Figura 3.28. Ventas Bimestrales.

En esta gréfica se observa que al tener menos datos se ve mas claro el
comportamiento del incremento de ventas de cada afio.

Ademas se muestra que en el Ultimo bimestre del afio 4 se tiene la mayor
venta durante los cinco afios que es de $11, 377,420.00. Con respecto a la
curva del afio 5 en un principio las ventas son mayores en comparacion con las
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demas, pero el ultimo punto no es tan significativo el incremento de ventas
como el del afo 4.

3.4.2.2 Extraccion y grafica de datos del area de Produccién

En esta area existe un conjunto de datos que nos dan informacion
importante en relacion a la produccién del producto, mostrando en primer lugar
la produccién y en segundo el consumo de los quimicos, también se puede
obtener otros datos esenciales dependiendo de la necesidad de cada empresa,
por ejemplo la velocidad en que trabaja la maquina, dando como resultado
mayor o menor fabricacién de toneladas de producto.

Con base a esta informacion se obtienen las graficas de “produccién” y
“consumo de quimicos.” Las tablas de la informacion del &rea de produccion
se muestran en el apéndice B.

Gréfica de produccién.

En relacion a la informacion de “produccion” se tiene la grafica por bimestre
ver Figura 3.29.

Planeacion de produccion
2000
1800 —
£ 1600 / d
|_ ~
- ——Ano 1
() ~
< 1400 e —=—Afio 2
2 x| Afio 3
§ 1200 /{ Afo 4
S / 7
© 1000 )\ /,T\ | —*—Aho 5
L~
'/
800 A, Dol
&
600
0 2 4 6 8
Bimestre

Figura 3.29. Produccion por bimestre

En esta grafica el comportamiento con respecto a la produccion bimestral, en
los tres primeros aflos son muy parecidas las tendencias y para el cuarto en
los primero cuatro bimestres es casi constante la fabricacion, incrementandose
ésta en los dos ultimos. Y en el dltimo afio la produccidn esta en su punto mas
alto.
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A continuacion se muestra la grafica promedio mensual durante los cinco
anos (ver figura 3.30).

Medicion de Demanda de Produccién

1000
900 /
800
700
600
500 —| = \o\ )/
400
300

Fabricacién en TN
»
4
\

0 2 4 6 8 10 12
Meses

Figura 3.30. Medicion de demanda de produccién.

En la grafica de “medicion de demanda de producciéon” se tiene un
comportamiento casi constante de fabricacién del 1 al 8, 10 y 11 meses y es
ascendente en el noveno con un incremento de 652 toneladas promedio y en
el doceavo mes presenta un incremento de 918 toneladas promedio durante los
cinco afos.

Gréaficas de consumo de quimicos.

En relacion de la informacién de quimicos se hizo lo mismo que con la
fabricacion total La siguiente grafica es el consumo de quimicos bimestral.

Ahora se muestran la gréafica bimestral durante los cinco afios de consumo
de quimicos (ver figura 3.31).
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Consumo de Quimicos bimestral
160 |
140 "\J(
E 120
* —%—_ ——Afo 1
§ 100 e . Afig 2
c
fg 80 . Afio 3
S &0 Afio 4
° | —*— Afio 5
S 40 S ,
/ /‘¥‘\_"“_/ >"‘
20
0
0 2 4 6 8
Bimestre

Figura 3.31. Medicién de demanda de produccién.

En la gréfica por bimestre se observa que en los tres primeros afios el
consumo de quimicos es casi igual, pero en el afio 4 se tiene un cambio
significativo de consumo, en los dos ultimos bimestres y para el afio 5 hubo un
mayor consumo en los seis bimestres.

3.4.2.3 Extraccion y Grafica de datos del area de Compras.

En esta area los datos esenciales vienen siendo los costos totales de la
materia prima representados por el costo del cartén para reciclaje y el costo de
los quimicos empleados.

La tabla de estos datos se muestran en el Apéndice B y de ahi se obtendra
la gréfica de “Incremento de costos de produccion por bimestre” (ver figura
3.32).
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Incremento de costos de produccién bimestral
4000000 \l
3500000 1o 3
&+
3000000 =
S I / ——Afo 1
o 2500000 —=— Af0o 5
= ~
o 2000000 X Afio 2
© ~
S 1500000 = Afio 3
0 T —*— Afo 4
8 1000000 S SR el
« \
500000
0
0 2 4 6 8
Bimestre

Figura 3.32. Incremento de costos de produccion.

En esta grafica es muy notorio la diferencia de costos de cada afio,
observandose mayor costo de materia prima durante el Ultimo bimestre del

quinto afio resultando mayor incremento en comparacion de los afios
anteriores.

A continuacién se muestra la grafica de Estacionalidad de Costo de Materia
Prima (ver figura 3.33).

Estacionalidad de Costo de Materia Prima

1600000
1400000 ?
1200000
1000000 -
800000 ZAEEL X
600000 o /
400000
200000

0

Costos de MP ($)
AN
.
/
*

0 2 4 6 8 10 12 14
Meses

Figura 3.33. Estacionalidad de Costo de Materia Prima Promedio Mensual.
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En esta gréafica se presenta el costo de materia prima de cada mes durante
los cinco afos, siendo constante en los meses 1,2,3,5 y 6 llamandose a esto
estacionalidad, es decir son los puntos en donde no hay tanta fluctuacion en los
Costos.

Si se compara el primer mes promedio con respecto al ultimo se tiene un
aumento de costos del 56.59%.

3.4.2.3 Extraccion y Grafica de datos del area de Resultados.

En esta area el dato esencial es el porcentaje de rendimiento anual, el cual
se obtiene de la siguiente manera:

%Rendimiento anual = ((Valor final — Valor inicial)/Valor final)* 100

Valor inicial = la utilidad bruta del primer mes.
Valor final = la utilidad bruta del ultimo mes.

Los valores finales e iniciales se obtienen de las tablas del Apéndice B,
estos valores estan representados por la suma de todos los gastos menos las
ventas de cada afio, obteniéndose un punto por cada afio en la gréfica de
porcentaje de rendimiento anual. (ver figura 3.34).

Porcentaje de rendimiento

100
90
80
70
60 =
50
40
30
20
10

Porcentaje

Afos

Figura 3.34. Porcentaje de rendimiento mensual de los cinco afios.
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En esta grafica se muestran los porcentajes de rendimiento anual de los
cinco afos, que son los siguientes.

ANO % rendimiento
80,646
90,67
57,903
84,122

20,548

O |W(N | |22

Por lo que se puede apreciar en el afio uno se obtiene un buen porcentaje
porque practicamente se tiene un valor inicial pequefio, como también pasa en
el afio 2 y 4 con respecto al afio 3 y 5 se tiene un valor considerable en
comparacion a su valor final es por eso que se tiene menor rendimiento en
estos dos ultimos afios. Pero con respecto al afio 4 su valor final es el mas alto
en comparacion de los demas afios, y el de mayor % de rendimiento es el afio
2.

En este caso del &rea de resultados obtendremos solo esta grafica ya que en
forma practica para el tomador de decisiones, le importa el porcentaje de
rendimiento de cada afio.
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Capitulo 4

Andlisis de Resultados de cada Area
en la Pyme del Reciclaje del Papel

En este capitulo se hard el andlisis de resultados de la metodologia de
almacén de datos de la empresa Pyme del reciclaje de papel, en donde se
utilizara el método de minimos cuadrados para observar la linealidad que tiene
en cada area de la empresa y asi facilitar la toma de decisiones con respecto al
mejor desarrollo de la empresa.

En el capitulo anterior se implemento la metodologia de la inteligencia
empresarial que es un almacén de datos, en donde se describié cada grafica
semanal, mensual, bimestral y la de promedio mensual durante cinco afios de
sus areas funcionales.

Y de esta manera al observar las graficas de cada area con respecto al
tiempo, vimos como se mostraron sus comportamientos detectando: que afio
fue mejor, en cual se tuvo mas variacion, cual fue mas constante, en que
intervalos se tienen bajas o altas, ya sea en las ventas, compras , costos,
produccion, etc.

Con este andlisis nos sirve para comprender la situacion de la empresa
durante los cinco afios planteados para su desarrollo utilizando las
herramientas desde el data mart. En donde podria sugerirse la adaptacion de
esta metodologia de almacén de datos, para que cada responsable de cada
area plantee estrategias para facilitar la implementacion de la metodologia y su
adaptacion para la mejoria de la empresa.

Solo se hara el analisis de regresion lineal de los minimos cuadrados en las
areas de ventas, produccidén y compras. Ya que el area de personal se trata
solamente de la cantidad de trabajadores que se solicita, y en el area de
finanzas la parte que nos interesa en este trabajo es el resultado de las cuatro
areas mostrandose intervalos por cada afio y el porcentaje de rendimiento.
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4.1. Analisis de resultados de cada area de la
empresa pyme del reciclaje del papel.

El andlisis de resultados que se va a llevar a cabo es en base a una
regresion lineal (Koc T.2007). EI método que se utilizara es el de los minimos
cuadrados el cual nos ayuda a entender el comportamiento de los puntos,
transformandolos de tendencias de curvas a una linealidad.

El método de minimos cuadrados consiste en determinar la recta de la
regresion muestral de mejor ajuste. Esta grafica, ademas de permitirnos
precisar objetivamente si puede trazarse una regresion adecuada para describir
los datos, nos puede servir también para hacer una estimacién aproximada®
de a y b. Aunque este procedimiento puede dar resultados bastantes
satisfactorios, existen por lo menos dos razones que hacen necesaria la
obtencion de un procedimiento sistematico para hallar la recta que mejor se
ajuste a los datos.

Para hallar la recta de mejor ajuste, determinaremos los valores de ay b que
minimizan la suma de los cuadrados de los residuos. Puesto que los residuos
estan representados por € = y; — Vi, dicho método se define de la manera
siguiente (Kreyszig E. 1974):

Estimacion por el método de los minimos cuadrados

Minimizar ="-1 e = "1 (Vi - ¥i)?

La recta de regresién muestral determinada minimizada X e? se llama recta
de regresién minimo- cuadratica.

Se utiliza las siguientes relaciones para obtener el minimo cuadrado.

Primero a los valores de x se les resta su media.

“e

Segundo a los valores dependientes se les resta la media del valor “y”.

2 Estas variables pertenecen a la férmula de la regresion lineal y = bx + a
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Tercero se tiene un producto de ambas relaciones:

(x; — Dy

{Ii'_.'f 2

Estas relaciones se van obteniendo con respecto a cada valor de “x” y de “y
para obtener los valores de “a” y “b”.

Estos valores se van obteniendo, tabulandolos y poniéndolos en columnas,
las relaciones “3” y “4,” se suman para proporcionarnos la informacion
necesaria para calcular “a” y “b.”

Para obtener el valor de “b” es por medio de la siguiente formula.

1
b= 0=

1 ?21(-""5:' - I_}(}’i - _'.!-_}

1 .
n—1 ?:1(—1-:' - I}L

Y con el valor de “b” y las medias de “X” y"y” de cada punto de la los valores
tabulados se obtiene el valor de “a” como se muestra en la siguiente formula.

[{peet)

Ya al tener los valores de “a” y”’b” se obtiene la recta de regresion muestral.
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4.1.1. Analisis de resultados en el area de Ventas

El andlisis del area de ventas, se hace en base a la informacidén que se tiene
en el apéndice C y utlizando sus minimos cuadrados, empleando las
ecuaciones mencionadas con anterioridad para obtener los valores de “a” y “b”
de cada uno de los cinco afios y asi obtener la linealidad.

Para dar una idea més clara de la aplicacion de los minimos cuadrados para
los puntos de venta de los cinco afios se mostrara un ejemplo de cdmo se llevo
a cabo, tomando el mes 1 del afio 1 de las tablas del apéndice C (figura 4.1).

X Y X Y
Meses ANO 1 S 7819981100
1 1008700 [>UMa
Media 6,5 1665092

Figura 4.1. Se tiene el valor de la media y suma de las variables del primer afio
de ventas.

Partiendo de los puntos “x” y “y,” de sus sumatorias y su media, se

procedera a obtener los valores de “a@” y “b,” utilizando las ecuaciones
planteadas al inicio.
Ecuacion (1)

X; = son los meses
en este caso es el mes 1 del afio 1 y la media de 6.5

Xi-xmed ; 1-65=-55

Ecuacion (2)

yi = las ventas
En este caso es de 1008700 y la media es de 1665092

yi-ymed ; 1008700 - 16655092 = -656391,667

Ecuacion (3)

(xi-xmed) (yi - ymed) ; (-5,5)(-656391,667) = 3610154,167

Ecuacion (4)
(Xi-Xmed)* ; (-5,5)* = 30,25
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' (Xi-Xmed) (Yi -
Sumatoria Ymed) (Xi-Xmed)2
11347650 143

Sumatoria de (xi-xmed) (yi - ymed) = 11347650

Sumatoria de (xi-xmed)? = 143

Ecuacion (5)
1 " _ _
n—1 z‘=1(xz' — )y =)

n—1 ?:1(—1-:' - :'E:}L

b = (1/11 * 11347650) / (1/11* 143)
b = 79354.2

Ecuacion (6)
a=¥—bx

a = 1665092 — (79354.2*6.5)

a =1149289

[{peei) “y 0

Una vez encontrados los valores de “a” y "b” se obtienen los valores de “y’con
base a la formula. y=a + bx
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Asi como se hizo para el afio 1 de la misma manera se lleva a cabo para los
siguientes afos, dando cono resultado la figura 4.2.

Regresion Lineal de Ventas
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1000000 |
0 2 4 6 8 10 12

Meses

Figura 4.2. Regresion lineal del &rea de ventas.

En esta gréfica se muestran cinco lineas que son los cinco afios
transcurridos en la empresa de papel que se ha estado analizando, mostrando
una pendiente positiva, esto quiere decir que las ventas con respecto al tiempo
fueron proporcionales. Las tres lineas de los tres primeros afios tienen el
mismo comportamiento, en el afio 4 se ve un incremento de $1, 299,615.00
hasta $4, 691,626.00 y en el ultimo afio se tiene una mayor venta desde el
primero hasta el uUltimo mes y fue de $4465248.91 hasta $5270282.256
respectivamente, esto es por una mayor demanda del producto, pues hubo
mas consumo en el mercado.
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4.1.2. Analisis de resultados en el area de Produccion

En esta area se tienen dos tipos de graficas que son la fabricacion total y el
consumo de quimicos, en ambas se hizo su respectivo analisis. Toda la
informacion necesaria para dicho analisis se encuentra en el apéndice C area
de produccién.

4.1.2.1. Regresion lineal de Fabricacion total
Para llevar a cabo la regresion lineal de fabricacién total, se realizara un

ejemplo de tomando en cuenta el mes 1 del afio 1 de las tablas del apéndice
C (Figura 4.3).

X y X y
Meses ANO 1 Suma | 78 5444

Media 6,5 |453,6667

Figura 4.3. Media y suma de las variables del afiol mes 1 de produccion.

“ ”

Partiendo de los puntos “X” y “y,” de sus sumatorias y su media, se procedera

[{Pegt)

a obtener los valores de “a” y “b,” utilizando las ecuaciones planteadas al inicio.
Ecuacion (1)

Xj = son los meses
en este caso es el mes 1 del afio 1 y la media de 6.5

Xi-xmed ; 1-65=-55

Ecuacion (2)

yi = las ventas
En este caso es de 5444 y la media es de 453.6667

yi-ymed ; 5444 — 453.6667 = -177.6667

Ecuacion (3)

(xi-xmed) (yi - ymed) ; (-5,5)(-177.6667) = 977.1666667

Ecuacion (4)
(Xi-Xmed)? ; (-5,5)* = 30,25
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' (Xi-Xmed) (Yi -
Sumatoria Ymed) (Xi-Xmed)r2
3021 143

Sumatoria de (xi-xmed) (yi - ymed) = 3021

Sumatoria de (xi-xmed)? = 143

Ecuacion (5)
1 " _ _
_ n—1 z‘=1(xz' — )y =)

b= 1
n—1 ?:1(—1-:' - :'E:}L

b =(1/11* 3021) /(1/11* 143)
b= 21.12587413
Ecuacion (6)

a=y—bx

a= 453.6667 — (21.1258.2*6.5)
a = 316.348

Al igual manera se hizo los siguientes afios, dando como resultado la figura 4.4.
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Regresion Lineal de Fabricacion total anual
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Figura 4.4. Regresion lineal del area de produccion Fabricacion total.

En las tres primeras rectas se tiene un comportamiento similar y su
tendencia es incrementar la produccion al final del afio, en el afio 4 se tiene un
incremento mayor de fabricacién a partir del cuarto mes y para el afio 5 el
incremento sucede desde los primeros meses.

4.1.2.2. Regresion lineal de consumo de quimicos

En el andlisis de regresion lineal por minimos cuadrados para el consumo de
guimicos durante los cinco afios, se plantean las ecuaciones en donde también
se toma un ejemplo del mes 1 afio 1 del consumo de quimicos del apéndice C,
(Figura 4.5).

X Y X Y
Meses ANO 1 Suma | 78 | 188,24
1 9,68 Media | 6,5 |15,68667

Figura 4.5. Se muestran la media y la suma de las variables del afio 1 mes
1del consumo de los quimicos

Partiendo de los puntos “X” y “y,” de sus sumatorias y su media, se
procedera a obtener los valores de “a@” y “b,” utilizando las ecuaciones
planteadas al inicio.
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Ecuacion (1)

X; = son los meses
en este caso es el mes 1 del afio 1 y la media de 6.5

Xi-xmed ; 1-65=-55

Ecuacion (2)

yi = las ventas
En este caso es de 9.68 y la media es de 15.68667

yi-ymed ; 9.68—15.68667 = -6.0066667

Ecuacion (3)

(xi-xmed) (yi - ymed) ; (-5,5)(-6,0066667) = 33.0366

Ecuacion (4)
(Xi-Xmed)? ; (-5,5)* = 30.25

. (Xi-Xmed) (Yi -
Sumatoria Ymed) (Xi-Xmed)2
103.43 143

Sumatoria de (xi-xmed) (yi - ymed) = 103.43

Sumatoria de (xi-xmed)? = 143

Ecuacion (5)

LS~ D —5)

b= 1
1 — 12?:1(1.-:' - f}‘

b = (1/11 * 103,43) / (1/11* 143)

b =0.723286713
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Ecuacion (6)
a=¥—bx
a= 15.68667 — (0.723286*6.5)

a = 10.98530303

Asi como se hizo para el afio 1 de la misma manera se lleva a cabo para los
siguientes afos, dando cono resultado la figura 4.6.

Regresion Lineal de Consumo de Quimicos Anual
80
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70 X/*/AK/W
_ 60 M=
= (//*/X/ —e— Afio 1
g 20 "] —=— Afio 2
£ 40 Afio 3
=} ~
g 30 Ano 4
O —— Afl0 5
20 | B W= j*;ﬁ:*"—g
10 -
0
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Figura 4.6. Linealidad de Consumo de Quimicos Anual.

Nuevamente en los tres primeros afos se presenta el mismo
comportamiento de linealidad, pero en el afo 4 el comportamiento es
interesante, ya que al principio de este se tiene un menor consumo de quimicos
y al final se incrementa, observandose un cambio brusco en toda la recta y
para el ultimo afio el consumo de quimicos es mayor que el de los afos
anteriores, con un incremento en los Gltimos meses.

En términos generales en el andlisis de resultados de produccion de cinco
afos, el comportamiento es positivo pero si se encontr6 con base a la
informacion del data mart se detectd baja produccion semanal esto fue
ocasionado por los tiempos muertos, los cuales se presentan por falta de
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planeacion de un programa eficiente de mantenimiento preventivo y correctivo.
Tratando de eliminar al maximo los tiempos muertos.

4.1.3. Analisis de resultados en el area de Compras.

En el andlisis de regresion lineal por minimos cuadrados para el area de
compras, al igual que las otras areas se toma un ejemplo del mes 1 afio 1
tomando la suma y media de las variables como se ve en la figura 4.7. ( ver
apéndice C).

X Yy X y
Meses |ANO 1 Suma | 78 | 6014044
1 | 298264 | \jedia | 65 501170,333

Figura 4.7. Suma y media de las variables mes 1 afiol del area de compras.

Partiendo de los puntos “x” y “y,” de sus sumatorias y su media, se

procedera a obtener los valores de “a” y “b,” utilizando las ecuaciones
planteadas al inicio.

Ecuacion (1)

X; = son los meses
en este caso es el mes 1 del afio 1 y la media de 6.5

Xi-xmed ; 1-65=-55

Ecuacion (2)

yi = las ventas
En este caso es de 298264 y la media es de 501170.333

yi-ymed ; 298264-501170.333 = -202906.33

Ecuacion (3)

(xi-xmed) (yi - ymed) ; (-5,5)(-202906.33) = 1115984.83

Ecuacion (4)
(Xi-Xmed)® ; (-5,5)* = 30,25
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' (Xi-Xmed) (Yi -
Sumatoria Ymed) (Xi-Xmed)r2
4030284 143

Sumatoria de (xi-xmed) (yi - ymed) = 4030284
Sumatoria de (xi-xmed)? = 143

Ecuacion (5)

LS - DO -

1 _—
71— -lz?:j_‘:xi - I}‘

b=

b = (1/11 * 4030284) / (1/11* 143)

b = 28183.804

Ecuacion (6)

a=y—bx

a = 501170.333 — (28183.804*6.5)

a=317975.61
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En esta area se representa la linealidad de costos de la materia prima de los
cinco afos, obteniéndose la siguiente grafica. (ver figura 4.8).

Regresion Lineal de Costos de Materia Prima
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3 1000000 —*—AN0 5
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Figura 4.8. Grafica de linealidad de costos de materia prima

La gréfica nos indica que para los cuatro primeros afos las rectas tienen un
comportamiento similar con un desplazamiento positivo mayor en los ultimos
meses, y para el afio 5 el desplazamiento también es positivo, pero siendo
mayor los costos desde los primeros meses.

Basandonos en la informacion del data mart se observa que en los
incrementos de costos en su mayor parte, fueron por el aumento en la
produccion del producto, l6gicamente indicando mayor demanda de este; por
otra parte es importante mencionar que en algunas ocasiones el aumento de
costos se da por la existencia de gastos innecesarios (en las areas de:
produccién, mantenimiento, oficinas, limpieza, entre otras), como también los
costos de la materia prima y el aumento de salario y comisiones.
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4.2. Importancia de la implementacion de Ia
metodologia del almacén de datos de la empresa del
reciclado del papel

Una vez teniendo esta metodologia, se procede a implementarla en las
pymes de reciclaje de papel y carton, considerando de suma importancia que el
factor humano este enterado de dicha implementacién, para que de esta
manera se pueda facilitar el éxito del desarrollo de estas empresas.

Lo primero que se debe tomar en cuenta es tener bien claro los beneficios
gue nos proporcionaria dicha metodologia y hacérselos entender al personal,
desde los altos directivos, gerentes, supervisores y por ultimo los
subordinados.

Hay que tomar en cuenta ciertos factores que pueden alterar el objetivo del
desarrollo empresarial en esta caso pymes, como viene siendo el clima laboral,
si es muy rigido este clima va a costar trabajo la implementacién de la
metodologia, por eso es muy importante que exista la comunicacién de todo el
personal de las areas involucradas en la empresa para el beneficio de su
desarrollo.

Es importante el manejo de la informaciobn empresarial, porque de ahi
depende el desarrollo de las estrategias para poder llevar acabo exitosamente
el método de almacén de datos. Siendo el responsable principal de la empresa
la alta direccion, seguido de su administracion, lo cuales deben de propiciar un
proceso continuo, sin olvidar la participacion del resto del personal involucrado.



Conclusiones 120

Conclusiones

Como se indicé al inicio de este trabajo la finalidad principal consistio en
conceptuar y disefiar la metodologia de inteligencia empresarial en una
industria PyME de reciclaje de papel y cartbn en México. Y que para
implementarla se recurrio a las herramientas administrativas, como son: el
disefio y la relacién de la base de datos, un data mart y para el analisis de la
relacion de variables con respecto al tiempo, se empleo el Microsoft Excel en
cada segmento de la organizacion, para que de esta manera se conocieran las
tareas que se desarrollan en cada area funcional y su participacion dentro de
esta organizacion

El modelo de almacén de datos propuesto permitio conocer mas en detalle la
situacién actual de la empresa estudiada, como es la falta de un proceso
administrativo eficiente de planeacion, organizacion, direccion y control de sus
areas funciénales dando como resultado los siguientes problemas: la falta de
capacitaciéon del personal, un clima laboral tenso, falta de liderazgo, una
deficiente comunicacion del personal desde el director hasta los ayudantes
generales, entre otros. Ademas por medio de esta metodologia facilita
consultar datos o variables que en un tiempo determinado son de suma
importancia para asegurar la toma de decisiones, en un tiempo de respuesta
inmediato para un mejor desarrollo de la empresa.

Por otra parte con base al analisis de resultados y refiriéndonos al porcentaje
de rendimiento anual, se puede concluir que en la empresa tratada sus costos
de manufactura en la compra de materia prima son muy altos, teniendo poca
utilidad y disminuyendo el porcentaje de rendimiento anual como es el caso del
quinto afo, orillando a la empresa a un estado de bancarrota o caso extremo a
su liquidacion en un corto plazo, debido a que no se le dio una gran importancia
a las necesidades primordiales de la empresa. Por ejemplo el no llevar a cabo
un censo de proveedores que proporcionaran mejor Servicio y precios mas
bajos dentro del mercado y no depender de uno solo, siendo un grave error
del responsable del area de compras, pues no le dio la importancia debida, a la
necesidad de elaborar un programa de compras de materia prima mensual, con
diversos proveedores evitando de esta manera las presiones de compras por
emergencia. Asi como este problema fueron detectados mas en otras areas por
medio del analisis de datos, ya que permiti6 de una manera sencilla y facil
encontrar estas deficiencias.

Es importante mencionar que en las PyMES mexicanas del reciclaje de
papel y cartdon se requiere darle un nuevo enfoque a su cultura para poder
enfrentar exitosamente los retos y oportunidades que el entorno presenta, para
no ser desplazadas de los mercados nacionales e internacionales, creando un
ambiente de trabajo agradable y confiable que comprometa a los funcionarios,
directores, tomadores de decisiones, empleados, clientes, proveedores, entre
otros, al nuevo cambio organizacional en base a una metodologia de
inteligencia empresarial propuesta, sintiéndose parte de éstas empresas, para
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lograr la mayor eficiencia de funcionamiento dentro de ellas, dando como
resultado ser competitivas en el entorno actual que estamos viviendo.

El alcance del proyecto de almacén de datos, podra saberse al ser
implementado a empresas reales PyMEs del reciclaje del papel y carton,
detectando los problemas y sus posibles soluciones hasta optimizar dentro de
sus posibilidades en la administracion de estas empresas, sin llevar a cabo
una gran inversion, pues el elaborar un almacén de datos e implementar un
sistema de informacion patentada es muy costosa y estas empresas no
cuentan con tantos recursos para adoptarlo.

Finalmente en la implementacion de un sistema de inteligencia empresarial,
se tomo como ejemplo el area de la industria del reciclaje de papel y carton en
México, pero la implementacion de dicha metodologia se puede aplicar a
cualquier ramo industrial, ya sea en la fabricacion de bienes o de servicio,
pues se abordaron los principios basicos de un sistema de informacion.



Bibliografia 122

Bibliografia

Libros

Cronin B., New horizons for the information profession: strategic intelligence
and competitive advantage, New horizons for the information profession.
USA.1988. p 3-22.

Blanc G., The grain traders: masters of the intelligence game, Intelligence and
economic development. An inquiry into the role of the knowledge industry,
Oxford, 1987. p 139-157.

Cavazos E, Definicion para la metodologia de BI, Metodologias Agiles
Tecnologia y Negocios, México D.F, 2008. p 15-30

Ericcson B. R., Business Intelligenc, Aplications, with.net. USA. p. 213-228.
Eroles, A, La pequefia empresa exportadora, Panorama, México DF, 1995.

Escobar B. G., Los retos de la pymes mexicanas frente a la globalizacion,
UNAM, México D.F, 2007

Fischer V. L., Introduccién a la investigacién de mercados, 22 edicién, MC
Graw Hill, México 1996, p. 162.

Klein M. J., La Funcién de compras, Macchi, Buenos Aires Argentina, 1994, p.
25-34, 71-106.

Kreyszig Erwin. Introduccién a la estadistica mateméatica. Principios y métodos.
12 reimpresion. Editorial LIMUSA. México D.F. 1974. p 316-325.

Marcillo Pérez, Eduardo. Introduccion a los negocios. Editorial Trillas, México.
DF, 2005, p. 57-68.

Microsoft, Office en 24 hrs, Mc Graw Hill, USA. 2006.

Molina V., ¢, Como se trabaja en las empresas mexicanas?, ldesa, México, D.F,
1983, p 9-1, 35-37 y 103-106.

Morales A. y Aglero M., La inteligencia empresarial en la’ productividad,
PDVSA Intevep, Centro de Informacion Técnica, Caracas Venezuela, 2000.

Najar A. G., Database Processing: Fundamentals, Design, and Implementation,
Prentice Hall, Guadalajara, México, 2004 p01-10

Ochoa B, D Valdez, Vazquez L., Celaya R., Ross G., Las mejores practicas de
las PyYMES como una herramienta para lograr la competitividad, Itson México
DF,.2008



Bibliografia 123

Prieto S. C., Introduccién a los negocios, 4%edicén, Banca y Comercio, México,
D.F, 1999. p 47-114, 147-161.

Pyle D, Business Modeling and Data Mining, Editorial Morgan Kaufmann,
USA, 2003.

Vidal G., Repensar la teoria del desarrollo en un contexto de la globalizacion,
CLACSO Consejo latinoamericano de Ciencias Sociales, Buenos Aires, 2007.

Vit E, Dusiness Intelligence, Microsoft Press.Washington, 2002, p1-23, 49-63.

Ward E. J. y Bytheway A., Fundamentos Técnicos de Sistemas, 22 edicion,
biblioteca etsit, USA, 2009.

Revistas

Boddy S., Rezgui Y. y Wetherill M., Computer integrated construction: A review
and proposals for futures direction, Advances in Engineering Software, 38. 677-
287 (2007).

Day D. y Harrtison M. A multilevel, indentity- based approach to leadership
development.Human ResourceManagement Review. 00266. 14 (2007).

Kacmar M., Zivhoska S y White C. Control and exchange: The impact of work
environment on the work effort of low relationship quality employees. The
leadership Quarterly. 18.69-84 (2007)..

Koc T., Organizational determinants of innovation capacity in software
companies, Computers e Industrial Enginnering. 53. 373-385(2007).

Neugorten M., Foresight—Are we looking in the right direction? Futures. 38.
894-907,2006.

Perrot B., A strategic risk approach to knowledge management, Kelley School
of Business, 50. 523-533(2007)..

Pyke C., Bierwagen B., Furlow John., Gamble y Johnson T., A decision
inventory approach for improving decision support for climate change impact
assessment and adaptation, Enviromental Science y Plicy, 12. 584 (2007).

Ramirez Robles Maria Esther. La Préactica en la Micro, Pequefia y Mediana
Empresa. Revista Administrate hoy. P68, afiol, num. 1. Mayo. México.1994.

Santos M. e Ignacio L., Innovativeness and organizational innovation in total
guality oriented .firms: The moderating role of market turbulence, Technovation,
27.514-532 (2007).



Bibliografia 124

Paginas Web

http://www.bancohipotecario.com Consulta en marzo 2009
http://www.gopac.com Consulta en Octubre de 2008
http://www.dataprix.com. Consultado en Junio del 2008.
http://www.espafol.anwer.yahoo.com. Consulta en Mayo 2008

http://mww.mysql.org Consulta en Noviembre 2007.


http://www.bancohipotecario.com/
http://www.gopac.com/
http://www.dataprix.com/
http://www.español.anwer.yahoo.com/
http://www.mysql.org/

Apendice A 125
Apendice A
DATA MART
VENTAS
Afio 1
Semana 1 Semana 11 Semana 21
Tprod Puni'TN TNvend | venias Tprod Puni'TN | TNvend | ventas Tprod Puni'TN | TNvend | ventas
SE-33 3800 20,00 Ta000 SE-33 3800 52,00 197600 Semikraft-33 3800 45,00 171000
BE-43 4100 12,00 45200 SRA3 4100 45,00 184500 Semikraft-43 4100 35,00 143500
125200 382100 314500
S 2 S 12 S 22
Tprod Puni' TN TNvend | venias Tprod Puni'TN | TNvend | ventas Tprod Puni'TN | TNvend | venias
SE-33 3800 50,00 190000 Semdkraft-33 3800 45,00 171000 Semikraft-33 3800 60,00 228000
K343 4100 45,00 134500 Semdkraft-43 4100 34,00 139400 Semikrafi-43 4100 38,00 237E00
374500 310400 465800
S 3 S 13 S 23
Tprod Puni'TN TNvend | venias Tprod Puni'TN | TNvend | ventas Tprod Puni'TN | TNvend | venias
SE-33 3800 60,00 228000 Semdkraft-33 3800 55,00 209000 Semikraft-33 3800 44,00 167200
SK-343 4100 35,00 143500 Semikraft-43 4100 48,00 196800 Semikrafl-43 4100 35,00 143500
371500 405800 310700
S 4 S 14 S 24
Tprod Puni'TN TNvend | venias Tprod Punii'TN | TNvend | ventas Tprod Puni/'TN | TNvend | ventas
BK-33 3800 20,00 T6000 Semdkraft-33 3800 64,00 243200 Semikrafi-33 3800 33,00 201400
BK-343 4100 15,00 a1500 Semitoraft-43 4100 58,00 237800 Bemilorafi-43 4100 40,00 164000
137500 481000 365400
S 5 S 15 S 15
Tprod Puni'TN TNvend | venias Tprod Punii'TN | TNvend | ventas Tprod Puni/'TN | TNvend | ventas
BE-33 3800 70,00 266000 Semdkraft-33 3800 45,00 171000 Semikrafl-33 3800 45,00 171000
K343 4100 65,00 266500 Semikraft-43 4100 35,00 143500 SBemiloraft-43 4100 38,00 155800
532500 314500 326800
S 6 S 16 S 26
Tprod PuniTN | TNvend | venias Tprod PuniTN | TNvend | venias Tprod Puni‘TN | TNvend | ventas
K33 3800 55,00 209000 Semikraft-33 3800 45,00 171000 Semikrafl-33 3800 35,00 209000
SK-343 4100 37,00 151700 Semikraft-43 4100 38,00 155800 Semikraft-43 4100 30,00 205000
360700 326800 414000
S 7 S 17 S 27
Tprod Puni' TN TNvend | ventas Tprod Puni'TN | TNvend | ventas Tprod PuniTN | TNvend | venias
Hemikraft-33 3800 45,00 136200 Semikraft-33 3800 51,00 193800 Bemilrafl-33 3800 51,00 193800
Semikraft-43 4100 38,00 135800 Semdkraft-43 4100 37.00 151700 Semikraft-43 4100 44,00 180400
342000 345500 374200
S 8 S 18 S 28
Tprod Puni'TN TNvend | ventas Tprod Puni'TN | TNvend | ventas Tprod Puni'TN | TNvend | venias
Semikraft-33 3800 59,00 224200 Semikraft-33 3200 50,00 190000 SBemiloraft-33 3800 30,00 190000
Semikraft-43 4100 42,00 172200 Semdkraft-43 4100 43,00 176300 Semikraft-43 4100 42,00 172200
396400 366300 362200
S 9 Semna 19 S 29
Tprod Puni'TN TNvend | venias Tprod Puni'TN | TNvend | ventas Tprod Puni'TN | TNvend | ventas
Semikraft-33 3800 56,00 212800 Semikraft-33 3800 55,00 209000 Semikraft-33 3800 30,00 190000
Semikraft-43 4100 60,00 246000 Semdkraft-43 4100 45,00 184500 Semikraft-43 4100 30,00 205000
458800 393500 395000
S 10 S 20 S 30
Tprod Puni' TN TNvend | venias Tprod Puni'TN | TNvend | ventas Tprod Puni'TN | TNvend | venias
Semikraft-33 3800 45,00 171000 Semdkraft-33 3800 47.00 178600 Semikraft-33 3800 45,00 171000
Semikraft-43 4100 34,00 139400 Semdkraft-43 4100 34,00 139400 Semikrafi-43 4100 38,00 135800
310400 318000 326800
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Aiio 1
Semana 31 Semana 41 Semana 51
Tprod Puni/' TN TN vend ventas Tprod Puni/TN | TNvend | ventas Tprod PuniT | TNvend | ventas
Semikrafi-33 3800 64,00 243200 Semikrafi-33 3800 52,00 197600 Semikrafi-33 3800 25,00 338200
SBemikraft-43 4100 51,00 209100 Bemilraft-43 4100 46,00 188600 Semikraft-43 4100 72,00 319800
452300 386200 658000
S 32 S 42 S 52
Tprod Puni/' TN TN vend ventas Tprod Puni/TN | TNvend | ventas Tprod PuniT | TNvend | ventas
Semikraft-33 3800 46,00 174800 Bemilraft-33 3800 50,00 190000 Semikraft-33 3800 22,00 334400
SBemikraft-43 4100 39,00 159000 Bemilraft-43 4100 50,00 205000 Semikraft-43 4100 70,00 323900
334700 395000 658300
S 33 S 43
Tprod Puni/TN TN vend ventas Tprod PuniTM | TNvend | venias
Semikraft-33 3800 20,00 F6000 Bemilraft-33 3800 56,00 212800
Semikraft-43 4100 15,00 61500 Semikrafi-43 4100 44,00 130400
137500 393200
S 34 S 44
Tprod Puni/' TN TN vend ventas Tprod Puni/TN | TNvend | ventas
Semikraft-33 3800 45,00 171000 Bemilraft-33 3800 62,00 258400
SBemikraft-43 4100 37,00 151700 Bemilraft-43 4100 58,00 237800
322700 496200
Semana 35 Semana 45
Tprod Puni/' TN TN vend ventas Tprod Puni/TN | TNvend | ventas
Semikraft-33 3300 40,00 152000 Semikrafi-33 3300 42,00 132400
SBemikraft-43 4100 40,00 164000 Bemilraft-43 4100 46,00 188600
316000 371000
S 36 S 46
Tprod Puni/' TN TN vend ventas Tprod Puni/TN | TNvend | ventas
Semikraft-33 3800 56,00 212800 Bemilraft-33 3800 30,00 148200
SBemikraft-43 4100 43,00 176300 Bemilraft-43 4100 34,00 130400
389100 287600
S 37 S 47
Tprod Puni/ TN TN vend ventas Tprod PuniTN | TNvend | venias
Semikraft-33 3800 67,00 254600 Bemilraft-33 3800 58,00 220400
Semikraft-43 4100 57,00 233700 Semilraft-43 4100 52,00 213200
488300 433600
S 38 S 48
Tprod Puni/' TN TN vend ventas Tprod Puni/TN | TNvend | ventas
Semikraft-33 3800 46,00 174800 Bemilraft-33 3800 &7.00 254600
SBemikraft-43 4100 40,00 164000 Bemilraft-43 4100 61,00 250100
338800 504700
Semana 39 Semana 49
Tprod Puni/' TN TN vend ventas Tprod Puni/TN | TNvend | ventas
Semikraft-33 3800 45,00 171000 Semilraft-33 3800 65,00 247000
SBemikraft-43 4100 43,00 176300 Bemilraft-43 4100 60,00 246000
347300 493000
S 40 S 50
Tprod Puni/' TN TN vend ventas Tprod Puni/TN | TNvend | ventas
Semikraft-33 3800 56,00 212800 Bemilraft-33 3800 85,00 323000
Semikrafi-43 4100 50,00 205000 Semikrafi-43 4100 20,00 322000
417800 651000
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Aifio 5
Semana 1
Tprod Puni'TN | TNvend ventas
Semikraft-33 4740 65,00 308100
Semikraft-43 5000 57,00 285000
Polilraft 19000 22 532000
CBK-2 5900 5 20500
1154600
Semana 2
Tprod Puni/TN | TNvend | ventas
Semilraft 33 4740 57,00 270180
Semikraft-43 5000 53,00 265000
Polilraft 19000 27 513000
CBK-2 5900 5 20500
1077680
Semana 3
Tprod Puni/TN | TNvend | ventas
Semikraft-33 4740 60,00 284400
Hemikrafi-43 000 52,00 260000
Polilraft 19000 35 665000
CBK-2 5900 5 20500
1238900
Semana 4
Tprod Puni/TN | TNvend | ventas
Semikraft-33 4740 59,00 279660
Semikraft-43 5000 50,00 250000
Polifraft 19000 35 G63000
CBK-2 5900 3 17700
1212360
Semana S
Tprod Puni/TN | TNvend | ventas
Semikraft-33 4740 60,00 284400
Semikraft-43 5000 64,00 320000
Polilraft 19000 30 570000
CBK-2 5900 4 23600
1198000
Semana 6
Tprod Puni/TN | TNvend | ventas
Semikraft-33 4740 64,00 303360
Semikraft-43 5000 54,00 270000
Polilraft 19000 27 513000
CBK-2 5900 4 23600
1109960
Semana 7
Tprod Puni/TN | TNvend | ventas
Semikraft-33 4740 66,00 312840
Semikraft-43 5000 59,00 205000
Polilraft 19000 27 513000
CBK-2 5900 5 20500

1150340

Semana 8
Tprod Puni/TN | TNvend ventas
Semikraft-33 | 4850 20,00 97000
Semikraft-43 | 5110 16,00 21760
Polilrafl 19760 15 206400
CBK-2 5900 3 17700
492860
Semana 9
Tprod Puni/TN | TNvend ventas
Semilraft-33 4250 45,00 218250
Semikraft-43 | 5110 32,00 163520
Polilrafl 19760 20 395200
CBK-2 5900 6 35400
812370
Semana 10
Tprod Puni/TN | TNvend ventas
Semikraft-33 | 4850 50,00 242500
Semikraft-43 5110 41,00 209510
Polilrafl 19760 16 316160
CBK-2 5900 4 23600
791770
Semana 11
Tprod Puni/TN | TNvend ventas
Semikraft-33 | 4850 55,00 266750
Semikraft-43 | 5110 4400 224340
Polifrafi 19760 18 355680
CBK-2 5900 6 35400
882670
Semana 12
Tprod Puni/TN | TNvend ventas
Semikraft-33 | 4850 52,00 281300
Semikraft-43 | 5110 41,00 209510
Polilrafl 19760 20 395200
CBK-2 5900 5 20500
1090310
Semana 13
Tprod Puni/TN | TNvend ventas
Semikraft-33 | 4850 9,00 286150
Semikraft-43 | 5110 4000 250390
Polilrafl 19760 20 395200
CBK-2 5900 6 35400
967140
Semana 14
Tprod Puni/TN | TNvend ventas
Semikraft-33 | 4850 62,00 300700
Semikraft-43 | 5110 53,00 270830
Polilrafl 19760 27 533520
CBK-2 5900 7 41300
1146350
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Afio 5
Semana 15 Semana 22 Semana 29
Tprod Puni'TN | TNvend | venias Tprod PuniTN | TNvend | ventas Tprod PuniTN | TNvend | venias
Semikraft-33 4850 65,00 315250 Semikraft-33 4250 63,00 305550 Semikraft-33 2045 55,00 161975
Semikraft-43 110 57,00 201270 Semikraft-43 5110 58,00 206380 Semikraft-43 3206 50,00 160300
PoliFraft 19760 28 553280 Poliraft 19780 23 454480 Polikraft 19760 27 533520
CBE-2 5900 5 20500 CEE-2 5900 7 41300 CEK-2 5900 32 188800
1189300 1097710 1044595
Semana 16 Semana 23 Semana 30
Tprod Puni'TN | TNvend | venias Tprod Puni'TN | TNvend | ventas Tprod Puni’TN | TNvend | venias
Semikraft-33 4850 57,00 276450 Semikraft-33 4250 64,00 310400 Semikraft-33 4250 52,00 252200
Semikraft-43 110 53,00 270830 Semikraft-43 5110 58,00 206380 Semikraft-43 5110 47.00 240170
PoliFraft 19760 27 533520 Poliraft 19780 25 494000 Polikraft 19760 20 305200
CBE-2 5900 5 20500 CEE-2 5900 4 23600 CEK-2 5900 18 165200
1110300 1124380 1052770
Semana 17 Semana 24 Semana 31
Tprod Puni'TN | TNvend | ventas Tprod Puni'T | TNvend | ventas Tprod Puni'T | TNvend | ventas
Semikraft-33 4850 60,00 291000 Semikraft-33 4250 65,00 315250 Semikraft-33 4250 509,00 286150
Semikrafi-43 5110 52,00 265720 Bemikraft-43 110 60,00 306600 Bemikraft-43 5110 50,00 2435500
PoliFraft 19760 35 G1600 Poliraft 19780 25 494000 Polikraft 19760 23 454480
CBE-2 900 5 20500 CEE-Z 5900 3 17700 CEK-Z 5900 18 106200
1277820 1133550 1102330
Semana 18 Semana 25 Semana 32
Tprod Puni‘TN | TNvend | venias Tprod PuniiTN | TNvend | ventas Tprod PuniTN | TNvend | venias
Semikraft-33 4850 59,00 286150 Semikraft-33 4250 67,00 324950 Semikraft-33 4250 56,00 271600
Semikrafi-43 5110 50,00 255300 Semikraft-43 5110 53,00 270830 Semikraft-43 5110 49,00 250390
PoliFraft 19760 35 G1600 Poliraft 19780 17 335920 Polikraft 19760 20 305200
CBE-2 900 3 17700 CBE-2 900 35 206500 CBE-2 900 23 135700
1250950 1138200 1052890
Semana 19 Semana 26 Semana 33
Tprod Puni/'TN | TNvend | ventas Tprod PuniT | TNvend | venias Tprod PuniiT | TNvend | ventas
Semikraft-33 4850 60,00 291000 Semikraft-33 4250 61,00 205850 Semikraft-33 4250 15,00 750
Semikrafi-43 5110 64,00 327040 Semikraft-43 5110 53,00 270830 Semikraft-43 5110 7.00 35770
PoliFraft 19760 30 502800 Poliraft 19780 27 533520 Polikraft 15080 3 45240
CBE-2 5900 4 23600 CBE-2 5900 33 194700 CBE-2 5900 10 59000
1234440 1294900 212760
Semana 20 Semana 27 Semana 34
Tprod Puni/'TN | TNvend | ventas Tprod PuniT | TNvend | venias Tprod PuniiT | TNvend | ventas
Semikraft-33 4850 64,00 310400 Semikraft-33 4250 57,00 276450 Semikraft-33 4250 36,00 174600
Semikraft-43 5110 54,00 275940 Semikraft-43 5110 50,00 255500 Semikraft-43 5110 38,00 104180
PoliFraft 19760 27 533520 Poliraft 19780 26 513760 Polikraft 19760 25 494000
CBE-2 5900 4 23600 CBE-2 5900 28 165200 CBE-2 5900 12 70200
1143460 1210910 933580
Semana 21 Semana 28 Semana 35
Tprod Puni/'TN | TNvend | ventas Tprod PuniT | TNvend | venias Tprod PuniiT | TNvend | ventas
Semikraft-33 4850 66,00 320100 Semikraft-33 4250 66,00 320100 Semikraft-33 4250 52,00 252200
Semikraft-43 5110 59,00 301490 Semikraft-43 5110 56,00 286160 Semikraft-43 5110 47,00 240170
PoliFraft 19760 27 533520 Poliraft 19780 23 454480 Polikraft 19760 23 454480
CBE-2 5900 5 20500 CEE-2 5900 18 106200 CEK-2 5900 18 106200
1184610 1166940 1053050
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Afio 5
Semana 36 Semana 43 Semana 50
Tprod PuniTN |TNvend | venias Tprod PuniTN | TNvend | venias Tprod Puni'TN | TNvend | ventas
Semikraft-33 4850 56,00 271600 Semikraft-33 4250 53,00 257050 Semnikraft-33 4850 70,00 330500
Semikraft-43 110 45,00 245280 Semikraft-43 5110 55,00 281050 Semikraft-43 5110 63,00 321930
PoliFraft 19760 20 305200 Polikraft 19780 20 305200 Polifraft 19760 14 276640
CBE-2 5900 27 159300 CEK-2 5900 23 135700 CEK-2 5900 26 153400
1071380 1069000 1091470
Semana 37 Semana 44 Semana 51
Tprod Puni'TN |TNvend | venias Tprod Puni'TN | TNvend | venias Tprod Puni'TN | TNvend | ventas
Semikraft-33 4850 45,00 232800 Semikraft-33 4250 57,00 276450 Semnikraft-33 4850 72,00 340200
Semikraft-43 110 41,00 209510 Semikraft-43 5110 50,00 255500 Semikraft-43 5110 62,00 347480
PoliFraft 19760 16 316160 Polikraft 19780 24 474240 Polifraft 19760 30 592800
CBE-2 5900 14 2600 CEK-2 5900 13 TET00 CEK-2 5900 20 171100
841070 1082890 1460580
Semana 38 Semana 45 Semana 52
Tprod Puni/T |TNvend | ventas Tprod Puni'T | TNvend | ventas Tprod Puni/TN | TNvend | ventas
Semikraft-33 4850 73,00 354050 Semikraft-33 4250 53,00 257050 Semnikraft-33 4850 75,00 363750
Semikrafi-43 5110 67,00 342370 Bemikraft-43 5110 47,00 240170 Bernikraft-43 5110 69,00 352590
PoliFraft 19760 34 671240 Polikraft 19780 23 454480 Polifraft 19760 34 671840
CBE-2 900 23 135700 CEK-Z 5900 18 106200 CEK-2 5900 28 165200
1503960 1057900 1553380
Semana 39 Semana 46
Tprod PuniTN |TNvend | venias Tprod PuniTN | TNvend | venias
Semikraft-33 4850 75,00 363750 Semikraft-33 4250 50,00 242500
Semikrafi-43 5110 60,00 306600 Semikraft-43 5110 45,00 229950
PoliFraft 19760 33 652080 Polikraft 19780 13 256880
CBE-2 900 27 159300 CBE-2 900 10 9000
1481730 TBE3Z0
Semana 40 Semana 47
Tprod PuniiT (TNvend| ventas Tprod PuniT | TNvend | ventas
Semikraft-33 4850 76,00 368600 Semikraft-33 4250 54,00 261900
Semikrafi-43 5110 62,00 316820 Semikraft-43 5110 50,00 255500
PoliFraft 15080 33 497640 Polikraft 19780 23 454480
CBE-2 5900 29 171100 CBE-2 5900 16 94400
1354160 1066280
Semana 41 Semana 48
Tprod PuniiT (TNvend| ventas Tprod PuniT | TNvend | ventas
Semikraft-33 4850 54,00 261900 Semikraft-33 4250 20,00 388000
Semikraft-43 5110 47,00 240170 Semikraft-43 5110 76,00 388360
PoliFraft 19760 31 612560 Polikraft 19780 32 632320
CBE-2 5900 13 76700 CBE-2 5900 23 135700
1191330 1544380
Semana 42 Semana 49
Tprod PuniiT (TNvend| ventas Tprod PuniT | TNvend | ventas
Semikraft-33 4850 58,00 281300 Semikraft-33 4250 76,00 368600
Semikraft-43 5110 53,00 270830 Semikraft-43 5110 67,00 342370
PoliFraft 19760 17 335920 Polikraft 19780 35 691600
CBE-2 5900 20 118000 CEK-2 5900 23 135700
1006050 1538270
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Produccién
Afio 1
S 1
Velfym| Dfib  |MP Cart|CdeQ(TI) | PFIN |MexTn| FT |
wo | 15 | aw | 13 [smoo| 5 [smm]
S 2
Velfym|  Dfsh _ |MP Cart|CdeQ(TN) | PFIN |MerTn| FT
104 15 102 3354|9500 | & |10000
S 3
Velfym|  Dfsh _ |MP Cart|CdeQ(TN) | PFTN |MexTn| FT
102 15 100 I
5 4
Velfym| Dfib  |MP Cart|CdeQ(TI) | PFIN |MexTn| FT |
w | 15 | = 13 3w ]| 2 [3m]|
S 5
Velfym| Dfsh  |MP Cart|CdeQ(TN) | PFIN |MerTn| FT
105 1,5 142 5 o0 | 3 |14m
S 6
Velfym| Db |MP Cari|CdeQ(TN) | PFTN |MexTn| FT |
o5 | 15 | w5 | 335 oz | 1 |e3m|
s 7
Velfym|  Dfsh _ |MP Cart|CdeQ(TN) | PFIN |MexTn| FT
98 1,5 53 515 |amoo | 3 |som
S 8
Velfym| Dfsh  |MP Cart|CdeQ(TN) | PFTN |MexTn| FT
100 1,5 102 séz |t1ono0]| 4 [10500
S 9
Velfym| Dfib  |MP Cart|CdeQ(TI) | PFIN |MexTn| FT |
wr | 15 | 1 | a4z |uem| & |1z2m]
S 10
Velfym| Dfsh  |MP Cart|CdeQ(TN) | PFIN |MerTn| FT
100 1,5 2 294 |mom | 5 |sam
S 11
Velfym| Db |MP Cari|CdeQ(TN) | PFTN |MexTn| FT |
85 | 15 | w5 | 33 |enoo| 3 [10z00]
S 12
Velfym|  Dfsh _ |MP Cart|CdeQ(TN) | PFIN |MexTn| FT
100 1,5 58 295 |mm | 5 |zam
S 13
Velfym|  Dfsh _ |MP Cart|CdeQ(TN) | PFTN |MexTn| FT
102 1,5 110 szz |tzo0] 6 |10900
S 14
Velfym| Dfib  |MP Cart|CdeQ(TI) | PFIN |MexTn| FT |
ws |15 | 1m0 | ass |izzm| 5 |izzm]
S 15
Velfym| Dfsh  |MP Cart|CdeQ(TN) | PFIN |MerTn| FT
105 1,5 % 295 |= | 4 |sam
S 16
Velfym| Db |MP Cari|CdeQ(TN) | PFTN |MexTn| FT |
o | 15 | w3 | 32 |smo| s [s1m]
S 17
Velfym|  Dfsh _ |MP Cart|CdeQ(TN) | PFIN |MexTn| FT
103 1,5 58 536 | =00 | 8 |osm

18
[velpm| DEb  |MP Cart|CeQ(IN)|PFIN|MerTn| FT |
[0z | 15 w0 | 345 |93m0| 6 | 9900 |
19
Vel fpm Difah MP Cart |CdeQ(TN) | PFTIN | MexTn | reponer| FT
105 15 13 471 |10000| s 26 13400
20
Vel fpm Diah MP Cart |CdeQ(TN) | FFTN | MexrTn | reponer| FT
1m 15 o5 33 |s100| s 5 |s4m
21
[velpm| DEb  |MP Cart|CeQ(IN)|PFIN|MerTn| FT |
g | 15 95 30 |som| g [ s |
22
Velfym|  Dfsh  |MP Cart|CdeQ(IN)| PFTN|MerTn| FT
104 15 17 43 |usm| 4 | 1:2m
23
[velfym| Db |MP Cart|cdeQrrn| PFIN|MerTn| FT |
[0 | 15 o2 | 3 |7emo| 7 [ ssm0 |
24
Velfym|  Dfsh  |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN|MerTn| FT
103 15 1m I E
25
Velfym| Dfsh  |MP Cart|CleQ(TN)| PFTN|MerTn| FT
95 15 105 33 |szm]| 11 | s4m
26
[velpm| DEb  |MP Cart|CeQ(IN)|PFIN|MerTn| FT |
w: |15 17 | 3ze |wsm| & | 1l
27
Velfym|  Dfsh  |MP Cart|CdeQ(IN)| PFTN|MerTn| FT
57 15 o2 350 |ospn| 5 | 10000
28
[velfym| Db |MP Cart|cdeQrrn| PFIN|MerTn| FT |
[0 | 15 w0 | 34 |szmo| 5 [ oo |
29
Velfym|  Dfsh  |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN|MerTn| FT
95 15 114 39 |woo] 11 100
30
Velfym|  Dfsh _ |MP Cart|CleQ(TN)| PFTN|MerTn| FT
103 15 a2 T 20,00
31
[velpm| DEb  |MP Cart|CeQ(IN)|PFIN|MerTn| FT |
@ | s 125 42 |usm| 5 [ 12000 |
32
Velfym|  Dfsh  |MP Cart|CdeQ(IN)| PFTN|MerTn| FT
1m0 15 a5 515 |esp0| 5 | ongn
33
[velfym| Db |MP Cart|cdeQrrn| PFIN|MerTn| FT |
[ o5 | 15 4 | 16t |ssoo| 11 [ 400 |
34
Velfym|  Dfsh  |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN|MerTn| FT
95 15 a0 3 |sam| 5 | srmo
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Ailo 1 Afio 2
S 35 S 1
Velfpm | Dfh  |MP Cart|CdeQ(IN)| PFTN [MexTn| FT | [velpm | DEb  |MP Cart|cdeQ(ry| PFTN |Mertn| FT |
w3 | 15 | s | 3 Jemm| s | ss00 w0 [ 15 [ 0 | 3 [ e | 5 [ sson |
S 36 S 2
Velfpm | Dfsh  |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN [MexTn [reponer| FT Velfpm | Dfah  |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN |MerTn| FT
93 15 135 e 27 132,00 100 15 g5 291 B0 | 5 | =3m
S 37 S 3
Velfpm | Db |MP Cart|CdeQ(IN)| PFTN [MerTn| FT Velfym | Dfsh  |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN |MerTn| FT
95 15 135 457 | 12400 | 35 | 12000 100 15 % 32 800 | 5 | eum
S 38 S 4
Velfpm | DEb  |MP Cart|CdeQ(I\)| PFTN |[MerTn| FT | [velfpm | Dfb  |MP Cart|CleQ(Tt)| PFTN [MerTn| FT |
o5 | 15 95 | 322 |sem0 | 6 | o200 | [ s [ 13 s | 246 7200 | 4 | 7em0 |
S 39 S 5
Velfpm | Dfsh  |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN [MexTn| FT | [Velfm | Dfb  |MP Cart[CdeQ(TMN)| PFTN |MerTm| FT |
5 | 15 | e | 322 |so0| 5 | 93 | [es [ 15 | wo | 379 [ 1osmo | 3 [ toz00 |
s 40 S 6
Velfpm | DEb  |MP Cart|CdeQ(I\)| PFTN |[MerTn| FT | [velfpm | Dfb  |MP Cart|CleQ(Tt)| PFTN [MerTn| FT |
ws | 13 | ue | 396 |wepo| 7 | 1300 [ a4 | 15 | s | 365 [ oso0 | 6 [ 10400 |
5 41 s 7
Velfpm | Dfsh  |MP Cart|CdeQ(IN)| PFTN [MerTn|FT | [Velfm | Dfb  |MP Cart[CdeQ(TMN)| PFTN |MerTm| FT |
wo | 15 | 105 | 35 |eso0| a4 [ 1oz | [ eo [ 15 | o3 | 375 [ 1o4m0 | 3 [ toro0 |
s 42 S 8
Velfpm | DEb  |MP Cart|CdeQ(I\)| PFTN |MerTn|FT | [velfpm | Dfb  |MP Cart|CleQ(Tt)| PFTN [MerTn| FT |
g | 15 | uo | 3z |wsm| 5 | uo00 | ot | 15 | 10 | 445 [z | 7 | 12700 |
S 43 S 9
Velfpm | Dfsh  |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN [MexTn| FT | [Velfm | Dfb  |MP Cart[CdeQ(TMN)| PFTN |MerTm| FT |
2 | 15 | 106 | 366 w000 4 | 10400 | o2 [ 15 [ 15 | ann [ nzm | 3 [ 12000 |
S 44 S 10
Velfpm | DEb  |MP Cart|CdeQ(I\)| PFTN |[MerTn| FT | [velfpm | Dfb  |MP Cart|CleQ(Tt)| PFTN [MerTn| FT |
wo | 135 | 1w | 4s |1zepo| 5 | 13100 | [ 12 | 15 | 16 | 3& [ oo | 2 | 10300 |
g 45 5 11
Velfpm | Dfsh  |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN [MexTn| FT | [Velfm | Db |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN |MerTn| repomer | FT |
wo | 15 | o0 | 33 |94 | z [ ssm0 | [sa [ 15 [ 1 | as | woo | 14 [ 32 [1z300]
8 46 8 12
Velfpm | DEb  |MP Cart|CdeQ(I\)| PFTN |[MerTn| FT | [velfpm | Dfb  |MP Cart|CleQ(Tt)| PFTN [MerTn| FT |
g | 15 0 | 26 7| 1 | 7400 | [ s [ 13 o4 | 315 | sso0 | 7 | szm |
g 47 5 13
Velfpm | Dfsh  |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN [MexTn| FT | [Velfm | Dfb  |MP Cart[CdeQ(TMN)| PFTN |MerTm| FT |
5 | 15 | us | a4 [uom| 4 [11400 | w0 [ 15 | 1o | 337 [ 9400 | 2 [ eso0 |
s 48 s 14
Velfpm | DEb  |MP Cart|CdeQ(I\)| PFTN |[MerTn| FT | [velfpm | Dfb  |MP Cart|CleQ(Tt)| PFTN [MerTn| FT |
w | 15 140 | 477 || 8 [ 13800 | [ a1 [ 13 80 | 266 | 7200 | 4 | 76m |
5 49 s 15
Velfym | Dfsh  |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN [MexTn|reponer| FT | [Velfym| Dfah  |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN |MerTn| FT |
w2 | 15 | 1o | 52 Jwsoo| 1z | 5 Juseol | m | 15 [ 2 | os | avoo | 3 [ 2500 |
S 50 S 16
Velfpm | Dfh  |MP Cart|CdeQ(T)| PFTN |MerTn|reponer[FT | [Velfym| Dfb  |MP Cart|CleQ(TN)| PFTN |MexTn| FT |
o | 13 | 1es | 635 |wesoo| 1w [ 6 [iswoo] [ 82 | 15 55 | 179 | oo | 4 | sum |
S 51 S 17
Velfpm | Dfsh  |MP Cart|CdeQ(IN)| PFTN [MerTn|[FT | [Velfm | Db |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN |MerTn| repomer | FT |
wi | 15 | s | 6 |wroa| 2z [ 1esa | w2 [ 15 [ wor | 372 [ smoo [ 10 [ 9 [iosoo|
S 52

Velfpm | Dfsh  |MP Cart|CdeQ(IN)| PFTN [MerTn|FT |
w2 | 15 | ams | 595 |1evmn| 3 | 17000 |
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Aifio 5
S 1 S 18
Vel fpm Dfah MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MexTn| FT Vel fpm Dfah MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn | reponer| FT
100 1.5 181 1448 | 16500 | 14 179,00 96 L5 184 13,35 147,00 14 18 181,00
S 2 S 19
Vel fpm Db |MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn| FT Velfpm|  Dfsh  [MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn| FT
98 1.5 151 14,69 133,00 J (] 14900 100 1.5 174 13,83 158,00 12 170,00
S 3 S 20
Vel fpm Dfah MP Cart |CdeQ(TN) | PFIN |MexTn| FT Vel fpm Dfah MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn | reponer| FT
o2 1.5 172 16,6 15200 | 17 169,00 100 1.5 238 13,02 145,00 12 a8 22500
S 4 S 21
Vel fpm Dsb  |MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn| FT Velfpm|  Dfsh  [MP Cart|CdeQ(TN) | PFTN |MerTn| FT
90 1,5 160 1567 |147.00| 10 | 15700 97 1,5 170 1308 | 15700 | 10 | 6700
S 5 S 22
Vel fpm Dfah MP Cart |CdeQ(TN) | PFIN |MexTn| FT Vel fpm Dfah MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn| FT
88 1,5 175 13,83 | 15800 | 12 170,00 o2 L5 166 12,14 151,00 12 163,00
S 6 S 23
Vel fpm Disb  |MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn| FT Velfpm|  Dfsh  [MP Cart|CdeQ(TN) | PFTN |MerTn| FT
97 1.5 168 12011 [151,00| 14 | 16500 94 1,5 164 2722 15100 | 9 160,00
S 7 S 24
Vel fpm Dfab  |MP Cart |CdeQ(TI) | PFTN |MerTn [reponer | FT Velfym|  Dfah  [MP Cart |CdeQ(TN)| PFTN |MerTn| FT
27 1,5 230 152 |16700 | 12 42 |2z700 92 1,5 170 285 | 15300 | 14 | 16700
S 8 S 25
Vel fpm Dfah MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MexTn |reponer| FT Vel fpm Dfah MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn| FT
98 1.5 Té 6,63 54,00 11 9 74,00 91 L5 160 13,5 142,00 15 157,00
S 9 S 26
Vel fpm Db |MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn| FT Velfpm|  Dfsh  [MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn| FT
98 1,5 124 9,84 103,00 18 121,00 59 1,5 160 15,75 144,00 13 157,00
s 10 5 27
Vel fpm Dfah MP Cart |CdeQ(TN) | PFIN |MexTn| FT Vel fpm Dfah MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn| FT
o7 1,5 128 8,73 111,00 | 14 125,00 100 L5 175 13,51 161,00 12 173,00
S 11 S 28
Vel fpm Dfsb  |MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn [reponer| FT Velfpm|  Dfah  [MP Cart|CdeQ(TN) | PFTN |MerTn| FT
100 1,5 1350 1232 |123.00] 10 13 |146,00 g 1,5 200 1372 | 16300 | 11 | 17400
S 12 S 29
Vel fHm Dfab  |MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn| FT Velfym| Dfb  [MP Cart |CdeQ(TN)| PFTN |MerTn| FT
o7 1,5 141 10,33 | 12400 | 14 138,00 o6 L5 181 16,46 139,00 20 179,00
S 13 S 30
Vel fpm Diah MP Cart |[CdeQ(TT) | PFTN |MexrTn |reponer| FT Vel fpm Diah MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn | reponer| FT
99 1.5 150 12,33 |13400 | 13 39 |147,00 105 L5 175 15 147,00 i a7 173,00
S 14 S 31
Vel fpm Disb  |MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn| FT Velfym|  Dfah  [MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn| FT
102 1,5 162 13 14200 | 16 | 15800 98 1,5 1381 1357 | 15000 | 2z | 178,00
S 15 S 32
Vel fpm Dfah MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MexTn |reponer| FT Vel fpm Dfah MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn| FT
105 1,5 190 14075 | 15500 | 18 14]187,00 o9 L5 181 13,67 148,00 30 178,00
S 16 S 33
Vel fpm Dsb  |MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn| FT Velfpm|  Dfab  [MP Cart|CdeQ(TN) | PFTN |MerTn| FT
39 1,5 164 12,916 [ 142,00 20 162,00 107 1,5 64 4 35,00 27 62,00
S 17 S 34
Vel fpm Dfah MP Cart |CdeQ(TN) | PFIN |MexTn| FT Vel fpm Dfah MP Cart |CdeQ(TN) | PFTN |MerTn| FT
94 1,5 180 1538 | 162,00 | 14 176,00 105 L5 138 12,22 111,00 24 135,00
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Aiflo 5
S 35
Velfym | Dfh  |MP Cari|CdeQ(TN)| PFTN [MerTn| FT |
wo | 15 | 192 | 1323 |waoeo| 20 | tenpn
S 36
Velfym | Dfab  |MP Cari|CdeQ(TN)| PFTN |[MerTn| FT
10 15 174 | e |ouo| ;| 172,00
S 37
Velfym | Dfah  |MP Cari|CdeQ(TN)| PFTN [MerTn| FT
10 15 130 09z |10700| a0 | 127,00
S 38
Velfpm | Dfb  |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN [MerTn| FT |
wr | 15 | 2 | 1ses [1ovon] 24 [2mm |
S 39
Velfym | Dfah  |MP Cari|CdeQ(TN)| PFTN [MerTn| FT |
wi | 15 | 26 | 1893 |19500] 29 | 2400 |
S 40
Velfpm | Dfb  |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN [MerTn| FT |
o5 | 15 | 2: | 1320 |z000] 28 | 2200
s 41
Velfym | Db |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN [MerTn[reponer] FT |
w4 | 15 | 225 | 239 |w4sp0| 12 | B5 | 23200 |
S 42
Velfpm | Dfb  |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN [MerTn| FT |
82 | 15 | | 1222 |4so0]| 19 | 16700 |
S 43
Velfym | Dfah  |MP Cari|CdeQ(TN)| PFTN [MerTn| FT |
gt | 15 | amt | 1335 |1st00] 1z | 16900 |
S 44
Velfpm | Dfb  |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN [MerTn| FT |
oz | 15 | 162 | 7 [|1aa00] 16 | 160,00 |
s 45
Velfym | Dfah  |MP Cari|CdeQ(TN)| PFTN [MerTn| FT |
o7 | 15 | 154 | 1zs2 [waneo| 10 | 15100
S 46
Velfpm | Dfb  |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN [MerTn| FT |
oz | 15 | 1 | oz [usoo| 20 |13z |
s 47
Velfym | Dfah  |MP Cari|CdeQ(TN)| PFTN [MerTn| FT |
96 | 15 | 164 | 13085 |14300] 19 | 162,00 |
S 48
Velfpm | Dfb  |MP Cart|CdeQ(TN)| PFTN [MerTn| FT |
o7 | 15 [ am | 196 |anon]| 18 | 2ze00 |
S 49
Velfym | Dfah  |MP Cari|CdeQ(TN)| PFTN [MerTn| FT |
94 | 15 | w5 | 1953 [wsteo| 20 2100
S 50
Velfym | Dfab  |MP Cart|CdeQ(TN) | PFTN |MerTn |reponer] FT |
oz | 15 | 2 | =2 |imzmo| 2 | 76 [ z7sm0 |
S 51
Velfym | Dfah  |MP Cari|CdeQ(TN)| PFTN [MerTn| FT |
98 | 15 | 6 | 134 |1ss00| 24 | ze3.00 ]
S 52

Velfym | Dfah  |MP Cari|CdeQ(TN)| PFTN [MerTn| FT |
99 | 15 | 236 | 1962 |zospo| 28 | 23400 |
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Compras
Aiio 1
5 1 s 18
CartTN | PUCartTN | PTCart | QTN |PQpor TN|PTdelcQ| ¢TMP| [CartTN| PUCart'TN |PTCart|QTN|PQ por TN[PTdelcQ| cTMP
40 1000 40000 3 954 2862 428632 100 1000 100000 4 954 3816 103816
Semana 2 Semana 19
CariTN | PUCartTN | PTCart | QTN |PQporTN|PTaelcQ| ¢TMP| [CartTN| PUCart'TN |PTCart|QTN|PQ por TN|PTaelcQ| cTMP
102 1000 102000 5 054 4770 | 106770 136 1000 136000 5 054 4770 140770
5 3 B 20
CariTN | PUCartTN | PTCart | QTN |PQpor TN|PTdelcQ| cTMP| [CariTn| PUCarvTN [PTCart|QTn|PQ por TN|PTdelcq| cTMMP
100 1000 100000 3 054 4770 | 104770 o5 1000 95000 5 054 4770 08770
S 4 S 21
CartTN | PUCartTN | PTCart | QTN |PQpor TN|PTdelcQ| ¢TMP| [CartTN| PUCart'TN |PTCart|QTN|PQ por TN[PTdelcQ| cTMP
42 1000 42000 3 054 2862 44362 o5 1000 95000 5 054 4770 09770
5 5 s 22
CartTN | PUCartTN | PTCart | QTN |PQpor TN|PTdelcQ| ¢TMP| [CartTN| PUCart'TN |PTCart|QTN|PQ por TN[PTdelcQ| cTMP
148 1000 148000 7 954 BE7E | 134678 130 1000 130000 3 934 4770 134770
Semana 6 Semana 23
CariTN | PUCartTN | PTCart | QTN |PQporTN|PTaelcQ| ¢TMP| [CartTN| PUCart'TN |PTCart|QTN|PQ por TN|PTaelcg| cTMP
o5 1000 Q5000 5 054 4770 0770 o2 1000 22000 5 054 4770 DETT0
5 7 B 24
CariTN | PUCartTN | PTCart | QTN |CQpor TN|PTaelcQ| cTMP| [CariTn| PUCarvTN [PTCart|QTn| CQ por TN|PTdelcq| cTMP
o3 1000 93000 3 054 4770 97770 100 1000 100000 | 5 054 4770 104770
5 8 s 25
CartTN | PUCartTN | PTCart | QTN |CQpor TN|PTdelcQ| ¢TMP| [CartTN| PUCart'TN [PTCart[QTN|CQ por TN[PTdelcq| cTMP
108 1000 108000 3 054 4770 | 112770 105 1000 105000 | 5 054 4770 109770
5 9 8 26
CariTN | PUCartTN | PTCart | QTN |CQpor TN|PTaelCQ| ¢TMP| [CartTN| PUCart'TN |PTCart|QTN|CQ por TN|PTdelCQ| CTMP
125 1000 125000 4 954 2724 | 130734 117 1000 117000 5 954 4770 121770
Semana 10 Semana 27
CariTN | PUCartTN | PTCart | QTN |CQpor TN|PTaelcQ| ¢TMP | [CartTN| PUCart'TN |PTCart|QTN|CQ por TN|PTaelcg| cTMP
30 1000 #0000 3 054 2862 01862 o2 1000 92000 5 054 4770 96770
5 11 B 28
CartTN | PUCartTN | PTCart | QTN |CQpor TN|PTdelcQ| ¢TMP| [CartTN| PUCartTN |PTCart|QTN|CQ por TN[PTEelcq| cTMP
1035 1000 105000 4 054 3816 | 1og814 100 1000 100000 | 5 054 4770 104770
5 12 s 29
CartTN | PUCartTN | PTCart | QTN |CQpor TN|PTdelcQ| ¢TMP| [CartTN| PUCart'TN [PTCart[QTN|CQ por TN[PTdelcq| cTMP
28 1000 #8000 4 054 3816 21814 116 1000 116000 | 5 054 4770 120770
Semana 13 Semana 30
CariTN | PUCartTN | PTCart | QTN |CQpor TN|PTaelcQ| ¢TMP| [CartTN| PUCartTN |PTCart|QTN|CQ por TN|PTaelcg| cTMP
110 1000 110000 4 054 3816 | 113816 02 1000 02000 5 054 4770 DETT0
5 14 B 31
CariTN | PUCartTN | PTCart | QTN |CQpor TN|PTaelcQ| cTMP| [CariTn| PUCarvTN [PTCart|QTn| CQpor TN|PTdelcq| cThMP
130 1000 130000 i 054 0724 | 135724 125 1000 125000 | 6 054 8724 130724
5 15 s 32
CartTN | PUCartTN | PTCart | QTN |CQpor TN|PTdelcQ| ¢TMP| [CartTN| PUCartTN |PTCart|QTN|CQ por TN|PTdelcq| cTMP
26 1000 #6000 3 054 2862 23862 o5 1000 95000 5 054 4770 09770
5 16 s 33
CartTN | PUCartTN | PTCart | QTN |CQpor TN|PTdelcQ| ¢TMP| [CartTN| PUCart'TN [PTCart[QTN|CQ por TN[PTdelcq| cTMP
93 1000 93000 3 954 4770 97770 41 1000 41000 3 954 2862 43862
5 17 8 34
CariTN | PUCartTN | PTCart | QTN |CQpor TN|PTaelcQ| ¢TMP | [CartTN| PUCart'TN |PTCart|QTN|CQ por TN|PTaelcQ| cTMP
98 1000 9000 3 954 4770 | 102770 a0 1000 90000 | 5 954 4770 | w40
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Ao 1 Aifio 2
S 35 S 1
CariTN | PUCarvTN | PTCart | QTN|PQpor TN|PTaelcQ| cTMP | | cariTi | PUCarvTN [PTCari| QTN [PQporTN| PTRelc | cmP
o0 | 1w [eooma | 5 | x4 | 4770 | egrm [ oo | 100 [eooon [ 5 | ese 4770 94770
Semana 36 Semana 2
CariTN | PUCart/TN | PTCart | QTN|PQ por TN[PTaelcQ| CTMP | [ CaniTN | PUCarv’TN [PTCari| QTN |[PQpor TN| PTaelcQ | cTMP
135 | 1000 [m3so00 | 6 | osa | 5724 |tarea | | 85 | wom [swmoo | 4 [ om 3816 28316
Semana 37 Semana 3
CariTN | PUCart/TN | PTCart | QTN|PQ por TN[PTdelcQ| CTMP | [ CaniTN | PUCarv’TN [PTCart| QTN |[PQporTN| PTaelcQ | cTMP
135 | 1000 [mso00 | 6 | es4 | 5724 |taraa | | ez | wom [emm | 5 [ om 4770 97770
Semana 38 Semana 4
CariTN | PUCart/TN | PTCart | QTN|PQ por TN[PTaelcQ| CTMP | [ CaniTN | PUCarv’TN [PTCari| QTN |[PQporTH| PTaelcQ | cTMP
o5 | 1w [esoma | 5 | x4 | 4770 | eemmo [ s | 1o Jeoon [ 4 | s 3816 23316
Semana 39 Semana 5
CariTN | PUCart/TN | PTCart | QTN|PQ por TN[PTaelcQ| CTMP | [ CaniTN | PUCarv’TN [PTCari| QTN |[PQporTH| PTaelcQ | cTMP
o5 | w0 |esom0 | 6 | esa | 5724 [woovza | [ w0 | oo [moom | s | o 4770 | n4mmo
Semana 40 Semana &
CariTN | PUCarTN | PTCart | QTN|PQ por TN[PTaelcQ| CTMP | [ CaniTN | PUCarvTN [PTCari| QTN |[PQporTN| PTaelcQ | cTMP
18 | 1000 |msooo | 5 | es4 | 4770 1zvmo | | e | om0 [wosomo| 5 [ om 4770 | 1z
s 41 s 7
CariTN | PUCart/TN | PTCart | QTN|CQ por TN[PTdelcQ| CTMP | [ CaniTN | PUCartTN [PTCari| QTN [CQpor TN| PTaelcQ | cTMP
w5 | 100 Jwsooo | 5 | es4 | 4770 Jwoevma | | ez | om0 [emoo | 55 | o 5247 95247
S 42 S 8
CariTN | PUCartTN | PTCart | QTN|CQpor TN|PTdelcQ| CTMP | [ CaniTN | PUCart'TN [PTCari| QTN [CQpor TN| PTdelcQ | cTMP
10 | 100 |uoooo | 5 | es4 | 4770 |narmo | | 1m0 | oo mmoom| 5 [ o 4770 | 134770
S 43 S 9
CariTN | PUCarTN | PTCart |QTN|CQpor TN|PTdelcQ| CTMP | [ CaniTN | PUCarv'TN [PTCari| QTN [CQporTn| PTaelcQ | cTmp
s | 1000 |weooo | 5 | s34 | 4770 |woro | | 1z | womo [uzsom| & [ o 5724 | 130724
g 44 5 10
CariTN | PUCarTN | PTCart |QTN|CQpor TN|PTdelcQ| CTMP | [ CaniTN | PUCarv'TN [PTCari| QTN [CQporTn| PTaelcQ | cTmp
137 | 1000 [1zmooo | 6 | 934 | 5724 | 143724 ws | om0 e | 5 [ o 4770 | 1o
g 45 5 11
CariTN | PUCart'TN | PTCart | QTN|CQ por TN|PTdelcQ| CTMP | [ CanTN | PUCarvTN [PTCari| QTN [CQpor TN| PTaelcQ | cTnp
w0 | 100 [wooooo | 5 | esa | 4770 [ 1o 126 | 1m0 |izeooo | s | 954 4770 | 130770
S 46 S 12
CarfTN | PUCart'TN | PTCart | QTN| CQ por TN|PTdelcQ | cTMP CartTN | PUCart'TN |PTCart] QTN |CQpor TN| PTaelcQ | CTMP
&0 1000 o000 | 4 954 3816 | =316 54 1000 54000 5 954 4770 | ezrmo
g 47 8 13
CariTN | PUCarvTN | PTCart |QTN]|CQ por TN|PTaelcQ | cTMP | | cariTi | PUCarvTN [PTCari]| QTN [cQporTN| PTRelc | cmnvp
15 | 1000 [noooo [ 6 | esa | 5724 | 124724 wi | woo oo | 55 [ esa | E247 | 1osar
s 48 s 14
CariTN | PUCarvTN | PTCart |QTN]|CQ por TN|PTaelcQ | cTMP | | cariTi | PUCarvTN [PTCari]| QTN [cQporTN| PTRelc | cmnvp
10 | 1000 [igo0m0 [ 6 | esa | 5724 | 1457 g0 | w00 |soooo | 45 | es4 | 4283 24293
Semana 49 Semana 15
CariTN | PUCart/TN | PTCart | QTN|CQ por TN[PTaelcQ| CTMP | [ CaniTN | PUCarvTN [PTCari| QTN [CQpor TN| PTaelcQ | cTMP
150 | 1000 [isoooo | 6 | esa | 5724 | 135724 26 | w00 |00 | 2z | es4 | 10808 27908
Semana S0 Semana 16
CariTN | PUCart/TN | PTCart | QTN|CQ por TN[PTaelcQ| CTMP | [ CaniTN | PUCarv’TN [PTCart| QTN [CQpor TH| PTaelcQ | cTMP
185 | 1000 | ssoo0 | 7 | esa | GBETE | 101678 55 | oo |swmoo | 3 | o4 | 29BR2 57362
Semana 51
CarfTN | PUCarv'TN | PTCart | QTN|CQ por TN|PTdelCQ | cTMP s 17
173 1000 173000 | 7 954 BE76 | 17947 Car{TN | PUCart'TN [PTCart| QTN [cQporTN| PTRelcQ | cTMP
[ 52 107 1000 107000 3 954 4770 111770
CariTN | PUCartTN | PTCart | QTN| CQ por TN|PTdelCQ | CTMP
175 | 1oa0 w00 | 6 | esa | 5724 | 1m0
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Afio 4 Afio 5§
Semana 35 Semana 1
CariTN | PUCart/TN | PTCart |QTN|PQ por TN|PTdelCQ| CTMP CariTN | PUCart/TN |PTCart] QTN |PQporTN| PTdelCQ | CTMP
150 1150 172500 | 85 | e85 | 23373 | 195725 131 1o |zmm| 17 1062 136254 | 353454
S 36 S 2
CartTN | PUCart'TN | PTCart |QTN|PQ por TN|PTdelCQ| CTMP CariTN | PUCartTN |PTCart] QIN |PQporTN| PTdelCQ | CTMP
115 1150 132250 | & o35 | 20810 | 153160 151 1200 |1mzon| 18 1062 128836 | 311036
S 37 S 3
CariTN | PUCartTN | PTCart |QTN|PQ por TN|PTdelcQ| CTMP CariTN | PUCarTN |PTCart] QTN |PQporTN| PTdelCQ | CTMP
140 1150 161000 | 7 bss | 20355 | 181355 172 1200 |z06a00 | 19 1062 160818 | 3e7218
Semana 38 Semana 4
CarfTN | PUCart/TN | PTCart |QTN|PQ por TN|PTdelcQ| cTMP | [ CariTN | PUCartTN [PTCari| QTN [PQporTN| PTdelCQ | CTMP
151 | 150 | 17es0 | g vgs | 21340 [ 1oaee0 | | w0 | 120 [wwaooo| 13 | ez | 159756 | 351756
S 39 S 5
CarfTN | PUCartTN | PTCart |QTN|PQ por TN|PTdelCQ| CTMP CariTN | PUCartTN |PTCart] QIN |PQporTN| PTdelCQ | CTMP
160 1150 124000 | 9 985 | 22325 | 206325 175 1200 |zooo0 | 14 1062 140548 | as0s4e
S 40 S 6
CariTN | PUCart'TN | PTCart |QTN|PQ por TN|PTdelcQ| CTMP CariTN | PUCarvTN |PTCart] QTN |PQporTN| PTdelCQ | CTMP
144 1200 172800 | = 1062 | 21956 | 194756 162 1200 |ooteon | 15 1062 130390 | 331000
Semana 41 Semana 7
CartTN | PUCartTN | PTCart |QTN|PQ por TN|PTdelcQ| cTMP | [ CarmitTN | PUCartTN [PTCari| QTN [PQporTN| PTdelcQ | CTMP
130 | 120 [aseooo | 7 | ez | 20894 | 1esea | | 20 | 2w Jwewo| 17 | ez | 143734 | aiera
Semana 42 Semana 8
CartTN | PUCart'TN | PTCart [QTN|PQ por TN|PTdelCQ| CTMP CariTN | PUCartTN |PTCart] QTN |PQporTN| PTdelCQ | CTMP
145 1200 174000 [ 135 | oaz | 104337] amemd 76 1200 51200 8 1062 78076 | 169274
S 43 S 9
CariTN | PUCart'TN | PTCart |QTN|PQ por TN|PTdelCQ| CTMP CariTN | PUCarvTN |PTCart] QTN |PQporTN| PTdelCQ | CTMP
171 1200 205200 | 17 | 1oz | 108054 313254 124 1200 |14smo0| 115 1062 101693 | 250403
Semana 44 Semana 10
CartTN | PUCart/TN | PTCart |QTN|PQ por TN|PTdelcQ| cTMP | [ CaritTN | PUCartTN [PTCari| QTN [PQporTN| PTdelcQ | CTMP
136 | 1200 | 1e300 | 13 | w2 | 103806] 267006 | | 128 | 1200 [usmon] w05 | e | 84471 | zmom
Semana 45 Semana 11 agui
CartTN | PUCart'TN | PTCart [QTN|PQ por TN|PTdelCQ| CTMP CariTN | PUCartTN |PTCart] QTN |PQporTN| PTdelCQ | CTMP
155 1200 126000 | 14 | 1oz | 100966 26968 150 1200 |1sooon | 15 1062 102730 | 2z2730
S 46 S 12
CartTN | PUCart'TN | PTCart |QTN|PQ por TN|PTdelCQ| CTMP CarfTN | PUCarvTN |PTCart] QTN |PQporTN| PTdelCQ | CTMP
150 1200 10000 | 16 | 10az | 126192] 306192 141 1200 [1e200| 13 1062 108086 | 277286
Semana 47 Semana 13
CartTN | PUCart/TN | PTCart |QTN|PQ por TN|PTdelcQ| cTMP | [ CaritTN | PUCartTN [PTCari| QTN [PQporTN| PTdelcQ | CTMP
160 | 1200 |19z000 | 17 | sz [137154[ 34 | [ 10 | 12w [usoomo| 15 | o2 | 80280 | ze0m90
Semana 48 Semana 14
CartTN | PUCart'TN | PTCart [QTN|PQ por TN|PTdelCQ| CTMP CariTN | PUCartTN |PTCart] QTN |PQporTN| PTdelCQ | CTMP
162 1200 19400 | 1z | 1oaz | 144816] 330216 162 1200 194100 16 1062 137452 | 331832
S 49 S 15
CartTN | PUCart'TN | PTCart |QTN|PQ por TN|PTdelCQ| CTMP CarfTN | PUCarvTN |PTCart] QTN |PQporTN| PTdelCQ | CTMP
251 1200 301200 | 23 | 1062 | 160026 4e1zz6 190 1200 |zs000 | 165 1062 136783 | ae7ea
S S0 S 16
CariTN | PUCart'TN | PTCart |QTN|PQ por TN|PTdelcQ| ¢TMP | | CariTN | PUCaryTN [PTCart| QTN [PQporTN| PTdelcg | cTMP
01 | 1200 |amzo0 | @ | 1oz 132702 smewoa | | s | a0 s 17 | 1oe2 | 137314 | 3344
S 51
CartTN | PUCartTN | PTCart |QTN|PQ por TN|PTaelcQ| cTMP Semana 17
74 1200 32200 | 29 | 1062 | 178998 [ so77eg CariTN | PUCarTN |PTCart] QTN |PQporTN| PTdelCQ | CTMP
S 52 120 1200 (216000 | g7 1062 163854 | 379854
CarfTN | PUCart'TN | PTCart |QTN|CQ por TN|PTdelCQ| CTMP
22 1200 266400 | 23 | 1062 | 189126 455526
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Afio 5§

Semana 18 Semana 35

CariTN | PUCart/TN | PTCart | QTN | PQpor TN|PTdelCQ| CTMP CarfTN | PUCart'TN | PTCart | QTN | CQpor TN|PTaelCQ[ CTMP

184 1200 220300 175 1062 | 164165] 384963 152 1300 249600 18 1124 | 135484 385084
S 19 S 36

CariTN | PUCart/TN | PTCart | QTN | PQpor TN|PTdelCQ| CTMP CartIN | PUCart'TN | PTCart | QTN | CQpor TN|PTdelCQ| CTMP

174 1200 203300 16 62 | 143872| 352672 174 1300 226200 13 1124 [133940| 360140
S 20 S 37

CariTN | PUCart/TN | PTCart | QTN | PQpor TN|PTdelCQ| CTMP CartTN | PUCartTN | PTCart | QTN | CQpor TN|PTaelCQ[ CTMP

28 1200 273600 12 162 | 134776] 408376 130 1300 165000 12 1124 | 98808 | 267308
Semana 21 Semana 38

CartTN | PUCartTN | PTCart | QTN _|PQpor TN|PTdelCQ| CTMP [ CartTN [ PUCartTN | PTCart | QTN |CQpor TN|PTdelcQ| CTMP

170 | 1200 [ oaooo | 16 | 10e2 | 132652 | 36652 [ 223 | 130 [zeewn | 21 [ 124 [188244] arsi
S 22 S 39

CartTN | PUCart/TN | PTCart | QTN | PQpor TN|PTdelCQ| CTMP CartIN | PUCart'TN | PTCart | QTN | CQpor TN|PTdelCQ| CTMP

166 1200 199200 13 16z | 116490] 315690 226 1300 93800 | 2t 1124 |192004] 4ss704
S 23 S 40

CariTN | PUCart'TN | PTCart | QTN | PQpor TN|PTdelCQ| CTMP CartTN | PUCart'TN | PTCart | QTN | CQpor TN|PTaelCQ[ CTMP

164 1200 196200 10 162 | 113860] 31040 23t 1300 san | 1 1124 [184028] a9z
Semana 24 Semana 41

CartTN | PUCartTN | PTCart | QTN | PQpor TN|PTdelCQ| CTMP [ CartTN [ PUCartTN | PTCart | QTN |CQpor TN|PTaelcQ| CTMP

w0 | 1200 [ oaooo | 1 | ez [ 114922] sigszz [ 225 | 1o [oveso | 26 [ 1124 [174384] aeesse
Semana 25 Semana 42

CariTN | PUCart/TN | PTCart | QTN | PQpor TN|PTdelCQ| CTMP CartTN | PUCart'TN | PTCart | QTN | CQpor TN|PTdelCQ| CTMP

160 1200 192000 1 ez | 128712] 32072 170 1300 221000 1 1124 |116444] 336084
S 26 S 43

CariTN | PUCart'TN | PTCart | QTN | PQpor TN|PTdelCQ| CTMP CartTN | PUCart'TN | PTCart | QTN | CQpor TN|PTdelCQ| CTMP

160 1200 192000 12 162 | 169576] 36157 171 1300 233300 17 1124 [131388] 353682
Semana 27 Semana 44

CartTN | PUCartTN | PTCart | QTN | PQpor TN|PTdelCQ| CTMP [ CartTN [ PUCartTN | PTCart | QTN |CQpor TN|PTaelcQ| CTMP

175 | 130 | oo | 18 | ez [15B09B[ 3esoes | | tez | 1300 | 210600 | 9 | 1124 |125356] 33395
Semana 28 Semana 45

CariTN | PUCart/TN | PTCart | QTN | PQpor TN|PTdelCQ| CTMP CartTN | PUCart'TN | PTCart | QTN | CQpor TN|PTdelCQ| CTMP

200 1200 240000 16 16z | 129552 360552 154 1300 200200 13 1124 |134360] 334560
S 29 S 46

CartTN | PUCart'TN | PTCart | QTN | PQpor TN|PTdelCQ| CTMP CartTN | PUCartTN | PTCart | QTN | CQpor TN|PTaelCQ| CTMP

121 1200 317200 19 162 | 164498 | 331402 141 1300 123300 12 1124 | 83988 | 267282
Semana 30 Semana 47

CartTN | PUCartTN | PTCart | QTN | PQpor TN|PTdelCQ| CTMP [ CartTN [ PUCartTN | PTCart | QTN |CQpor TN|PTaelcQ| CTMP

175 | 1200 | moooo | 17 [ wos2 | 135134 345134 | 164 | 1300 [ z3m0 | 16 | 1124 [133084] 346284
Semana 31 Semana 48

CariTN | PUCart/TN | PTCart | QTN | PQpor TN|PTdelCQ| CTMP CartTN | PUCart'TN | PTCart | QTN | CQpor TN|PTdelCQ| CTMP

131 1200 217200 16 ez | 233152 wmmn 23t 1300 so0a00 | 23 1124 |183012] asaaz
S 32 S 49

CartTN | PUCart'TN | PTCart | QTN | PQpor TN|PTdelCQ| CTMP CartTN | PUCartTN | PTCart | QTN | CQpor TN|PTaelCQ| CTMP

121 1200 217200 16 162 | 125672| 342372 215 1300 27500 | 24 1124 |195356] 47456
S 33 S S0

CariTN | PUCart'TN | PTCart | QTN |PQpor TN|PTdelcQ| cTMP [ CariTN | PUCArvTN | PTCart | QTN [CQpor TH|PTaelcq| cTMP

64 | 120 | 7esm | 6 | 1062 | 34532 | 1u3s: | 2;z2 | 130 [ @sa0 | 25 | 1124 [122600] 44000
S 51

Semana 34 CartTN | PUCart'TN | PTCart | QTN |CQpor TN|PTaelCQ| CTMP

CariTN | PUCart/TN | PTCart | QTN | PQpor TN|PTdelCQ| CTMP 226 1300 3200 | 2 1124 |181684] 475434
138 1200 165600 13 1062 133710 299310 S 52

CartIN | PUCart'TN | PTCart | QTN | CQpor TN|PTdelCQ| CTMP

26 1300 06200 | 24 1124 |200016] sose14
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Administracion personal
Aiio 1 Aiio 2
Inicio Inicio
Puesto Estudios Puesto Estudios
Dt Gral Lic en IQ) Dir Gral LicenlQ
Gerente de BH Tec en Papel Crerente de BH Tec ern Papel
Gerente de planta Lic en FH Gerente de planta Lic en FH
Lic de FH Lic en Admon Lic de FH Lic en Admon
2 Jecretarias secundatia 3 Jecretatias secundatia
Jefe de ventas Preparatoria Jefe de ventas Preparatoria
Tefe de compras Catrera tecrica Jefe de compras Carrera tectica
| supervisor de prod Ihg Quitico 2 supervisores de prod [Ing Ouimico
Agente de ventas Ingal &gente de ventas IngQal
Encargado de MF Preparatoria Encargado de MF Preparatoria
4 Avtes Grales Secundatia 2 Opermontacargas secundaria
CTdeP 300000 6 Aytes Grales Aecundaria
CT de P 320000
Final
FPuesto Estudios Final
Dt Gral Lic en IQ) Puesto Estudios
Gerente de BH Tec en Papel Diir Grral LicenlIQ)
Gerente de planta Lic en FH Gerente de BH Tec enn Papel
Lic de FH Lic en Admon Grerente de planta Lic en FH
2 Jecretariag Secundaria Lic de FH Lic en Admon
Jefe de ventas Preparatoria 3 Becretarias Secundatia
Tefe de compras Catrera tecrica Tefe de ventas Preparatoria
2 supervizores de prod  |Ing Quimico Jefe de compras Catrera tecnica
Agente de ventas Ingal 2 supervisores de prod [Ing Quimico
Encargado de MF Preparatoria & gente de ventas Ing)al
4 Avtes Grales Secundatia Encargado de MP Preparatoria
CTdeP 600000 2 Dper montacargas secundatia
6 Avtes Grales Secundatia
CT de P 640000
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Afio 5
Inicio Final
Puesto Estudios Puesto Estudios
Diir Giral LicenIQ) Diix Grral Lic en I0)
Crerente de RH Tec en Papel Gerente de BH Tec enPapel
Terente de plantd Lic en FH Gerente de plants Lic en FH
Gerente MWanteq T écnico industrial Gerente Manted T écnico indastrial
Lic de FH Lic en A dmon Lic de FH Lic en A dmon
3 Jecretatias Secundatia 3 Becretarias Secundatia
Jefe de ventas Preparatoria Jefe de ventas Preparatoria
Jefe de compradCarrera tecrica JTefe de compradCarreratecnica

3 supervisores g

Ihg Quimico

2 Agente de ey

Ingal

Tefe de seguridy

IQ

Inspector de cal

I

Instnaumentista

I en Instramentacidn

Encargado de 4l

Aecundatia

Crperador de trad

Preparatoria

Operador de car

Preparatoria

hlaguitista

Preparatoria

1 Cudtmico Analy

pasante de I0)

[ especialista de

Técrico en PyP

1 Preparador de

secundaria

Encargado de I

Preparatoria

2 Dper tonitaca

geoundaria

12 Avrtes Grales

Aecundatia

2 Electrivistas

Téctico en eléctrica

2 Mecdticos

Téchico en mecdhnica

CTdeP

500000

3 supervisores g

Ing Quimico

2 A gente de el

Ing0al

Tefe de seguridy

1Q

Inspector de cal

IQ

Instramentista

I en Instrumentacion

Encargado de 4l

Hecundatria

Cperador de trad

Preparatoria

Operador de cay

Preparatoria

hlaguinista

Preparatoria

1 Quimico Anal

pasante de [0

[ especialista de

Técrdco en PyP

1 Preparador de

geoundatia

Encargado de I

Preparatoria

2 Dper montacad

geoundatia

12 Avtes Crales

Hecundatia

2 Electricistas

Técnico en eléctrica

2Mecdticos

Téchico en mecdhica

CT de P

1000000
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Administracion Financiera
Aiio 1 Aifio 2
Mes 1 Mes 1
GASTOS GASTOS
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta
303600 | 299264| 300000 | 50000| 951864 | 100B700) 56836 371800 | 4B0557| 320000 80000]1232357| 1258100] 25743
Mes 2 Mes 2
GASTOS GASTOS
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta
474100 | 464988) 300000 | 50000 1289088 | 1631600] 342512 490600 | 4606857] 320000 70000]1341157| 1684400 343243
Mes 3 Mes 3
GASTOS GASTOS
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta
431200 | 423218 300000 | 50000{ 1204415 | 1461700] 257282 481800 | 471034| 320000 50000| 1322334 | 1539060| 216226
Mes 4 Mes 4
GASTOS GASTOS
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta
557700 | 541842 300000 | 100000| 1499642 | 1873600 373958 389400 | 387080] 320000 80000] 1176480 1369460] 192980
Mes S Mes S
GAZTO3 GAZTO3
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta
456500 | 444126 300000 | 100000] 1300626 | 1382300 91674 442200 | 480311| 320000 70000| 1312511 | 1458600] 176089
Mes o Mes o
GASTOS GASTOS
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta
435900 | 445080) 300000 | 100000 1234980 | 1468700| 183720 429000 | 450280] 320000 80000]1279280| 1569240| 239960
Mes 7 Mes 7
GASTOS GASTOS
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta
460900 | 444080| 300000 | 100000| 1304980 | 1545400| 240420 460900 | 453288| 320000 90000| 1324185 | 1599400| 275212
Mes 8 Mes 8
GASTOS GASTOS
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta
475200 | 465896) 300000 | 100000 1341096 | 1574000] 232904 676500 | 717220| 320000 100000|1813720| 2370720{ 557000
Mes 9 Mes 9
GASTOS GASTOS
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta
585200 | 676712| 300000 | 120000| 1581912 | 1878500 297588 623700 | BBS5520] 320000 80000| 1689220 2185580] 496360
Mes 10 Mes 10
GASTOS GAZTOS
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta
471900 | 458080| 300000 | 100000{ 1329980 | 1582200| 262220 425700 | 480180 320000 90000] 1295850| 1581040] 295160
Mes 11 Mes 11
GASTOS GASTOS
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta
456500 | 456034) 300000 | 120000 1332534 | 1588400] 255366 505200 | 545085] 320000 70000|1443265| 1846660] 403335
Mes 12 Mes 12
GAZTOR GAZTOR
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta
G76700| 994624| 600000 | 200000| 2671324 | 2865000| 293676 862400] 1093367) 640000 | 100000| 2655767| 2861700] 275933
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Aijio 3 Aiio 4
Mes 1 Mes 1
GASTOS GASTOS
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
440000 | 448080|350000] BO000|1318080| 1609840) 291760 503800 | 596965| 420000 | BOOOO|1600765| 2056833 456068
Mes 2 Mes 2
GASTOR GASTOR
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
517000 | 551665350000 70000|1488665| 18105820] 321855 438900 | 52B6285| 420000 | 70O00|1455185| 1881170 535985
Mes 3 Mes 3
GASTOR GASTOR
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
443900 | 482180(350000] 70000|1352080| 1619400) 267320 518100 | B22173| 420000 | BOOO0|1640273| 2159548 519276
Mes 4 Mes 4
GASTOR GASTOR
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
456500 | 590158|350000| 200000)1596658| 20877E3| 501105 566500 | 728383| 420000 | 50000)1764893| 2613700 845807
Mes 5 Mes 5
GASTOR GASTOR
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
371800 341711340000 50000{1103511] 1310232| 206721 547800 | BEO027| 420000 | 70000)1697827| 2191840 494013
Mes 6 Mes 6
GASTOR GASTOR
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
470800 | 492596|350000] B0000|1373396| 1864392) 49099 513700 | B367B7| 420000 | 55000)1625487| 2361020 735533
Mes 7 Mes 7
GASTOR GASTOR
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
434000 | 521342(350000| B80000[1435342| 1808216 373874 524700 | B458530| 420000 | 800001674630 2181840 517210
Mes 8 Mes 8
GASTOR GASTOR
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
434000 | 723376|350000| 100000)1657376| 2321018 663643 563200 | B89965| 420000 | 50000)1723169| 2322680 598511
Mes 9 Mes 9
GASTOR GASTOR
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
616000 | 742442|350000| 80000[1758442| Z565346| 776304 774400 | 931702| 420000 | BOOO0|2186102| 3410020 1223918
Mes 10 Mes 10
GASTOR GASTOR
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
432900 | 581075|350000] 80000)1503975| 2054692) 550717 636300 | 584841| 420000 | 70OOO|1811741] 3271380 1459639
Mes 11 Mes 11
GASTOR GASTOR
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
407000 | 501235|350000] 40000)1298235| 1864030) 265795 646800 | BE9723| 420000 | BOO00|1816523| 4200700 2384177
Mes 12 Mes 12
GASTOR GASTOR
Oper MP P Otros TG Ventas | Ubruta Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
862400| 1083367 | 640000| 100000| 2685767 3378834| 633067 1206700) 2137668] 340000 | 120000(4304368) 7176720 2872352
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Afio 5§
Mes 1
GASTOS
Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
784800 1383464 500000 20000| 2748264 4883540 1935276
Mes 2
GABTOSR
Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
763200 1271548 500000 70000| 2604748 4762530 2158782
Mes 3
GABTOSR
Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
636000 1048580 s00000 80000| 2264580 3577120 1312540
Mes 4
GASTOS
Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
996000 1670883 s00000 50000 3216833 5650910 2474017
Mes S
GASTOS
Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
391600 1482668 500000 70000 2944268 4813460 1869192
Mes 6
GAZTOR
Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
77400 1265984 s00a0a 55000] 2587384 4691030 2033646
Mes 7
GABTOSR
Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
519600 6149722 500000 g0000| 2019322 4717345 2698023
Mes 8
GASTOR
Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
§71200 1121802 s00000 50000| 2543002 4354330 1811323
Mes 9
GABTOSR
Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
1119600 1877880 s00000 GO000| 3657480 5950130 2292710
Mes 10
GASTOS
Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
943200 1651344 ] F0000| 3164544 46200540 43035996
Mes 11
GASTOS
Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
733200 1284082 500000 20000| 2597292 3995400 13981038
Mes 12
GASTOS
Oper MP P Otros TG Ventas Ubruta
1406400 2295806| 1000000 a0000| 475229 7188080 2435754
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Apendice B

MWes

1

10

11

12

VENTAS ANUALES

Semana  |ANO 1 ARO 2 ANO 3 ARNO 4 ANO 5
125200 6300 | 392070 SET3E7 | 1154600
2 74500 07200 | 406120 387393 |_ 1077680
3 71300 330100 | 41060 71134 | 1238900
1 137300 |00 | 392630 10697 | 1212360
N sem s | asmm 476735 | 1198000
B 360700 WE0_ | 457780 421351 | 1109960
7 342000 9900 | 479530 519000 | 1150340
5 396400 472500 | 441060 S74084 | 492860
P assm 441200 457730 523381 812370
10 310400 R0 | 4339m0 547338 | 791770
11 322100 3960 | 379840 574384 | 882670
12 310400 366400 | 345800 1444 | 1090310
P wosm w6120 | 427920 40920 | 947140
14 421000 g0 | 419560 48560 | 1146350
15 314500 73160 466173 41560 | 1189300
16 326800 2460 | 37346 542960 | 1110300
17 345500 WhE | 405624 | SO0 | 1279RA0
- 366300 01640 68395 55720 | 1250950
13 393500 £1500 | 369240 91920 | 1734440
20 315000 grEn | 433435 so0000 | 1143460
21 314500 WeeE0 | 433962 542700 | 1134610
D s Az | aamemt 0% | 1294900
PE, 310700 ToRd | 4s1es4 | ss1700 | 1124380
24 363400 Al9560 | 493334 | 630400 | 1133330
% 326800 354460 | 466173 5000 | 1138200
P sam a0 | ag743 ss7220 | 1204000
7 374200 A5080 | 466173 591920 | 1210910
& 362200 4340 | 470046 00000 | 1166940
29 393000 Ta260 | 44665 Sag700 | 1044505
P caem A19560 | 535368 115820 | 1052770
31 457300 a7om | agases 417300 | 1102330
32 334700 w4000 | 493611 567700 | 1052890
3 137500 55720 | 96678 605920 | 212760
34 322700 601120 | 410697 615880 | 533380
- 316000 saEaan | 47T 50920 | 1053050
I 329100 4550 | am3st 557700 | 1070380
7 428300 a730 | s1o0m 675880 | 841070
EE 338200 B0 | 574034 | 76540 | 1503960
39 347300 apam | s7a7e 228980 | 1481730
P a7sm ma00 | 64122 707580 | 1354160
41 326200 47920 | 546138 621400 | 1191330
42 395000 ;®agA0 | 430205 | 1004920 | 1006030
43 393200 aolsan | 14337 537480 | 1069000
P wam 506160 170509 952220 | 1082890
45 371000 o440 | 4z | 1034520 | 1057900
I 227600 47920 | 485631 | 1056740 | 783330
47 433600 482540 | 499400 | 1156920 | 106280
I s sa000 | sines4 | 1216460 | 1544380
a2 453000 ;570 | 7osma | iaseazn | 1s3mamo
50 651000 622970 | 673463 | 1317160 | 1091470
51 658000 604700 | 670308 | 1563820 | 1dé0sED
52 658300 1260 | sI0215 | 1614360 | 1553380
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VVentas mensuales durante los cinco afios

Meses |ANO 1 |[ANO 2 |ANO 3 |ANO 4 |ANO 5 Promedio
1 1008700| 1258100| 1609840| 2056833 4F83540( 2123402 6
7 TB31600[ 1684400[ 1810520] 19917170 4763530 2376244
3 TAG1700| 1539060 1619400] 2159549 3577120 2071365.8
4 TB73600| 1369460 2097763] 2613700 EEO0910] 2729086,6
g T302300[ 1488600 1310232] 2191840 4573460 2239786 4
B 14B8700| 1569240 1884392| 2361020 4691030( 2390876 4
7 1545400| 1599400( 1809216 2191840 4717345( 2372640,2
a 1574000| 2370720 2321019| 2322860 4354330( 2588549 8
) 1879500] 2185580 25B5346| 3410020 5950190] 31981272
10 1592200| 1591040 2054692| 3271380 4520540| 26259704
11 1588400| 1B46BBD| 15B4030| 4200700 3095400 2639038
12 | 2985000| 2961700| 3378834| 7176720 7168080| 4734066,8

Ventas Bimestrales durante los cinco ainos

Bimestral ANO 1 |ANO 2 |ANO 3 [ANO 4 ANO 5
1 i 39 711500 780280 1091920
2 B 43| 780300 722060 1148620
3 0 47| B7R100 795400 1212100
4 7 51| 740800 739080 1100220
g 0 55| 738400 838520 1091320
B 8 54| 721800 795820 B58580
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Area de Produccion

Fabricacion Total

Mes

)

I

@

|

I ! |
00 |N [0 [~ (W (N

H

PRODUCCION
Fabricacion Total por Semana
Semana NO1 ANOo2 ANO 3ANO 4 ANO 5
37 88 99 120 179
101 83 97 131 149
101 91 104 106 169
37 76 100 95 157
143 108 112 52 170
93 104 116 93 165
90 107 123 117 227
105 127 119 137 74
122 120 112 111 121
10 84 103 106 114 125
11 102 123 105 133 146
12 84 92 86 113 138
109 96 111 121 147
14 127 76 99 53 158
15 84 25 118 113 187
16 91 51 87 116 162
17 96 106 102 112 176
99 117 47 131 181
19 134 115 92 121 170
20 94 89 100 104 225
21 88 81 99 142 167
122 102 101 121 163
23 86 96 102 115 160
24 97 104 116 124 167
25 94 88 109 107 157
111 97 102 112 157
27 100 116 111 131 173
28 97 110 116 122 174
29 111 96 111 112 179
89 111 125 31 173
31 120 115 147 120 178
32 90 103 119 114 178
33 46 142 91 120 62
34 87 144 95 127 135
86 136 105 148 189
36 132 113 97 | 113 172
37 129 119 115 137 127

Continuacién
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1

N = (@]

1

38 92 82 120 149 221
39 93 117 123 157 224

113 119 123 141 228
41 102 100 117 126 222
42 110 69 92 143 167
43 104 99 107 169 169

131 126 71 134 160
45 96 110 88 152 151
46 74 104 103 146 138
47 114 122 108 156 162

136 153 114 159 229
49 141 154 155 249 211
50 181 174 158 199 275
51 169 156 144 270 223
52 170 147 169 220 234

Fabricacién Total Mensual y Promedio de cada mes de los cinco afios.

Meses |ANO 1 |ANO 2 |ANO 3 |ANO 4 ANO 5| Promedio
1 276 338 400 452 654 424
2 431 446 470 399 636 476,4
3 392 438 409 471 530 448
4 507 354 415 515 830 524,2
5 415 402 338 498 743 479,2
6 399 390 428 467 647 466,2
7 419 419 440 477 683 487,6
8 432 615 440 512 726 545
9 532 567 560 704 933 659,2
10 429 387 439 579 786 524
11 415 462 370 588 611 489,2
12 797 784 740 1097 1172 918




Apéndice B 147

Fabricacion Total Bimestral

Bimestre JANO 1 /ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1 707 784 870 851 1290
2 899 792, 824 986 1360
3 814 792, 766 965 1390
4 851 1034 880 989 1409
5 961 954 999 1283 1719
6 1212 1246 1110 1685 1783

Consumo de Quimicos

Consumo de los Quimicos en Toneladas por

Semana
Mes |Semana No1 ANO2 |ANO 3 |ANO 4 |ANO 5
1i 1,3 3 3,48 509 | 14,48
2 3,54 2,91 3,41 5,16 | 14,69
3 3,54 3,2 3,66 4 16,6
4 1,3 2,6 3,52 3,33 | 1567
A0 e 3,79 394 | 231 | 1383
6 3,25 3,65 4,08 3,51 | 12,911
7 3,15 3,75 4,32 4,85 | 152
8 3,68 4,45 3,87 648 | 6,63
e 427 4,21 394 | 488 | 9,84
10 2,94 3,61 3,78 1,75 | 878
11 3,57 4,31 3,7 523 | 12,32
12 2,95 3,15 3 4,71 | 10,33
SR 382 3,37 3,9 525 | 12,33
14 4,45 2,66 3,48 2,4 13
15 2,95 0,9 4,15 4,46 | 14,075
16 3,2 1,79 3 48 [ 12916
17 3,36 3,72 3,6 4,04 | 1538
SIE N 3,46 4,1 1,65 529 | 1535
19 4,71 4 3,23 529 | 13,83
20 3,3 3,1 3,52 4,14 | 15,02
21 3,1 2,85 3,48 6,46 | 13,08
2 43 3,59 3,55 524 | 12,16
23 3 3,38 3,58 5 8,72
24 3,48 3,66 4,07 534 | 885
25 3,3 3,1 3,83 4,74 | 13,5
e 389 3,41 358 | 4,92 | 1575
27 3,51 4 3,9 5,33 15,51 Continuacion
28 3,4 3,87 4,07 61 | 13,72
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10

11

12

Consumo de Quimicos mensual y el promedio de cada mes durante los cinco afios.

29 3,9 3,38 3,9 4,67 | 1646
3,11 3,91 439 | 1,33 | 15
31 4,2 4 516 | 4,46 | 13,87
32 3,15 3,62 218 | 476 | 13,67
33 1,61 5 3,2 5,2 4
34 3 5 333 | 435 | 12,32
; 3 4,79 425 | 667 | 13,23
36 4,64 4 3,68 a7 | 1391
37 4,52 4,2 48 | 554 | 9,9
38 3,22 2,88 534 | 646 | 1865
39 3,22 4,12 5,16 7 | 1893
4 396 | 419 4388 | 162 | 183
m 3,59 3,52 485 | 542 | 239
42 3,87 2,43 3,72 | 11,46 | 12,22
43 3,66 3,48 a5 | 1485 | 1335
I 461 4,43 2,49 10,8 7
45 3,38 3,87 356 | 119 | 12,9
46 2,6 3,66 a1 133 | 92
47 4 4,3 428 | 145 | 13,09
D 477 5,38 4,73 145 | 196
49 5,2 5,42 617 | 21,45 | 19,56
50 6,35 6,16 724 | 182 | u
51 6 5,49 58 | 2611 | 184
52 5,96 5,17 717 | 208 | 1962

Meses |ANO 1 |ANO 2 |ANO 3 |ANO 4ANO 5| Promedio
1 9,68 11,71 14,07, 17,58 61,44 22,896
2 15,08 15,64 16,21 17,15 48,571 22,5302
3 13,73 15,28 14,42 16,57 41,27, 20,254
4 17,78 12,44 18,13 20,95 67,701 27,4002
5 14,57 14,05 11,88 21,18 57,28 23,792
6 14,08 13,73 15,03 20,32 43,23 21,278
7 14,7 14,66 15,45 21,02 61,44 25,454
8 12,07 21,53 20,26 20,1 58,86 26,564
9 18,6 19,99 23,27/ 30,37 74,64 33,374
10 15,08 13,62 17,95 47,93 67,77 32,47
11 14,59 16,26 14,43 50,5 42,21 27,598
12 28,28 27,62 31,11 101,06 98,18 57,25
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Consumo de quimicos Bimestral.

Bimestre |Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ano4 |Aho 5
1 24,76 27,35 30,28 34,73 110,011
2 31,51 27,72 32,55 37,52 108,971
3 28,65 27,78 26,91 41,51 100,51
4 26,77 36,19 30,48 41,12 120,3
5 33,68 33,61 41,22 78,3 142,41
6 42,87 43,88 45,54 151,56, 140,39

Area de Compras
Gastos de materias Primas

Gastos de Materia Prima Semanal

Mes SemanalANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 |ANO 5
1h 42862 94770 116970 | 168965 | 353454
2 105770 88816 114770 | 166625 | 311036
3 104770 97770 123570 | 136930 | 367218
4 44862 83816 92770 | 124445 | 351756
154678 114770 120070 | 73025 | 350548
6 99770 112770 135524 | 120995 | 331990
7 97770 98247 148724 | 154140 | 419734
8 112770 134770 138347 | 178125 | 169276
| 130724 130724 131270 | 147733 | 250493
10 91862 110770 121370 | 152525 | 238071
11 | 108816 130770 125770 | 173525 | 282730
12 91816 98770 103770 | 148390 | 277286
[ 4 116816 105247 131270 | 158575 | 260290
14 | 135724 84293 116970 | 117420 | 331852
15 88862 27908 139924 | 148883 | 364783
16 97770 57862 99470 | 155125 | 334114
17 | 102770 111770 102524 | 148390 | 379854
| 103816 136624 22224 173962 | 384965
19 | 140770 137724 92770 | 161805 | 352675
20 99770 109270 109747 | 134630 | 408376
21 99770 96693 116970 | 189630 | 336652
[ ol 134770 118362 121224 | 164495 | 315690
23 96770 113524 121224 | 157595 | 310660
24 | 104770 123424 121224 | 166795 | 318922
25 109770 94970 128924 | 147002 | 320712 I o cion




Apéndice B

150

121770 102670 121224 | 154145 | 169576
27 | 96770 111324 132224 | 175995 | 156096
28 | 104770 121847 136624 | 166630 | 129552
29 | 120770 117447 131270 | 153160 | 164498
96770 123570 152924 | 49532 | 135134
31 | 130724 137724 182618 | 153030 | 233152
32 99770 121370 149464 | 154802 | 342874
33 | 43862 165078 117460 | 162195 | 111332
30| 94770 160478 120010 | 170410 | 299310
z-] 94770 155324 140340 | 195872 | 385084
36 | 140724 133324 130647 | 153160 | 360140
37 | 140724 130924 150855 | 181355 | 267808
38 | 99770 99224 150725 | 194990 | 478144
39 | 100724 137724 160875 | 206325 | 486704
| 122770 138016 150800 | 104756 | 494328
41 | 109770 120747 154140 | 176894 | 466884
22 | 114770 83493 124405 | 278337 | 336444
43 | 110770 117924 142640 | 313254 | 353688
142724 148724 100420 | 267006 | 335956
45 | 104770 132024 120955 | 286968 | 334560
46 | 83816 121847 137055 | 306192 | 267288
47 | 124724 142270 142805 | 329154 | 346288
| 145724 180478 149540 | 339216 | 346284
49 | 155724 180478 108825 | 461226 | 483312
50 | 191678 204678 226095 | 373002 | 484000
51 | 179678 160478 187325 | 507798 | 475484
52 | 321820 194924 223715 | 455526 | 506816

Gastos de Materia Prima Mensual y el promedio de cada mes durante los cinco afos.

Meses ANO 1 ANO 2 |ANO 3 ANO 4 |ANO 5 Promedio
1 298264 460557 448080 596965 1383464 637466
2 464988 460557 551665 526285 1271548 655008,6
3 423218 471034 482180 622173 1048580 609437
4 541942 387080 590158 728393 1670893 783693,2
5 444126 480311 341711 660027 1482668 681768,6
6 446080 450280 492596 636787 1265984 658345,4
7 444080 453288 521342 649930 619722 537672,4
8 465896 717220 723376 689969 1121802 743652,6
9 576712 665520 742442 931702 1977880 978851,2
10 458080 460180 581075 963241 1651344 822784
11 456034 545065 501235 1189320 1284092 795149,2
12 994624 930036 985500 2137668 2295896 1468744,8
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Gastos de Materia Prima Bimestral

Bimestre ANO 1 |ANO 2 |ANO 3 |ANO 4 |ANO 5
1 763252 921114 999745 1123250 2655012
2 965160 858114 1072338 1350566 2719473
3 890206 930591 834307 1296814 2748652
4 909976 1170508 1244718 1339899 1741524
5 1034792 1125700, 1323517 1894943 3629224
6 1450658 1475101 1486735 3326988 3579988




Apéndice C 152
Apendice C
Regregion lineal de Minimos Cuadrados
Area de Ventas
X ¥
Meses[ANO 1 [XiXmed [¥i¥med (X Xmed) (¥i - Ymed) |(Xi Xmedy*2
1 1008700 -5.6] -B5H341 667 2610154 167 e
7 1531600 45| 33491 5867 T50712.5 70,75 b= | 79354 7
] 1461700 -3.,5] -203351 667 711870,8333 12,25
4 1873800 -2.5] 208508,3333[ -521270,8333 5,25 a= |1149289
5 1392300 -1,5] -272741 . B67 409187 .5 2,25
3] 1468700 -0.,5] -196351.667 8818583333 0,25
7 1645400 0,5 -1186591,667[ -58845 83333 0,25
B 1674000 1.5] -91091 6667 - 1366375 2,25
e 1873500 2.6 214408,3333 £36020,8353 H,25
10 1692200 3.5 -72891,6667[  -255120,8333 12,25
11 15688400 45| -7HBEY1,6E6B7 -345112.5 20,25
12 2965000 8,5 1295908,333 7148445833 30,25
Suma 78] 18981100 a a 11347650 143
Media A5 16865052
X Y
Meses|ANO 2 |XiXmed |Vi-Vmed (Xi-Xmed) (¥i- Ymed) | (Xi-Xmedy 2
1 1258100 -5,5] -530563,333 2018098,333 30,25
2 1684400 -4.4] -104263,333 469185 20,25 b= |9552?,?
3 1539060 -3.5] -248603,333 a73611 6667 12,25
4 1369460 -2.5] -418203,333 1048008,333 H,25 a= |11B??33
] 1488600 -1.5] -300063,333 450095 2,25
B 1569240 -0.5] -218423,333 109711,6667 0,25
7 1595400 0,5 -189263,333 -94631, 66667 0,25
B 2370720 1.5| 582056,6867 g73085 2,25
g 2185580 2,5 396916,6667 992251 BT 5,25
10 1591040 3.5] -197623,333 -691681 6667 12,25
i 1846860 4.5| 578995 BABRT 260985 20,25
12 28961700 8.5 1173036,667 B451701 667 30,25
Suma 78| 21463360 1] 1] 13660460 143
Media 6.5 17858663
X y
Meses|ANO 3 |XiXmed |YVi-Vmed (Xi-Xmed) (Vi - Ymed) | (Xi-Xmedy2
1 1609840 -5,5] -300600,333 2148301,833 30,25
2 1810520 -4.5] -188920,333 824641 5 2025 b= |8951EI,EI
3 16183400 -3.,5] -381040,333 1333641 167 12,25
4 20897763 -2.5] 37322 BEEBY -243306 BBET 625 a= |1418562
g 1310232 -1.5] -690208,333 1035312.8 225
4] 1864392 -0.,5] -138048,333 GB024 16667 0,25
7 1809215 0,5 -191224,333 -45612 16667 0,25
a8 2321019 1.,5] 320578 6667 480868 225
g 2565348 2,5 564805 BBET 1412264 167 B.25
10 20584652 3.5| 54251 BEBET 188880,8333 12,25
i 1564030 45| -436410,333 -1963846.5 20,25
12 3378834 5.5 1378384,667 7681165 167 30,25
Suma 78] 24005284 1] 1] 12801334 143
Media B,5( 2000440
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X Y
Meses|ANO 4 |XiXmed |Vi-Ymed (Xi- Xmed) (Vi - Ymed) |(XiXmedy 2
1 2056833 -545 -43B788 5163354 30,25
2 1881170 -4.5 -10044481 4520028 .5 20,25] b= |SDBSEE
3 2159544 -34 -836072 2926252 14,25
4 2613700 -24 -381821 454802 5 B.258) &= |991251
] 2191840 -1.4 -803781 1208671.5 2,28
B 2361020 -04 -634607 3173005 0,25
i 2181840 045 -503781 -401880.5 0.25
8 2322680 1.5 -672841 -1008411.,5 2,25
g 3410020 25 414389 1038997 .5 6,25
10| 3271380 3.5 275759 9B5156.5 14,25
11 4200700 4.5 1208079 8422858,5 20,28
12 7178720 55 4181094 22896044 5 30,25
Suma 78| 35947452 0 0 440586142 143
Media 5.5 2835621
X Y
Meses|ANO 5 |XiXmed |Vi-Vmed (Xi- Xmed) (¥i- Ymed) |(XiXmedy 2
1 4683540 -55| -184225 583 1013240708 30,25
2 4763530 -4 5| -104235 583 468060 ,125 2025] b= |?31B4,B
3 3677120 -3.5| -1290645,58 4517269,642 14,25
4 5B50810 -2.5| B23144 4167 -2057861,042 B.258| &= |4BEIQDB4
5 4813460 -1.5] -543505,5833 81458 375 2,25
B 4691030 -05] -176735 583 88367, 78167 0.25
i 4717345 05 -150420,583 -78210, 28167 0,25
8 4354330 1.5 -513435 583 -770163.375 2,25
g 58950150 2,5) 1082424 417 2706061,042 6,25
10 | 4620540 3.5) -247225 583 -865289,6417 14,25
11 3895400 45| -B72365,583 -3928645,125 20,28
12 BEE5TH2 55| 16BE026417 4284145 252 30,25
Suma 78| 88413187 0] 3,72629€E-09 104658433.5 143
Media B.5| 48677BB
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Regresién lineal de minimos cuadrados

produccidn
= b
Meses [ANO 1{XiXmed |¥i-Vmed |(Xi-Xmed) (¥i{(Xi-Xmedy 2
1 276 -5.5| -177,7| 977,166667 30,25
2 431 -4.5] 2267 102 20,25
3 392 -3.5| -B1,687] 215833333 12,25 b= | 211258741
4 507 -2,5| £3,333| -133,33333 5,25
5 415 -1.5] -3B.B7 58 225 a= | 316,348485
B 398 -0.5| -54.67| 27,3333333 0,25
7 414 0.5 -34,67|-17,333333 0,25
B 432 1.5 -21,67 -32,5 2425
g 532 2,5 78,333] 195,833333 B.25
10 429 3.5 -34,87| -86,333333 12,25
11 415 4,5 -38,67 -174 20,25
12 IEN 5,5] 343,33| 1884,33333 30,25
Suma 7a 5444 0 0 3021 143
Media b5 |45367
i b
Meses |ANO 2|Xi-Xmed |¥i-Ymed |(Xi-Xmed) (Vi | (Xi Xmedy 2
1 338 55| -128,8| 708 583333 30,25
2 445 45 -2083] 9375 20,25
3 438 3,5 -28.83| 100 916667 1275 b= | 224885315
4 354 -2.5] -1128| 282,083333 6,25
g 402 -1.5] -B4.83] 9728 225 2= | 320787879
B 390 -0,5| -76,83| 38 4166667 0,25
i 414 0.5 -47,63] -23,916667 0,25
B B15 1.5) 14817 22228 225
8 567 2,5 100,17| 250 416667 5.25
10 387 3.5 -79,83| -278 41667 12,25
11 462 4.5 4833 -21.75 20,25
12 784 8.5 317,17 1744 41667 20,25
Suma 73 5602 0 0 3213 143
Media 55 |466,83
S ¥
Meses [ANO JXiXmed |¥iYmed |(Xi-Xmed) (¥i{(Xi-Xmedy 2
1 400 -5,5| -54,08| 207 458333 30,25
2 470 -4.5] 15817 71,625 20,25
3 409 -3.5| -45,08| 157 791667 12,25 b= | 14.3111888
4 414 -2,6| -39,08| 97,7083333 5,25
g 339 -1.5] -116,1] 174,125 225 2= | 361,080605
B 428 -0.5| -26,08| 13,0416667 0.25
7 440 0.5 -14,08|-7,0416667 0,25
B 440 1.6 -14,08) -21.125 24,25
H 560 2,5 105,92| 264 TH1B6T 5,25
10 439 3.5 -15.08|-52, 791667 12,25
11 370 4,5 -84,08| -378,375 20,25
12 740 5.5| 28542| 1572 564167 30,25
Suma 78 54449 0 0 20465 143
Media 65 |454.08




Apeéndice C 155
x ¥
Meses |[ANO 4{Xi-Xmed | Vi Vmed | (Xi-Xmed) (Vi { (Xi-Xmedy*2
1 458 -55| -1058| 581625 30,25 b= | 36,6538462
2 399 45 -1648] 741375 20,25
3 471 -3.5| -92.75| 324 625 12,25 = | 3255
4 518 -25| 4875 121875 6,25
] 498 -15| -65,75| 88625 2,25
B 467 -05] -96,75] 48,375 0,25
7 477 0,5 -86,75) -43375 0,25
B8 514 1.5 -B1,75] -7V HIE 225
g 704 2,5) 140,25) 350625 B,25
10 679 38 1628 53375 12,25
11 588 45 2425 109125 20,25
12 1087 5,5) £33,26) 2932875 30,25
Suma 78 B7ES 0 0 62415 143
Media 65 |563.75
= i
Meses |[ANO §Xi-Xmed | Vi-Vmed | (Xi-Xmed) (Vi { (Xi-Xmedy*2
1 B54 -5,5| -91.92| 505 541667 30,25 b= | 27,1503497
2 B36 45 -1099] 494 625 20,25
3 530 -3,5| -215 8| 755,705333 12,25 a= | 565435384
4 830 -2,5| 84,083] -210,20833 6,25
] 743 -15) 2817 4375 2,25
B B47 0,5 -98,92| 494553333 025
7 683 0,5 -62,92)-31,458333 0,25
8 726 1,5 -1892| -28875 2,25
g 933 2,5) 187,08 467,708333 6,25
10 786 3,5) 40,083) 140,291667 12,25
11 B11 45 -1349] -6B07,125 20,25
12 1172 55| 426,08] 2343 45833 30,25
Suma 78 Bo51 0 BE-13 | 388245 143
Media 65 74592
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Regresion lineal de minimos cuadrados
Zonsumo de los guimicos

X Y
Meses [ANO 1/XiXmed |Vi Ymed | (X Xmed) (¥i{ (Xi-Xmed)y*2
1 9,68 -5,5| -B,007( 330366667 30,25
2 156,09 -4,5] -0,607 273 20,25
3 13,73 -3.8] -1.857[ £,84833333 12,25 b= [ 0.7232867]
4 17.78 -2.,6| 2,0833[ -5,2333333 5,25
5 14 57 18] 1117 1675 225 a= | 10,885303
B 14,08 -0,5| -1,607[0,80333333 0,25
7 4.7 05 0887 -04933333 0,75
B 12,07 15| -3.617] 5425 2,25
g 18,8 2,5) 2,8133| 7,28333333 6,25
10 15,08 3.5 -0F07] -2,1233333 12,25
11 14,59 48| -1.097| 4,935 20,25
12 | 28,28 5.5 12,603| 69,2633333 30,25
Suma 78 (188,24 0 0 103,43 143
Media BS5 | 15887
ES k]
Meses [ANO 2[Xi-Xmed |Vi¥med |(XiXmed) (Vi (Xi-Xmedy 2
1 11,71 -5.5| -4.6B8[ 2567125 30,25
z 15,64 -4.5)-0,738] 337875 20,75
3 16,28 -3.5) -1.088] 3.84125 12,25
4 12,44 -2.8) -3.838] 984375 B,25 b= | 0,80451049
5 14,05 -1.5] -2,328) 349125 2,25
B 13,73 -05) -ZbB48) 1,32375 0,25 == | 11,1481818
7 14,66 0,5 -1.718] -0.85875 0,25
B 21,53 15| 51525 772875 225
H 19,849 28] 36125 9,03125 6,25
10 13,62 3.8 -2.758) -9B5145 12,25
17 16,26 48| -0,118] -052875 20,25
12 | 27,62 5.5 11,243 B1,83375 30,25
Suma 78 [ 186,53 0 0 115,045 143
Media 55 |16,378
X Y
Meses |[ANO JXiXmed |ViVmed |(XiXmed) (Vi (X Xmed)y 2
1 14,07 -5,5| -5,614| 198778167 30,25
2 16,21 -4.8) -1474| 663375 20,25
3 14,42 -3.5| -3,284[ 114245833 12,25
4 18,13 -2,5| D4458( -1,1145833 6,25 b= | 0,865
g 11,88 -1.5| -5.804| B.70625 2,25
B 15,03 -0.,5| -2.684[1,32708333 0,25 a= | 12,0B1RG67
7 15,45 0,5 -2,234|-1.1170833 0,25
8 20,26 15] 26758 3,B6B375 2,25
g 23,27 2,5) 5,5858| 136645833 6,25
10 17,95 3.5) 0,2658|0,93041667 12,25
11 14,43 4.8 -3.254| 1484375 20,25
12 ] 31,11 8.5 13428| 738420833 30,25
Suma 78 | 212 0 0 123,685 143
Media B4 |17.684
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X ¥
Meses |[ANO 4{Xi-Xmed | Vi-Vmed | (Xi-Xmed) (Vi { (Xi-Xmedy*2
1 17,58 -55| -14 48| 79,6445833 30,25
2 17,158 45 -1491] 67,09875 20,25
3 16,57 -35| -1549] 54,2179187 12,25 b= | 51836014
4 20,85 -28) -11.11] 277770833 6,25
5 21,18 -15] -10,88] 16,321258 2,25 a= |-163257576
5 20,32 -05] -11,74| 5,87041667 0,25
7 21,02 0,5 -11,04] -5,5204167 0,25
8 20,1 1.5 -11.96] -17,94125 2,25
) 30,37 28] -1.6591] -4,2270833 B,25
10 | 47,93 35| 15,869) 555420833 12,25
11 50,5 4.5 18438 B2,97625 20,25
12 | 101,08 5,5 B8.599| 379485417 30,25
Suma 7838473 I 0 741,285 143
Media 5.5 |320681
X ¥
Meses |[ANO §Xi-Xmed | Vi Vmed | (Xi-Xmed) (Vi { (Xi-Xmedy*2
1 B1.44 55 1224 -B732 30,25
2 48 571 -8 -11.65 524025 20,25
3 41,27 -35| -1885| 663N 12,25
4 B7. 701 -28] 7485 187125 B25
b 57,28 -1.5] -2.836] 4404 2,25 b= | 2,06306294
4 43,23 -05 -1689] 8493 0,25
7 B1.44 05 1224 0812 0,25 == | 46,8060909
] 58,66 1.5 -1,356] -2034 2,25
g 74,64 25 14424 36,06 6,25
10 B 7T 3.5 7554 264359 12,25
11 42,21 45 -18.01] -81,027 20,25
12 | 88,18 56| 37,864) 208802 30,28
Suma 78| 74258 0 -1E-13 | 285018 143
Media 65 |60218
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Regresion lineal de Minimos Cuadrados
Area de Compras
* y
Meses |ANO 1 Xi-Xmed | ¥i-Ymed (Xi- Xmed) (Vi { (Xi- Xmed) 2
1 288264 -5,5] -202906,33] 111558584 .83 30,25
2 4684938 -4.5) -36182,333] 1628205 20,25
e 423218 -3,5] -77852,333] 272833 167 12,25
4 541942 -2,5] 40771,6667| -10192817 5,25 b=| 28183,804
5 444126 -1,5| -57044,333| BAEBEE 225
B 446080 -0,5) -550890,333] 27545,1667 0,25 &= | 317975 61
7 444080 0.5 -57040,353| -28545 167 0,25
B8 485896 1,8 -36274,333| -528911.5 225
g 576712 25| 75541 BBBT| 188854 167 5,25
10 458030 35| -43080,333] -150816,17 12,25
11 456034 45| -45136,333| -203113.5 20,25
12 584624 5.5] 493453,667] 271388517 30,25
Suma 7a B014044 0 0 4030284 143
Media 6.5 501170333
* i
Meses |ANO 2 Xi-Xmed | ¥i-Ymed (Xi- Xmed) (¥i { (Xi-Xmed)~2
1 460557 -6.5] -82314,683] 5077350,208 30,25
2 460557 -4.5) -92314,583] 415415 B25 20,45
3 471034 -3,5| -B1B837,583) 286431542 12,25
4 387080 -2.5] -1B5791.58] 414475 858 .25 b= | 33711,3258
5 480311 -1,5] -72560,583] 108840875 425
B 480230 -0.5] -1024591,68] 512956,7917 0,25 a= | 333747 .97
7 453238 0.5) -985583,583] -49791,792 0,25
8 717220 1,5 164348 417) 246522 625 225
d BE5520 24.5] 112648417] 281621.042 5,25
10 460180 3.5 -925491,583] -324420,54 12,25
11 545064 4,5 -7806,54833| -35129 625 20,25
12 1083367 5.5 530495 417 291772478 30,25
Suma 7a BE34458 o o 4820719.5 143
Media 6.5 552871,583
Meses |ANO 3 Xi-Xmed | Vi-Ymed (Xi- Xmed) (Vi { (Xi-Xmed) 2
1 448030 -5,5] -140366,67] 772016 667 30,25
2 551665 -4.5| -36781,B67| 1655174 20,25
3 482180 -3.,5| -106266 67 371935,333 12,25
4 590158 -2,8) 1711,33333] -4278,3333 5,25 b= | 32116
5 341711 -1.5] -24673567] 370103.5 425
5 492596 -0,5| -95B850,667| 47825 3333 0,25 a= | 378692 67
7 541342 0.5) -67104,667] -33552,333 0,25
B 723376 1,5| 134929,333| 202394 2,25
g 7424472 2,5 153995,333] 384988,333 B.25
10 581074 3.8 -7371,6667| -25800,833 12,25
11 501234 4.5 -B7211,667] -382452 5 20,25
12 1085500 5.5 497053,333] 27337593 ,35 30,25
Suma 78 7061360 0 4 BSBEE-10 | 4592588 143
Media 6.5 588446 BB7




Apeéndice C 159
= b
Meses [ANO 4 Xi Xmed | Vi ¥med (Xi- Xmed) (Vi | (Xi- Xmedy 2
1 5896965 -85 -2B4073 33| 1452405,33 30,25
2 526285 45| -334753,33| 15063490 20,25
3 B22173 -3,5| -238865,33| 836028 BET 12,25
4 728393 22,5 -132845 33| 331613,333 B.25 b= | 92384 748
5 BEO027 -1,5] -201011,33] 301517 225
B 636787 -0,5| -224251,33| 112126 BGY 025 a= | 260537 47
7 648930 05 -211108,33] -108554,17 025
g BEH9EY 1,5 -1710689,33| -256604 225
g 931702 25| TO663,6667] 176658167 6,25
10 8963241 3.5] 102202,667] 357708,333 12,25
11 1189320 4.5 328281667 14772675 20,25
12 2137668 £.5| 1276628 67| 71021463,17 30,25
Suma 73 10332460 0 0 13211019 143
Media B.A 861038,333
- i
Meses [ANO 5 Xi-Xmed | ¥i-Ymed (%3 Xmed) (Vi { (X5-Xmedy2
1 1383464 -5.6| -402682,08] 2214306 46 30,25
2 1271548 -4.5| -514608,08| 2315736,38 20,28
3 1048580 -3,5| -737576,08] 2581516,29 1225
4 1670893 -2.5| -115283,08| 288157 708 525 b=| 21725548
5 1482668 15| -303488,08] 455232 125 2725
B 1265984 -0.6] -520172,08] 260086,042 025 &= | 473885,38
7 618722 08| -1166434 1| -583217,04 025
8 1121802 1,5 -664354,08| -896531,13 225
& 1877580 2,50 191723817 479308 792 625
10 1651344 3.5] -134812.08] 47184228 12,25
11 1284092 4.5] -602064,08| -2259288 4 20,25
12 BB55BHE 5,5 4565734 92| 26783568 .5 30,25
Suma 73 21433873 0 0 310687535 .5 143
Media B.5 17B6156,08
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