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El trabajo que se presenta a continuación fue realizado en la Empresa Duralmet de la Provincia de Las Tunas. En el se propone un sistema de información para la elaboración del presupuesto comercial.

El resultado de este trabajo le servirá a la dirección de la organización como herramienta para la toma de decisiones adecuadas, al poner en sus manos un diseño que muestra cómo debe fluir la información que incide directamente en el área comercial. 

Para lograr el objetivo propuesto ha sido imprescindible la consulta de bibliografía actualizada en los temas que se abordan. 
Como resultado del estudio realizado se pudo comprobar que la empresa no cuenta con un sistema de información adecuado a partir del cual se pueda elaborar el presupuesto comercial.

Desde tiempo atrás, las organizaciones han reconocido la importancia de una administración adecuada de los recursos básicos, tales como el recurso humano y los recurso materiales. En la actualidad, la información es considerada como un recurso vital. Los responsables de la toma de decisiones empiezan a percibir que la información, ya no es un producto exclusivamente colateral de la operación de la empresa, sino que en sí, es uno de los promotores de la misma. La información puede llegar a ser el elemento decisivo, que en un momento dado, determine el éxito o el fracaso de la empresa.

A lo largo de la historia todas las organizaciones han poseído un sistema de información. La diferencia actual la marcan las capacidades de su procesamiento y de su transmisión que proveen las nuevas tecnologías de la información. Gracias a estas nuevas tecnologías  son posibles nuevas organizativas, es decir, nuevas formas de estructurar los procesos internos y externos que configuran la cadena de valor de los productos y servicios. 

El nuevo directivo no sólo tiene que poseer los conocimientos tradicionales para realizar sus funciones, sino que además es perentorio conocer cuáles son los elementos del sistema de información que afectan a estas funciones, y a la toma de decisiones operativas, tácticas y estratégicas, y saber gestionarlos convenientemente. Se trata de una cuestión de supervivencia. 

El proceso de perfeccionamiento empresarial, la continua preparación de los cuadros en técnicas de dirección y el entorno cada vez más dinámico, determina que la eficiencia de las decisiones administrativas depende de la precisión de los sistemas de información diseñados en las entidades. Ya para la toma de decisiones nos solo importa la información interna sino que la que proviene del entorno se comienza a tener una importancia vital. No solo es necesario contar con el óptimo de información para cada decisión, sino hace falta lo esencial, que sea a tiempo, con la precisión y el enfoque correcto. 

Del mismo modo aumenta la autonomía y responsabilidad de las empresas. Las decisiones tomadas no solo tendrán incidencia dentro de las entidades, sino que repercuten en todo el ámbito económico dada la creciente interconexión de todas las actividades económicas. Para decidir no solo interesan los datos de carácter financiero, también son igual de importantes los relacionados con los recursos humanos, con el mercado, con los temas legales y regulaciones ambientales existentes.

Por otra parte las condiciones en que opera la economía han ido cambiando rápidamente y hoy las empresas tienen un mayor grado de autonomía y descentralización. Este proceso ha generado que el país dicte importes regulaciones en temas de control, ejemplo de ello es la resolución 297 del 2003. En la misma se define entre los componentes del control lo relacionado con los sistemas de información y donde se plantea lo siguiente:

· El sistema de información debe ser controlado con el objetivo de garantizar su correcto funcionamiento y asegurar el control del proceso de los diversos tipos de transacciones. 

· La calidad del proceso de toma de decisiones en una entidad, descansa fuertemente en sus sistemas de información. Un sistema de información abarca información cuantitativa, por ejemplo, los informes de desempeño que utilizan indicadores, y cualitativa, lo concerniente a opiniones y comentarios. 

· El sistema deberá contar con mecanismos de seguridad que alcancen a las entradas, procesos, almacenamiento y salidas. 

· El sistema de información debe ser flexible y susceptible de modificaciones rápidas que permitan hacer frente a necesidades cambiantes de la dirección, en un entorno dinámico de operaciones y presentación de informes. El sistema ayuda a controlar todas las actividades de la entidad, a registrar y supervisar transacciones y eventos a medida que ocurren, y a mantener datos financieros. 

· Las actividades de control de los sistemas de aplicación están diseñadas para controlar el procesamiento de las transacciones dentro de los programas de aplicación e incluyen los procedimientos manuales asociados.

En la mayoría de las empresas la barrera no radica en desconocer la importancia de la implementación de los sistemas de información, sino en desconocer el cómo hacerlo, e incluso cuando se hace, no aprovechar las ventajas que evidentemente daría organizar los procesos de manera tal que después puedan responder a los requerimientos de los sistemas organizativos de la empresa, por ejemplo: la actividad comercial.

Problema a resolver.

En la empresa Duralmet no existe un sistema de información adecuado que permita elaborar el presupuesto comercial.

Hipótesis.

El diseño de un sistema de información contribuirá a la toma de decisiones eficaces en la elaboración del presupuesto comercial en la empresa.

Objetivo.

Diseñar un sistema de información a partir del cual se pueda elaborar el presupuesto comercial. 
Un sistema no es más que un conjunto de elementos interrelacionados con objetivos comunes. Por tanto, bajo un enfoque sistémico, un sistema de información está formado por un conjunto de elementos integrados e interrelacionados que persiguen el objetivo de capturar, depurar, almacenar, recuperar, actualizar y tratar datos para proporcionar, distribuir y transmitir información en el lugar y momento en el que sea requerido en la organización.

Se dice que se trata de un sistema integrado e interrelacionado, dado que las distintas partes que lo forman deben encajar, como las piezas de un rompecabezas, en el diseño global del sistema de información en lo que se denomina la estructura conceptual del sistema de información.

Al igual que el sistema empresa, el sistema de información de una empresa será asimismo un sistema abierto, La materia prima que entra en el sistema de información son los datos que, tras un tratamiento adecuado, se transforman en información de salida. Es, por tanto, importante diferenciar conceptualmente dato de información. Se entiende por dato un conjunto de caracteres expresados en un determinado sistema de codificación que representa un hecho o concepto. Información es el dato o conjunto de datos que, en un contexto y lugar determinados, tiene un significado para alguien y transmite un mensaje útil.

Cuando la empresa domina el paso de dato a información, se transforman los procesos de toma de decisiones, la estructura de la organización y la forma en que se realizan las tareas.

Objetivos y características del sistema de información.

    Los objetivos básicos de todo sistema de información no son otros que:

· Suministrar a los distintos niveles de la dirección la información necesaria para la planificación, el control y la toma de decisiones.

· Colaborar en la consecución de los objetivos de la empresa, apoyando la realización y coordinación de las tareas operativas.

· Extraer ventajas competitivas de su entorno.

Para asegurar que el sistema de información realmente dé soporte a la consecución de los objetivos básicos, la empresa debe realizar una adecuada definición y planificación del mismo antes de su implantación, teniendo en cuenta que: el sistema de información debe basarse en los objetivos definidos por la empresa y, por tanto, en las estrategias definidas para alcanzar dichos objetivos; y que su diseño debe adaptarse a las circunstancias específicas, necesidades y recursos de la empresa.

Para cumplir eficientemente con los objetivos señalados, todo sistema de información deberá contar con ciertas características principales, entre las que se destacan:

· Fiable: Que proporcione información de calida, sin errores.

· Selectivo: Que suministre sólo la información necesaria para el objetivo que se le haya asignado, obviando la información no necesaria.

· Relevante: Que la información suministrada sea de una importancia tal que interese al destinatario.

· Oportuno: Que el sistema proporcione la información en el momento en que se necesita. Casi siempre es más útil una información a tiempo, aunque posea ciertas deficiencias (sea incompleta), que una información a destiempo por mucha calidad que tenga.

· Flexible: El diseño del sistema debe permitir su fácil modificación para adaptarlo a las necesidades cambiantes de la organización y a las variaciones del entorno.

También hay que ser consciente de que los sistemas de información sólo serán de utilidad mientras no supere su alcance. Alcance que se define en función de los datos que se puedan obtener; del costo de obtenerlos, depurarlos, almacenarlos, procesarlos y recuperarlos; y del valor que tenga para el usuario de la información de salida generada. Es decir, el sistema de información será de utilidad mientras el valor de la información de salida proporcionada por el sistema supere al costo de obtenerla.
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Tecnologías de la información en el sistema de información.

Conceptualmente, los sistemas de información pueden existir sin el soporte de la tecnología de la información; sin embargo, la potencia de cálculo, y la capacidad de análisis de datos proporcionada por los ordenadores, y la facilidad y rapidez en la distribución de la información proporcionada por las redes de comunicación, hacen que estas tecnologías se hayan convertido en muy poco tiempo en relevantes para la gestión empresarial.

Bajo estas consideraciones se define entonces al sistema de información como un sistema usuario-máquina para proveer información que apoye las operaciones, la administración, y las funciones de toma de decisiones en una empresa. El concepto usuario-máquina refleja que los usuarios y las tecnologías de la información forman un sistema combinado donde se obtienen resultados por la interacción de ambos. El usuario se encarga de la entrad de datos al sistema, de especificar las instrucciones de operación y de hacer uso de la información de salida.

Sistemas de información y niveles de decisión.

El primer objetivo de todo sistema de información consiste en suministrar a los distintos niveles de dirección la información necesaria para la planificación, el control y la toma de decisiones. De esto se extrae que el sistema de información debe desempeñar un importante papel en todos y cada uno de los niveles de decisión de la empresa. Estos niveles de decisión se relacionan con los niveles jerárquicos de la empresa (alta dirección o nivel estratégico, nivel medio o táctico y nivel operativo). 
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Nivel                                                                          Decisiones
Alta                                                                         Estratégicas                      

Dirección                                                                

Nivel 

Medio                                                                   Tácticas

Nivel

Operativo                                                              Operativas

En cuanto a la naturaleza de las decisiones en cada uno de los niveles de decisión, se puede decir que en el nivel estratégico las decisiones suelen involucrar el largo plazo, presentan alto riesgo, e implican un proceso complejo de toma de decisiones, ya que se manejan datos, intuiciones y percepciones subjetivas del entorno. En el nivel operativo se trabaja a corto plazo, con un riesgo bajo y reducida complejidad en los problemas a resolver. Se manejan decisiones repetitivas, rutinarias y de elevada estructuración. Las decisiones del nivel táctico presentan características que se sitúan entre las del nivel estratégico y las del nivel operativo.

	Nivel
	Plazo
	Riesgo
	Complejidad
	Característica de las decisiones.

	Estratégico
	Largo
	Alto
	Alta
	No estructuradas, creativas, innovadoras, no rutinarias, no programables.

	Táctico
	Medio
	Medio
	Media
	Semiestructuradas

	Operativo
	Corto
	Bajo
	Baja
	Estructuradas, repetitivas, rutinaria, programables


  Estructura conceptual del sistema de información.
La estructura conceptual visualiza al sistema de información como una federación de subsistemas de información que proveen soporte a los requerimientos de información del nivel operativo, táctico y estratégicos para cada una de las funciones organizativas de la empresa. Para ello, la estructura conceptual cuenta con datos y aplicaciones particulares para cada subsistema funcional y nivel de decisión, por un lado, y con datos y aplicaciones compartidos que actúan como elementos de integración facilitando el intercambio de información a través de los diferentes niveles de decisión y de las distintas funciones organizativas, por el otro lado.

	<---- Niveles de decisión ---->
	Datos y aplicaciones particulares del nivel estratégico
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	Comercial
	 
	Financiero
	 
	Personal
	 
	Alta dirección
	 
	Aplicaciones comunes
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	<---------->

	
	
	
	
	 
	
	 
	
	 
	
	 
	
	

	
	
	<--------- Subsistemas funcionales -------->
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Datos Compratidos


Componentes del sistema de información.

La estructura conceptual del sistema de información es el esquema de lo que se quiere construir, mientras que los componentes son los elementos con los que se hace realidad. Aunque los sistemas de información de las distintas organizaciones suelen ser muy diferentes, sus componentes son siempre los mismos. Dichos elementos son:

· El subsistema físico o hardware: Es el lugar físico donde el subsistema lógico realiza el tratamiento de los datos. El subsistema físico proporciona las siguientes funciones básicas: entrada, salida, almacenamiento y procesamiento de datos y programas; y comunicación entre dispositivos.

· El subsistema lógico o software: Son las instrucciones, estructuradas en programas, que se dictan al subsistema físico qué tratamiento realizar sobre los datos.

· El subsistema de datos: Es el conjunto de datos a partir de los cuales el sistema obtendrá, tras un tratamiento adecuado, información de salida útil. Estos datos se encontrarán almacenados en archivos, ficheros y bases de datos.

· Elementos humanos: Se incluye en este subsistema al personal técnico, ya sean del departamento de sistemas de información, ya sean externos a la empresa y a los usuarios del sistema de información, tanto internos como externos.

· Subsistema de procedimientos: Es el formado por las rutinas organizativas.  
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Procedimientos para determinar las necesidades de información.

· Encuesta: Permite conocer las necesidades de información preguntando directamente a los utilizadores de la información. Implica que el utilizador sea capaz de definir que datos necesita y como desea que le sea proporcionada la información.

· Sistema de información existente: Es el resultado de la evolución de la empresa y recoge las necesidades de información que hasta ahora se han producido; puede servir de base para definir un nuevo sistema de información, al que se le incorporan los datos necesarios.

· Sistema operativo: Compuesto por las personas, equipos, procedimientos, etc. Ha de permitir detectar qué información se emplea y por qué.

· Experimentación con un prototipo de sistema de información: Es útil cuando las personas no son capaces de indicar qué información necesitan. Como la identificación y diseño de un sistema de información concreto pasa por el conocimiento de la información necesaria, se puede diseñar un prototipo y tras una serie de ensayos elegir el sistema de información a aplicar. 

Definición de marketing.

El marketing (o mercadotecnia) es un conjunto de conocimientos acerca de la relación entre una empresa y el mercado. El mercado está constituido por clientes, clientes potenciales, canales de distribución, medios de comunicación y normativas oficiales. El marketing consiste en identificar y satisfacer, obteniendo beneficios, las necesidades de los clientes.

¿Por qué adoptar una orientación basada en el marketing?

Simplemente porque el marketing hace que la empresa sea más rentable. La rentabilidad de una empresa, incluso su supervivencia depende de su capacidad para satisfacer las necesidades de sus clientes. Esto es de suma importancia: el marketing tiene que ver con el más básico de los objetivos de una empresa, es decir, la rentabilidad, y por tanto merece la atención de cualquier directivo interesado en mejorar su rendimiento.

Marketing y ventas.

El marketing no es la palabra que sustituye a la palabra venta y la venta no es lo mismo que el marketing. 

La venta no es más que la parte del marketing que se ocupa de persuadir a los clientes para que adquieran el producto o servicio que mejor armoniza las capacidades de la organización y las exigencias de sus clientes.

Si el marketing se ha hecho bien, la venta puede seguir siendo dura, pero será efectiva. En caso contrario, los vendedores intentan con frecuencia vender lo que la organización productora desea que el cliente quiera, es decir, no necesariamente lo que el cliente quiere de verdad. Este aspecto es de vital importancia, porque si bien es posible inducir al cliente a comprar determinado producto en una ocasión, para que repita la compra el producto tiene con precisión sus necesidades. La venta es, pues, la última etapa del proceso de marketing.

Marketing y empresa.

Parece haber cuatro factores que influyen en el éxito de una empresa orientada al marketing y es lo que se conoce como el círculo eficaz del marketing mejor realizado, el mismo está compuesto por:

· Genuina orientación de mercado: identificación y satisfacción de las necesidades del cliente.

· Gran sensibilidad frente al entorno: el compromiso de observar, explorar y evaluar los cambios del mercado.

· Organización flexible y adaptable: la necesidad de evitar una estructura demasiado rígida dentro de la empresa y de establecer un mecanismo para variar esa estructura de acuerdo con los cambios del entorno.

· Desarrollo de la profesionalidad en marketing: el compromiso de contar con profesionales con una buena formación en marketing y la necesidad de comprender las ventajas de su preparación constante.
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El plan de marketing en la empresa.

El plan de marketing en la empresa es la herramienta básica de gestión que debe utilizar toda empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva. En su puesta en marcha quedarán fijadas las diferentes actuaciones que deben realizarse en el área de marketing, para alcanzar los objetivos marcados.

En marketing, como en cualquier otra actividad gerencial, toda acción que se ejecuta sin la debida planificación supone al menos un alto riesgo de fracaso o amplio desperdicio de recursos y esfuerzos.

El plan de marketing proporciona una visión  clara del objetivo final y de lo que se quiere conseguir en el camino hacia la meta, a la vez, informa con detalle de la situación y posicionamiento en la que nos encontramos, marcándonos las etapas que se han de cubrir para su consecución. Tiene la ventaja añadida de que la recopilación y elaboración de datos necesarios para realizar este plan permite conocer de qué recursos económicos debemos disponer.

La organización del departamento comercial.

La organización del departamento comercial viene dada por las diversas alternativas que una empresa tiene para estructurar las diferentes actividades comerciales; siempre estará condicionada a una serie de factores internos y externos, como pueden ser: el tamaño de la empresa, la filosofía que se va a seguir, los recursos económicos, la proyección de futuro, el tipo de mercado, etc.

Su principal logro radica en la realización y consecución de los objetivos comerciales de la empresa. No existe un modelo estándar de organización, debido principalmente a la diversidad de clientes y mercados, pero si existen una serie de premisas que en principios son necesarias:

1- Se ha de definir y comunicar claramente los objetivos empresariales, departamentales e individuales.

2- Se debe delegar, tanto como sea posible, la responsabilidad (y necesaria autoridad) para la consecución de los resultados.

3- Las personas en las que se ha delegado el poder han de ser capaces de ejercerlo y creer en lo que están haciendo, ya que en caso contrario ninguna estructura organizativa servirá para nada. 

 CARACTERIZACIÓN DE LA EMPRESA.

Con una estructura organizacional de 1 Director General,1 Director Adjunto, 4 Directores funcionales y 4 Unidades Empresariales de Base. Cuenta con una plantilla compuesta por 265 trabajadores, de ellos 210 Obreros, 45 Técnicos y 10 Dirigentes. 
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Objeto social de Duralmet.
A partir de la implantación del Perfeccionamiento Empresarial le fue aprobada a esta entidad su objeto social, el cuál comprende los siguientes aspectos: 

· Diseñar, producir, ensamblar y comercializar de forma mayorista, carpintería metálica, madera y PVC en ambas monedas. 

· Brindar servicios de reparación y mantenimiento de carpintería de madera, metálica y PVC en ambas monedas. 

· Fabricar y comercializar de forma mayorista Luminarias con valores agregados, en ambas monedas. 

· Producir y comercializar de forma mayorista, estructuras metálicas, construcciones modulares, accesorios metálicos y útiles y herramientas para la construcción, en ambas monedas. 

· Producir, montar y comercializar, de forma mayorista, tejas de techo y falso techo metálicas y de PVC, en ambas monedas.

· Ofrecer servicios de maquinado, soldadura, pailería y hojalatería, en ambas monedas. 

· Brindar servicios de galvanizado y Lacado en elementos, partes y piezas metálicas, en ambas monedas. 

· Prestar servicios de conformación en frío y en caliente de láminas y perfiles metálicos, en ambas monedas. 

· Producir y comercializar, de forma mayorista, elementos de la construcción, tales como paneles divisorios, losas de falso techo, T, angulares y otros artículos a partir del poliuretano expandido y proyectado, en ambas monedas. 

· Ofrecer servicios de aplicación de poliuretano expandido y proyectado, en ambas monadas. 

· Brindar servicios de asistencia técnica en Carpintería metálica en moneda nacional.

· Brindar servicios de transportación de sus producciones en ambas monedas. 

· Brindar servicios de post-venta de las producciones que oferta en ambas monedas. 

· Elaborar y comercializar, de forma mayorista y en ambas monedas, cristales asociados a la reposición de la carpintería metálica, madera y PVC. 

Misión.

Satisfacer las necesidades de nuestros clientes con la producción de carpintería galvanizada, galvanizada lacada, aluminio, madera, la producción de luminarias y la prestación de posventa.

Visión.

Consecución del liderazgo con nuestros productos en el mercado nacional y competir en el internacional.

PROPUESTA DEL SISTEMA DE INFORMACIÓN.

Encuestas.

Se pudo constatar que los canales de información no son los más idóneos, lo que trae como consecuencia que los usuarios no cuentan con la información necesaria, no conociendo el sistema de inventario existente, los precios en moneda nacional ni en moneda libremente convertible, además de medidas y modelos a elegir.

Sistema de información existente.

Este sistema no ha evolucionado de acuerdo con las necesidades de la empresa pues aún existen debilidades en el mecanismo de información.

Ejemplo: Los contratos se realizan sin tener en cuenta los inventarios de productos terminados ni el tipo de obra para la que se está trabajando.

Sistema operativo.

El departamento de mercadotecnia está estructurado de la siguiente forma:
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Este sistema actual tiene deficiencia pues la estructura que presenta el departamento de mercadotecnia no es la adecuada y sus canales de distribución están mal estructurados pues las informaciones deben fluir con mayor claridad y precisión.

Debido a la estructura y al sistema de información existente no se puede conocer los diferentes conceptos de gastos en que se incurren en la actividad comercial, pues todos se contabilizan al elemento gasto de distribución y ventas. Esto imposibilita poder realizar diferentes análisis para evaluar la eficiencia de esta actividad, así como puede imposibilitar llevar a cabo actividades comerciales que sin duda influirían directa y positivamente en la empresa.

Pensamos que se deben presupuestar gastos para diferentes partidas propias de la actividad comercial, en correspondencia con los objetivos que se propone lograr la organización y lógicamente contabilizar los gastos reales en que se incurran para poder analizar  el beneficio logrado derivado de esta actividad.

Partidas relacionadas con la actividad comercial que se deben presupuestar:

· Materiales para publicidad.

· Inserción en medios publicitarios.

· Imagen empresarial.

· Promoción y publicidad comercial.

· Relaciones públicas.

· Planes de comunicación al cliente.

· Ferias y eventos.

· Certificaciones e inscripciones.

Sistema de información propuesto.
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En el departamento comercial para el procesamiento de la información se utilizará el sistema automatizado SISMERC.

CONCLUSIONES.

1. La aplicación de un sistema de información adecuado permite un mejor desempeño del área comercial.

2. Con la realización de un presupuesto comercial los resultados empresariales se incrementarían.

RECOMENDACIONES.

1. Aplicación del sistema de información propuesto para el área comercial.

2. Realización del presupuesto comercial incluyendo los elementos propuestos.
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