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Resumen

El presente trabajo tiene como objetivo la creacion de un proyecto informatico,
aplicado a una necesidad de optimizar el manejo de informacién en linea y mejorar
el control sobre la fuerza de ventas en el método de distribucion de pre-venta de
una comercializadora de consumo masivo. Inicia con un marco conceptual, la cual
se fundamenta en la informacioén bibliografica y documental; la primera proporciona
los conceptos, metodologias y teorias de proyectos informaticos, y, la segunda, la

informacion de la comercializadora, su organizacion, sus necesidades y objetivos.
La segunda parte de la tesis es la aplicacion practica del proyecto, los pasos para el

control del mismo, las experiencias en cada una de las fases del proyecto y los

resultados obtenidos.
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Abstract

The objective of this project is to create an informatics project applied to a need to
optimize the management of online information and to improve the control over the
sales effort in the pre-sale distribution method of a mass-consumption merchant. It
start with a conceptual framework based on a literature and documental review; the
first gives the concepts, methodologies and theories of informatics projects, while
the documental review provides information about the merchant, its organization,

needs and objectives.

The second part of the thesis is the practical application of the project, the steps that

control it, the experiences of each stage of the project and the results obtained.
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Introduccion

Los sistemas de informacion apuntan a lograr un aprovechamiento 6ptimo de los
activos intangibles de la organizacién (por ejemplo, la informaciéon de las
transacciones internas). Normalmente se implementan sistemas informaticos que le
permiten asistir al personal en sus tareas operativas a partir de automatizacion de
procesos rutinarios ligados a controles internos. Por ejemplo: a partir de un proceso
de facturacidn, se puede saber si dispone del stock necesario y actualiza el mismo
y a la vez, genera los registros necesarios en el plan de cuentas para el area
contable como de la cuenta corriente del cliente, pero, por que no utilizar esa
informacién para poder clasificar la rentabilidad de sus productos, conocer la
conducta de consumo de sus clientes y anticiparse a sus necesidades, generar
tableros de control sobre las variables criticas y muchas otras alternativas de
mejora en la gestién de la informacién? Precisamente esta es la mas rica de las
aplicaciones de la tecnologia: no solo utilizarla como herramienta de gestion y
control transaccional, sino ponerla al servicio de la direcciébn y mandos medios,

ofreciéndoles informacién (til para la toma de decisiones.

Este proyecto busca aprovechar al maximo las posibilidades tecnoldgicas

poniéndolas al servicio de la organizacién.

Actualmente las necesidades de disponibilidad de informacion se hace cada vez
mas distribuida y los empleados requieren de esta en diferentes lugares

geograficamente distribuidos o de amplio desplazamiento.

Una alternativa para solucionar esta necesidad es la incorporacién de dispositivos
méviles como celulares, Handhelds, Computadores portatiles entre otros, que
permitan integrarse al ERP de la empresa, para lo cual se disefiara y elaborara un
proyecto informatico que analicé y disefie la mejor alternativa, se realizara el control
del desarrollo externo y la implementacién de esta solucidn, adicionalmente se
realizara un plan de contingencias ya que al estar conectados cerca de 107

dispositivos moéviles es necesario tener un manual de contingencias.

Esto permitira la reduccion significativa de los tiempos de procesamiento de la
informacién, mantener informacion en linea y no depender del re proceso de la

1



informacién lo que genera un soporte adecuado para la toma de decisiones por

parte de la Gerencia y de logistica dentro de la empresa.



CAPITULO |

MARCO TEORICO

Introduccion

El presente capitulo tiene como objetivo el brindar el marco conceptual para la
elaboracion de proyectos informaticos, cual es su metodologia, la explicacion y el
andlisis de cada uno de los puntos que componen esta metodologia, partiendo
desde la informacion de la empresa, su problematica, la situacion actual y las
mejoras administrativas y organizacionales que podrian realizarse antes de incurrir
en un proyecto informatico asi como la presentacion de los requerimientos, las
alternativas de solucion y como realizar una evaluacion de estas alternativas, desde
el punto de vista de los beneficios como desde el punto de vista de los costos con

una integracion entre las dos para seleccionar la opcién mas optima.

También realiza una breve descripcion de lo que es un sistema de ventas moviles,
cuales son las expectativas y beneficios de utilizar una herramienta de este tipo asi
como las seguridades y plataformas existentes, con lo que al terminar este capitulo
tendremos las bases necesarias para poder realizar un proyecto informatico e

identificar lo que es un sistema de ventas moviles y sus particularidades.

1.1 Definiciones y conceptos

Un proyecto es esencialmente un conjunto de actividades interrelacionadas, con un
inicio y una finalizacion definida, que utiliza recursos limitados y requiere de una

metodologia para lograr un objetivo deseado *.

Esta definicion tiene dos elementos basicos que son las actividades y los recursos:

Los recursos son elementos utilizados para poder realizar la ejecucion de cada una
de las tareas, mientras que las actividades son las tareas que deben ejecutarse

para llegar en conjunto a un fin preestablecido o al objetivo deseado.

1 Criterios Generales para la elaboracién de Proyectos Informatizados de Sistemas de Informacion



En base a esto la definicién de proyecto informatica no varia de la definicion de
proyectos dada anteriormente, tan solo varia el campo de aplicacion de las técnicas
asociadas al proyecto que incluye personas, equipamientos de hardware, software
y comunicaciones, enfocados a tener uno 0 mas resultados deseables sobre un

sistema informatico.

Como mencionamos tenemos actividades y recursos para llegar a un objetivo pero
una de las fases mas complejas del proyecto es la de definir justamente los
objetivos. La persona que encarga el proyecto rara vez conoce claramente los
objetivos, tan solo tiene una idea general, quiere informatizar algo o gestionar algo.
Este es uno de los problemas con que se encuentra la informatica en las primeras
fases del proyecto. El no definir los objetivos correctamente es la causa de muchos

de los problemas que se presentan durante el proceso de desarrollo del proyecto:

e EIl cliente puede no quedar satisfecho con el producto final, ya que es
posible que no haya definido correctamente lo que quiere.

e El cliente puede introducir objetivos o restricciones durante la ejecucion del
proyecto que afecten de manera sustancial al mismo.

e La no concrecion o ambigliedad de los objetivos puede provocar que nadie
se responsabilice de los fallos, ya que gran parte del proyecto habra sido
dejado al criterio del programador, en vez de ser este Unicamente el técnico

gue permita obtener los objetivos impuestos por el cliente.

Entonces los objetivos debe fijarlos quien encarga el proyecto, y se ha de conseguir

que estos sean claros, definidos, concretos y no ambiguos.

1.2 Pasos para elaborar un proyecto informatico

Como se indico en la definicibn de proyectos, todos los proyectos para la
consecucion de sus objetivos necesitan seguir una metodologia, la metodologia que
a continuacion describimos nos servird para la preparacion y la evaluacion de
proyectos, en la que en la preparacion se definira la informacion requerida mientras
gue en la evaluacién se realizara la definicion de atributos, la calidad de estos ante
cada alternativa, la asignacion de puntajes y la ponderacion de cada alternativa en

funcion de sus atributos y el célculo del indice de eficiencia.



Proyectos de Equipamiento,
desarrollo adquisicion,
mejoramiento,
ampliacion o reposicion

Etapa desde la que postula Perfil Disefio Perfil

Etapa ala que postula Disefio] Ejecucién Ejecucion

REQUISITOS DE
INFORMACION

1. Resumen Ejecutivo v v

2. Plan, o Politica Informatica | ¥ v
de la Institucién

3. ldentificacion y Definicion del | ¥ v v
Problema

4. Diagnéstico de la situacion / / v
actual

5. Optimizacion de la situacién | ¥ v v
actual

6. Descripcion general de v v
requerimientos

7. Andlisis de requerimientos /
(disefio logico)

8. Programacion de v
actividades para etapa de
disefio

9. Requerimiento del personal v
estimado del proyecto en su
etapa de Disefio

10. Analisis de alternativas de v v
solucion

11. Estimacion de beneficios v v v
esperados

12. Estimacién de costos de v / 4

inversion, operacion y
mantencion para la etapa de

ejecucion

13. Evaluacion de costo — v 4
beneficio

14. Cronograma o Gréfico deg Y / v
Gantt

15.TDR para la etapa de Disefio| 7

16. TDR para la etapa de v v
Ejecucion

Tabla 1.1: Pasos para elaborar un proyecto *

2 EDUARDO CONTRERAS Y OTROS, Metodologia de Informatica de MIDEPLAN 1992



1.2.1 Resumen ejecutivo

El resumen ejecutivo debe contener:

Identificacion del problema a resolver
Objetivo del proyecto

Requerimientos

Breve justificacion de la solucién escogida

Costos de inversion y operacion de la solucion

1.2.2 Plan o Politica Informatica de la Instituciéon

La politica informatica debe contener estrategias encaminadas a una buena

gestiéon, tanto de la informacién como de la tecnologia que la soporta y en

particular, se debe definir, en los casos que corresponda los siguientes aspectos:

El papel de la informacion dentro de las distintas areas de la institucion,

dependiendo del area, la informacién debiera cumplir con los siguientes

atributos en distintos grados de importancia:

e Confidencialidad: Nivel de proteccién de la informacion que se necesita.

¢ Integridad: Precision y suficiencia de la informacién

e Disponibilidad: Para cuéles usuarios estara la informacion disponible

e Confiabilidad: La informacion obtenida debe ser apropiada para
la gestion y operacion de la institucion.

¢ Informacion Externa: Se debe poder acceder a requerimientos de
informacion formulados por otras instituciones.

Clasificacién de la informacion contenida en las bases de datos que posee la

institucion en cuanto a su relevancia. La relevancia se define en funcién de

lo que significa la pérdida de informacion, para la mision de la institucion, de

manera que se debe considerar estratégica aquella informaciéon cuya

pérdida afecta a la mision de la institucion y no estratégica a aquella

cuya pérdida no afecta a la mision.

Procesos claves dentro de la institucion, ya que las mejoras a estos

procesos es lo que se debe desprender del plan informatico

Estrategia de capacitacion



o Estrategia de software basico: Sistemas operativos, sistemas de bases
de datos, para servidoresy estaciones de trabajo.

o Estrategia de hardware: Procesadores, capacidades de almacenamiento,
capacidades de crecimientos, estandares, etc.

o Estrategia de arquitectura: Centralizada, distribuida o mixta. Sistemas
propietarios o sistemas abiertos.

o Estrategia de comunicaciones y redes: Protocolos, arquitectura de
redes, enlaces de comunicaciones, etc.

o Estrategia de desarrollo de software de aplicaciones: Desarrollo local,
desarrollo externo, desarrollo mixto.

e Estrategia de recursos humanos: Unidad de Informatica y sus alcances.

1.2.3 Identificacion y Definicién del Problema

Se debe determinar cudl es el problema que se intenta solucionar o qué
objetivo se pretende alcanzar mediante el proyecto (en términos generales, ya
que el analisis en detalle se abordara en la etapa de diagnéstico). Es importante

aclarar este punto, por cuanto constituird el motivo por el que se origina el proyecto.

1.2.4 Diagnéstico de la Situacidon Actual (Sin Proyecto)

a) Descripcion de la Organizacion y/o entorno Afectado por el Proyecto

Esta etapa tiene como objetivo dar una descripcion completa del area o

departamento involucrado en el estudio sirviendo como base para el andlisis.

b) Descripcidn de la Unidad o Departamento

Este hito consta en la generacion de un documento en el cual se describe la
situacion actual de la unidad o departamento en estudio. El documento debe

contener los siguientes puntos:

e Organigrama de la unidad o departamento: Un organigrama simple de como
esta hoy la unidad que se debe estudiar.
e Funciones y responsabilidades de la unidad o departamento:

Descripcion de funcionalidades permiten acotar el proyecto a realizar.



e Objetivos actuales: Se debe exponer cuales son los objetivos tanto de corto
como de largo plazo que se ha planteado la unidad o departamento,
para esto, se debe realizar una enumeracién y una breve descripcion.

e Interaccion con su entorno: Definir con un esquema simple la
interrelacion  del departamento con su entorno, mencionar las relaciones
gue guardan nexo con el tema que se desea estudiar y que puede ser

importante acotarlas.

c) Presentacioén de la solucion informatica actual

La idea es describir los sistemas, software y hardware del area problema y

presentar en este caso un diagrama de la arquitectura de la solucién actual.

Para las tipologias de desarrollo o mejoramiento (las que incluyen desarrollo

de software), se requiere:

d) Descripcidon de los procesos

Se debera definir cudles son los procesos que tienen relacion con el tema en
estudio, dando un nombre simple al proceso y una breve descripciéon de cémo

opera.

e) Diagrama de Flujo de Datos (DFD) presentando la situacion actual

Los DFD que se deberan explicar, son los indicados en la descripcion de los
procesos y el objetivo es visualizar en un esquema simple cémo fluye la
informacioén, estos Diagramas pueden situarse en varios niveles, pero, para esta

etapa, solo es necesario una presentacién de nivel intermedio.

1.2.5 Optimizacion de la situacion actual

En base a la informacion recopilada, vale mencionar, antecedentes
preliminares, presentacion del problema y el diagnostico, se determinara si es
posible mejorar la situacion actual, ya sea con medidas administrativas, de

redisefio organizacional, o con inversiones marginales.



La optimizacion de la situacion actual puede convertirse en una importante

fuente de ahorro de recursos, por ello se recomienda explorar esta alternativa.

A modo de ejemplo, se puede optimizar la situacion actual por medio de alguna de

las siguientes medidas:

a) Medidas administrativas o de redisefio organizacional

e Redisefio de procesos al interior de la institucién
e Eliminar tramites innecesarios
e Redistribuir fisicamente al personal de manera de optimizar los procesos

o Elaborar manuales de procedimientos administrativos

b) Inversion marginal a la solucién existente

e Redisefar y/o normalizar las bases de datos, eliminando duplicidades,
aparte de proporcionar una mayor eficiencia, esta medida permitird una
mayor seguridad, menor duplicidad y por lo tanto, una mejor eficiencia de la
informacién mantenida en bases de datos.

e Capacitar, tanto a usuarios, como a especialistas del area informatica de la
institucion, muchas veces se dispone de las herramientas de hardware,
software o comunicaciones, pero no se hace un adecuado uso de ellas.

e Redistribuir de forma mas racional los recursos computacionales entre los
distintos usuarios, en este caso, se recomienda considerar aspectos tales
como: nivel de uso y capacidades de los recursos.

e Segmentacion de redes mediante el balance y reasignacion de la carga en
la red de informética.

e Balances de carga en dispositivos como discos, CPU, memoria.

e Otras inversiones

1.2.6 Descripcion general de requerimientos

La idea es describir los requerimientos principales a los cuales debe responder la
solucién, estos requerimientos deben ligar el rendimiento de la soluciéon a
implementar con procesos estratégicos de la solucién. Por ejemplo, para un

servicio determinado para el cual es muy importante el nimero de reportes
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para beneficiarios y se ha determinado como decision estratégica disminuir las
colas, el requerimiento debiera fijarse en el nUmero de cotizaciones por unidad de

tiempo que se necesitan para cumplir ese obijetivo.

1.2.7 Analisis de requerimientos (Disefio l6gico)

a) Diagrama de flujo de datos (I6gico)

El objetivo es visualizar en un esquema simple la informacién requerida y
como fluye dicha informacién entre las distintas entidades y procesos,
estos Diagramas pueden ir aumentando en complejidad, en la medida que
cada flujo se vaya describiendo en mayor profundidad.

b) Modelo de datos

Para aquellos proyectos de desarrollo que incluyen la etapa de ejecucion (y por
ende el disefio logico) un hito importante del andlisis de requerimientos es la

formulacién del modelo de datos.

c) Otra documentacién

En el caso de que se desarrollen aplicaciones especificas:

e Orientadas al objeto: Presentar casos de uso, diagramas de clase,
diagramas de objetos y si es posible de estado.
e No orientadas al objeto: Presentar lista de funciones, con sus

parametros, entradas y salidas.

En el caso de sistemas de informacion geograficos, debe pedirse como parte
del analisis requerimientos, las capas y cruces minimos necesarios. En el
caso de que el diagnéstico determine la necesidad de contar con capas
adicionales, se debe identificar que instituciones (distintas a la que presenta el
proyecto), pueden disponer de dichas capas, y se debe considerar la alternativa de
adquirirlas o acceder a ellas via convenio, versus la alternativa de

desarrollarlas nuevamente para la institucion.
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Para proyectos de desarrollo de paginas web y otros desarrollos de Internet,
intranet o Extranet, debe solicitarse un mapa de navegacion que dé cuenta de la
informacion que se requiere en el sitio Web. Ademas es deseable un andlisis de los
procesos involucrados mediante DFD’s u otra herramienta, que permitan un uso
cooperativo real de las herramientas de Internet. Por otra parte, es importante
presentar procedimientos administrativos asi como adquirir software y hardware en

lo que se refiere a seguridad.

Aquellos proyectos, que involucren la compra de software de clase mundial,
0 paquetes desarrollados, se debe presentar un informe que especifique
gue requerimientos de laorganizacion son satisfechos por la organizacion
y cudles no, para poder determinar la factibilidad de ser implementada con

éxito.

Para proyectos informaticos, los elementos a considerar en la evaluacion de

técnica de proyectos informaticos es la siguiente:

e Estimacion de volimenes de informacién

e Arquitectura logica de la solucion

e Arquitectura de hardware

e Herramientas a utilizar para la construccién de la solucién
e Costos de operacion

e Costos de mantencion

¢ Necesidades de capacitacion técnica

e Personal nuevo necesario

1.2.8 Programacion de actividades para la etapa de disefio

En este punto es deseable un cronograma o Grafico de Gantt mostrando las

actividades necesarias para realizar el levantamiento y cuanto tiempo requerira.
A diferencia de la programacién de la planificacion del desarrollo del software

propiamente tal, el tiempo planificado para esta actividad debiera ser bastante

exacto.
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1.2.9 Requerimiento del personal estimado del proyecto en su etapa de

Disefio.

Se debe presentar un presupuesto detallado por fases o total del estudio. La
informacioén pertinente debe desagregarse en, al menos, los items que se muestran
en el siguiente cuadro, identificando la cantidad y el precio unitario de cada
uno. Se deben valorar so6lo los items que signifiguen desembolso adicional
para el servicio; en consecuencia, no debe incluir personal propio. Se entiende por
personal propio los funcionarios de la instituciéon que financia o que esta pidiendo el
estudio y que se estima se dedicaran en jornada parcial o completa a ser

contraparte del mismo o a participar en su ejecucion.

Por otra parte, el personal externo son las personas que asignara la
empresa 0 institucion que desarrolle el estudio (empresa consultora u otra
institucion). También debe incluirse en esta categoria el personal que se contrate
especificamente para la ejecucion de éste o para hacer de contraparte, y cuyo

contrato finalice junto con su término.

ITEM UNIDADES*| PRECIO |CANTIDAD VALOR
UNITARIO TOTAL

Profesionales
Técnicos
Secretarias
Viaticos y pasajes
Materiales y
equipos

Total

Gastos Generales
* La unidad de medida del recurso humano es el nimero de horas.

Tabla 1.2: Costos Directos de Personal

Ademas, se debe informar de los requerimientos totales de personal del

estudio de acuerdo al siguiente esquema:
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PERSONAL PROPIO EXTERNO

Profesionales

Técnicos

Secretarias, Asistentes y otros
Otros

TOTAL

Tabla 1.3: Costos Totales de personal

Este cuadro debe completarse en base a la informacion de estudios
similares ya efectuados (si existen), en base a informacion de los posibles

proveedores (cotizaciones) y en base a las actividades del estudio que se presenta.

1.2.10 Alternativas de Solucién

La presentacidn de alternativas de solucién esta relacionada en forma directa con
las capacidades técnicas para generar alternativas y el nivel de problemas que se

desean solucionar.

Una adecuada presentacion de alternativas sera el paso inicial en una
correcta presentacion y preparacion del proyecto de informética o alternativa final
de solucion. Ademas, serd la base para el documento de especificaciones técnicas

en el proceso de formalizacién de compra o licitacion.

a) Restricciones asociadas a cada alternativa

La idea es mencionar las restricciones de precio, mantencién, operacién y

tecnologia que presenta cada alternativa.

b) Producto o servicio esperado en cada alternativa

Debe establecerse si se espera el mismo servicio o producto por cada alternativa
de solucién y en qué consiste en términos generales. Por ejemplo, se podria

mencionar que el producto de la alternativa seleccionada cumplira con un
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requerimiento especifico y que en cambio no solucionara otro requerimiento

menos importante.

1.2.11 Estimacion de beneficios

Se deben describir los beneficios en forma cualitativa, de ser posible identificar,
medir y valorar los beneficios, que se presentan como ahorro de costos con
respecto a la situaciéon base, siendo particularmente compleja la estimacién de

las horas - hombre liberadas.

Por otra parte, estos tipos de proyectos tienen costos y beneficios intangibles, los
cudles se deberan describir en forma cualitativa, a continuacién detallamos dichos

costos que deberian ser valorados dependiendo el tipo de proyecto.

1.2.11.1 Beneficios privados

Dependiendo de la naturaleza del proyecto, se pueden presentar algunos de los

siguientes beneficios:

1.2.11.1.1 Ahorro de Horas-Hombre (H-H)

Por no tener que contratar personal adicional con respecto a la situacién
optimizada: Se considera como situacion base optimizada (sin proyecto) la
contratacion de personal adicional que permitiria alcanzar los mismos objetivos
gue la configuracion computacional; es decir, la alternativa de sustitucién de
recursos de capital por trabajo. Este beneficio lo es en la medida que exista dicha

alternativa.

Del personal que actualmente labora en el sistema: Este beneficio lo es bajo el
supuesto de que las H-H liberadas tengan un uso alternativo productivo. Si la
alternativa es el ocio, en el caso de que con el proyecto disminuyan los
requerimientos diarios de H-H, tendriamos s6lo un beneficio individual dificil de

valorar, este ahorro de H-H corresponde a un aumento de la productividad.
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1.2.11.1.2 Tipos de aumento de productividad

El aumento de la productividad puede provenir de tres tipos:

a) Ahorro del tiempo de desplazamiento

Con el nuevo sistema, se pretende reducir o eliminar el tiempo que las
personas gastan en desplazarse para intercambiar informacion o para realizar

alguna accién que pudiera ser llevada a cabo desde su escritorio.

b) Mejora del actual sistema

Con el nuevo sistema, se pretende mejorar las caracteristicas bésicas del
sistema actual, por ejemplo: aumentar la robustez del sistema o hacer mas rapido
el acceso y procesamiento de la informacién o reduccién de tiempo de espera en

colas de impresion.

c) Automatizacion

En este caso, mediante la implantacidon de un sistema computacional se pretende
lograr que una tarea deje de ser manual para ser automatizada, como por ejemplo
ordenamiento de archivos, generacién automatica de cheques, blsqueda de

informacion.

El primero de estos tres tipos de aumento de la productividad se produce

principalmente en proyectos que involucran mejoras en las comunicaciones.

El segundo tipo se produce con mayor frecuencia en proyectos que involucran un
aumento de la capacidad de procesamiento y un mejoramiento del disefio del

sistema.
El tercer tipo de aumento de la productividad esta relacionado con proyectos

gue formulan el equipamiento de un sistema computacional por primera vez en

alguna area determinada.
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1.2.11.1.3 Ahorro en arriendo de oficinas

En el caso en que se esté arrendando una oficina que ya no se va a
necesitar una vez adquirido el equipo computacional, se cuenta como ahorro el

monto de dicho arriendo.

También ocurre cuando se traspasa a medios magnéticos la informacion
antes contenida en archivos y carpetas, en el caso en que la oficina sea de
propiedad de la institucion que adquiere el equipo, el ahorro proviene del uso

alternativo que se le puede dar a esta oficina.

1.2.11.1.4 Ahorro en costos de operacion

Se refiere a ahorros en costos de operacién, con respecto a situacion base. A
modo de ejemplo, una disminucion de los costos de mantencion; o bien, dejar de
pagar por servicios a empresas, pues con la realizacion del proyecto estos servicios
podran desarrollarse internamente. Se debe mencionar el detalle de cada uno
de los costos de operacion que van a disminuir o bien desaparecer,

acompafado por el monto anual del ahorro que se produce al adquirir el equipo.

1.2.11.2 Mejoras en la gestién y en la toma de decisiones

Este tipo de beneficios son frecuentes, pero generalmente de muy dificil
cuantificacion, lo que puede en ocasiones llevar a que se consideren s6lo como
intangibles, o bien, como el primer tipo de ahorro de H-H antes expuesto, es
decir, del personal adicional que se requeriria para obtener el mismo efecto de

mejora en la gestion y la toma de decisiones.

Es importante tener presente no cometer el error de contabilizar mas de una vez
algun beneficio. Para ello debe ponerse atencion al clasificarlo. Por ejemplo, si se
usa el método de estimar el ahorro de H-H adicionales equivalentes para alcanzar
la misma mejora en la gestién que logra el equipamiento computacional, no debe
considerarse como un beneficio adicional del proyecto dicha mejora de la

gestion.
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1.2.11.3 Costos privados

En general tendremos los siguientes items:

e Compra de hardware

Compra de software

Conversién/Adaptacion de software existente

Desarrollo de software

Estudios y capacitacién

Instalacién y puesta en marcha

Habilitacién de locales y muebles

1.2.11.4 Costos de operacion

Remuneraciones (cuando se requiera personal adicional)

Servicios externos

Comunicaciones (arriendo de lineas) Arriendo de programas

Materiales de uso y consumo corriente (diskettes, hojas perforadas, cintas

de impresoras, etc.)

Mantencién y reparaciones

e Consumo de energia
1.2.11.5 Beneficios y costos sociales
Para el caso social, la estimacion de beneficios y costos es similar al caso privado.
Solo deben hacerse ciertos ajustes a los costos y beneficios privados de
modo que representen en forma adecuada los beneficios y costos sociales.

1.2.11.6 Beneficios y costos intangibles (no valorables)

Se debe entregar un listado que incluya aquellos costos y beneficios que no se
pudieron valorar. Tipicamente, se tratan de los siguientes:

17



a) Costos

Como ejemplo: resistencia al cambio, problemas organizacionales por la
introduccion de computadores, cambios en las politicas de la organizacion,

retrasos en la entrega por parte de los proveedores.

b) Beneficios

Los beneficios intangibles, corresponden a aquellos, cuya valoracién
economica es dificili de obtener. Estos pueden corresponder a mayor
comodidad de los usuarios, mejor imagen de la institucién, mejoramiento de las

condiciones de trabajo para los funcionarios, etc.

c) Arriendo y leasing

En el caso que se adopte por un arriendo o un leasing, es necesario que se
justifique esta opcién, versus la inversion. La justificacion tiene que ser econémica o

cualitativa.

1.2.12 Estimacién de costos de inversién, operacién y mantencion para la

etapa de ejecucién

La estimacidon de los costos de inversidn, operacion y mantencion debe estar
fundamentada en la experiencia anterior de la institucion, si esta existe. La
idea es presentar claramente como se obtuvieron los valores correspondientes,
explicando las cifras usadas y describiendo el software, hardware y servicios
profesionales que se usarian, después de realizar el levantamiento de

requerimientos.

La estimacion debe afinarse después de realizar el levantamiento de
requerimientos, ya que se tendr& mas claro que funcionalidades se
implementaran y cuales no, lo que permite predecir con mayor informacion cuanto

sera el costo de inversién, operacion y mantencion futuro.
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Es importante notar que en informatica se entiende por costos de mantencién los
destinados a las adecuaciones que requieren los sistemas para mantener su
vigencia y utilidad.

1.2.13 Evaluacion Costo - Beneficio

1.2.13.1 Evaluacién y Selecciéon de Alternativas

Es importante tener en cuenta que, en la generalidad, los proyectos de informatica

se comportan siguiendo la siguiente curva de beneficios versus costos:

Costos

>
>

Beneficio

Grafico 1.1: Relacion Costo - Beneficio

En el grafico se aprecia que:
e Los primeros indices de beneficio pueden tener un alto costo.
e En una etapa intermedia, los costos y el beneficio se valoran en unidades
fijas.
¢ Finalmente, el logro total o a medida que nos acercamos al beneficio total,

los costos se pueden elevar en forma exponencial.

Si bien, la idea es satisfacer la totalidad de los requerimientos planteados en
el diagnostico, es recomendable ser muy cuidadoso en un dimensionamiento
adecuado de las alternativas de solucion, evaluando dichas alternativas a la luz
de los costos involucrados e intentando lograr el mayor beneficio al menor

costo.

El célculo de los indicadores (como VAN (Valor Actual Neto) y TIR (Tasa
Interna de Retorno)), puede mostrar una rentabilidad alta (que en general es
19



difici de medir) y no guarda relacibn con la calidad de la solucion
tecnolégica seleccionada , cabe centrarse por lo tanto en la optimizacion del

proyecto.

Obviamente, la seleccion final se hace en el proceso de licitacion, sin embargo, el
andlisis previo de generacion y seleccion de alternativas deberia ayudar a una
mejor especificacion de las bases técnicas para la formalizacion de la compra o
licitacion, evitando conflictos por vacios en las bases y acotando el espacio de

alternativas. Esto permitira un andlisis mas minucioso de las propuestas.

Para la evaluacion de alternativas se mediran ciertos atributos de la solucién

propuesta y se definiran ponderadores para dichos atributos.

El uso de ponderadores de atributos permitird evaluar las distintas alternativas
planteadas, intentando seleccionar las alternativas que ofrezcan el mejor nivel

técnico y que resuelvan de la mejor manera posible el problema planteado.

La dificultad del modelo radica justamente en la definicion de atributos y la
estimacion de los ponderadores. En efecto, el proceso de generacién de
atributos, asignacion de puntajes y ponderadores, presupone claridad
respecto de los requerimientos, de los problemas del actual sistema, de los
objetivos del nuevo sistema y de las funciones y sistemas administrativos a

ser apoyados por la configuracion.

Si se dan las condiciones anteriores y se realiza un adecuado analisis,
deberia esperarse que los atributos y el valor asignado a los ponderadores refleje

las reales necesidades de la institucién con respecto al sistema computacional.

Al no darse esas condiciones, queda abierta la posibilidad de que el
evaluador "maneje" los ponderadores para "seleccionar" alguna alternativa
preconcebida, lo que hace que la herramienta resulte inservible para los
objetivos de acercarse a la seleccion de wuna buena configuracion

computacional.
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1.2.13.2 Atributos Relevantes

Se pueden plantear dos tipos de atributos:

a) Atributos imprescindibles

Los atributos imprescindibles son aquellos que obligatoriamente deben cumplirse
en su totalidad, en la alternativa a evaluar, de lo contrario, dicha alternativa no

debera ser considerada.

A lo menos, se deben considerar los siguientes atributos como imprescindibles:

e La alternativa de solucion estd de acuerdo con la politica informatica
(si es que existe) de la institucion.
e La institucién dispone de las capacidades técnicas y administrativas para

soportar la solucion. ( por ejemplo para administrar la red)

b) Atributos evaluables (deseables y muy deseables)

Los atributos evaluables son aquellos medibles y por tanto que permiten una
evaluacion y discriminacion de cada alternativa, lo que es importante pues las
alternativas de la solucién pueden ser variadas y complejas, para la decisién de

implementar una solucién.

La clasificacion de atributos en muy deseables o deseables debe formularse

en base al plan informético de la institucion.

Como sugerencia, la evaluacion de alternativas debe considerar atributos que
hagan hincapié en la informacion, la cual es soportada por la tecnologia. Muchas
veces, por ejemplo, se eligen soluciones eficientes, pero en areas que la institucion
no necesita tal eficiencia. Por otra parte, alguna institucion puede que tenga
informacién disponible, sin embargo, la seguridad de la informacién es mala. En
este caso, aparentemente la solucion es eficiente, pero esta descuidando un punto

importante que es el riesgo de pérdida de la informacion.

21



Es asi que mas adelante, en la exposicion de técnicas de evaluacion de
alternativas, se toman en cuenta atributos de la informacién, junto con otros de

caracter técnico.

En cuanto a los atributos es importante para la evaluacién de soluciones, construir
tablas en las cuales se diga cuales fueron los conceptos considerados y los

pesos relativos que para ellos se asignaron.

1.2.13.3 Técnica de Evaluaciéon de Alternativas

Esta técnica busca obtener un puntaje para cada una de las soluciones a
evaluar, considerando los criterios sefialados anteriormente y los antecedentes

recogidos en las etapas anteriores.

Si existiera s6lo una alternativa, el puntaje debera ser calculado de todas maneras
para ella, ya que permite apreciar como se tomé la decision de optar por la

solucion.

Ademas, se sugiere que las matrices expuestas a continuacién sean
completadas también en el proceso de licitacion para la evaluacion de las

propuestas en concurso.

a) Evaluacion de los atributos

Los factores de evaluacion a considerar son los siguientes:

e [Efectividad
e Plataforma tecnologica
e Calidad técnica de la solucién

e Ahorro de costos operacionales

Ademas es importante considerar la Calidad Funcional de la Solucion, pero que no
puede ser evaluada con el avance que tiene el proyecto a esta altura (postulando a
etapas que nunca van mas alla del disefio), porque la informacién necesaria para

evaluar los atributos se obtiene del Disefio Fisico de la solucion.
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Cada uno de estos factores sera calificado con un puntaje de 1 a 100, de acuerdo a

los siguientes procedimientos:

Efectividad

El objetivo de esta evaluacion es calificar el nivel de satisfaccién de las necesidades
a ser cubiertas por el sistema en cuestion. Para ello, se deberan considerar todas
aquellas funciones que debieran satisfacerse, tanto las de caracter operativo como

las estratégicas y tacticas. Esta evaluacion debe seguir los siguientes pasos:

o Definir funciones que debe satisfacer el sistema.
e Clasificar dichas funciones en tres grupos:
o0 Imprescindibles
0 Muy deseables
o0 Deseables
o Verificar que las alternativas satisfagan todas las funciones imprescindibles,
descartando las que no lo hagan
e Si existe mas de una alternativa que cumpla el criterio anterior, generar la

siguiente matriz (las funciones indicadas lo son a modo de ejemplo):

Funcionalidades del Sistema |Altern. 1 |Altern. 2 |... Altern. N
MUY DESEABLES 100% 50% 100%
(Y%oCumplimiento)
Informacion en Linea 1 1 1
Interfaces Graficas 1 0 1
DESEABLES 33% 100% 33%
(Y%oCumplimiento)
Emision de cartas 0 1 0
Control de cambios 1 1 1
Otros atributos menores 0 1 0
Total 79.9 65 (EF2) 79.9
(EF1) (EFN)

Tabla 1.4: Matriz de Efectividad

En cada celda, colocar un 1 (uno) si la alternativa cubre la funcién y un 0 (cero) en
caso contrario. Posteriormente se calcula el % de cumplimiento para cada

alternativa, como la suma de 1 (unos) divididos por el total de atributos dentro
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de cada categoria (deseable o muy deseable) . Luego, obtener el puntaje de
cada alternativa por grupo de funcién y calcular el promedio ponderado de ambas.
Se utilizara un factor de 0.7 para las funciones “muy deseables” y de un 0.3
para las funciones “deseables”. En el ejemplo, utilizando dichos ponderadores, los
puntajes (multiplicados por 100) son 79.9 (0.7*100+0.3*33), 65 (0.7*50+0.3*100) y
79.9 respectivamente.

Los valores sugeridos para ponderar las funciones “muy deseables” y las

“deseables” pueden ser modificados, incluyendo la justificacion por hacerlo.

Plataforma Tecnolégica

En este factor se busca capturar que la solucion esté basada en un conjunto de
herramientas que permitan, con una alta probabilidad de éxito, la construccion

de un sistema que satisfaga los siguientes criterios:

e Confidencialidad: Debe evaluarse el nivel de proteccion que cada
alternativa ofrece contra la divulgacién no autorizada de la informacion,
en ésta, deberan considerarse aspectos como:

0 Sistema operativo.

0 Base de datos.

o Conexidn con otros sistemas de informacion (a través de Internet o
localmente).

0 Acceso a medios de respaldo.

e Integridad: Estd relacionado con la precision y suficiencia de la
informacion, también con la validez de la informacién.

o Disponibilidad: Las alternativas de solucion deben proveer:

0 Acceso a la informacion por parte de todos los usuarios autorizados,
en el momento en que lo requieran.
o Tiempos de respuesta acordes con las necesidades de los procesos.

e Confiabilidad de la informaciéon (Gestion): Esto tiene que ver con que
la informacion obtenida debe ser apropiada para la gestion con el fin
de operar la institucion y para ejercer las responsabilidades de

cumplimiento de las tareas institucionales.
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e Informacién Externa: Esto tiene que ver con que la informacién
obtenida debe ser apropiada para satisfacer los requerimientos de

otras instituciones con respecto a la organizacion.

En lo posible, cada uno de estos criterios deberd ser evaluado
objetivamente. En todo caso, la existencia de opiniones de expertos podra ser
incorporada, asi como estadisticas que exhiban una validacion de la industria
informatica respecto al cumplimiento de cada uno de ellos. De todos modos, cada

criterio sera calificado con una nota de 1 a 100, en base al siguiente criterio:

Si cumple totalmente:100 puntos

Si cumple adecuadamente: 80 puntos

Si cumple con restricciones: 60 puntos
Cumple con muchas restricciones: 40 puntos
Si no cumple: 0 puntos

Con el fin de obtener todos los antecedentes necesarios para la evaluacion, el
formulador se debera apoyar en la informacion de los elementos a considerar en la
evaluacion técnica de proyectos informaticos explicada anteriormente y que esta
sea relevante para la tipologia del proyecto. Una vez hecho esto, se debera

elaborar la siguiente matriz.

ASPECTOS Ponderador |Altern 1 Altern. 2|...  |Altern. N
PLATAFORMA

Confidencialidad X% 100 100 40
Integridad X% 100 20 100
Disponibilidad Y% 100 100 30
Confiabilidad Z% 30 100 100
Informacion Externa (W% 80 30 100
TOTAL 100% PT1 PT2 PTN

Tabla 1.5: Matriz de Evaluacién Tecnolégica

En base a estos resultados, se debe -calcular un promedio ponderado,

el cual se describe a continuacion:

o Determinar los items relevantes a clasificar y asignarles una identificacion.
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Colocar la identificacion asignada en las filas y columnas de la matriz de la
pagina siguiente (la matriz tiene la misma cantidad de filas y columnas).
Colocar alguna marca en la diagonal de la matriz (sobre la diagonal no
habra ninguna clase de informacion).

Completar cada una de las celdas por sobre de la diagonal
respondiendo a la siguiente pregunta: El item de la fila, ¢es mas
importante que el item de la columna? Si la respuesta es afirmativa, se debe
colocar un 1 en la celda, en caso contrario, un 0. En el ejemplo, el item 1 (en
la fila) es mas importante que el item 2 (en la columna) y por este motivo se
coloca un 1 en la celda.

Cuando todas las celdas de una fila (por encima de la diagonal) estan
completas, las celdas de la columna correspondiente al mismo item se
deben llenar con el inverso del nimero (donde hay un 1 se coloca 0 y
viceversa).

Cuando todas las celdas estan llenas, se las suma obteniéndose el total de
la fila.

Luego de calcular los totales por fila, se asigna un nimero de orden a
aquella fila cuyo total es el mayor (un 1) y asi sucesivamente siguiendo en
forma decreciente de importancia.

Si dos de los totales son iguales, se asigna mayor prioridad al item que la
tiene con respecto al otro. En el ejemplo, puesto que a los items 3y 7 les
corresponde el mismo total (en este caso 3), debido a que el item 3 es mas
importante que el item 7, se le asigna al primero el niimero de orden 3y al
item 7, el nUmero de orden 4.

En la columna “Orden” se obtiene la secuencia de items con su prioridad,
uno respecto del otro.

Ordenar la lista de items de acuerdo al resultado obtenido, asignando
los ponderadores en forma tal que lo satisfagan y que su suma sea
100%. Como referencia, puede utilizarse el porcentaje que representa
el puntaje obtenido por un item con respecto a la suma de la
columna "Total fila". En el ejemplo, el item 4 obtendria un ponderador de
28,6% (6 dividido por 21). En todo caso, debe tenerse presente que la
importancia relativa de un item respecto a otro incorpora elementos
subjetivos, por lo cual los ponderadores definitivos deben ser
corregidos considerando dichos elementos, pero siempre respetando el

orden obtenido
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Total |Orden

4 2
Item 2 0 2 6
Item 3 1 3 3
Iltem 4 1 6 1
Item 5 0 1 7
Item 6 0 2 5
Item 7 0 3 4

Tabla 1.6: Matriz de Ponderacion Tecnolégica

Calidad Técnica

Este punto tiene que ver con aspectos técnicos de la solucion propiamente
tal, mas alla de la plataforma en la cual se basa. El objetivo es asegurar que la
implementacion de las herramientas disponibles en la plataforma tecnoldgica
seleccionada cumpla con los criterios deseados. Para estos efectos, se debera
crear una matriz con todos los aspectos técnicos evaluables de las alternativas,

clasificandolos en los siguientes grupos:

e Seguridad: Da cuenta de la seguridad de la solucion tanto en los ambitos de
hardware como de software.

e Disponibilidad: Se refiere a la capacidad de la plataforma de no sufrir caidas
dentro de un rango de tiempo determinado.

e Portabilidad: Compatibilidad con otras plataformas, en cuanto a hardware y
software.

e Accesibilidad: Se refiere a la disposicion de la plataforma, para ser accesada
desde otra.

e Escalabilidad: Factibilidad de hacer crecer el sistema por etapas.

En cada celda se debe colocar un 1 si la alternativa cumple con el aspecto técnico
y un 0 si no. Luego se debe obtener el porcentaje de cumplimiento de cada
uno de los cuatro grupos de aspectos técnicos. En base a estos porcentajes
se calcula un promedio ponderado para cada alternativa. Los ponderadores
deben calcularse de acuerdo a lo indicado anteriormente.
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A continuacion se presenta un ejemplo. Para un listado mas completo de

aspectos técnicos.

ASPECTOS TECNICOS [Ponderador |Altern. 1 |Altern. 2 |... |Altern. N
SISTEMA

SEGURIDAD X% %100 %75 %50
(% cumplimiento)

Sistemas de Respaldos 1 1 1
Sistema de recuperacion 1 1 1
Control de acceso 1 1 0
Encriptacion de datos 1 0 0
PORTABILIDAD Y% %2100 %100 %100
(%Cumplimiento)

Herramientas para| 1 1 1
importacion

y exportacion de datos.

DISPONIBILIDAD Z% %0 %2100 %100
Up time garantizado de 0 1 1
mas de 98%

ESCALABILIDAD W% %2100 %2100 %100
ACCESIBILIDAD U% %0 %100 %60
(Y%oCumplimiento)

Canales de comunicacién 0 1 0

en linea con otras

aplicaciones

TOTAL CT1 CT2 CTN

Tabla 1.7: Matriz de Evaluacién Calidad Técnica
Ahorro de costos operacionales

Una variable importante al tomar la decision de cudl alternativa elegir, o si conviene
implementar la solucion, es el ahorro que producird con respecto a los costos

operacionales que tenia la institucion antes de llevar a cabo el proyecto.

Con la informacion obtenida en el ahorro de los distintos tipos de costos, lo
importante es que en este punto se incluyan los ahorros de costos

operacionales que objetivamente son cuantificables.
Se debera usar la siguiente férmula:
AC |

coj
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Donde:

ACj: Ahorro de costos operacionales con proyecto en la alternativa j

Coj: Costos operacionales para alternativa j

Se considera que el maximo ahorro en costos operacionales puede llegar a
ser del 10%. Para llevar esto a puntaje, se amplificara por 1000 el porcentaje
obtenido. Asi si el ahorro fuera del 10% el puntaje seria 100. Si el ahorro fuera del

4%, el puntaje seria de 40.

Altern. 1 Altern. 2 |...  |Altern. N
Ahorro de papel 100 100 40
Ahorro en 100 100 100
promocién(marketing)
Ahorro en distribucion de/100 100 100
la informacién
Ahorro en reparaciones 100 100 100
etc. . : ; .
SUMA
Promedio ACO1 |ACO?2 ACO N

Tabla 1.8: Matriz de Ahorro en Costos Operacionales

Para calcular el Total, se suma el puntaje de la columna correspondiente y

posteriormente se divide por el nUmero de atributos contenidos en la tabla.

Ejemplo:
Altern. 1 |Altern. 2 |Altern. 3

Ahorro de papel 20 30 10
Ahorro en 30 80 50
promocion(marketing)
Ahorro en distribucién de la (100 40 30
informacion
Ahorro en reparaciones 10 70 90
SUMA 160 220 230
Promedio 40 55 57,5

Tabla 1.9: Ejemplo de ahorro de costos
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En este caso los atributos son 4, por lo que se divide la suma de cada columna por

ese numero, para obtener el total.

b) Evaluacién de alternativas

Una vez evaluados todos estos factores, se debera generar la siguiente matriz:

ATRIBUTOS Ponderador |Altern. 1 |Altern. 2 |...  |Altern. n
EVALUABLES

Efectividad X% EF1 EF2 EFN
Plataforma Tecnolégica [y% PT1 PT2 PTN
Calidad Técnica 7% CT1 CT2 CTN
IAhorro de Costos Oper. W% ACO1 |ACO 2 ACO N
TOTAL 100% P1 P2 PN

Tabla 1.10: Matriz de Evaluacion de alternativas

Los ponderadores se obtienen aplicando el criterio indicado anteriormente y

finalmente se aplica la siguiente férmula:

PA;* Ponderador ;

j 100

Donde:

Pi : Puntaje Alternativa i
PAji  : Puntaje del atributo j de la alternativa i
Ponderador j : Ponderador del atributo j (corresponde a los x%, y%, z% y w%) Los

puntajes se pueden interpretar de la siguiente forma:

Cumple totalmente: 100 puntos
Cumple adecuadamente: 80-99 puntos
Cumple con restricciones: 60-79 puntos

Cumple con muchas restricciones: 40-59 puntos

No cumple: 0-39 puntos

30



Una vez obtenida una calificacion para cada una de las alternativas, es posible el
calculo de una razén costo / beneficio que incorpora criterios estratégicos y de

calidad.

c) Detalle de la Inversion y calculo del indicador costo beneficio

Los items de costos de inversidn y operacion, estan identificados en Beneficios y

costos explicados anteriormente.

Si todas las alternativas tuvieran costos similares, podria bastar con los puntajes
para decidir una seleccion. En caso contrario, se debera hacer un andlisis en base

al indicador costo — beneficio, el que esta definido como:

Cj
RCj=——
Pj
RCj: Razén de costo - Beneficio de la alternativa j, (costo por unidad de
cumplimiento de los objetivos)
Cj: Costo Anual Equivalente de la Alternativa |

Pj: Puntaje de la alternativa j

Para calcular Cj, se calcula el Costo anual equivalente (CAE) del proyecto dentro de
su vida util considerando los costos de inversidon, mantencion y operacion. El
CAE se calcula como el producto del Factor de Recuperacién del Capital
(FR) por el Valor Actual de Costos de la alternativa j (VACj), donde;

r(L+rn
FR =
@a+n"1
n
VACj = |j +Z (COtj + CMj) / (1+n)t
t=1
Con:

r: tasa de descuento

n: vida Gtil del sistema
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COtj: costo de operacion de la alternativa j en el periodo t
CMtj: costo de mantencioén de la alternativa j en el periodo t

lj: costo de inversion de la alternativa j

De forma que

Cj=CAEj=VACj*FR

Para los sistemas se considera generalmente una vida util de cuatro afios y
una tasa social de descuento del 10 %, con lo cual se obtiene: Factor de
Recuperacion = 0,3154. En el caso que se estime que la vida util de alguna
alternativa tecnoldgica difiere significativamente de 4 afos se debera re calcular su

FR le acuerdo a la férmula anterior.

Para escoger la o las alternativas finales, se seleccionan aquellas con menor

razén de costo- beneficio y cuyo precio esté dentro de los rangos presupuestados.

En el caso de que las alternativas tuvieran la misma razén costo - beneficio, hay

gue escoger la que cumpla al menos con restricciones.

A continuacion, se presenta un ejemplo de la aplicaciéon de la tabla de atributos

evaluables.
ATRIBUTOS Ponderador |Altern. 1 |Altern. 2 |Altern. 3
EVALUABLES
Efectividad 30% 100 80 60
Plataforma Técnica 25% 60 100 100
Calidad Técnica 35% 40 80 60
Costos operacionales 10% 50 40 60
TOTAL 100% 64 81 70

Tabla 1.11: Ejemplo de resultado de evaluacién

En este caso, el resultado del analisis de alternativas es el siguiente:

e Alternativa 1: Cumple con restricciones
e Alternativa 2: Cumple adecuadamente

e Alternativa 3: Cumple con restricciones
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1.2.14 Cronograma o Grafico de Gantt

Un cronograma o Gréfico de Gantt, establece el orden de las actividades a abordar,
detallando cuales tareas pueden ser elaboradas en forma paralela y cuales tareas

son necesarias para realizar otras.

Esta descripcion se hace simbolizando cada tarea por una barra, cuyo largo

dependera del tiempo que toma realizar cada tarea.

1.2.15 Términos de Referencia para contratar etapa de disefio

Los términos de referencia deben incluir toda la informacién necesaria, para
poder licitar el disefio, asi como la evaluacién de las distintas alternativas de
solucion (en el caso que el formulador estime que no hay capacidad técnica

al interior de la institucion para evaluar el proyecto).

En este sentido, se debe especificar claramente el producto final, el cual se traduce

en:

e Andlisis de procesos o flujo de datos, en relacion a la problematica
detectada, lo cual se puede traducir en una optimizacién de procesos.
¢ Documentacién asociada al Disefio légico

e Propuesta y evaluacion de las alternativas de solucion

1.3 Tareas realizadas por un sistema de Ventas Moviles

El objetivo de un sistema de Ventas Moviles es el de permitir analizar, controlar,
evaluar y operar con éxito el area comercial de la organizaciéon; a través de
diferentes procesos y consultas que son generadas en linea por esta herramienta
rompiendo los esquemas tradicionales de toma de informacién en papel por parte
de la fuerza de ventas para luego ser digitalizada y reprocesadas en la

organizacion.

Al tomar la informacién de los repositorios de datos de la empresa garantiza

integridad y confiabilidad de la informaciéon al momento de realizar el proceso de
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ventas ante el cliente, del mismo modo nos entrega informacién en el instante en el

gue suceden los hechos al actualizar los mismos repositorios de manera inmediata.

El aplicativo mavil debe ser lo suficientemente flexible para adaptarse a las reglas
del negocio mediante politicas de ventas, politicas de crédito y politicas
institucionales, de igual manera, debe ser dinamico ante los cambios permanentes
que tienen las organizaciones en sus politicas y funcionamiento, tratando de que el
aplicativo se adapte a los cambios de las politicas con facilidad y no las politicas

cambien en funcion del aplicativo.

Las funciones de estos aplicativos son variadas y depende de la empresa su nivel
de personalizacion, pero basicamente, deben tener un modulo de seguridad y
accesos basico en todo sistema informético, un modulo de preventa que engloba la
creacion de clientes, la toma de pedidos, el seguimiento de la ruta, un modulo de
cartera con consultas de saldos de clientes, recibos de cobranzas y observaciones
en clientes y un modulo de informes en donde se deben plasmar la informacion
suficiente y necesaria para cumplir con el objetivo de un sistema de Ventas Méviles

descrito anteriormente.

Como beneficios adicionales de este tipo de sistemas podemos tener:

e Proveer al vendedor de informacion necesaria, precisa y oportuna para
desarrollar una eficiente labor de ventas o preventa.

e Asegurar la recepcion diaria de la informacién generada por la actividad de
ventas.

e Mejorar el servicio y la imagen de la empresa.

e Controlar la actividad del vendedor en el campo.

e Eliminar la tarea administrativo-manual del vendedor.

1.4 Seguridades

El requisito principal es la seguridad por esto un sistema de estas caracteristicas
debe exigir que todos los usuarios deben autenticarse como usuario verificado en
los sistemas corporativos. Esto garantiza que el personal de ventas en el acceso a
la informacién critica es un usuario autorizado y su nivel de autorizacion en la

misma.
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También una conexion no segura o un dispositivo perdido pueden causar una
pérdida a las empresas de datos propietarias, a su vez reduce la ventaja
competitiva, de aqui que los dispositivos moviles deben tener fuertes capacidades
de encriptacion para los datos de aplicacién, ya que se transmite a través de una
red usando un estandar de comunicacién. Un sistema de cifrado de alta seguridad
como Triple AES (Advanced Encryption Standard) o DES (Data Encryption
Standard) Es necesario que los datos de aplicacion en el dispositivo estén
protegidos. En caso de dispositivos perdidos o robados, deben tener la capacidad

de deshabilitarse en caso de intentos fallidos en su seguridad.

1.5 Plataformas existentes

Hoy en dia existe varias tecnologias que se utilizan en sistemas de ventas moviles,
estos van desde computadoras portatiles, asistentes personales digitales (PDA),
beepers y teléfonos celulares. Estas caracteristicas principales proporcionar una
solucion para todo lo que el personal de ventas podria necesitar mientras este

fuera de la oficina.

Las dos principales plataformas son Microsoft. y Java. Sin embargo, muchas
organizaciones pueden desarrollar en JVM o en .Net. La arquitectura va desde
aplicativos de una capa en donde se guarda la informacion del ese dia en el
dispositivo convirtiéndolo en un pequefio servidor de informacion, dos capas con
aplicativos cliente servidor que se conectan via modem, internet o WI-FI al servidor
centrar para realizar las transacciones y consultas y los aplicativos en ambientes
WEB y WAP que son mas livianos y mas aptos al trabajo a realizar dependiendo el

tipo de dispositivo a usarse.
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CAPITULO Il

DISENO DEL PROYECTO

Introduccién

Este capitulo toma la base conceptual estudiada en el capitulo anterior y lo plasma
a la practica, desarrollando cada uno de los pasos para la elaboracion de proyectos
informativos y aplicandolos a la realidad de una empresa con un requerimiento de

implementacion de una solucion movil para la fuerza de ventas.

Parte de un resumen ejecutivo el cual se elabora al finalizar todos los pasos de la
metodologia, este resumen ejecutivo es la cara del proyecto y es el que se
presentara a la direccidén de la empresa para su analisis, el resto de pasos son los
anexos de este resumen generando un sustento para la aprobacién del proyecto

planteado y sobre todo a la alternativa seleccionada.

2.1 Plan, o Politica Informatica de la Instituciéon

La politica informatica con la que cuenta la organizacion fue desarrollada por el
departamento de sistemas de la misma en conjunto con un asesor externo, el
documento en mencion consta en el Anexo A y es una copia textual de dicha

politica.

2.2 Identificacion y Definicién del problema

La fuerza de ventas realiza la toma de pedidos y gestidon de clientes de forma
manual, luego al finalizar su jornada de trabajo se dirigen a las oficinas, liquidan su
dia de trabajo y realizan reportes manuales, entregan sus reportes y pedidos para
su respectiva digitalizacién y cuadre lo que genera redundancia de trabajo, exceso
de personal, pérdida de tiempo, falta de control, falta de informacién en linea para
la toma de decisiones y la posibilidad de fraude por parte de la fuerza de ventas ya
sea en el campo o dejando de hacer su trabajo al ser dificil su supervision y control

en el instante.
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2.3 Diagnostico de la Situaciéon Actual

a) Descripcion de la Organizacion y/o entorno Afectado por el Proyecto

La empresa es una comercializadora de productos de consumo masivo, cuya
principal gestion es la venta directa de sus productos visitando tienda por tienda a
nivel nacional llegando a mas de 12.000 puntos de venta, para lograr este fin
cuenta con 7 agencias a nivel nacional y una fuerza de ventas de mas de 100
personas entre pre-vendedores, entregadores, supervisores y jefes de ventas en su
sistema de comercializacion de pre-venta, también posee el sistema de

comercializacion de auto-venta y venta en oficinas.

Adicional a la fuerza de ventas cuenta con una estructura administrativa y de
bodegas para atender los requerimientos del personal de ventas y realizar la
digitalizacion y control de lo realizado por la fuerza de ventas, cada agencia cuanta

con personal de administracién y bodegas.

La estructura organica de la empresa es la siguiente:

CLIENTE / CONSUMIDOR

1.G.A

DIRECTORIO

|
PRESIDENTE EJECUTIVO

AUDITORIA / CONTABILIDAD TESORERIA
LEGAL LOGISTICA
GERENTE
|
I I
COMERCIALIZACION ADMINISTRACION

Gréfico 2.1 Estructura Organica de la empresa
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La comercializadora cuenta con un ERP desarrollado en Oracle que genera
informacién sobre sus operaciones y maneja toda la transaccionalidad de la
empresa y sus distintos modulos (Contabilidad, Bancos, Cuentas x Cobrar, Cuentas
x Pagar, Comercializacion, Nominas, Inventarios), este ERP maneja la operatividad
de la empresa una vez que los vendedores regresan de sus rutas diarias, momento
en el cual existe una gran aglomeracion de personal tratando de liquidar sus ventas
del dia y haciendo que el proceso sea lento y con mucha probabilidad de tener
errores, de igual manera al no tener la informacion al dia ya que el proceso de re-
digitacion toma un dia no se puede tener una logistica adecuada ni tomar

decisiones de manera oportuna.

b) Descripcidon de la Unidad o Departamento

Las principales aéreas que forman parte de este proyecto son el area comercial y el
area administrativa, los primeros al generar la informacion manual de sus
transacciones diarias y los segundos en la revision, control y digitalizacion de estas

transacciones, a continuacion presentamos el detalle de cada una de estas aéreas.

Organigramas de cada departamento.
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Comercial General

CLIENTE / CONSUMIDOR

J].G.A

DIRECTORIO

PRESIDENTE EJECUTIVO

AUDITORIA / CONTABILIDAD TESORERIA
LEGAL LOGISTICA
GERENTE
GERENTE COMERCIAL
FLOTAS ASISTENTE COMERCIAL
SUPERVISOR DE CALIDAD VENTAS ESPECIALES

JEFES DE VENTAS

Gréfico 2.2 Estructura Comercial General
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Comercial Regional

GERENTE

GERENTE COMERCIAL

FLOTAS

ASISTENTE COMERCIAL

SUPERVISOR DE CALIDAD

VENTAS ESPECIALES

JEFE DE VENTAS

SUPERVISOR PRE-VENTA

SUPERVISOR AUTO-VENTA

ENTREGADORES

VENDEDORES

PRE VENDEDORES

CHOFERES

Gréfico 2.3 Estructura Comercial Regional
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Administrativo General

CLIENTE / CONSUMIDOR

J.G.A

DIRECTORIO

PRESIDENTE EJECUTIVO

AUDITORIA / CONTABIL

IDAD TESORERIA

LEGAL

LOGISTICA

GERENTE

GERENTE ADMINISTRATIVO

R.R.H.H.

ASISTENTE ADMINISTRATIVO

JEFES DE AGENCIA

Gréfico 2.4 Estructura Administrativo General
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Administrativo Regional

GERENTE

GERENTE ADMINISTRATIVO

R.R.H.H ASISTENTE ADMINISTRATIVO

JEFE DE AGENCIA

JEFE ADMINISTRATIVO REGIONAL JEFE DE BODEGA

ASISTENTES ADMINISTRATIVOS ASISTENTES DE BODEGA

ESTIBADORES

Grafico 2.5 Estructura Administrativo Regional

Funciones y responsabilidades.

Area comercial

Acercar la marca al consumidor en todos los momentos y lugares donde se
encuentre, de una forma invasiva y con una imagen de confianza, a través de
objetivos y estrategias comerciales que satisfagan las necesidades de clientes y

consumidores en las diversas zonas geograficas del pais.

Gerente Comercial

e Investigar, analizar y prospectar nuevos mercados para la comercializacion
de los productos de la compaiiia.

e Prospectar, programar, coordinar y consolidar relaciones de largo plazo con
distribuidores o del producto, que aseguren un movimiento y promocion

optima del mismo.
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e Planificar, coordinar e implementar centros de distribucion.

e Controlar el cumplimiento de las politicas de mercadeo, ventas y
administracién de todas las lineas.

e Coordinar y participar de forma activa en la ejecucién de campafnas de
promocion y publicidad de las diferentes mercaderias, en todos los clientes.

e Determinar, coordinar y dar seguimiento a los programas de entrenamiento y
capacitacion.

e Ejecutar los planes comerciales disefiados para contrarrestar actividades o
ingresos de la competencia.

e Estimular una cultura de calidad con objetivos y valores compartidos dentro
del esquema de trabajo establecido por la administracion.

e Motivar al equipo comercial para que desarrolle su trabajo lo mejor posible.

e Negociar y aprobar objetivos, planes y presupuestos comerciales de Corto y
mediano plazo.

o Negociar y coordinar la fijacién de precios de productos; y la comunicacion
de los mismos a clientes y empleados de la organizacion.

e Negociar y fijar directrices y metas de comercializacion.

e Presentar propuestas de nuevas mercaderias 0 mejoras en presentaciones
de mercaderias existentes con el fin de captar mas consumidores.

e Verificar el oportuno y completo abastecimiento de productos en todos los
territorios de ventas.

e Visitar de forma peridédica el mercado para informarse de los competidores y
de las necesidades de clientes y consumidores.

e Atender quejas y reclamos de clientes, analizar las causas, plantear
soluciones y definir medidas preventivas futuras.

e Evaluar el desempefio del personal a su cargo y elaborar planes de
capacitacion anuales, conforme instruccion o procedimientos emitidos del

Sistema de Gestion de la Calidad.

Jefe de Ventas

e Supervisar el cumplimiento de las politicas de mercadeo, ventas y
administraciéon de todas las lineas.
e Coordinar y ejecutar campanas de promocion y publicidad de las diferentes

mercaderias, en todos los puntos de venta.
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e Supervisar las ventas de los diferentes canales de distribucion.

e Evaluar y retroalimentar a los proveedores-organizadores de eventos
promocionales respecto al resultado obtenido en los mismos.

¢ Administrar una estructura organizativa capaz de alcanzar los objetivos de la
empresa.

e Evaluar de forma periddica el desempefio del personal.

o Elaborar el presupuesto de ventas de la regional.

¢ Realizar reuniones periodicas con la fuerza de ventas.

e Ejecutar los planes comerciales disefiados para contrarrestar actividades o
ingresos de la competencia.

e Conocer los inventarios de bodega para garantizar su disponibilidad para la
venta.

e Realizar la ruta con Vendedores en campo como apoyo a la supervision.

e Evaluar el cumplimiento de metas y puesta en practica de planes
alternativos de ser necesario.

e Presentar propuestas para estructurar y reestructurar zonas y rutas.

e Motivar al equipo comercial para que desarrolle su trabajo lo mejor posible.

e Brindar apoyo en gestiones de cobranzas, coordinando con el Area de
Tesoreria.

e Aportar con datos que faciliten la fijacion de precios de productos; y
posteriormente comunica de los mismos a clientes y empleados de la
organizacion.

e Atender quejas y reclamos de clientes, analizar las causas, plantear
soluciones y definir medidas preventivas futuras.

e Conformar un equipo humano comprometido, competente, motivado,
productivo y proporcionarles los conocimientos y técnicas necesarias para el

desempefio de sus funciones.
Supervisor de Ventas
e Aportar con datos que faciliten la fijacion de precios de productos; y
posteriormente comunicar de los mismos a clientes y empleados de la

organizacion.

o Apoyar a los vendedores asignados en todas las gestiones de ventas.
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Asesorar a los vendedores asignados en el manejo de los saldos de bodega
de nuestros productos, para mantener los stocks necesarios y evitar el
desabastecimiento del mercado.

Asesorar en el correcto almacenamiento de los productos en las bodegas
del cliente.

Atender quejas y reclamos de clientes, analizar las causas, plantear
soluciones y definir medidas preventivas futuras.

Brindar apoyo en eventos publicitarios.

Controlar la concesién de crédito de acuerdo al cupo y a las politicas
establecidas.

Controlar que los vendedores asignados ofrezcan todo el portafolio de
productos.

Difundir al personal a su cargo las politicas de comercializacion de la
Empresa para que sean aplicadas.

Ejecutar los planes comerciales disefiados para contrarrestar actividades o
ingresos de la competencia.

Ejecutar sistemas y procesos comerciales y administrativos asi como
procedimientos estandares de operacion definidos por su inmediato
superior.

Elaborar el presupuesto de ventas del personal a su cargo.

Evaluar el cumplimiento de metas y puesta en practica de planes
alternativos de ser necesario.

Mantener reuniones periddicas con el personal asignado para evaluar el
resultado de la gestién de comercializacion en la zona.

Mantener y actualizar el registro de clientes de las rutas asignadas.

Motivar al equipo comercial para que desarrolle su trabajo lo mejor posible.
Realizar la gestion para la recuperacion de cartera en coordinacién con los
vendedores asignados.

Realizar procedimientos para incorporar nuevos clientes.

Recoger requerimientos publicitarios de la zona asignada.

Revisar que el material P.O.P. esté colocado y que el producto se encuentre
exhibido en la percha.

Supervisar la atencién a los clientes de cada ruta a su cargo.

Verificar que se realice la adecuada exhibicién de los productos.

Verificar que se realice la cobertura adecuada de la zona.
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e Visitar de forma periédica el mercado para informarse de los competidores y

de las necesidades de clientes y consumidores.

Entregador

e Atender a la Unidad Funcional en sus necesidades de movilizacién.

e Ubicar la mercaderia de acuerdo a procedimientos establecidos por bodega,
en el furgon.

o Verificar la integridad de la mercaderia al momento de la entrega.

e Verificar tipos de mercaderia despachadas y montos contra factura.

e Colaborar en la Promocion de productos al momento del despacho de los
mismos, con el cliente.

e Ubicar la mercaderia de acuerdo a procedimientos establecidos, en la
bodega o percha del cliente.

e Velar por la integridad fisica de los pasajeros transportados.

e Transmitir en cada accién, el compromiso con la empresa; comunicando los
excelentes beneficios, bondades y estandares de calidad del producto.

e Sugerir cambios o ampliacion en la cobertura asi como optimizacion de la
misma.

e Participar en auditorias de calidad y asegurar un sistema de gestion
dinamico.

e Custodiar y conservar los vehiculos y la carga asignada.

e Optimizar y custodiar el uso de los recursos que le sean asignados:
mercaderia, documentos de soporte administrativo y dinero o documentos

comerciales.

Pre Vendedor

e Cumplir diariamente con la ruta establecida en el plan de trabajo.

e Actualizar el rutero diariamente.

e Visitar a los clientes de acuerdo a la ruta, tomar los pedidos y entregar los
mismos al Asistente Administrativo correspondiente.

e Atender los reclamos de los clientes.

e Revisar el pedido e indicar el dia de entrega.

e Asegurar la rotacién adecuada del producto.
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e Cumplir con las cuotas y presupuestos de ventas asignado.

e Apoyar en la ejecucién de eventos.

e Sugerir cambios o ampliacion en la cobertura asi como optimizacion de la
misma.

e Buscar constantemente clientes nuevos en su territorio y solicitar su ingreso
en el sistema.

e Optimizar y custodiar el uso de los recursos que le sean asignados: pedidos,
teléfono y ruteros.

e Colocar el material POP en los diferentes puntos de venta.

Area administrativa

Optimizar el proceso administrativo y controlar el ingreso de informacion de ventas
y cobranzas de las agencias, el manejo de las bodegas y el inventario, y todo el

proceso de administracion financiera de la organizacion.

Gerente Administrativo

e Coordinar y supervisar el correcto procesamiento de la informacion y los
documentos generados por las ventas, cobranzas y gastos reportados por el
personal de las areas de Ventas y mercadeo.

e Generar cuadres y reportes requeridos por las areas de ventas, Contabilidad
y/o por la Direccion.

e Definir procedimientos, manuales y sistemas para el ingreso y validaciéon de
informacién de ventas, cobranzas y gastos.

e Mejorar los procedimientos de facturacién de acuerdo a disposiciones y
reglamento del SRI.

e Coordinar con la Unidad de Sistemas, la dotacion, desarrollo y mejoramiento
de los equipos y sistemas informaticos necesarios para el registro, manejo y
presentacion de la informacion.

e Visitar de forma permanente, agencias y distribuidores para coordinar,
solucionar y establecer acuerdos.

o Realizar el control de cartera a nivel nacional.

e Realizar el seguimiento y control de Cuentas por Cobrar.

o Disefiar, controlar y hacer cumplir las politicas de crédito en ventas.
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e Monitorear el cumplimiento ante autoridades fiscales, Municipio,
Superintendencia de compafias, Ministerio de Salud, asi como otras
entidades publicas.

e Coordinar con el area de Logistica visitas a proveedores para solucionar
problemas, plantear nuevos proyectos o para mejorar las relaciones
existentes.

e Apoyar a la Direccién en proyectos o asignaciones demandadas por la
misma.

e Evaluar de forma periddica la estructura de la organizacion, y redefinirla y/o
reorganizarla de acuerdo a las necesidades estratégicas de la compafiia en
coordinacion con la Direccion General.

e Conformar un equipo humano comprometido, competente, motivado,
productivo y proporcionarles los conocimientos y técnicas necesarias para el
desempefio de sus funciones.

e Evaluar el desempefio del personal a su cargo y elaborar planes de
capacitacion anuales, conforme instruccion o procedimientos emitidos del
Sistema de Gestion de la Calidad.

e Realizar una reingenieria de Procesos de su area para la optimizacion de los

mismos.

Jefe de agencia

e Coordinar y supervisar el correcto procesamiento de la informacion y los
documentos generados por las ventas, cobranzas y gastos reportados por el
personal de las areas de Ventas y Mercadeo.

e Impartir la induccion y capacitacion al personal de las Areas de
Administracién y Ventas.

e Apoyar al area de ventas en el cumplimiento del presupuesto asignado.

e Apoyar en el control de la cartera.

e Planificar, Controlar y custodiar la optimizacion de recursos y los gastos de
la Agencia que dirige.

e Coordinar el oportuno abastecimiento de inventarios.

e Conformar un equipo humano comprometido, competente, motivado,
productivo y proporcionarles los conocimientos y técnicas necesarias para el

desempefio de sus funciones.

48



e Dotar al personal a su cargo de equipos, herramientas, insumos y ropa de
trabajo adecuados.
e Evaluar el cumplimiento de metas y puesta en practica de planes

alternativos de ser necesario.

Asistente Administrativo

e Ingresar informacion en el sistema informatico de la organizacion, segun
corresponda.

e Ejecutar actividades relacionadas con la Unidad Funcional, que le sean
asignadas por su jefe inmediato.

e Participar en la elaboracion y actualizacion de documentos internos.

e Custodiar y conservar los registros que le sean asignados.

e Poner en marcha o implantar acciones correctivas/preventivas cuando
corresponda.

e Instruir al personal de apoyo eventual respecto a las actividades que se le

asignen.

Objetivos actuales:

e Procesamiento de la informacion mas oportuna: Tener al dia la informaciéon y
no llevar el retraso en el cierre de las liquidaciones diarias de ventas mas

alla de dos dias.

e Mejor control sobre la informacion: Existe mucha informacion errénea o al
momento de re digitar no se entiende la letra del vendedor o estan mal los

cadigos lo que genera pérdida de tiempo y muchas veces sobre las ventas.

e Mejor control sobre la fuerza de ventas: El personal de ventas se presenta al
inicio y al final de la jornada pero por el gran numero de vendedores hace
imposible su seguimiento en el campo evitando de esta forma el control

sobre los mismos y perdiendo la productividad que se podria alcanzar.

e Optimizacidon de recursos humanos: Existe mucho personal en la parte

administrativa para la re digitacién de la informacién y esta puede ser
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redistribuida en actividades de control y de supervisibn para mejorar la

productividad de la empresa.

e Toma de decisiones mas oportuna: Una gran deficiencia para la compafiia
es la toma de decisiones oportuna por la falta de informacion un objetivo
claro a mas del aumento de la productividad es la posibilidad de tomar
decisiones en el instante en que se requiera y esto se lograra Unicamente
con informacion oportuna, correcta y agil y un adecuado control sobre el

recurso humano.

c) Presentacion de la solucion informatica actual

La empresa cuenta con un ERP desarrollado en Oracle que maneja toda la
transaccionalidad de la empresa a raiz de que la informacion es ingresada en este,
en el caso de las ventas y las cobranzas estas son re-digitadas luego de terminado

el dia o al dia siguiente.

El sistema cuenta con todos los controles para detectar problemas, anomalias o
incongruencias, pero con la dificultad de no ser en linea lo que origina pérdida de
tiempo y desconfianza en los administradores de que se detecten problemas a

tiempo.

La empresa cuenta con un servidor Power 5 para la base de datos el cual cuenta
con el sistema operativo Linux ya que este es la combinacion que mejor resultados
de eficiencia les brindo, el sistema es cliente servidor por lo que toda la
infraestructura esta montada en Windows con servidores Windows 2000 Server, y

servidores Terminal Server para la conexion con las agencias.

Las estaciones de trabajo son Windows conectados al servidor principal o al de la

agencia mediante Active Directory en la red Windows.

Las conexiones entre las agencias y la matriz estan tercerizadas a una empresa
proveedora da enlaces dedicados los cuales se encargan de garantizar el optimo
servicio y administrar el ancho de banda necesario para el correcto funcionamiento

de los aplicativos.
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d) Descripcion de los procesos

Preventa: El proceso de pre-venta es el proceso en donde se registran los pedidos
de los clientes, asi como las novedades en la ruta, ya sea estas creacion de nuevos
clientes, modificacion de los mismos, cambios de categoria, etc. El proceso es
manual y comienza creando una liquidacién para la ruta, esta liquidacién va a
contemplar todos los documentos tanto de la pre-venta como de las cobranzas y la
facturacioén, nc, depdsitos, etc. Esta liquidacién contiene los vendedores que estan
asignados a un entregador, cada vendedor o pre-vendedor tiene una ruta asignada
la cual se aplica para ese dia con entrega en 48 dias, una vez creada la liquidacion
se le entrega el rutero impreso a cada vendedor con los clientes a visitar y la cartera
de cada uno de estos, los vendedores salen a realizar su ruta visitando cliente por
cliente y tomando los pedidos a mano al igual que las novedades, al finalizar el dia
los vendedores regresan a la oficina para revisar los pedidos realizados, realizar
informes de lo realizado en el dia, notificar las novedades, hacer aprobar los
pedidos a crédito y recibir alguna retroalimentacion del trabajo realizado, la
documentacion es entregada a la liquidadora la cual procede a ingresar en el
sistema, verificar cddigos y precios y proceder a la facturacion al dia siguiente si no

ha existido alglin inconveniente.

Entrega y Cobranza: Una vez realizada la facturacién se procede a cargar los
camiones y entregar las facturas y la cobranza de las rutas que contenga esta
liquidacion, el entregador identifica si la factura es a contado o crédito para
proceder a entregar la mercaderia y a recibir la cancelacién, si la factura es de
contado y el cliente no tiene dinero se procede a anular la factura, de igual forma si
la factura es a crédito y el cliente tiene un saldo que no ha cancelado se procede a
anular la factura hasta que cancele para poder entregarle el producto, el entregador
procede a realizar la entrega en cada producto y a realizar los recibos manuales de
cobranzas en donde especifican las facturas que cancela y la forma de pago, al
final del dia realiza el deposito del efectivo y regresa a la oficina, una vez en la
oficina realiza el cuadre de sus valores y elabora los reportes respectivos
cuadrando los valores cobrados, entregados y depositados, estos los entrega a las
liquidadoras que proceden a ingresar esta informacion y cuadrar con bodega y con

los depositos, una vez ingresada la informacion se realiza el cierre de la liquidacion.
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e) Diagrama de Flujo de Datos (DFD) presentando la situacion actual
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Grafico 2.9 DFD situaciéon actual Cobranzas

2.4 Optimizacién de la situacién actual

Antes de iniciar este proceso de mejora a través de una busqueda de una solucién

movil para tener mejor control e informacién mas oportuna la empresa realizo una
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serie de optimizaciones, tanto en la parte administrativa, organizacional asi como

tecnoldgica, las cuales se describen a continuacion:

Se realizo un redisefio del proceso optimizando tiempos en cuanto a los reportes
requeridos y la informacién en ellos detallados, se eliminaron tareas que generaban
duplicidad del trabajo y se realizo una recapacitacion a todo el personal tanto de

ventas como administrativo para mejorar el flujo de informacion.

Dentro de este redisefio del proceso también se redisefio el software de ingreso de
informacion ya que se encontraron validaciones innecesarias y pasos duplicados

con lo cual se optimizo el tiempo de ingreso y se mejoro la operatividad del mismo.

Se mejoraron los enlaces de conexion a las agencias para que el sistema trabaje
con mayor rapidez ya que este era otro de los cuellos de botella al realizar las
transacciones y las digitadoras eran mucho mas rapidas de lo que respondia el

sistema.

Por ultimo se realizo una inversién en un nuevo servidor para procesar mejor las
transacciones y evitar bloqueos y paras por este motivo, teniendo un servidor con
redundancia, estabilidad y escalabilidad se eliminaron las paras por caidas del

servidor anterior o por mantenimiento del mismo.

Todas estas soluciones mejoraron el procesamiento de la informacion y lograron
reducir el tiempo de retraso de la misma a dos dias mejorando el control y la
supervision pero debido a la competitividad de las empresas y a la necesidad de
tomar decisiones con informacion en linea se ve la necesidad de seguir innovando y
creando mejores optimizaciones a la situaciéon ya mejorada por eso la blsqueda de

un aplicativo movil que nos permita tener informacion al dia.

2.5 Descripcion general de requerimientos

Los requerimientos generales que busca la implementacion de esta solucién son
basicamente tres, el primero es un aplicativo que me permita tener mi informaciéon

en linea y no esperar el reproceso de la misma para poder tomar decisiones o0 no

esperar hasta el final del dia para actualizar las bases de datos.
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El segundo requerimiento es el control de la fuerza de ventas en su lugar de
trabajo, saber que tareas realizan en el dia, cudles son sus tiempos muertos, sus

demoras y sus desvios, lograr tener control sobre la ruta y su efectivo cumplimiento.

La tercera es dotar a la fuerza de ventas de una herramienta que le permita tomar
decisiones en el punto de venta, le permita trasmitir informacion certera al cliente de
una manera oportuna y clara y que le facilite su labor diaria optimizando tiempos

tanto en el transcurso del dia asi como al finalizar el mismo.

Consideramos que una soluciéon que cumpla estos tres requisitos generales son los
gue van ayudar a la optimizacién tanto del area comercial como administrativa de la
organizacion, reduciendo tiempos, teniendo el control sobre las acciones y tareas,
obteniendo informacién en linea y una mejor forma de trabajo lo que puede generar

en una oportuna toma de decisiones en cada area para ser mas productivos.

2.6 Andlisis de requerimientos

El aplicativo debe tener tres médulos principales, modulo de pre-venta, modulo de
cobranzas y modulo de control y seguimiento los cuales deben cefiirse al siguiente

proceso:

2.6.1 Modulo de Pre Venta

2.6.1.1 Inicio y Autentificacion de Usuario

Si el usuario (pre-vendedor), se encuentra registrado en la Base de Datos
Vendedores y se encuentra autorizado para acceder al sistema, el aplicativo mavil
mostrara el nombre del usuario (pre-vendedor), caso contrario mostrara un mensaje
de “Usuario No Autorizado” y no dejara avanzar con el sistema. La Base de Datos
Vendedores, contendra el login, la clave, el nombre y el estado del usuario: activo,

inactivo.

El aplicativo controlara el acceso al dispositivo mévil que ingresa a la aplicacion,
una vez que el usuario (pre-vendedor), ha sido autentificado con acceso al sistema,
y antes de iniciar el proceso de Pre-Venta, el aplicativo internamente, tomara y
usara los datos de la creacién de la liquidacién realizada por la comercializadora la
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misma que hace referencia a un numero LQ, que integra rutas, pre-vendedores,

entregadores, facturas de clientes correspondientes a una fecha.

Luego de la autentificacién y validaciones pertinentes el sistema mostrara el “MENU

PRINCIPAL”", con las opciones:

2.6.1.2 Visitar Cliente

Esta opcidn tendra las siguientes sub-opciones:

e Clientes por Orden de Visita
e Actualizar Ruta Cliente
e Buscar Clientes de Ruta

e Buscar Clientes Fuera de Ruta

Clientes por Orden de Visita: El aplicativo movil, listara uno a uno los clientes de

manera secuencial y conservando el orden de visita.

Actualizar Ruta Cliente: El aplicativo movil, permitira la modificacion del orden
secuencial de visita asignado a un cliente dentro de la ruta asignada a un usuario

(pre-vendedor).

A través de la reorganizacion automatica del secuencial es decir si se introduce un
nuevo cliente luego de visitar el 10, el nuevo cliente pasa a tener un orden

secuencial 11 y el 11 pasa al 12; pero siempre conservando esta légica.

Para la Busqueda de Cliente de Ruta y Fuera de Rutas: El aplicativo movil se
referird al ingreso de la cédula/RUC o nombre del cliente. El aplicativo verificara y
validard la existencia del cliente en la Base de Datos de la comercializadora.

Una vez identificado el cliente, ya sea por el orden de visita o por la blusqueda se

presentara:

Inicializacion de la visita: Inicializara un cronGmetro de tiempo que permita conocer

el tiempo exacto de inicio del proceso.
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Visualizacion del Nombre del Cliente, RUC

Visualizacién Cartera: Visualizacion del Saldo Total de Cartera del Cliente y en otra
pantalla a través de un link se desplegara: el Niumero de Facturas y el Monto
correspondiente a esas Facturas, asi también en caso de existir valores anticipados

a favor del cliente se desplegara el valor en délares de estos anticipos.

Seleccion de la Lista de Precios: Desde el nivel de lista de precios asignado al

cliente y los niveles descendentes.

Seleccion de la Politica: Desde el nivel de Politica asignada al cliente y los niveles
descendentes.

2.6.1.3 Opciodn Crear Pedido

Crear Pedido: Permitira la creacidon de un pedido teniendo en consideracion el
namero LQ (nimero de la Liquidacién de la ruta). Validaciéon de ruta de la LQ con la

ruta cliente y con alcances para cuando no existe LQ.

Las sub-opciones de Crear Pedido, son las siguientes:

Agregar Productos

Seleccion del tipo producto

Ingreso de los productos: cddigo, cantidad, presentacion.

Manejo de factores de conversién (unidad, caja(9), caja(12), caja(13), combos entre
otros. Estos factores de conversidon seran leidos de la Tabla de Factores de

Conversion.

Buscar Producto-Stock: Busqueda del producto a través del cddigo y/o nombre del
producto, tipo. Los tipos de productos hacen referencia a la agrupacién de los
productos en forma de arbol, esta informacién se encuentra en la Tabla Tipo de

Productos.

Visualizacién en pantalla de los datos del producto: codigo, nombre, tipo.

Visualizacién del stock del producto por bodega o agencia
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Visualizacion del precio del producto

Manejo de Combos de productos con politicas de descuentos.
Modificar Pedido: Permitira la modificacion de las cantidades y las presentaciones
(cajas, unidades, entre otros) de los productos, siempre y cuando el pedido adn no

se lo haya cerrado o finalizado.

Eliminar items: Permitira la eliminacion de un item que pertenece al pedido, siempre

y cuando el pedido aun no se lo haya cerrado o finalizado.

Anular Pedido: Este proceso se efectuara unicamente si en la base del cliente no se
ha procedido con la facturaciéon del pedido. El usuario (pre-vendedor) debera

colocar en un campo de texto el concepto de la anulacion de este pedido.

Aplicar Descuentos: Permitira el manejo de tres tipos de descuentos, de acuerdo a

politicas internas:

¢ Descuento Maximo: Aplica para toda la factura

e Descuentos Especiales: Aplica a todos los items (asignado por items y por
agencia)

e Descuentos Clientes (asignacién por niveles, el pre-vendedor puede
manejar el descuento considerando el nivel del descuento del cliente asi

como los niveles descendentes.)

Valor Total del Pedido: Calculos internos incluyendo descuentos, precios productos
y lista de precios del cliente, estos céalculos que consideran el impuesto de ley como
es el IVA (Impuesto al Valor Agregado). Este valor serd parametrizado en la Base

de Datos en la Tabla de Parametros, para futuras modificaciones.

Visualizacién del Valor Total en Délares del Pedido, hasta el momento.

Fin Pedido: Cuando el usuario (pre-vendedor) haya ingresado todos los productos,
cantidades que integran un pedido de un cliente y ya no existan modificaciones ni

eliminaciones de items, el usuario (pre-vendedor) enviara el pedido correspondiente
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a ese cliente. Internamente el aplicativo grabara la informacion referente al pedido

en la Base de Datos transaccional de la comercializadora.

Fin de la visita: Internamente detendra el crondmetro de tiempo que permitird

conocer el tiempo que durd el proceso.

Visita No Efectiva: El aplicativo permitira registrar en cada una de las visitas
realizadas a los clientes por el usuario (pre-vendedor), la seleccién de uno de los

Motivos de No Visita al cliente (tienda cerrada, etc.).

2.6.1.4 Mi Cumplimiento de Presupuesto

En esta opcion dentro del menu principal, el usuario (pre-vendedor), podra consultar
su cumplimiento de presupuestos de ventas vs. ventas por familias, tipos de
productos y productos, las sub-opciones son: presupuesto Diario y Acumulado

Mensual.

2.6.1.5 Gestion Clientes

Nuevos Clientes: Permitird la creacion de nuevos clientes, los datos a almacenar
son: codigo cliente, cédula/RUC, nombre, ruta, agente, orden del cliente, nombre
comercial, direccion, referencia direccion, teléfono, ciudad, parroquia, canal de
distribucion, tipo de cliente, categoria(mayorista minorista, entre otros), cuenta clave
(check que identifica a un cliente como clave),lista de precios dependiendo de la
categoria, y finalmente la politica. El cédigo de cliente el sistema otorga

automaticamente.

Modificacion Clientes: Permitira la actualizacion de los datos del cliente, descritos

anteriormente. Excepto Categoria, Lista de Precios, Politica.

Solicitud de Cambio Estado Clientes: Permitira al usuario (pre-vendedor), enviar
una solicitud de peticion de cambio de estado. Luego de aprobado y realizado el
cambio de estado del cliente (de activo pasarlo a inactivo), por su superior, el
usuario (pre-vendedor), solo podra consultar dicho cambio. El aplicativo
internamente ordenara de forma secuencial el orden de visita correspondiente a los

clientes por el cambio de estado mediante el siguiente esquema de secuencia:
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Cliente, Cliente-Ruta, Ruta. El usuario podra enviar una solicitud de no activacion

de clientes para que su supervisor la autorice.

El supervisor y el Jefe de Agencia si puede realizar los cambios en el estado del

cliente directamente en el dispositivo Mavil sin requerir autorizacion.

2.6.1.6 Registro de Observaciones

El usuario (pre-vendedor), podra registrar en observaciones, las novedades,

comentarios del dia, que el crea sean necesarias reportarlas.

El aplicativo, presentara un reporte en Web, que indique:

Muestreo de Pedidos: Rechazados-Efectivos

Productos Fuera de Stock

Vendido vs. presupuestos de ventas por usuarios (vendedores) y por ruta y
dia ruta, los supervisores podran ver estos reportes de todos los pre-
vendedores que reporten a este en forma jerarquica al igual que el Jefe
Ventas de Agencia podra ver estos reportes de toda la agencia y el Jefe
Nacional de Ventas y los Administradores del Sistema podran ver de todo el

Pais.

2.6.1.7 Politicas

El aplicativo considerara las politicas que tiene la comercializadora para sus

procesos de:

Manejo de Rutas: Pre-Vendedor, Entregador.

Manejo de inventario de bodegas por separado.

Manejo de lista de precios (distribuidor, mayoristas, entre otras).

Manejo de factores de conversion (unidad, caja(9), caja (12), caja (13),
combos).

Manejo de pagos, existe pago con efectivo, cheque, devolucién de producto,
retenciones y pago con envases.

Manejo de politica de descuentos y dias plazo (nimero de pagos puede ser

2, dias plazo 60; generando dos pagos de 30 dias cada uno).
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2.6.2 Modulo de Cobranzas

2.6.2.1 Inicio y Autentificacion de Usuario

Si el usuario (entregador), se encuentra registrado en la Base de Datos Vendedores
y se encuentra autorizado para acceder al sistema, el aplicativo movil mostrara el
nombre del usuario (entregador), caso contrario mostrard un mensaje de “Usuario
No Autorizado” y no dejara avanzar con el sistema. La Base de Datos Vendedores,

contendra el login, la clave, el nombre y el estado del usuario: activo, inactivo.

Una vez que el usuario (entregador), ha sido autentificado con acceso al sistema, y
antes de iniciar el proceso, el aplicativo internamente, tomard y usara los datos de
la creacion de la liquidacion realizada la misma que hace referencia a un ndmero
LQ, que integra rutas, pre-vendedores, entregadores, facturas de clientes

correspondientes a una fecha.

Luego de la autentificacion y validaciones pertinentes el sistema mostrara el “MENU

PRINCIPAL”, con las opciones:

2.6.2.2 Listado de Facturas

Inicializacion de la visita: Inicializard un cronémetro de tiempo que permita conocer

el tiempo exacto de inicio del proceso.

El aplicativo desplegara el valor total en dolares de: los saldos, valores anticipados

a favor del cliente.
El aplicativo desplegara las facturas del dia que se encuentran enlazadas a un
namero LQ, cuando una factura no es entregada al cliente se generara una solicitud

de anulacién y cuando la factura es entregada tendra el estado OK.

El entregador, tiene la misma ruta de sus pre-vendedores, pero no tiene que cumplir
un orden determinado.

Esta opcion tendra las siguientes sub-opciones:
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Registro de Pago en efectivo, cheques, notas de crédito por producto, notas de
crédito por envases, retenciones, el tema de gastos no se registraria en el

aplicativo.

Modificacion de valores autorizado por el auditor con su correspondiente clave.
Anulacion Recibos de Cobro necesita autorizacién de auditor en linea.

Fin Cobro

Registro de Pago: En efectivo, cheques, notas de crédito por producto, notas de
crédito por envases, retenciones, el tema de gastos no se registraria en el

aplicativo.

Registro de Pago en efectivo: los campos a registrar en el pago en efectivo, en el

aplicativo corresponden a:

e Factura por factura, se registrara el pago de forma individual en el sistema.
¢ Ingreso del nimero secuencial del recibo de cobro.

e Célculos internos del total de cobros.

Registro de Pago en Cheques, los campos a registrar el pago en cheques, en el

aplicativo corresponden a:

¢ Nombre Banco (A través de una seleccion)
¢ Numero de Cuenta
e Numero de Cheque

o Fecha Vencimiento Cheque

Factura por factura, se registrara el pago de forma individual en el sistema.

El aplicativo permitira la seleccién del pago en Cheques entre: cheques a la fecha y

cheques post fechados.

Ingreso del nimero secuencial del recibo de cobro.
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Calculos internos del total de cobros.

Registro de Pago por Notas de Crédito por Producto, los campos a registrar el pago
por notas de crédito por producto corresponde a:

e Numero de nota de crédito y su valor

e Factura por factura, se registrara el pago de forma individual en el sistema.

e Ingreso del nimero secuencial del recibo de cobro.

e Calculos internos del total de cobros.

Registro de Pago por Notas de Crédito por Envases, los campos a registrar el pago

por notas de crédito por envases corresponden a:

e Numero de nota de crédito y su valor
e Factura por factura, se registrara el pago de forma individual en el sistema.
¢ Ingreso del nimero secuencial del recibo de cobro.

Calculos internos del total de cobros.

Registro de Pago por Retenciones, los campos a registrar el pago por retenciones

son:

¢ Numero de retencioén, autorizacién y su valor

¢ Numero de nota de crédito y su valor

e Factura por factura, se registrara el pago de forma individual en el sistema.
¢ Ingreso del niUmero secuencial del recibo de cobro.

e Calculos internos del total de cobros.

Cabe mencionar, que Unicamente las cancelaciones en efectivo y en retenciones
disminuyen las cuentas por cobrar, el resto de formas de pagos so6lo hacen mencion

a que factura afecta pero no disminuye saldos.

Modificacion de Valores previa autorizacion: El aplicativo permitird la actualizacion
o correccion de los valores ingresados para el registro de pago en cualquiera de las
formas antes indicadas. El usuario (entregador) esperara la autorizacion para luego

de esta, proceder a modificar.
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Anulacion/Eliminacion de Recibos de Cobro previa autorizacion: El aplicativo
permitira la anulacion o eliminacién de los recibo de cobro a través de ingreso del
ndmero correspondiente a este recibo, previa autorizacion del auditor via alerta
WEB del auditor para poder eliminar un recibo ya digitado y cerrado. Ademas se

permitira el ingreso de las observaciones de esta anulacién o eliminacion.

Fin Cobro: El aplicativo enviara toda la informacion referente a los pagos a la Base
de Datos transaccional de la comercializadora por el usuario (entregador), siempre

y cuando ya no existan modificaciones ni anulaciones de recibos de cobro.

Fin de la visita: Internamente detendra el cronémetro de tiempo que permitira

conocer el tiempo que durd el proceso de cartera.

2.6.2.3 Registro de Depoésitos en Efectivo

El aplicativo permitira registrar los depésitos bancarios realizados por los valores en

efectivo por el usuario (entregador). Los campos a registrar corresponden a:

o Nombre del Banco
e Nombre de la Empresa
o Numero de papeleta del Banco

e Total Efectivo

2.6.2.4 Consulta Valores Cobrados

El usuario (entregador), podra consultar el total en dolares de los valores
ingresados como cobros o pagos del cliente realizados en el dia. El aplicativo

presentara los valores siguientes:

e Valor Cheques (valor total en délares)

e Valor en Efectivo (valor total en délares)

e Valor Depdsitos (valor total en doélares)

e Valor de Notas de Crédito (valor total en doélares)

e Valor de Notas de Crédito por Envases (valor total en doélares)

e Valor de Retenciones (valor total en délares)
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e Total (suma del valor en cheques + depdésitos en efectivo)

e Otros tipos de pago y resumen de ventas al contado y crédito

2.6.2.5 Registro Motivos no Entrega Producto

El aplicativo permitira registrar en cada una de las visitas realizadas a los clientes
por el usuario (entregador), la seleccidon de uno de los Motivos de No Entrega del

Producto al cliente (tienda cerrada, etc.).

Procesos de inicializacion y fin de cronémetro de tiempo, también se incluyen en

esta opcién.

2.6.2.6 Registro de Observaciones

El usuario (entregador), podra registrar en observaciones, las novedades,

comentarios del dia, que el crea sean necesarias reportarlas.

El aplicativo presentara un reporte en Web, que indique todos los cobros, ventas al
contado y ventas a crédito realizados por el aplicativo mévil. La interfaz web
permitird seleccionar los rangos de fechas, pre-vendedor, entregador, LQ, ruta o dia
ruta para la generacion del reporte, asi como identificara a cada uno de los usuarios
(pre-vendedores, entregadores, supervisores, Jefe Ventas de Agencia, Jefe
Nacional de Ventas, Administradores).

2.6.3 Modulo de Control

En el Pre-Vendedor registrara los tiempos en los cuales un usuario (pre-vendedor)
crea un pedido y los tiempos en los que finaliza un pedido considerando un
cronémetro de tiempo. Ademas considerara el orden de visitas y las Vvisitas no
efectivas o sin pedidos (cuando el usuario (pre-vendedor) no puede tomar el pedido

por tienda cerrada, falta de pago, entre otros).

En el entregador registrara los tiempos en los cuales un usuario (entregador) inicia
y finaliza un cobro o pago realizado por el cliente, considerando un cronémetro de
tiempo. Ademas considerara el cronémetro del registro de los motivos de la no
entrega del producto.
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Tiempos Gap, presentara en una interfaz Web, el tracking de tiempos gap por pre-
vendedor, y el generado por el cronometro de pre-vendedor y entregador, de los
clientes que se los ha visitado y de los clientes que se les ha cobrado. La interfaz

web permitira seleccionar los rangos de fechas para la generacidn del reporte.

2.6.4 Relacién con otros sistemas

El aplicativo se relacionard de forma directa con los sistemas de Facturacion,
Inventarios, cuentas por cobrar, Bancos de la comercializadora. El médulo de
cartera con el manejo de recibos de cobros dara de baja las cuentas por cobrar
segun lo especificado anteriormente (Unicamente las cancelaciones en efectivo y
en retenciones disminuyen las cuentas por cobrar, el resto de formas de pagos sélo
hacen mencién a que factura afecta pero no disminuye saldos). El registro de los

depdsitos afectara de forma directa el médulo de bancos de la comercializadora.

Los procesos de integracion son de responsabilidad de la empresa desarrolladora

con el apoyo de la comercializadora.

2.7 Programacién de actividades para la etapa de disefio

En este caso al ser un proyecto de desarrollo de tipo ejecucion este punto no se lo

realiza como si se lo realizara en el tipo disefio.

2.8 Requerimiento del personal estimado del proyecto en su etapa de Disefio

Al igual que el punto anterior en este tipo de proyectos no se realiza este punto.

2.9 Anadlisis de alternativas de solucién

El proyecto que se busca implementar debe cumplir con por lo menos los siguientes

requerimientos para cumplir con los objetivos estratégicos de la organizacion.

El aplicativo tienen que ser una solucién mévil que permita a la fuerza de ventas
ingresar la informacion requerida de una manera facil, rapida y segura, segura tanto

desde el punto de vista de transmisién de la informacién asi como desde el punto
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de vista de seguridad fisica ya que a los puntos que acceden los vendedores son
de alta peligrosidad y algo muy llamativo se convierte en el mayor riesgo para su

integridad.

Las empresas o personas que se postulen deben probar su experiencia en este tipo
de soluciones y debe existir la posibilidad de realizar visitas a sus clientes para

comprobar su expertis, la calidad de los servicios y la opinion de sus usuarios.

El aplicativo tiene que ya estar desarrollado por lo menos en un 50% de lo que la
comercializadora necesita, teniendo en cuenta que la mayoria de las
comercializadoras realizan el mismo trabajo y que las personalizaciones y

particularidades de cada una de estas no son mayores al otro 50% de desarrollo.

La plataforma, la arquitectura y las herramientas a usarse no son un requerimiento
especifico, se dara preferencia a herramientas Oracle por ser esta la base de datos
y herramienta de desarrollo utilizada por la comercializadora pero en caso de no ser
asi el integrador debe ser lo mas transparente posible para evitar demoras en la

interaccion entre los distintos esquemas.

El presupuesto maximo para este proyecto es de 40.000 délares los cuales incluyen
compra de servidores, licencias de bases de datos y sistemas operativos, costo del
aplicativo y sus adecuaciones, y costo de los dispositivos méviles, no incluye en
este presupuesto los gastos de movilizacién por control de los avances y los costos

de implementacion y arranque del sistema.

La empresa que desarrolle el sistema tiene que garantizar su mantenimiento y
soporte por un lapso no menor a dos afios y el costo de este servicio tiene que
guardar estricta relacién con el costo del proyecto.

2.10 Estimacién de beneficios

Dentro de la aplicacion de este proyecto se identificaron beneficios en el orden

econdmico y de productividad, los cuales ayudaran a tener un pronto retorno sobre

la inversion realizada.
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Existe un ahorro de horas hombre lo que nos permite en algunas agencias reducir
el nimero de personal ajustados a las nuevas tareas y en otras agencias mas
pequefas redistribuir el tiempo que les queda libre en tareas de control,
seguimiento y apoyo a la fuerza de ventas, en este caso se reducira dos personas
en la agencia Guayaquil, una persona en Quito y Santo Domingo y en el resto de
agencias se tiene previsto encomendar mas funciones al personal para mejorar la

productividad.

Esta mejora de la productividad se da por el tipo de automatizacién, al ya no tener
que reprocesar la informaciéon entregada por los vendedores al final del dia, el
trabajo del personal administrativo cambia de un simple digitador a una persona de
control y seguimiento de las rutas, de las ventas y del cumplimiento de los objetivos
diarios, logrando de esta manera aumentar mi productividad como empresa sin
incrementar mi costo en personal ya que para realizar esta tarea en el proceso

actual necesitariamos la contrataciéon de mucho personal adicional.

Y l6gicamente existe un beneficio en la toma de decisiones, ya que al tener la
informacién en linea, los supervisores o jefes de ventas pueden analizar que ruta
especifica esta con problemas y en ese instante ir apoyar a la gestion de ventas, o
gue vendedor no estad cumpliendo con su ruta y tomar las medidas correctivas de
inmediato, caso contrario a lo que pasa en la actualidad en donde si existe algun
inconveniente en la ruta este es detectado en el mejor de los casos al final del dia y

sin poder realizar nada para corregirlo.

Otro beneficio en la toma de decisiones es la provisién de las bodegas, al tener
constantemente un flujo de pedidos yo se que productos requiero para el despacho
y en caso de no tenerlos en stock se puede proceder al requerimiento inmediato

para evitar la pérdida en ventas por productos no despachados.

El evitar el reproceso de informacion, duplicidad de procesos y reducir el margen de
error es uno de los principales beneficios del proyecto, ya que ahorra tiempo,
mejora los despachos, crea mas credibilidad ante los clientes y evita fraudes o

posibles desvios tanto de dinero como de producto.
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2.11 Estimacién de costos de inversion, operacion y mantencion para la

etapa de ejecucion

Para este proyecto existe Unicamente un presupuesto maximo de inversion, los
costos de inversion, operacion y mantenciéon dependeran de las ofertas existentes,
esto debido a la nula experiencia en este tipo de contrataciones lo que hace dificil
una estimacion real, la estimacion se la realizara comparando las distintas

alternativas y sus distorsiones en el mercado.
2.12 Evaluacién Costo - Beneficio
2.12.1 Evaluacion y Seleccion de Alternativas
Para este proyecto y luego de las especificaciones entregadas se recibid varias
propuestas, las cuales se enmarcan en la solucibn esperada por lo que
generaremos la evaluacion de las alternativas y su seleccion utilizando la técnica
de evaluacion de atributos.
Las soluciones a ser evaluadas son:

a) Aplicativo de ventas méviles en PDA.

b) Aplicativo de ventas mdviles celulares plataforma WAP

c) Aplicativo de ventas méviles celulares plataforma Windows Mobile

Se descarto las opciones de ventas moviles a través de portatiles por no cumplir

con el requerimiento de seguridad.

2.12.1.1 Matriz de efectividad

En la matriz de efectividad se identifico como indispensable el tema de la
seguridad por la alta peligrosidad de las rutas, por lo que las ventas moéviles a

través de dispositivos muy llamativos quedo descartado.

Dentro de las funciones muy deseables se determinaron las siguientes para la

evaluacion:
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Informacién en linea.
Interfaz amigable.
Réapido acceso.

Interaccion con la base de datos.

Y como funciones deseables las siguientes:

Que sea dinamico ante los cambios.

Que tenga un control de cambios.

Y Que tenga un control de errores.

Con estas funciones se procedio a realizar la matriz de efectividad obteniendo los

siguientes resultados:

Funcionalidades del Sistema a b c
MUY DESEABLES 60% | 100% | 80%
(Y%eCumplimiento)

Informacioén en Linea 0 1 1
Interfaz amigable 1 1 1
Réapido acceso 1 1 1
Interaccién con base de datos 0 1 1
Desarrollo a medida 1 1 0
DESEABLES 33% | 100% | 100%
(Y%oCumplimiento)

Dinamico ante cambios 0 1 1
Control de cambios 1 1 1
Control de errores 0 1 1
Total 51.90%| 100% | 86%

Tabla 2.1 Matriz de efectividad

2.12.1.2 Plataforma Tecnologica

En primer lugar aplicaremos la matriz para determinar los ponderadores de los

items de la matriz de evaluacién tecnoldgica los cuales son:

Confidencialidad
Integridad
Disponibilidad
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¢ Confiabilidad

e Informacién Externa

Para este proyecto la aplicacién de la matriz de ponderacion quedo de la siguiente

manera:

Confidencialid
ad

Integridad

Confide
ncialida
d

Integrid
ad

Disponi
bilidad

Confiabi
lidad

Informa
cién

Externa | Total

Orden

Disponibilidad

Confiabilidad

Informacion
Externa

Tabla 2.2 Matriz de ponderacion plataforma tecnolégica

1
1
1
1

[l E N | \C T @S}

B W N

Con los ponderadores situados Unicamente en cuatro de las cinco variables ya que

la informacién externa no es un requerimiento para el aplicativo se procede a

realizar la matriz de plataforma tecnoldgica.

ASPECTOS Ponderador a b c
PLATAFORMA
TECNOLOGICA
Disponibilidad 40% 100 100 100
Confidencialidad 30% 60 100 100
Integridad 20% 80 100 100
Confiabilidad 10% 80 100 90
TOTAL 100% 82% 100% 99%

Tabla 2.3 Matriz de plataforma tecnolégica

2.12.1.3 Calidad

Técnica

Para identificar los ponderadores de la matriz de calidad técnica realizamos la

matriz de ponderacién de los siguientes items:
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e Seguridad

e Disponibilidad
e Portabilidad

e Accesibilidad
e Escalabilidad

Luego del andlisis la matriz de ponderacién queda de la siguiente manera:

Segurid | Disponi | Portabil | Accesib | Escalab
ad bilidad idad ilidad ilidad Total | Orden
Seguridad 0 2 2
Disponibilidad 1 1 4 1
Portabilidad 0 1 4
Accesibilidad 1 2 3
Escalabilidad 0 1 5

Tabla 2.4 Matriz de ponderacion Calidad Técnica

Con estos ponderadores procedemos armar la matriz de calidad técnica, la misma

que queda de la siguiente manera:
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ASPECTOS TECNICOS | Ponderador a b c

SISTEMA
DISPONIBILIDAD 40% 0% 100% 100%
Up time garantizado de 0 1 1
mas de 98%
SEGURIDAD 20% 75% 100% 75%
(% cumplimiento)
Sistemas de Respaldos 1 1 1
Sistema de 0 1 1
recuperacion
Control de acceso 1 1 0
Encriptacion de datos 1 1 1
ACCESIBILIDAD 20% 0% 100% 100%
(%Cumplimiento)
Canales de 0 1 1

comunicacion en linea
con otras aplicaciones

PORTABILIDAD 10% 100% 100% 100%
(%Cumplimiento)

Herramientas para 1 1 1
importacion y

exportacion de datos.

ESCALABILIDAD 10% 100% 100% 100%
TOTAL 100% 35% 100% 95%

Tabla 2.5 Matriz de Calidad Técnica

2.12.1.4 Ahorro de costos operacionales

Las tres opciones cumplen las mismas caracteristicas de ahorro en costos
operacionales por lo que no seran tomadas en cuenta esta alternativa para nuestra
evaluacion.

2.12.2 Evaluacién de alternativas

Una vez evaluados todos los factores se procede a realizar la matriz de evaluacién
de las alternativas, en este caso el ponderador va a ser igual para las tres opciones

evaluadas teniendo en cuenta que las tres sin de vital importancia para el proyecto,
la matriz queda de la siguiente manera:
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ATRIBUTOS Ponderador a b c
EVALUABLES
Efectividad 34% 51.90 100.00 86.00
Plataforma Tecnolégica 33% 82.00 100.00 99.00
Calidad Técnica 33% 35.00 100.00 95.00
TOTAL 100% 56% 100% 93%

Tabla 2.6 Matriz de Evaluacién de alternativas

Como vemos la alternativa b cumple totalmente las necesidades, la opcién c

cumple adecuadamente y la opcidn a cumple con muchas restricciones por lo que

se procedera a realizar el andlisis del indicador costo beneficio entre las opciones b

y c para esclarecer si la opcién b es la mejor para la organizacion.

2.12.3 Detalle de la Inversion y célculo del indicador costo beneficio

Para justificar la opcion mas adecuada en funcion de sus beneficios versus el costo

del mismo procedemos a calcular el indicador de costo beneficio con los

parametros ya establecidos en una tasa de descuento del 10%, una vida util de 4

afos lo que nos da un factor de recuperacion de 0.3154 y con lo cual obtenemos el

siguiente resultado.
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ATRIBUTOS EVALUABLES

Costos de Inversion

Desarrollo del sistema 14,000.00 | 12,000.00
Servidor 2,500.00 | 2,500.00
Licencias 700.00 700.00
Dispositivos 14,040.00 | 22,500.00
Instalacién Internet 300.00 300.00
Total 31,540.00 | 38,000.00
Costos de Mantenimiento

Reposicion de Dispositivos 7,020.00| 7,500.00
Costo mantenimiento 22,680.00 | 18,000.00
Total 29,700.00 | 25,500.00
Costos de Operacion

Enlaces Internet 4,800.00 | 4,800.00
Enlaces Moviles 6,000.00 | 6,000.00
Total 10,800.00 | 10,800.00
VAC 159919.55 | 153066.12
FR 0.3154 0.3154
CAE 50438.626 | 48277.053
RC =Cj/Pj

Cj 50438.626 | 48277.053
Pj 100 93
RC 504.38626| 519.1081

Tabla 2.7 Matriz de Evaluacién de Eficiencia-Costo

La informacién de los dispositivos y costos de mantenimiento se obtienen de la

siguiente manera:

Dispositivos

Costo Unitario 156.00 250.00
Numero 90.00 90.00
Total 14,040.00 | 22,500.00

Tabla 2.8 Costo de dispositivos
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Costo Mantenimiento y

Soporte

Costo Unitario 21.00 200.00
Numero 90.00 90.00
Meses 12.00 1.00
Total 22,680.00 | 18,000.00

Tabla 2.9 Costo de mantenimiento anual

Reposicién de Dispositivos

Costo Unitario 156.00 250.00
Numero 90.00 90.00
Factor reposicion 2.00 3.00
Total 7,020.00 | 11,250.00

Tabla 2.10 Costo estimado de reposicion de dispositivos anual

Como vemos la opcién b es la mejor alternativa tanto en sus beneficios asi como la

relacion costo beneficio por lo que es la opcion que debe implantarse.

e Alternativa a: Cumple con muchas restricciones
e Alternativa b: Cumple totalmente y tiene mejor indicador costo beneficio

e Alternativa c: Cumple adecuadamente

2.13 Cronograma o Grafico de Gantt

El plazo del SETUP del sistema son ochenta (80) dias laborables, distribuidos por
semanas, a continuacion se detallan las actividades a realizarse:
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ACTI¥IDADES SETUP SEMANAS

SELLERMOYIL RESFONSABLE[S] 1 2 3 4 5 6 7 8 ) 10 1 12 13 14 15

Analisis

Lewantamiento de procesos automatizados| Lider,Desarrolladores
[Casos de usoy GUIN W AR Scitech y Sisternas Cristal

Lider Dezarrolladares
Diefinicidn del irbol de navegacidn WAF Seitech y Sistemas Cristal

Desarrollo

IMédulo Preventa Desarrcllador A Scitech

Médulo Cobranzaz Desarrcllador B Scitech

Médulo Taximetra Desarrollador A8 Scitech

Supery, Lider,Desarr.
Feviziones de avance Scitech y Sisternas Cristal

Instalacion y configuracion WAP
Server- SellerMovil Superw, Técnico Scitech

Adaptacion y pruebas

Lider,Desarrollador Ay B
Pruebas y Adaptaciones Seitech

Superwy, Lider,Dezarr.
Prugbasz de: Unidad, Integracidn, Estrés Scitech y Sisternas Cristal

Graéfico 2.10 Diagrama de Gantt del Proyecto

El seguimiento del proyecto se realizara cada diez (10) dias, en forma presencial en
una reunién cuyo dia y hora habitual seran acordados. Se enviard un acta de la
reunion. Los puntos a ser tratados en la reunion corresponden a las actividades
realizadas, avance del proyecto, actividades para la semana a ser planificadas,

observaciones y varios. Esta acta debera ser aprobada por los participantes.

2.14 Resumen ejecutivo

El presente proyecto se lo plantea para resolver el problema que tiene actualmente
la comercializadora en la cual la fuerza de ventas realiza la toma de pedidos y
gestion de clientes de forma manual, luego al finalizar su jornada de trabajo se
dirigen a las oficinas, liquidan su dia de trabajo y realizan reportes manuales,
entregan sus reportes y pedidos para su respectiva digitalizacién y cuadre lo que
genera redundancia de trabajo, exceso de personal, pérdida de tiempo, falta de
control, falta de informacion en linea para la toma de decisiones y la posibilidad de
fraude por parte de la fuerza de ventas ya sea en el campo o dejando de hacer su

trabajo al ser dificil su supervision y control en el instante.

El objetivo principal es el de mantener la informacion en linea dentro del sistema
computacional, evitar los errores por redundancia y procesos innecesarios,
aumentar la productividad del area administrativa e incluso reduciendo costos en
este departamento, mantener un control total sobre la gestion de la fuerza de
ventas y una supervision efectiva al poder monitorear cada una de las acciones de
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los vendedores y entregadores, sus tiempos muertos, sus desvios y sus pedidos
reales, todo esto hace que los directivos, gerencias y jefaturas puedan tomar
decisiones oportunas y sobre todo con datos reales, logrando mejorar el sistema de
comercializaciéon y la atencion al cliente, razén de ser de la comercializadora.

Con lo antes expuesto se busco una solucién que permita resolver la problematica
actual y ajustarse a las necesidades de la empresa, tanto en lo econémico como en
lo técnico, teniendo como requerimientos basicos la informacion en linea y
actualizada en mi servidor de base de datos, el lograr controlar a la fuerza de
ventas a través de los mdédulos de pre-venta, cobranzas y control, que sean
moédulos ya desarrollados, probados y comprobados lo cual se realizo visitas a los
clientes de cada uno de los ofertantes tanto en Quito como en Guayaquil en donde
tienen su mayor radio de influencia y la condicionante econdmica de que el

proyecto no podria costar mas de 40.000 ddlares en su etapa de inversion inicial.

Ante todo esto se analizo tres ofertas que cumplian con gran parte de los requisitos

a) Aplicativo de ventas méviles en PDA.
b) Aplicativo de ventas mdviles celulares plataforma WAP
¢) Aplicativo de ventas maviles celulares plataforma Windows Mobile

Se procedid a realizar la evaluacion de cada oferta segun la metodologia de
evaluacion de proyectos informéaticos midiendo la eficiencia, la plataforma
tecnolégica y la calidad técnica, luego de esta evaluacion se descarto al opcién a
debido a que no cumplia con todas las expectativas la opcién b resulto con el 100%
de cumplimiento de expectativas y la opciéon ¢ con un 93% de cumplimiento de
expectativas, al no ser tan grande la diferencia entre estos porcentajes se procedio

a la evaluacion econdmica versus los beneficios entre las opciones b y c.

De la evaluacién econoémica beneficios-costos se concluyo que efectivamente la
opcién b que fue la més alta en la primera evaluaciéon debe ser la seleccionada ya
gue su indice de RC (costo por unidad de cumplimiento de los objetivos) es mejor
gue el indice de la opcion ¢, b obtuvo 504.38626 menor al obtenido por la opcion ¢
con 519.1081 la cual no deja de ser una mala opcién pero definitivamente la opcion

b se acopla mas a lo requerido por la comercializadora.
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Por lo tanto la recomendacién que se realiza es la contratacion de la opcién b la

cual tiene los siguientes costos de inversion:

Desarrollo del sistema 14,000.00
Servidor 2,500.00
Licencias 700.00
Dispositivos 14,040.00
Instalacién Internet 300.00
Total 31,540.00

Y los costos de mantenimiento y operacion son:

Costos de Mantenimiento y
Soporte

Reposicion de Dispositivos 7,020.00
Costo mantenimiento 22,680.00
Total 29,700.00
Costos de Operacion

Enlaces Internet 4,800.00
Enlaces Méviles 6,000.00
Total 10,800.00

Los costos incurridos en este proyecto son facilmente superados por los beneficios

que tiene el mismo, ya que si consideramos como un estimado Unicamente un

incremento del 1% en las ventas por la mejor gestion, control y supervision en la

parte de ventas mejorariamos 63.000 ddlares en utilidad, esto siendo pesimistas

con un 1% y sin contar el ahorro en personal que seria retirado o reubicado de la

parte administrativa.
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CAPITULO Il

SUPERVISION DEL DISENO

Introduccién

El presente capitulo explica el proceso que se llevo a cabo para la supervision del
disefio de la aplicacion, las pantallas del mismo y sus campos, los cambios y los
detalles que iban surgiendo en cada fase y las pruebas de funcionamiento, asi
como el seguimiento constante del cronograma de actividades y las medidas a
tomar para evitar desviaciones de tiempo y poder realizar la implementacién del

mismo en los tiempos establecidos.

3.1 Programacion de reuniones

Luego de definir la empresa que realizara el desarrollo e implementaciéon del
sistema de ventas mdviles se procedio a la reunion para identificar como se llevara
a cabo las reuniones y el control de los avances, las reuniones se las realizaran en

la ciudad de Quito, en la agencia de la comercializadora una vez a la semana.

En estas reuniones se revisaran los avances en el cronograma, los pendientes que
van arrastrandose, la programacion de las nuevas reuniones y los puntos a tratar de

las mismas como se muestra en la tabla 3.1.

AGENDA DE REUNIONES

AGOSTO 2008

ACTIVIDAD FECHAS ESTADO

Conf. Estacion de Trabajo y Probar lun 8/25/08 al mar OK
Conectividad con BD de Oracle 8/26/08

Levantamiento de Informacion jue 8/28/08 OK
Identificacion de Procesos y vie 8/29/08 OK
Politicas
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SEPTIEMBRE 2008

ACTIVIDAD FECHAS ESTADO

Construccion de Pantallas Movil lun 9/1/08 al vie 9/5/08 OK
Reunion previa de revision GUI vie 9/5/08 OK
Movil

Aprobacion Interna lun 9/8/08 al mar 9/9/08 OK

Comercializadora de GUI Movil

Reunién GUI Final mié 9/10/08 al jue OK
9/11/08

Aprobacion de Pantallas WAP. Mié 9/17/08 OK

Primera Reunién Desarrollo jue 9/18/08 Confirmar Dia

Modulo PreVenta (Revision Vistas)

Reunioén Explicacion Técnica Base Confirmar Dia
de Datos Productos, Pedidos

Reunién Avance Desarrollo lun 9/29/08 al vie Confirmar Dia
03/10/08

OCTUBRE 2008

ACTIVIDAD FECHAS ESTADO

Convencién Grupo Macro lun 10/6/08 al vie 10/6/08
Reunién Avance Desarrollo lun 10/13/08 al vie 17/10/08 Confirmar Dia
Reunién Avance Desarrollo lun 10/20/08 al vie 10/24/08 Confirmar Dia

Y Explicacion Médulo 11
Cobranzas

Reunién Avance Desarrollo y lun 10/27/08 al vie 10/31/08 Confirmar Dia

Disefio del GUI Mddulo 11

Tabla 3.1 Cronograma de Reuniones

De igual forma se levantaron actas de cada una de las reuniones para dejar
documentado el avance y tratamiento de las mismas, el total de actas en el proceso

de disefio fueron 25 y su detalle se lo puede revisar en el Anexo B.
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3.2 Disefio de interfaces y funcionalidad del aplicativo para pre-venta

3.2.1 Inicio al sistema

La pantalla inicial como lo indica la Grafico 3.2.1, es la interfaz que representa el
inicio del sistema.

3.2.2 Autentificacion del sistema

En la misma pantalla se presenta el ingreso del cddigo del usuario y la clave de

acceso de un usuario (vendedor-supervisor-jefe-gerente). El dato ingresado debe
ser menor o igual a 8 caracteres.

Usuario:
0050

Clave:
seew

Gréfico 3.2.1 Ingreso al sistema

3.2.3 No autentificacion

Si el usuario ha ingresado de forma incorrecta su codigo de usuario y/o clave, el

sistema imprime un mensaje de “Usuario no Registrado o Inactivo”.

Usuario Mo Registrado o Inactivo
Usuario:

0050
Clave:

Grafico 3.2.2 Validacién de ingreso
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3.2.4 Menu Principal

Una vez que el usuario (vendedor-supervisor-jefe-gerente), ha sido autentificado
con acceso al sistema, el aplicativo muestra el nombre del usuario, la lista de LQ

(NUmero de Liquidaciones), y el “MENU PRINCIPAL”, con las opciones siguientes

e Cumplimiento

e Gestion de Clientes

e Consultas Rapidas

e Pedidos vs. Facturados
e Chat

Usuario: FLORES PLAZA PATRICIA JOHANNA
(PRE)

MENU PREVENTA
Seleccione un LQ:

518A / 11-MAY-09 / L Q-009-008-0003023
518F / 09-MAY-09 / LO-009-008-0003019
618E / 08-MAY-09 / L Q-009-008-0002016

. Cumplimiento
. Gestién de Clientes

1

2

3. Consultas Rapidas

4. Pedidos vs Facturados
3

. Chat

Grafico 3.2.3 Listado de liquidaciones

3.2.4.1 Menu Principal- Seleccionar un LQ

Dentro de la pantalla Mena Principal, seleccionamos un LQ (Numero de
Liquidacién), identificada por la Ruta y la Fecha. Ingresando a esta opcion el
sistema presenta el “MENU GESTION PEDIDOS”, con las opciones: Crear

Pedidos; Anular Pedido; Consultar Pedidos; Crear Pedidos Fuera de Ruta.

MENU GESTION PEDIDOS
618A / 11-MAY-09 / LQ-009-008-
0003023

Crear Pedidos

Anular Pedidos

Consultar Pedidos

Crear Pedidos Fuera de Ruta

ENERNSE

Mentl Preventa
Salir

Gréfico 3.2.4 Gestion de pedidos
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3.2.4.1.1 MENU GESTION PEDIDOS

3.2.4.1.1.1 OPCION CREAR PEDIDOS

Esta opcidn, permite la creacion de los pedidos. La interfaz presenta el listado de

clientes, en donde se listan a los clientes que pertenecen a la Ruta.

LISTADO CLIENTES
7138 / 12-MAY-09 / LQ-007-014-0000725
Nombre/Cddigo/RUC/CL/

Buscar

L I8 =

? 1 LOPEZ SABANDO MARICELA ESPERANZA - STO13423 - 1310922115 - LA
ECONOMIA DE FRANK

2 MACIAS URETA LUGARDO FROILAN - STO13438 - 1304388901 -

* 3 LUGO ZAMBRANO LEXY MARIA - STO13424 - 1303488355001 - TIENDA
DIVINO NINO

* 4 ESPINOZA ESPINOZA JOSE MIGUEL - ST013394 - 1707446322 - COMERCIAL
4 HERMANOS

? 5 VELEZ INTRIAGO ALBA DEL ROCIO - 5TO13392 - 1425121249 - COMEDOR
TERESITA

* 6 GARCIA CEVALLOS PEDRO FELIPE - STO13425 - 1303746521 - TIENDA LUIS
FELIPE

7 SALTOS SOLORZANO TANIA ALEXI - STO13006 - 1306699958 -
8 VALENCIA CEVALLOS FABIAN PATRICIO - STO09187 - 1307704476 -

Graéfico 3.2.5 Listado de clientes

Signos
El sistema presenta una notacion simbdlica que se antepone al nimero de
orden del cliente.

Signo Orden Nombre Cliente Notacién
? 1 LOPEZ SABANDO Visita No Efectiva
* 2 MACIAS URETA Visita Efectiva

3 LUGO ZAMBRANO |No Visitado

21 L0OPEZ SABANDO MARICELA ESPERANSA - STO13423 - 1310922115 - LA
ECONOMIA DE FRANK

2 MACTAS URETA LUGARDO FROILAN - STO13438 - 1304388901 -

* 3 LUGO ZAMBRANO LEXY MARIA - STO13424 - 1303488355001 - TIENDA
DIVING NINO

Gréfico 3.2.6 Orden de clientes

Cuando ya se seleccione a un cliente, el sistema presenta una interfaz donde se

detalla: la fecha y hora del pedido; el nimero de LQ; el cédigo, nombre, nombre
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comercial, direccidon y referencia del cliente; ademas presenta el valor en ddlares de

la Cartera, el saldo vencido, el nUmero de facturas que representan la cartera, la

lista de precios; ademas permite la seleccion de la politica asignada.

En la parte inferior de la interfaz presenta la zona de link de opciones: Visita No

Efectiva; Cambiar Orden Ruta; Actualizar Datos Cliente; Solicitud Inactivar Cliente;

Ultimos Pedidos.

Seleccionada la Politica, el sistema presenta la interfaz para agregar productos.

PEDIDO
12-MAY-09 15:25:57
LQ-009-008-0002927
Cddigo: AMBOOO5286
Cliente: SAN ANDRES JAQUELINE
Nombre Com.: DISTRIBUIDORA GALEX
Direccidn: LETAMENDI ¥ PASAJE 2 DE AGOSTO
Referencia:

Cartera: $ 19.66
Saldo Vencido: $ 19.66
Num. Facturas: 1
Precio: MAYORISTA
Politicas:

2.5%-PREVENTA CREDITO 15 DIAS 2.5%
0%-PREVENTA CONTADO 0%
0%-PREVENTA CREDITO 8 DIAS 0%
0%-PREVENTA CREDITO 15 DIAS 0%
0%-PREVENTA CREDITO 30 DIAS 0%
2.5%-PREVENTA CONTADQ 2.5%
2.5%-PREVENTA CREDITO 8 DIAS 2.5%
2.5%-PREVENTA CREDITO 30 DIAS 2.5%

BNONAWNE

Visita No Efectiva

Cambiar Orden Ruta
Actualizar Datos Cliente
Solicitud Inactivar Cliente
Ultimos Pedidos

Menl Gestidn Pedidos
Menl Preventa

Gréfico 3.2.7 Pedido

PEDIDO
12-MAY-09 15:25:57
LQ-009-008-0002927
Cdédigo: AMBOO05286
Cliente: SAN ANDRES JAQUELINE
Nombre Com.: DISTRIBUIDORA GALEX
Direccign: LETAMENDI Y PASAJE 2 DE AGOSTO
Referencia:

Cartera: $ 19.66
Saldo Vencido: $ 19.66
Num. Facturas: 1
Precio: MAYORISTA
Politicas:

. 2.5%-PREWVENTA CREDITO 15 DIAS 2.5%
. 0%-PREVENTA CONTADO 0%
0%-PREVENTA CREDITO 8§ DIAS 0%
0%-PREVENTA CREDITO 15 DIAS 0%
0%-PREVENTA CREDITO 30 DIAS 0%
2.5%-PREVENTA CONTADO 2.5%
2.5%-PREVENTA CREDITO 8 DIAS 2.5%
2.5%-PREVENTA CREDITO 30 DIAS 2.5%

ENONnALNE

AGREGANDO PRODUCTOS
Cliente: SAN ANDRES JAQUELINE
Precio: MAYORISTA
Politica: 0%-PREVENTA CONTADO 0%
Cédigo:

Agregar
Buscar Productos

Cod. ---Cant{U) $Total
Items con (*) no tienen IVA
(No existen Items)

Regresar

Men(i Gestion Pedidos
Menl Preventa

Salir

Grafico 3.2.8 Pedido

Grafico 3.2.9 Agregar Productos
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Opcién Agregar: Permite el ingreso del cédigo del producto. Si el codigo del
producto es correcto el sistema presenta el stock del producto y permite la
seleccién de las cajas y unidades (presentando el precio y el descuento); luego
permite el ingreso de la cantidad.

AGREGANDO PRODUCTOS AGREGANDO PRODUCTOS
Cliente: SAN ANDRES JAQUELINE Cliente: SAN ANDRES JAQUELINE
Precio; MAYORISTA Precio: MAYORISTA
Politica: 0%-PREVENTA CONTADO 0% b olitica: 0%- PREVENTA CONTADG 0%
Cadigo: Cédigo:
1001 1001
Agregar Agregar
Buscar Productos Buscar Productos
(MAYORISTA) (MAYORISTA)
CRISTAL AGUARDIENTE 42 375C [CRISTAL AGUARDIENTE 42 375C
Stock: 268 (U) Stuc!(: 268 (U)
Precio-Dscto Precio-Dscto
U-51.375-0% U-51.375-0% +
Cantidad:
CX24-533-0% [
Calcular

Calcular

Guardar v Agregar |Guardar v Agregar

Cod. ---Cant(U) $Total
Items con (*) no tienen IVA
(No existen Items)

Cod. ---Cant(U) $Total
Items con (*) no tienen IVA
(No existen Items)

Gréfico 3.2.10 Agregar Productos Gréfico 3.2.11 Agregar Productos

Calcular: Permite el célculo del precio por la cantidad sin considerar el IVA;
presentando el valor en ddlares del total items y el descuento. Este link es de tipo

opcional.

AGREGANDO PRODUCTOS
Cliente: SAN ANDRES JAQUELINE
Precio: MAYORISTA
Politica: 0%-PREVENTA CONTADO 0%
Codigo:
1001
Agregar
Buscar Productos
(MAYORISTA)
CRISTAL AGUARDIENTE 42 375C
Stock: 268 (U)
Precio-Dscto
U-$1.375-0% |+
Cantidad:
5
Calcular
Total Item: $6.88
Dscto: 50

Guardar v Agregar

Cod. ---Cant(U) $Total
Items con (*) no tienen IVA
(No existen Items)

Grafico 3.2.12 Agregar producto
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Guardar y Agregar: Permite la grabacién del item del pedido, en la Base de Datos
del aplicativo de ventas moviles. El aplicativo movil, permite el almacenamiento de
uno o varios items de un pedido, presentando los valores para: el Subtotal, el
Descuento, el IVA y el Total. Adicionalmente presenta el Valor en dolares del

Acumulado de los Pedidos del dia.

AGREGANDO PRODUCTOS
Cliente: SAN ANDRES JAQUELINE
Pracio: MAYORISTA
Politica: 0%-PREVENTA CONTADO 0%
Cadigo:

Agregar

Buscar Productos

Items Agregados (2)

Cod. ---Cant(U) $Total
Items con (*) no tienen IVA
1001---5 (U) 6.88

1002---5 (CX12) 151.05
SubTotal: $ 157.93
Dscto: $ 0

IVA: $ 18.95

Total: $ 176.88

Eliminar Pedido

Ver Pedido

Ment Gestién Pedidos
Ment Preventa

Salir

Grafico 3.2.13 Agregar Producto

Buscar Productos
Cuando se requiere consultar un cédigo de producto. El aplicativo Movil permite la

blusqueda de productos por mercaderia, tipo, cédigo y nombre

Buscar Productos
Mercaderia:

Tipa:
o Nombri
Buscar

Rearpsar

Gréfico 3.2.14 Buscar Producto
Buscar Productos por Mercaderia: En esta opcion el sistema permite la seleccion
de la mercaderia y con el link Buscar, presenta la lista de Productos que pertenecen

a la mercaderia.
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Buscar Productos
Mercaderia:

M Il e
Tipo:

Cddigo/Nombre

Buscar

1023-C BY CRISTAL SEXY APPLE 350 R
1022-C BY CRISTAL FASHION ORANGE 350 R
1024-C BY CRISTAL XTREME WILD 350 R
1021-C BY CRISTAL 350 R

Regresar

Gréfico 3.2.15 Buscar Producto

Buscar Productos por Tipo: En esta opcién el sistema permite la seleccion del tipo

de producto y con el link Buscar, presenta la lista de Productos que pertenecen al
tipo seleccionado.

Buscar Productos
Mercaderia:
L
Tipo:
TEQUILA A
Cédigo/Nombre

Buscar

2015-TEQUILA JOSE CUERVQO ORO
2015-TEQUILA JOSE CUERVO BLANCO
20234-TEQUILA ZAPOPAN BLANCO 75 CL
2035-TEQUILA ZAPOPAN ORO 75 CL

Regresar

Gréfico 3.2.16 Buscar Producto

Buscar Productos por Cédigo/Nombre: En esta opcion el sistema permite el ingreso

del criterio de busqueda para el nombre o cddigo de un producto. El sistema lista
las coincidencias encontradas.

Buscar Productos
Mercaderia:

Tipo:

Cachgo,Narmbew

1022-C BY CRISTAL FASHION ORANCE 350 R
1001-CRISTAL AGUARDIENTE 42 375
1002-CRISTAL AGUARDIENTE 42 750
1008-CRISTAL LICOR DE Cafla 34 375C

Grafico 3.2.17 Buscar Producto
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Encontrado el producto, se retorna a la interfaz de “Agregar Productos”,
continuando con el proceso de grabacion de productos y la cantidad

solicitada por el cliente.

Una vez que se ha terminado de ingresar todos los items que ha solicitado el

cliente, el sistema presenta las opciones de: Eliminar Pedido y Ver Pedido.

Eliminar Pedido: Esta opcion se usa cuando se requiere borrar el pedido en su

totalidad, presentando post eliminacion la siguiente pantalla.

PEDIDO

13-MAY-09 13:05:42
LQ- 009 000- 0002927
Codige: AMBON0S 286
Chente: SAN ANDRES JAQUELINE
Nombre Com.: DISTRIBUIDORA CALEX
Direccién: LETAMENDI ¥ PASAJE 2 DE AGUSTO
Referencia:

Cartera: $ 19.66
saldo vencido: $ 19.60
bum. Fagturas: 1
Procio: MAYORISTA
Politicas:

. 2.5%-PREVENTA CREDITO 15 DIAS 2.5%
- PREVE D) 06

VENTA CONTAS o
WENTA CREDITO 8 DIAS 0%
WENTA CREDITO 15 DIAS 0%

[
0%, PREVENTA CREDITO 30 DIAS 0%
. 2.5%-PREVENTA CONTADO 2.5%
v 0% -PREVENTA CREDITO § DIAS 7

. 2.5%-PREVENTA CREDITO 30 DIAS 2.5%

[SENE STy TN

Visita Mo Efectiva
Lambiar f
actualizar Dates Clignts
Sohcitud Inactivar Chente

timos Pedides

Mung Gestion Pedidos

Meand Preventa

Gréfico 3.2.18 Pedido
Ver Pedido: Esta opcion se usa para poder verificar los datos de todo el pedido
antes de enviar a la Base de Datos de la Comercializadora. Presenta un campo

observaciones donde se podran ingresar las novedades referentes al pedido.

También se puede “Agregar Productos” o “Eliminar Pedido”.
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Cartera: $ 19.66
Saldo Vencido: $ 19.66
Num. Facturas: 1
Precio: MAYORISTA
Politica: 0%-PREVENTA CONTADO 0%
Dscto: 0%
Items Agregados (2)
Producto -- Cant (U) $Total

1. CRISTAL AGUARDIENTE 42 375C---5 (U)
6.88

2. CRISTAL AGUARDIENTE 42 750R---5 (CX12)
151.05

SubTotal: $ 157.93

Dscto: $ 0

IVA: $ 18.95

Total: $ 176.88

Acumulado Pedidos: $ 176.88
Observaciones:

Agregar Productos
Eliminar Pedido

Enviar Pedido

Menli Gestién Pedidos
Menti Preventa
alir

Grafico 3.2.19 Pedido

Si se requiere poder eliminar o actualizar un registro, se selecciona el producto a
actualizar o eliminar. En caso de actualizacion de datos el sistema presenta la
interfaz donde se puede ingresar el nuevo valor referente a la cantidad. Para
eliminar se selecciona la opcion. La opcién Cancelar, no altera los datos del pedido
dejandolo intacto.

Cartera: $ 19.66 Actualizar Ttem
saldo Vencido: $ 19.66 CRISTAL AGUARDIENTE 42 375C
N Cédigo: 1001
Num. Facturas: 1 Precio: $ 1.2750
Precio: MAYORISTA Cantidad (U)
Politica: 0%-PREVENTA CONTADO 0% 3
Dscto: 0%

,,,,,,,,,, Actualizar
Items Agregados (2} Ellmlnalr
Producto -- Cant (U) $Total Lancelar

1. CRISTAL AGUARDIENTE 42 375C---5 (U]
6.88

2. CRISTAL AGUARDIENTE 42 750R---5 (CX12)
151.05

Gréfico 3.2.20 Pedido Gréfico 3.2.21 Modificar item
Opcién ENVIAR PEDIDO: Si no existen cambios en el pedido, se procede a Enviar
el Pedido a la Base de Datos de la Comercializadora, esta opcion se encuentra bajo

los link de Agregar y Eliminar Pedido.

La Gréafico 3.2.23, presenta el mensaje “Pedido Enviado Correctamente”,

indicandonos el Numero de LQ (Numero de la liquidacién), el nombre del cliente y el
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Numero del Documento generado en la Comercializadora. Adicionalmente presenta

las opciones de:

¢ Nuevo Pedido al Mismo Cliente: Para generar otro pedido.

o Nuevo Pedido a Otro Cliente: Para generar otro pedido a un cliente nuevo.

e Consultar Pedidos: Consultar los pedidos que hasta el momento se han

generado.

Saldo Vencido: $ 19.66

Num. Facturas: 1

Precio: MAYORISTA

Politica: 0% -PREVENTA CONTADO 0%
Dscto: 0%

Items Agregados (2)

Producto -- Cant (U) $Total

1. CRISTAL AGUARDIENTE 42 375C---3 (U]
13
2. CRISTAL AGUARDIENTE 42 750R---5
(Cx12) 151.05

SubTotal: $ 155.18

Dscto: $ 0

IVA: § 18.62

Total: $ 173.80

Acumulado Pedidos: $ 173.80
Observaciones:

Agregar Productos
Eliminar Pedido

Enviar Pedido
Menl Gestién Pedidos
Meni Preventa
Salir

Gréfico 3.2.22 Enviar Pedido

Pedido enviado correctamente!!
LQ-009-008-0002927
No. Documento:

009-008-0068298

Codigo: AMB0005286
Cliente: SAN ANDRES JAQUELINE
Nuevo Pedido al Mismo Cliente
Nuevo Pedido a otro Cliente
Consultar Pedidos
Mend Gestion Pedidos
Menu Preventa
Salir

Gréfico 3.2.23 Pedido enviado

Los link: “Menu Gestion Pedidos” y “Mend Pre-Venta”, permiten abandonar la
interfaz actual y salir a las pantallas correspondientes a dichos menus. (Grafico
3.2.4 y Grafico 3.2.3, respectivamente)

3.2.4.1.1.1.1 OPCION VISITA NO EFECTIVA

En la opcidn “Crear Pedidos”, se puede registrar, cuando una visita no fue efectiva.

PEDIDO
21-MAY-09 12:32:49
LQ-002-042-0010968

Codigo: GYE23286

Chente: MOLINA LEON CALLE

Nombre Com.: TEINDA Y BAZAR

Dwreccién: COLA. 5. MARIANITA MZ 02 SL 21
Referencia:

Cartera: $ 0
Saldo Vencido: $ 0
Num, Facturas: O
Precio: MAYORISTA
Politicas:

Grafico 3.2.24 Pedido
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Cuando ya se ha ingresado en la opcién el sistema presenta los datos del Cliente y
permite la seleccion de los motivos de la Visita No Efectiva: Lleno (Stock), Cerrado,

Cartera, Competencia y Otros.

VISITA NO EFECTIVA USRI SERENOS: VISITA NO EFECTIVA REGISTRADA
CORRECTAMENTE
21-MAY-09 12:37:20
LQ-002-042-0010468
Cddigo: GYE23386

Cliente: MOLINA LEON CALLE
Motivo:

LLENO (STOCK) v

Grabar

Cancelar

Nuevo Pedido

Mend Gestion Pedidos
Mend Preventa

Salir

Gréfico 3.25 Visita Efectiva Grafico 3.26 Visita No Efe Grafico 3.27 Visita Enviada

Opcidén Grabar: Para almacenar el motivo de la no visita. (Gréafico 3.2.27) Opcion

Cancelar: Para abandonar la interfaz actual y salir sin grabar los cambios.
3.2.4.1.1.1.2 OPCION CAMBIAR ORDEN RUTA
Para cambiar el numero de orden de un cliente, el sistema presenta el dato del

orden anterior y permite el ingreso del nuevo orden. Con la opcidon Grabar, se

actualiza el orden ingresado para el Cliente.

Usuario: MARINO TOAZA MARTHA YESSENIA (PRE)
- PRE
MOLINA LEON CALLE
CAMBIAR ORDEN POR CLIENTE
Orden Actual: 6
Nuevo Orden:

Cambiar Orden

Se actualizd CORRECTAMENTE el ORDEN a 7 del
cliente MOLINA LEON CALLE - 1D: GYE23386
Mend Cambiar Orden

Regresar Pedido

,,,,,,, Meni Preventa
Menti Cambiar Orden Salir
Menti Preventa
Salir

Gréfico 3.2.28 Cambiar Orden Gréfico 3.2.29 Confirmaciéon Cambio

3.2.4.1.1.1.3 OPCION ACTUALIZAR DATOS CLIENTE
En esta opcion el sistema permite actualizar los datos basicos de un cliente como
son: Tipo de Identificacion: Cédula o RUC; el Numero de Cédula, RUC o Pasaporte;

Nombre del Cliente; Nombre Comercial; Direcciéon; Referencia de la Direccion;

Teléfono. Con la opcion Actualizar, para poder guardar los cambios.
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ACTUALIZACION DE DATOS BASICOS
CODIGO: GYE23386
DATOS CLIENTE
(™) Campo Obhgatoro
= Tipo de denbficacion:
CVRUC =

= Cadula/RUC - Pasaporte:

= Nombre Chente
MOLINA LECH CALLE
Mo & Comercial:
TEINDA Y BAZAR

* Direccidn:

COLA. 8. MARIANITA MZ
Refarencia Direccidn

Regresar Padids

Gréafico 3.2.30 Actualizacion clientes
3.2.4.1.1.1.4 OPCION SOLICITUD INACTIVAR CLIENTE

En esta opcion el sistema permite al usuario solicitar la eliminacion o inactivacion de
un cliente. Todas las solicitudes son enviadas al supervisor para su aprobacion. El

sistema permite el ingreso de la descripcion del Motivo de la Eliminacion.

Enviada la solicitud, el sistema presenta el mensaje que se detalla a continuacion:

“La solicitud de cambio de estado del cliente se ha ingresado con éxito”.

SOLICITAR ELIMINAR CLIENTE
cédigo: GYE23386
Cliente: MOLINA LEON CALLE
218F
Motiva:
CLIENTE CERRO LOCAL
Enviar Solicitud

Regresar Pedido

La solicitud de cambio de estado del
cliente MOLINA LEON CALLE - ID:
GYE23386. Se ingresé con éxito.

Regresar Pedido
Menu Preventa

Gréfico 3.2.31 Eliminar Cliente Gréfico 3.2.32 Confirmacion

3.2.4.1.1.1.5 OPCION ULTIMOS PEDIDOS

Esta opcidn del sistema permite al usuario consultar el detalle de los productos
solicitados por el cliente versus lo facturado
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Ultimos Pedidos ) Detalle Pedido
Codigo: GYEZ3386

Cddigo: GYE23386 Cliente: MOLINA LEON CALLE
Cliente: MOLINA LEON CALLE e o s a2 A 26 MAR-0S

Mombre Com.: BAZ&R 2006 | |z

Prod -- CP (U) -- CV(U) $TP--$TF
CRISTAL LICOR DE CANA 34 375C--6(U)--0
(U} 8.25--0

PEQUERIN EXTRA CONFORT PLUS ETAPA 5
(PAQ X 30) FASADO--1(U)--0(U) 7.7--0

1. PED-002-042-0193283/28-MAR-09

_________ Total Pedido: $ 15.95
Total Facturado: $ 0

Regresar | ZTIT
Gréafico 3.2.33 Ultimos Pedidos Gréfico 3.2.34 Detalle Pedido

3.2.4.1.1.2 OPCION ANULAR PEDIDOS

Dentro del Menu Gestion Pedidos, se encuentra la opcién “Anular Pedidos”. Esta
opcién permite, anular los pedidos que han sido enviados a la Comercializadora y

gue aun no se encuentran facturados.

MENU GESTION PEDIDOS
218F / 11-ABR-09 / LQ-002-042-0010468

1. Crear Pedidos

2. Anular Pedidos

2. Consultar Pedidos

4. Crear Pedidos Fuera de Ruta

Menu Preventa
Salir

Gréfico 3.2.35 Gestién de Pedidos

Ingresando a la opcién “Anular Pedidos”, el sistema permite buscar a un cliente por

Numero de Documento, Nombre, RUC/CI y Cadigo.

ANULACION DE PEDIDOS
218F / 11-ABR-09 / LQ-002-042-0010468
Doc/Noembre/RUC/CI/Cédigo

Buscar
002-042-0195018/VELASCO RODA SILVINA {$34.5)

Menu Gestion Pedidos
Menu Preventa
Salir

Gréfico 3.2.36 Anulacion de Pedidos
Seleccionado el cliente, el sistema presenta los datos del pedido para una
verificaciéon por parte del usuario antes de ser anulado. Anulado el pedido, el

sistema presenta el mensaje “Pedido se ha anulado correctamente” .
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Con las opciones: Anular, para anulacion el pedido; Regresar, retorna a la pantalla

anterior.
PEDIDO
18 May 2009 15:45:56
LOQ-002-042-0010468
Cédigo: GYE23243
Cliente: VELASCO RODA SILVINA : "
Direccitn: COOP, ANTONIO JOSE DE SUAREZ MZ AV 1 Pedido anulado correctamente!!
Cartern: $ 0 LQ-002-042-0010468

Saldo Vencido: § 0 No. Documento:
e 002-042-0195018
Precio: MAYORISTA Codigo: GYE23243
Politica: 2.5%-PREVENTA CONTADD Cliente: VELASCO RODA SILVINA
psete:2.50% | |l
Items Agregados (1) Continuar
Products -~ Cant (U} $Total

1. CRISTAL AGUARDIENTE 42 375C---1 {U) 1.38 2 . . .

2. CRISTAL AGUARDIENTE 42 750R---1 [CX12) 30.21 GrafICO 3.2.38 Conflrmaclon

SubTotal: § 21.59
Decto: § 0,79

IVA: §3.70

Total: § 34.50

Obs. Pedido
PEDIDO DE CLIENTES
Anulas
Begrazar

Grafico 3.2.37 Pedido

3.2.4.1.1.3 OPCION CONSULTAR PEDIDOS

Esta opcion permite consultar las transacciones realizadas en el dia para: pedidos

pendientes, pedidos efectivos y pedidos anulados.

CONSULTAR PEDIDOS
218F / 11-ABR-09 / LQ-002-042 0010468
Cumplimiento Ruta
Total Visitas: 2
Total Chentes Ruta: 31

Hora Inicio: 15:45 Cliente: VELASCO RODA SILVINA
Hora Fin: 18:09 Chente: BRAVO MISGUERD ENMA

6.45 %
TOTAL PREVENTA: § 1.51

Estado (= Pedidos)
PENDIENTES (1)
EFECTIVOS (1)
ANULADOS (1)

Mand Gestidn Padidos
Mand Praventa
Salr

Gréfico 3.2.38 Estadistica Pedidos

En esta interfaz se puede visualizar:

e El nimero Total de Visitas Realizadas y el Total de Clientes que se
encuentran en la Ruta.
e La hora inicio del primer pedido y el nombre del cliente; la hora fin del Gltimo
pedido registrado y el nombre del cliente.
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e El acumulado total en ddlares de la preventa realizada.
e De acuerdo al cumplimiento de la ruta, nos presenta un semaforo que

representa el indicador: verde, amatrillo y rojo.

COLOR INDICADOR
‘ Rangos: 0-50%

Rangos: >50%-90%

Rangos: >90%

3.2.4.1.1.3.1 PEDIDOS PENDIENTES

Se tiene un pedido pendiente cuando, ya ingresados los item de un pedido, por
algn motivo no se pudo enviar el pedido a la Base de Datos de la

Comercializadora; entonces el pedido se encuentra pendiente.

El usuario puede ingresar a esta opcion, buscar al cliente que tiene el pedido
pendiente y continuar de forma normal con el proceso de la Pre-Venta.

PEDINDOS PENDTENTES PEDIDO

18-MAY-0% 17:25:08

218F f 11-ABR 02 / LQ D02 042 0010468 LQ-002-042-0010468

MombeRUCCE Chdigo: GYEQ4733

Chente: BRAVO MISQUERD ENMA

Nombre Com.:

Dirgccién: COOP. ANA MARLA DE OLMEDO MZ 48 5L 812

Referencia:
Cartera: $ 0
Saldo Vencido: $ 0
Mum, Facturas: O
Precio: MAYORISTA
Politica: 2.5% PREVENTA CONTADO
Decto: 2.50%
Items Agregados (1)
Producto == Cant (U) $Total

Gréfico 3.2.39 Pedidos Pendientes b CHSTAL AGUMMDIENTE 32 27564 0430

ab-tal astion Padi
Menu Prevanta
Salit

SubTotal: § 1.38

neto: § 0.03

IVA: § 0.16

Tolal: § 1.51

Acumulade Pedides: § 1.51
Observaciones:

Agregar Pr hog
Eliminar Pedido
| Erviar Pecide |

Gréfico 3.2.40 Pedido
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3.2.4.1.1.3.2 PEDIDOS EFECTIVOS

Se tiene un pedido efectivo cuando, el pedido se envio y se grab6 de forma correcta
desde el celular hasta la Base de Datos de la Comercializadora.

El usuario puede ingresar a esta opcion, buscar al cliente que tiene el pedido
efectivo y luego consultar los datos que se han enviado. Cabe mencionar que en

esta parte de la interfaz ya no se puede realizar modificaciones en el pedido.

PEDIDOS EFECTIVOS PEDIDG EFECTIVO
19 May 2009 18:08:43
218F / 11-ABR-09 / LQ-002-042-0010468 LQ-002 D42 0010468
Nombre/RUC/CT Ciadigo: GYE21378

Cliente: PALACIOS MATA LUIS

B Duucerin: COOP. ANTONIO JOSE DE SUCRE
002-042-0195019/PALACIOS MATA LUIS//18: Cartera: $ 0
saldo Venclde: 50

Mum. Facturas: 0

Pracio: MAYORISTA

Politica: 2.5% PRCVENTA CONTADO
Decto: 2.50%

1on Pedidos

Manl Preventa
m;“ = Items Agragados (1)

Producto -~ Cant (1) $1otal

1. CRISTAL AGUARDIENTE 42 375C---1 (U} 1.38

Gréfico 3.2.41 Pedidos Efectivos

Total: § 1.51

Ubs. Pedido
DE CLIENTES

N Gestidn Padidos
Merms Preventy
Salir

Gréfico 3.2.42 Pedido
3.2.4.1.1.3.3 PEDIDOS ANULADOS
Se tiene un pedido anulado cuando, el pedido se envio a la Comercializadora y por
algun motivo el pedido necesita ser anulado. El usuario puede ingresar a esta

opcidn, buscar al cliente que tiene el pedido anulado y consultar los datos que se

han enviado.
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PEDIDO ANULADO

PEDIDOS ANULADUS 1B May 2008 15:45:56
LO-002-042- 001 LH
218F / 11-ABR-09 / LQ-002-042-0010468 hQ GYC21243
Nombre/RUC/CI Chente: VELASCO RODA SILVINA

Direccidn: COOP, ANTONID JOSE DE SUAREL MZ A W
Buscar 1
002:042- 0195018/ VELASCD RODA SILVINA//15:45 Cartera: $ 0
saldo Vencido: $ 0
Num. Facturas: 0
r Pedidos Precio: MAYORISTA
- Politica: 2.5%-PREVENTA CONTADO
stidn Pedidos Dscto: 2.50%

enta
Irems Agregados (2)
Producto -- Cant (1) $Total

1. CRISTAL AGUARDIENTE 42 375C---1 (U) 1.38
2. CRISTAL AGUARDIENTE 42 750R---1 (CX12)

Gréfico 3.2.43 Pedido Anulado 204

SubTotal: § 31.59
Dscto: $0.79
IVA: § 3200
Total: § 34.50
b, Pedido

FEDIDO DE CLIENTES

Gréfico 3.2.44 Pedido
Los link: “Menu Gestion Pedidos” y “Menu Pre-Venta”, permiten abandonar la
interfaz actual y salir a las pantallas correspondientes a dichos menus. (Grafico
3.2.4 y Grafico 3.2.3, respectivamente)

3.2.4.1.1.4 OPCION CREAR PEDIDOS FUERA DE RUTA

En esta opcion el sistema permite la creacién de un pedido a un Cliente, que no se

encuentre dentro de la Ruta del dia de trabajo.

MENU GESTION PEDIDOS
218F / 11-ABR-09 / LQ-002-042-0010468

. Crear Pedidos

. Anular Pedidos

. Consultar Pedidos

. Crear Pedidos Fuera de Ruta

ENy RN

Ment Preventa
Salir

Gréfico 3.2.45 Gestion Pedidos

El usuario puede ingresar a esta opcion, buscar al cliente fuera de ruta y continuar

con el proceso normal de la creacion de una Preventa para un pedido.
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PEDIDO
LISTADO CLIENTES FUERA DE RUTA 21-MAY-09 12:07:35

218F / 11-ABR-09 / LQ-002-042-0010468 E‘g&gg?&‘g’ggg;““ﬂ
Nombre/Cadigo/RUC/CL/ Cliente: PEREZ GUZMAN LUIS
perez Nombre Com.:
Buscar Direccién: CDLA LOS HELECHOS MZ 1 SECTOR 2
GYE19335/PEREZ GUZMAN LUIS//216C Referencia:

- - Cartera: $ 207.52
GYE25182/PEREZ GUZMAN JOSE/DESPENZA PEREZ saldo Vencido: $ 207.52
2/218C Num. Facturas: 2
GYE20987/SALAQ PEREZ MILTON//218H Precio: MAYORISTA

Politicas:

GYE22661/SALAQ PEREZ MARIO//218H
GY?ZZQ&?EPEREZ ALCEDO PATRICIA/DIVINO
NING/218H

GYE16326/PEREZ PEREZ ANTONIO//218E
GYE21237/PEREZ PEREZ HUGO/DESPENSA LA
VOLUNTAD/218E

GYE21137/VILLAMAR PEREZ ENNY/TIENDA UN NUEVO
AMANECER/218]

GYE21375/PEREZ OJEDA EDAIN//218]

0%-PREVENTA CREDITO 15 DIAS 0%
0%-PREVENTA CONTADO 0%
0%-PREVENTA CREDITO 8 DIAS 0%
0%-PREVENTA CREDITO 20 DIAS 0%
2.5%-PREVENTA CONTADO 2.5%
2.5%-PREVENTA CREDITO 8 DIAS 2.5%
2.5%-PREVENTA CREDITO 15 DIAS 2.5%
2.5%-PREVENTA CREDITO 30 DIAS 2.5%

NN AW~

GYE22421/MORENO PEREZ ALEX/TIENDA Visita No Efectiva
ALEXANDRA/2181 Cambiar Orden Ruta
GYE22430/PEREZ LUIS/DESPENSA JONATHAN/2181 Actualizar Datos Cliente

Solicitud Inactivar Cliente
Ultimos Pedidos

GYE22534/PEREZ ORDONEZ ROSA/DESPENSA
ROSITA/2181

,,,,,,,,,, Menti Gestién Pedidos

Menl Gestidn Pedidos Menti Prevents
Mend Preventa |-
Salir Salir

Grafico 3.2.46 Clientes fuera ruta Gréafico 3.2.47 Pedido

3.2.4.2 MENU PRINCIPAL- CUMPLIMIENTOS

Esta opcién permite al usuario, consultar los cumplimientos mensuales de

presupuestos en ventas. El sistema permite la seleccion del afio, del mes y de la

ruta. Los cumplimientos refieren: Por Producto; Por Tipo Producto; Por Mercaderia.

Usuario: MARINO TOAZA MARTHA YESSENIA
(PRE)
MENU CUMPLIMIENTO PRESUPUESTOS
Afio
2009
Mes
MAYQ v
Ruta
TODAS v
Por Producto

Por Tipo Producto
Por Mercaderia
Menu Preventa
Salir

Graéfico 3.2.48 Cumplimiento

3.2.4.2.2 CUMPLIMIENTO POR PRODUCTO

El sistema permite el ingreso del nombre del producto a buscar para consultar su

cumplimiento. El sistema presenta el porcentaje del cumplimiento mensual

representado por uno de los colores del semaforo: verde, rojo y amarillo.
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Usuario: MARIRG TOAZA MARTHA YESSENLA
(PRE)

U CUMPLIMIENTO POR PRODUCTOS
Chdigo/Mombre:

TROPICO SECCO

Buscar

4034- COMBO TROPICO SECCO A7SC 1C) + 2
poT

~COMEG TROPICO SECCD 750C 161 + 2

A3LE PROMO- TROPICT SECCO 30 378

BREOMOC 0N

PEOMO-TROPICO SECCO 30 7507
1

1

;
MEO TROPICO SECCO 375C
=COMBO TROPICO SECCO 750C
4009-TROPICO SECCO 30 750C TETRA PACK
4000-TROPICO SECCO 30 750C NAVIDERD
4001 TROPICO SECCO

0 375

SECCO 20 375C
SECCO 30 7507

(PRE)

Cédigo/Nombre:
TROPICO SECCO
Buscar

RUTA:218A

Presupuesto Cajas: 50

Ventas: 0

0%
Mend Cumplimiento
Menu Preventa
Salir

Usuario: MARINO TOAZA MARTHA YESSENIA

CUMPLIMIENTO POR PRODUCTOS

ABRIL 2009

Producto: TROPICO SECCO 30 375C

Graéfico 3.2.49 Cumplimiento Grafico 3.2.50 Cumplimiento

COLOR

INDICADOR

Rangos: 0-50%

Rangos: >50%-90%

Rangos: >90%

3.2.4.2.3 CUMPLIMIENTO POR TIPO PRODUCTO

El sistema permite la seleccién del tipo de producto para consultar su cumplimiento.

El sistema presenta el porcentaje del cumplimiento mensual representado por uno

de los colores del semaforo: verde, rojo y amarillo. En caso de no presentar

informacién de los presupuestos, el sistema presenta el mensaje de que “No existe

presupuesto para el producto”.

Usuario: MARIFIO TOAZA MARTHA YESSENIA
(PRE)

CUMPLIMIENTO POR TIPO DE PRODUCTO
Seleccione Tipo de Producto:

CRISTAL PLATINO v

Ver Cumplimiento

Mend Cumplimiento
Menu Prevents

Salir

Gréfico 3.2.51 Cumplimiento

PRE

Seleccone Tipe de Producto:
CRISTAL PLATING
jar Cumplimiento

MAYO 2009
RUTA:Z1HC
No existe prasupussto para este
Producto

Usuang: MARIRO TOAZA MARTHA YESSENIA

CUMPLIMIENTO POR TIPO DE PRODUCTO

Graéfico 3.2.52 Cumplimiento
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3.2.4.2.4 CUMPLIMIENTO POR MERCADERIA

El sistema permite la seleccién del tipo mercaderia para consultar su cumplimiento.
El sistema presenta el porcentaje del cumplimiento mensual representado por uno

de los colores del semaforo: verde, rojo y amarillo.

“ Usuarie: MARIFIO TOAZA MARTHA YESSENIA

Usuario: MARINOG TOAZA MARTHA YESSENIA (PRE)

(pRE) CUMPLIMIENTO POR MERCADFERIA
Salecciona Tipo de Marcadaria:

CUMPLIMIENTO POR MERCADERIA \-T cun :----—nu

Seleccione Tipo de Mercaderia: R s, 2000
RUTA:2188

m b FAMILIA: M I

_— Presupuesto Cajas: 267.50

Ver Cumplimiento Vantas Cajas: 84,75

Meni Cumplimiento F1.50%

Mend Preventa Meni Cumglimiento

Salf b ravanca

Grafico 3.2.53 Cumplimiento Grafico 3.2.54 Cumplimiento
3.2.4.3 MENU PRINCIPAL- GESTION DE CLIENTES
Esta opcién permite al usuario, poder realizar nuevos ingresos, modificaciones de

los datos de un cliente; también permite la opcién de poder cambiar el orden de ruta
y enviar una solicitud de eliminacion de un cliente.

Usuario: MARING TOAZA MARTHA YESSENIA (PRE) . o
MENL PREVENTA : Usuario: MARINO TOAZA MARTHA YESSENIA (PRE)

Selecclone un LQ: GESTION CLIENTES

218F / 11-ABR-09 / LQO-002-042-0010468

2184 / 09-ABR-09

1. Crear Nuevo Cliente

218) / 08-ABR-09 / LG- 003 2. MOd\ﬂCar Cl\eﬂte
218C / O7-ABR-09 / LO-002-042- 0442 B ..
218F / 0f-ABR-09 / LQ-002-042-0010426 3. Cambio Répido de Orden
R — 4, Solicitar Eliminar Cliente

1L £ i ento

2. Gestén de entes 1 eee——-

1. Consultas oy

4.

& Men( Preventa

Salir
salic
Graéfico 3.2.55 Listado Liquidacion Gréfico 3.2.56 Gestion Clientes

3.2.4.3.1 CREAR NUEVO CLIENTE

Dentro de la opcién “Gestidn Clientes”, se encuentra “Crear Nuevo Cliente”. En esta

opcién se puede crear un nuevo cliente con el ingreso de los siguientes datos:
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(*): El * representa que si el campo a ser ingresado es obligatorio; en caso de no
incluirse el * el dato es de tipo opcional.

* Tipo de Identificacion: Permite la seleccion entre CI/RUC y Pasaporte.
Cédula/RUC-Pasaporte: Permite el ingreso del Namero de la Cédula (longitud de
10 digitos), RUC (longitud de 13 digitos) o Pasaporte. El sistema internamente
realiza las validaciones respectivas. En caso de no conocer el nimero de cédula del

cliente, en este campo no se ingresa ningun dato.

Usuario: MARINO TOAZA MARTHA YESSENIA (PRE)
NUEVO CLIENTE

(*) Campo Obligatorio
* Tipo de identificacién:
CIRUC |+

Cedula/RUC - Pasaporte:

Validar Cédula
Gestién Clientes
Menu Preventa
Salir

Gréfico 3.2.57 Nuevo Cliente

* Ruta del Cliente: Permite la seleccion de la Ruta en la que se visitara al cliente.

* Orden: Permite el ingreso del nimero de orden del cliente, en el cual se visita.
Tipo Persona: Permite la seleccion del cliente indicando si el cliente es una persona
natural o una empresa (persona juridica).

* Apellido: Permite el ingreso del Apellido del Cliente, en caso de ingresar una
empresa, este dato va en blanco.

* Nombre Per/Nombre Emp: Permite el ingreso del Nombre del Cliente o el Nombre
de la Empresa.

Nombre Comercial: Permite el ingreso del Nombre Comercial de la

Empresa.

* Direccién: Permite el ingreso de los datos de la direccién exacta en donde se
localiza al cliente.

Referencia Direccion: Permite el ingreso de una referencia a la direccion del cliente.
Teléfono: Permite el ingreso del Namero Fijo del cliente.

Celular: Permite el ingreso del Niumero Celular del cliente.

Fax: Permite el ingreso del Niumero de Fax.

Mail: Permite el ingreso de una direccién de correo electrénico
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* Ruta del Cliente:
218A v

* Orden:

8

Tipo Persona

Persona

= apellido:

SUAREZ

* Nombre Per / Nombre Emp:
MERCEDES

Nombre Comercial:
VIVERES LA MERCED
* Direccion:

AV NAPO N2756 Y ALPA
Referencia Direccién
ESQUINA PTE PEATONA
Teléfono:

022611585

Celular:

091457809

Fax:

\

Mail:

Grafico 3.2.58 Nuevo Cliente

Ingresados los datos del cliente, el sistema permite la buasqueda o Ila

seleccioén de la ciudad del cliente, mostrandonos un listado de las ciudades del pais.

* Buscar Ciudad:
aumo
jBuscar Ciudad

s AGUARICD

* ALAUS

» ALFREDO HADUERIZO MOREND (JLLIAN]
o AMBATO

. ONIO ANTE

* ARAJUNG

- ARCHIDONS

o CALUMA

o CAMILO PONCE ENRICUEZ
* CARAR

Gréfico 3.2.59 Ciudades
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Identificada la ciudad el sistema permite la selecciéon de la parroquia

QuUITO
“Busncar Parrogquaa:

Buscar Paroguia
» ALANGAS]
f & [CHIMBACALLE]

- LA FSPERANTZA
o ATAHUALPA (HABASPAMEA]
IO QUEVEDD

Gréfico 3.2.60 Parroquias

Encontrada la parroquia, el sistema almacena automaticamente los datos del cliente

El Cliente SUAREZ MERCEDES - ID: GYE25262 se ha
almacenado con EXITQ.

Gestién Clientes

Menu Preventa

Modificar Datos

Salir

Gréfico 3.2.61 Confirmacion
Los link: “Gestion Clientes” y “Menu Pre-Venta”, permiten abandonar la interfaz
actual y salir a las pantallas correspondientes a dichos menus. (Grafico 3.2.56 y
Grafico 3.2.3, respectivamente)
El link “Modificar Datos”, permite actualizar la informacién de los clientes.

3.2.4.3.2 MODIFICAR CLIENTE

Dentro de la opcion “Gestién Clientes”, se encuentra “Modificar Cliente”. En esta

opcidn se puede actualizar los datos de un cliente que se encuentra registrado.

El sistema presenta varias alternativas de busquedas de un cliente: Por Nombre,
Orden Ruta, RUC/CI/Pasaporte, Nombre Comercial, ID Cliente, Id Ruta.
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GESTION CLIENTES

. Crear Nuevo Cliente
. Modificar Cliente

. Cambio Rapido de Orden
. Solicitar Eliminar Cliente

FN RN -

Men Preventa
Salr

Usuario: MARINIO TOAZA MARTHA YESSENIA (PRE)

Gréfico 3.2.62 Gestion Clientes

Usiranio: MARIFIO TOATZA MARTHA YESSENIA (PRE) -

PRE
MODIFICAR DATOS CLIENTE
Risqueda de Clientas
Nombres
) Orden Ruta
JRUC/Cl/Pasaporte
) nambre Comarcial

O id Clhante
O1d Ruta

Buscar Cliantas

seatidn Chentes
Many Praventa

Saht

Gréfico 3.2.63 Modificar Cliente

Identificado el cliente, el sistema lista las coincidencias encontradas para el criterio

de busqueda ingresado. El usuario selecciona el cliente al cual necesita actualizar

la informacién.

Usuario: MARINO TOAZA MARTHA YESSENIA (PRE)
MODIFICAR DATOS CLIENTE

Busqueda de Clientes
(& Nombres

3 Orden Ruta

O RUC/Cl/Pasaporta

€3 Nombre Comercial

O 1d Cliente

O id Ruta

suarke

Buzcar Chentes

8/

164 / SUAREZ MERCEDES / GYE25262

1. 44
2, 1812
GAEZDOIS

3.0 2172184 f SUAREZ ALFONSO [ GYE22684

SIIAREZ MOREIRA OLGA /

4. 41/ 2180 ¢ LUOUE SUAREZ JULIA / GYEZ1091

Gestion Chentes
i Bre
Salir

Gréfico 3.2.64 Modificar Cliente

El sistema presenta la informacion del cliente en dos formularios (1/2) o (2/2) para

la actualizacién de la informacion.

(") Campo Obbgatono

CYRUC v

= Ruta dol Chante:
2184 ~

= Ordan:

= Mombre:

SUAREZ DES
Nombra Comercial:
VIVERES LA MERCED
= Direccién:

Referencia Direccdn:

Taléfano:

Q22611768
Celular:

091457809
Fan:

Mad:

= Ciudad:QUITO

Formulario 172

= Tipo do identificacidn

= Cddula/RUC - Pasaports:

AV NAPO N2T45 Y ALPA

ESOUINA PTE PEATOMNE

Gréfico 3.2.65 Modificar cliente

= Parroquia: CHIMBACALLE
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Si se desea realizar alguna actualizacion con los datos de la ciudad o de la

parroquia, se toma el link “Buscar Ciudad”.

= Cudad:

Buscar Chedad

Grafico 3.2.66 Ciudades

Para actualizar los datos del formulario (2/2), seleccionamos el link; “Formulario 2",
el sistema presenta los datos del sector, la ruta. La politica, la lista de precios y la
categoria manejan datos por defecto (Minorista), adicionalmente permiten la
seleccién de la siguiente informacion:

* Canal de Distribucion: Permite la seleccion entre consumidor final, distribuidor,
mayorista, minorista, sub-distribuidor.

Tipo Cliente: Permite la seleccion entre Mini mercado, Tienda, Farmacia, etc.

* Cuenta Clave: Con la seleccion de las opciones SI/NO para identificar a un cliente
clave o vip.

Cliente Potencial: Con la seleccion de las opciones SI/NO para identificar a un

futuro cliente y que actualmente es prospecto.

Usuana: MARIRD TOATA MARTHA YESSENIA

FORMULARIO 2/32
(=) Campo Obligatorio
Sector: SECTOR A - ZONA GUATAS ESTE/LOS
RIOS SUR
Ruta: 2184
Pamroquia:
Politicas: PREVENTA CONTADO 2.5%
Lista de Precios: MINORISTA

* Cuenta Clave:
NO >

Clignte Porencial:
HO »

Gréfico 3.2.67 Modificar Cliente
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Actualizada la informacion el sistema presenta el mensaje de: Una actualizacion
exitosa”.

El CLIENTE: SUAREZ MERCEDES - ID:
GYE25262, Se actualizado con EXITO.
Gestidn Clientes

Menu Preventa

Salir

Gréfico 3.2.68 Confirmacion
3.2.4.3.3 CAMBIO RAPIDO DE ORDEN

Dentro de la opcion “Gestidon Clientes”, se encuentra la opcién “Cambio Rapido de
Orden”. Esta opcién permite cambiar el nimero de orden de un cliente. El sistema

presenta dos opciones: Cambiar Orden por Ruta; Cambiar Orden por Cliente.

Usuario: MARINO TOAZA MARTHA YESSENIA Usuario: MARINO TOAZA MARTHA YESSENIA
(PRE) (PRE)
GESTION CLIENTES CAMBIAR ORDEN

1. Crear Nuevo Cliente .

2. Modificar Cliente 1. Cambiar Orden por Ruta

3. Cambio Rapido de Orden 2. Cambiar Orden por Cliente

4. solicitar Eliminar Cliente
------ Gestidn Clientes
Menii Preventa Mend Preventa
Salir Salir

Gréfico 3.2.69 Gestion Clientes Gréfico 3.2.70 Cambiar Orden

Opcion Cambiar Orden por Ruta: Para el uso de esta opcidn primero se tiene que
identificar la ruta a la que pertenece el cliente a quien se le cambiara el orden.

Usuario: MARING TOAZA MARTHA YESSENLA
(PRE)

Usuario: MARIRO TOAZA MARTHA YESSENIA
(PRE} Clientes Ruta: 2184

CAMBIAR DRDEN POR RUTA

. PAGINA 1/2

fuea: 1-30...41

2188 ¥ Resultados:

cnsulta 1/ VERA ZAMBRANG JENNY | GYEZI040

L ALVAREZ ARERALO MONICA [/ GYEZZS1S
J REYES ROBERTO J GYEZ4

Gréfico 3.2.71 Cambiar Ruta

Gréfico 3.2.72 Listado Clientes
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Localizado el cliente, el sistema presenta el nUmero de orden anterior y un campo
de texto para ingresar el nuevo orden del cliente. El link “Cambiar Orden”, actualiza

la informacion.

Se actualizd CORRECTAMENTE el ORDEN a 8

Chente: ALVAREZ ARFEALO MONICA
CAMBIAR ORDEN DE CLIENTE del cliente Cliente: ALVAREZ AREBALO

ORDEN ACTUAL: 2 MONICA - ID_CLI: GYE22513

Muave Orden:

Ment Preventa
Menti Qrdenar Usuario

Regresar
Salir

Lambiar Orden

Graéfico 3.2.73 Cambiar Orden Graéfico 3.2.74 Confirmacion
Opcion Cambiar Orden por Cliente: Para usar esta opcién, se debe primero de
buscar al cliente por cualquiera de las formas: Nombres, Orden Ruta, RUC/CI-

Pasaporte, Nombre Comercial, Id Cliente, Id Ruta.

Localizado el cliente, el sistema presenta el nimero de orden anterior y un campo
de texto para ingresar el nuevo orden del cliente. El link “Cambiar Orden”, actualiza

la informacién.

Usuano: MARIFIO TOAZA MARTHA YESSENTA
(PRE)

Consulla Clientes
Bisqueda de Clientes
% Nomibres
Crorden Ruta
IC/Cl/Pasaporte

Chente: ALVAREZ ARFEALO MONICA
CAMBIAR ORDEN DE CLIENTE

ORDEN ACTUAL: 2

Nuava Ordan:

Lambiar Orden

Se actualizo CORRECTAMENTE el ORDEN a 8
del cliente Cliente: ALVAREZ AREBALO
MONICA - ID_CLI: GYE22513

Mend Preventa

Menii Ordenar Usuario

ombre Comercial B Regresar
Ci1d Cliente Many Ordenar Usuano Salir
izl Mand Praventa =
O1d Ruta Sali

Gréfico 3.2.76 Gréfico 3.2.77 Conformacioén

{ E1571
S 107 218L / MARFETAN ANA ISARF]
SYEZ0739

Gréfico 3.2.75 Consulta Clientes

3.2.4.3.4 SOLICITAR ELIMINAR CLIENTE

Dentro de la opcién “Gestion Clientes”, se encuentra la opcién “Solicitar Eliminar
Cliente”, esta opcidon permite inactivar o eliminar a un cliente que ya no se

encuentre en la ruta. El sistema permite el ingreso del motivo de la eliminacién que

es aprobada por el supervisor.
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Usuario: MARINO TOAZA MARTHA YESSENIA
(PRE)
GESTION CLIENTES

Crear Nuevo Cliente
. Modificar Cliente

1
2
3. Cambio Rapido de Orden
4. Solicitar Eliminar Cliente

Mend Prevents
Salir

SOLICITAR ELIMINAR CLIENTE
Codigo: GYE23386
Cliente: MOLINA LEON CALLE
218F
Motivo:

CLIENTE CERRO LOCAL

Enviar Solicitud

Regresar Pedido

La solicitud de cambio de estado del
cliente MOLINA LEON CALLE - ID:
GYE23386. Se ingresd con éxito.

Regresar Pedido
Mend Preventa

Gréfico 3.2.78 Gestion

Gréfico 3.2.79 Eliminar

Gréfico 3.2.80 Confirmacion

3.2.4.4MENU PRINCIPAL- CONSULTAS RAPIDAS

Dentro del menu principal tenemos la opcién “Consultas Rapidas” donde el sistema

presenta las opciones de: “Consulta de Clientes” y “Consulta de Productos”.

Usuario: MARIAG TOAZA MARTHA YESSENLA
(PRE}

MENU PREVENTA
Seleccione un LQ:
218 [ 11-ABR-00 / LO-002-042-0010468
2180 / 05-ABR-09 [ LO-002-042- 0010460
2184/ 05-ABR-09 [ LO-002-042-0010467
2181/ 0B-ABR-0% / LO-002-042-0010449
218C J OF-ABR-00 [ LO-002-042-0010442

Usuario: MARINO TOAZA MARTHA YESSENIA
(PRE)
CONSULTAS RAPIDAS

1. Consulta de Clientes
2. Consulta de Productos

Menli Preventa

1, Cumplimante
2 ligntes

DE-ARR-03 / LO-002: 04320010426

Salir

Grafico 3.2.81 Listado Liguidaciones

Gréfico 3.2.82 Consultas

Opcidn Consulta de Clientes: Esta opcion permite realizar una bisqueda del cliente

para obtener sus datos.

Risqueda de Clientes
& Nombres
0 Orden Ruta
JRUC/Cl/Pasaporte
JNombre Comercial
014 Chanta
i td Ruta
ana

Buscar Clentes

1. 20 104 ¢ PADILLA O

suano: VELEZ MURILLD HENRY NIVALDOD (FRE)
CONSULTAS RAPIDAS CLIENTES

JELADA ROISA ANA /

RESULTADOS

NOMBRE

Salir

STODR1ST

Mend Consullas Ripsdas
Meny Prevents

A ROSA ANS

3. 25/ 710C [ SANTANA MERA ELSA

MIN ANGAMARCA MARTAMA

Gréfico 3.2.83 Consulta Clientes

Gréfico 3.2.84 Resultados
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Para ver toda la informacién del cliente ingresamos al link y el sistema lista la
informacion referente a: Cédigo, ClI_RUC, Ruta, Orden, Ciudad, Parroquia,
Direccion, Referencia Direccion, Teléfono, Celular, Fax, Email, Politica, Lista de

Precios, Canal, Tipo de Cliente, Cuenta Clave, Vendedor.

FADILLA QULZADA ROSA ANA/VIVERES

“ALADIN"

PADILLA QUEZADA ROSA
oy ANASVIVERES "ALADIN®
o STOUB1GY
Cl-RUC V102182802001
RUTA 7104
ORDEN 0
CIvoAD SANTO DOMINGD

PARROQULA AERAHAM CALAZACON
COUP EL PROLETARLADO CALLE

DIRECCION EDMUNDO ANDRADE BARRIO SAN
IOSE

REFERENCIA

DIRECCION

TELEFONO 3-740-660

CELULAR

Fax

EMAIL

POLITICAS PREVENTA CREDITO 15 DIAS 2.5%

CATCGORIA  MINORISTA

LISTA DE

ey MINORISTA

CaNAL MINCRISTA

TIPS DE .

CLIENTE i

CUENTA CLAVE NO

VELEZ MURILLD HENRY NIVALDO
{PRE)

VENDEDOR

Grafico 3.2.85 Consulta de clientes

Opcion Consulta de Productos: Esta opcién permite realizar una blsqueda
del producto por: familia, por tipo producto y por nombre.

Busqueda por Familia: El sistema permite la seleccion de los tipos de familia.
Seleccionamos un tipo de familia y con el link buscar; el sistema presenta la

informacion.

Buscar Preductos
Familia:
M -

Tipo:
Cadgo/Mombee

Bustar

FO181-SERV. FAMILIA DECORADA (PACR100)
NAVID.

49444 NOSOTRAS BASICA ALAS (PAQ. X 10)
41840 -NOSOTRAS PLUS JUMBO PACK (PAQ. 4 X 10
DISPL)

41470-NOSOTRAS INVISIBLE JUMBO (PAQ. 4 X 10
oIS

41912-NOSOTRAS NATURAL PLUS (PAQ. X &)
1BO51-PH FAMILIA FAMILIAR GRANDE 2 EN 1 PLUS
(TIRA DE 12)

41636-NOSOTRAS INVISIBLE RAPISEC +
MANZANILLA (PAQ. X 10)

55720 PEQUERIN EXTRA CONFORT ET. 5 (PAQ X
10}

95750-PEQUERIN EXTRA CONFORT ET. 3 (PAQ X
10}

95840 PEQUENIN EXTRA CONFORT ET. 5 (PAQ X
20)

16325 PH FAMILIA FAMILIAR PEQUEROD X 6
48492 -NOSOTRAS DASICA ALAS (PAQ. X 42)
34150-TOALLITA PEQUERIN EMP. FLEX TAPA

Gréfico 3.2.86 Buscar Productos
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Busqueda por Tipo Producto: El sistema permite la seleccion de los tipos de

producto. Seleccionamos un tipo de producto y con el link buscar; el sistema
presenta la informacion

Buscar Productos
Familia;:
Tipo:
CRISTAL PLATIND ~
Cédhge/Nombre

Buscar

1200-COMBO CRISTAL PLATING 34 750 0 BOT.
1038 PROMO-CRISTAL PLATING /50 PROMOCION
1038-CRISTAL PLATING 750

Meng Prevents

Salir

Grafico 3.2.87 Buscar Productos

Busqueda por Producto: El sistema permite la busqueda por el nombre del

producto. Con el link buscar; el sistema presenta la informacion.

Buscar Productos
Familia:

Tipo:

Cadige/Nombra
TROFICO SECCO
Busicar

400%-TROPICO SECCO 30 750C TETRA PACK
4008- TROPICO SECCO 30 750C NAVIDERD
4001-TROPICO SECCO 30 375C ANT.

4002- TROPICO SECCO 30 750T ANT,

4365- TROPICO SECCO 30 375C

4366- TROPICO SECCO 30 7507

#036-COMBO TROPICO SECCO 375C 6 BOT + 1
4037-COMBO TROPICO SECCO 750C 6 BOT + 1
4034-COMBO TROPICO SECCO 375C 100 + 2 BOT,

4035-COMBO TROPICO SECCD 750C 100 = 2 BOT
4365 PROMO-TROPICO SECCO 30 375C
PROMOCION

4366 PROMO-TROPICO SECCO 30 7507
PROMOCION

4026-COMBO TROPICO SECCD 375C

A02G-COMBO TROPICO SECCD 7504

Grafico 3.2.88 Buscar productos
3.2.4.5 MENU PRINCIPAL- PEDIDOS VS. FACTURADOS

Dentro del menu principal tenemos la opcién “Pedidos vs. Facturados”. Esta opcién
permite conocer las Cajas Pedidas o Solicitadas por el Cliente; las Cajas
Facturadas, el valor en ddlares del Neto del Pedido y Neto Facturado. Con la

seleccién de los filtros: el afio, el mes, la ruta, y la mercaderia se puede extraer esta
informacion.
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Usuanic: MARING TOAZA MARTHA YESSENIA (PRE)
MENU PREVENTA
selacciona un LG

Usuane: MARIAID TOAZA MARTHA YESSENIA (PRE)
Padidos vs Facturados

Afo
218F { 11-ABR-00 / LO-002-042- 0010468 2008 @
2180 / 00-ABR-09 / LO-002-0432- 0010460 Mes
2404 [ 09-ADR-09 / 1LQ-002-042- 0010467 ABRIL i
2181/ OB-ABE-09 / LO-002-042-0010449 Ruta

218C / OF-ABR-09 [ LO-002-042- 0010442 JBA v
218F [ 06-ABR-00 / LO-002-042-0010436 Tercatans
Trmmmmmn M v

Congultar

CAJAS PEDIDAS: 5.25
CAIAS FACTURADAS: 5.3%
NETO PEDIDO: § 0

NETO FACTURADO: § 0

Meni Praventa
Salr

Graéfico 3.2.89 Listado Liquidaciones Grafico 3.2.90 Reporte Ventas

3.2.4.6 MENU PRINCIPAL- CHAT

Dentro del menu principal tenemos la opcién “Chat”. Esta opcidén permite establecer
una comunicacion directa entre usuarios con perfil vendedor y usuarios con perfil
supervisor y auditores maoviles (liquidador), con el objetivo de cubrir inquietudes On-

Line.

Usuano: MARINO TOAZA MARTHA YESSENIA (PRE) .
MENL FREVENTA Usuario: MARINO TOAZA MARTHA YESSENIA (PRE)

Seleccione un LO:

Z218F / 11-AGR-00 / LO-002-042- 0010466 CHAT
2180 / 09-ADR-03 / L0-002-042- 00104560 Escribir Mensaje
2184 / 05-ARR-0 / Refrescar
B/ OE-pER-09 ) LQ-002-gaz-ggaoess | )T
218F / 06-ABR-09 /LO-002-042-00a0426 | |
CHAT CON SUPERVISOR

Ment Preventa
Salr

Gréfico 3.2.91 Listado Liquidaciones Gréfico 3.2.92 Chat

Opcidn Escribir Mensaje: Este link, permite escribir el texto de un mensaje
que sera automaticamente enviado al auditor mavil (liquidador).

Opcidn Refrescar: Este link, permite actualizar la informacion recibida.

Opcidn Chat con Supervisor: Este link, permite establecer una comunicacion con el

supervisor asignado.
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Usuano: MARIRO TOA7A MARTHA YESSENIA [PRE))

Escubir Minsage
Rafrescar

>3 B un test
CHAT CON SUPFRVISOR

-

{TOS RAFAEL EFREN (SUP)
M,

Salir

Pravenia

Grafico 3.2.93 Chat
3.3 Disefio de interfaces y funcionalidad del aplicativo para Cobranzas
3.3.1 MENU PRINCIPAL
Cuando el usuario (entregador-supervisor-jefe-gerente), ha sido autentificado con

acceso al sistema, el aplicativo muestra el nombre del usuario y la lista de LQ

(NUmero de Liquidaciones) para poder ser seleccionados.

Usuario: REYES MARTINEZ DARWIN ALONSO (ENT)
COBRANZAS
Seleccione LQ:

1. 06-ABR-09 / LQ-002-042-0010426
2. 07-ABR-09 / LQ-002-042-0010442
3. 08-ABR-09 / 1Q-002-042-0010449
4. 0S-ABR-09 / LO-002-042-0010460
5
6

. 0S-ABR-09 / LO-002-042-0010467
. 11-ABR-09 / LO-002-042-0010468

Grafico 3.3.2 Listado de Liquidaciones

Posterior a la seleccion del LQ, el sistema presenta el Menlu Cobranzas, con las
siguientes opciones: a)Registro de Cobros Pendientes, b) Listado Facturas
Liquidacién, c) Registro de Gastos y Depoésitos, d) Anular Ultimo Recibo, e)
Consultar Valores Cobrados, f)Registros Cobros-Todos los Clientes, y Q)
Cumplimiento de Cobros. También presenta el valor en ddélares del Efectivo

recaudado hasta el momento.
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3.3.1.1 MENU PRINCIPAL- REGISTRO DE COBROS PENDIENTES

REYES MARTINEZ DARWIN ALONSO (ENT)
08-ARR-09 [ LQ-003-042-0010449
COBRANZA
EFECTIVO: $0.00
Hegtro de Cotar I LU

2. Listado Facturas Lgudac
Caalos v Dopd

Gréfico 3.3.3 Cobranzas

En esta opcion se lista a los clientes identificando la ruta, el orden, el cédigo de la

ciudad, el nombre, el numero y valor de la factura. Adicionalmente el sistema

permite realizar las busquedas de cliente por: Ruta, Nombre Cliente y Namero de

Factura.

Signos

LISTA CLIENTES CON FACTURAS PENDIENTES
08-ABR-09 / LQ-002-042-0010449
EFECTIVO: $0.00
Ruta/ID/Cliente/Factura

Buscar
PAGINA 1/2
1-30....38
(e) 2101 / ORD:4 / GYE09641 / CLI:BERMUDEZ
RIVERA DE LAZO FATIMA/ NroFACT 1/ $7.79
(c)210] / ORD:7 / GYE23144 / CLI: AGUIRRE
ASTUDILLO SOLIS SANTIAGO/ NroFACT 1/ $118.02

72101/ ORD:8 / GYE12653 / CLI:SANTILLAN
QUINTERQ MIGUEL/ NroFACT 1/ $45.74

(e) 2101 / ORD:9 / GYEQS8491 / CLI:AGILA
VASQUEZ PATRICIA/ NroFACT 1/ $52.01

2101 / ORD:9 / GYEOB491 / CLI:AGILA WVASQUEZ
PATRICIA/ NroFACT 1/ $152.71
(1210) / ORD:17 / GYE25048 / CLI:VILLIZHNAY

ARIAS JUAN/ NroFACT 1/ $26

2101 / ORD:17 / GYE25048 / CLI:VILLIZHNAY

ARIAS JUAN/ NroFACT 1/ $27.72

Grafico 3.3.4 Listado de Clientes

Notacion

Sigho
>

No cobranza o factura entregada, anulacion.

(e)

Forma de Pago en Efectivo

(c)

Forma de Pago en Cheques o Nota de Créditos

Signo|Ruta Orden(Cod.Ciudad [Nombre Cliente-Num.Facturas —

2 [R210J |1  |GYE09888 |LOPEZ SABANDO - NroFact 1 $12.30
(e) [210J 2 GYE25048 |MACIAS URETA - NroFact 2 $15.30
(c) [210J 3 GYE09641 |LUGO ZAMBRANO - NroFact 1 $14.30
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Ingresando en el cliente, el sistema presenta la informacién referente a Nombre,
Direccion, Referencia, Teléfono, Ruta, el nimero de facturas y el valor en doélares

del total.

1. Opcidn Registro Total Facturas

Si esta opcidn se encuentra con link, el sistema permite registrar el cobro en un sélo

recibo, de todas las facturas.

Si esta opcion no tiene link, el sistema permite registrar sélo un cobro de la factura,

se selecciona sélo una factura o nota de venta.

08-ABR-09 / LQ-002-042-0010449

ID Cliente: GYED8491

Cliente: AGILA VASQUEZ PATRICIA

Nombre Com:MINI TIENDA CHICHI
Direccidn: CARRETERO-RECINTQ EL MANGO
Ref:

Fono:093880918

RUTA: 2107

FACT: 2 TOT: $204.72

1. Registro Total Facturas

MENU COBROS FACTURAS PENDIENTES

* NVE-002-042-0130291 / 07-ABR-09 / $52.01

« NVE-002-042-0130553 / 09-ABR-09 /
$152.71

Listado Factura
Menu Cobranza
Salir

Gréfico 3.3.5 Listado Facturas

27-MAY-09 / LQ-007-014-0000751
MENU COBROS FACTURAS PENDIENTES
1D Cliente: STO01656
Cliente: CUSME CHICA MERCHOR DE LOS REYES
Nombre Com:
Direccién: COOP SANTA MARTHA CALLE GASPAR DE
VILLARROEL
Ref:
Fono:NT
RUTA: 709C
FACT: 1 TOT: $24.17
1. Registro Cobros

Listado Factura
Menti Cobranza
Salir

Gréfico 3.3.6 Listado de Facturas

Ingresando por cualquiera de las dos alternativas, el sistema presenta el nimero de
recibo, el cual debe ser ingresado en el campo de texto, el mismo que debe

coincidir con el nimero de recibo fisico.

27-MAY-09 / LQ-007-014-0000751
Secuecia Actual Recibo
41346

NOMERO DEL RECIBO
Escriba la secuencia

Aceptar
Regresar

Grafico 3.3.7 Ingreso Recibo

22-MAY-09 / LQ-007-014-0000744
Secuecia Actual Recibo
41346

NUMERO DEL RECIBO
Escriba la secuencia

41346

Aceptar
Regresar

Grafico 3.3.8 Ingreso Recibo
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Ya ingresado el recibo, el sistema presenta la interfaz para el ingreso de las formas
de pago: efectivo, cheques, retenciones, nota de crédito por Producto y nota de

crédito por envases.

22-MAY-09 / LQ-007-014-0000744

RECIBO:007-006-0041346
REGISTRO DE COBROS

NVE-007-014-0044797

Monto: $30.46

Saldo: $30.46

FechaVen: 02/06/2009

ID Cliente: STO08021

Cliente: CABEZAS ROMERQ CARLOTA

Forma De Pago

Efectivo

Cheque

Retenciones

Nota Crédito por Producto

Nota Crédito Por Envases

Fin de Cobros

Eliminar Recibo

Menti Cobranzas

Salir

Grafico 3.3.9 Ingreso Recibo

3.3.1.1.1 FORMA DE PAGO - EFECTIVO

En esta opcién se puede registrar los valores de un pago de efectivo, si se requiere
el ingreso de un namero con cifras decimales, se usa un punto (.). La pantalla
presenta el monto de la factura y el saldo de la misma, la opcién Registrar Pago

Efectivo para almacenar la informacion.

22-MAY-09 / LQ-007-014-0000744
RECIBO:007-006-0041346

REGISTRO DE COBROS
NVE-007-014-0044797
Monto: $30.46
Saldo: $30.46

Pago Efectivo

Valor
3046

Registrar Pago Efectivo

Cancelar
Eliminar Pago

Graéfico 3.3.10 Ingreso Recibo

3.3.1.1.2 FORMA DE PAGO - CHEQUE

En esta opcion se puede registrar los valores de un pago en cheque, el sistema
requiere el ingreso del nimero de cheque, nimero de cuenta, la selecciéon de un
banco y la fecha de vencimiento en el formato (dd/mm/aaaa). El link Registrar Pago
Cheque, para almacenar la informacion. El sistema puede almacenar mas de un

cheque.
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22-MAY-09 / LQ-007-014-0000744
RECIBO:007-006-0041346
REGISTRO DE COBROS
NWVE-007-014-0044797
Monto: $30.46
Saldo: $30.46
Registro de Cheque
Walor Cheque
30.46
DATOS CHEQUE

Numere de cheque
12345678
Numero de Cuenta
698969
Seleccione un Banco
BOLIVARIANG 4

FECHA DE VENCIMIENTO
({DDMMAAAA)
28052009

Registrar Pago Chegue

Cancelar

Grafico 3.3.11 Ingreso Cheque

3.3.1.1.3 FORMA DE PAGO - RETENCIONES

En esta opcion se puede registrar el valor de la retencion, el sistema solicita la
informacioén referente a: nimero de la retencidén (nimero de 13 digitos), nimero de
la autorizacion (numero de 10 digitos), fecha de emision (ddmmaaaa). El link

Registrar Pago Retenciones, para almacenar la informacioén

22-MAY-09 / LO-007-014-0000744
RECTRO:007-006-0041346
REGISTRO DE COBROS
NVE-007-014-0044797
Monto: £30.46
Salda: $0.00
REGISTRO DE RETENCIONES

valor
5 89

DATOS RETENCION
Mumero de la Retencitn
12M56TEI01 23
Numeno de la Autonzacidn
1231456789

FECHA DE EMISION
[DDMMAAAL)
28052009
Begistrar Pago Retencionas

Cancelar
Eliminar Pago

Gréfico 3.3.12 Ingreso Retenciones

3.3.1.1.4 FORMA DE PAGO — NOTAS DE CREDITO POR PRODUCTO

En esta opcién soélo se ingresa el valor en doélares de las notas de crédito por

producto. El link, Registrar Pago Nota Crédito para la grabacion.
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3.3.1.1.5 FORMA DE PAGO — NOTAS DE CREDITO POR ENVASES

22-MAY-09 / LQ-007-014-0000744
RECIBO:007-006-0041346

REGISTRO DE COBROS
NVE-007-014-0044797
Monto: $30.46
Saldo: $0.00

REGISTRO NOTAS DE CREDITO POR PRODUCTO

Valor

1.2
Registrar Pago Mota Crédito

Cancelar
Eliminar Pago

Graéfico 3.3.13 Ingreso NC

En esta opcion sélo se ingresa el valor en ddélares de las notas de crédito por

envases. El link, Registrar Pago Nota Crédito se lo usa para la grabacion.

D7-ABR-09 / LQ-002-042-0010442

REGISTRO DE COBROS
NWVE-002-042-0112710
onto: $57.09
REGISTRO NOTAS DE CREDITO POR ENVASES
alor
10.20

Registrar Pago Mota Crédito

Cancelar
Eliminar Pago

Gréfico 3.3.14 Ingreso Envases

El sistema presenta un resumen de los valores ingresados para las formas de pago

y los link de opciones referente a: Fin Cobros, Eliminar Recibo, Menl Cobranzas y

Salir.

22-MAY-09 / LQ-007-014-0000744

RECIBO:007-006-0041346
REGISTRO DE COBROS

NVE-D07-014-0044797

Monto: $30.46

Saldo: $0.00

Fechaven: 02/06/2009

1D Cliente: STO0D8021

Cliente: CABEZAS ROMERO CARLOTA

Forma De Pago

Efectivo $1.25

Cheque $29.21 #1

Retenciones £5.89

Nota Crédito por Producto $1.25

Nota Crédito por Envases $7.80

Fin de Cobros

Eliminar Recibo

Menl Cobranzas

Salir

Grafico 3.3.15 Ingreso Recibos
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Link de Opciones:

e Fin de Cobros: Esta opcion define que el usuario ha ingresado toda la
informacién de las formas de pago.

e Eliminar Recibo: Con esta opcidn el sistema permite eliminar el recibo actual
con los datos ingresados no afectando el nUmero de la secuencia.

¢ MenU Cobranzas: Permite salir al men( de opciones de los cobros.

e Salir: Este link permite al usuario abandonar la interfaz actual y salir del

sistema.

Luego de seleccionada la opcién, Fin de Cobros, el sistema presenta, la pantalla en
la que lista: el NiUmero de Recibo, la Fecha y Hora, el Id y Nombre del Cliente, la

Direccion, el Nombre Comercial, la Referencia, Teléfono y Ruta.

Ademas presenta un detalle de los valores referentes al Pago de Facturas y Cobros

Totales.

07-ABR-09 / LQ-002-042-0010442
FIN DE COBROS
RECIBO:002-003-0035058
29-MAY-09 11:30:30
Cliente: TUFINO ROSERQ ANA
ID Cliente: GYE23900
Direccién: BARRIO DE LA TOLERANCIA
Nombre Com:
REF:
Fono: 088386055
RUTA: 210C
PAGOS FACTURAS
NVE-002-042-0112710
EFECTIVO: $57.09
Total Cancelado: $57.09
Saldo: $0.00
COBROS TOTALES
EFECTIVO: $57.09
TOTAL RECIBO: $57.09

Modificar Cobros
Enviar Cobros

Grafico 3.3.16 Ingreso Recibos

Opcién Enviar Cobros: Ya verificada la informacion, el sistema permite el ENVIO
DE COBROS, a la base de datos de la Comercializadora. Presentando el mensaje
de que el Cobro se ha enviado correctamente, junto con la fecha, el Nimero de LQ
y el numero de recibo de cobro. El sistema también permite el ingreso de las
observaciones. Enviada la informacion no existe la posibilidad de realizar cambios o

modificaciones a los datos ingresados.
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Cobros enviados correctamente!l
07-ABR-09 / LQ-002-042-0010442
RECIBO:002-003-0035058
ID Cliente: GYE23900
Cliente: TUFINO ROSERO ANA

Listado Factura
Ment Cobranzas
Salir

Gréfico 3.3.17 Confirmacion

Link de Opciones:

e Listado Factura: Esta opcién permite ir de forma directa a la lista de facturas

por recuperar del cliente.

¢ Menu Cobranzas: Permite salir al ment de opciones de los cobros.

e Salir: Este link permite al usuario abandonar la interfaz actual y salir del

sistema.

Opcion Modificar Cobros: Ingresada la informacion, el sistema permite

la

modificacion de los cobros, en donde en la interfaz de formas de pago, el usuario

puede cambiar o corregir los valores ingresados. Posterior a ello con la opcién Fin

Cobros para la verificacion final.

07-ABR-09 / LQ-002-042-0010442
FIN DE COBROS

RECIBO:002-003-0035058
29-MAY-09 11:30:30
Cliente: TUFINO ROSERO ANA
1D Cliente: GYE23900
Direccién: BARRIO DE LA TOLERANCIA
Nombre Com:
REF:
Fono: 088386055
RUTA: 210C

PAGOS FACTURAS
NVE-002-042-0112710
EFECTIVO: $57.09
Total Cancelado: $57.09
Saldo: $0.00

COBROS TOTALES
EFECTIVO: $57.09
TOTAL RECIBO: $57.09

Modificar Cobros
Enviar Cobros

07-ABR-09 / LQ-002-042-0010442
RECIBO:002-003-0035059
REGISTRO DE COBROS

NVE-002-042-0124452

Monto: $61.92

Saldo: $51.92

FechaVen: 24/01/2009

ID Cliente: GYE19708

Cliente: MORAN PARRALES HECTOR
Forma De Pago

Efectivo $10.00

Cheque

Retenciones

Nota Crédito por Producto
Nota Crédito Por Envases
Ein de Cobros

Eliminar Recibo

Menu Cobranzas

Salir

Gréfico 3.3.18 Fin Cobranza

Gréfico 3.3.19 Ingreso Recibos
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3.3.1.2 Motivo de No Cobranza

En esta opcion se registran los motivos de no cobros: Cerrado, Sin Dinero, Otros.

Se debe seleccionar el numero de factura e ingresar la observacién en caso de ser

necesario.

07-ABR-09 / LQ-002-042-0010442
MENU COBROS FACTURAS PENDIENTES

ID Cliente: GYED8988

Cliente: LOMBEIDA JESSENIA

Nombre Com:

Direccidn: VIA JUJAN Y QUITO

Ref:

Fono:042768319

RUTA: 218C

FACT: 1 TOT: $0.55

1. Registro Cobros

Listado Factura
Menti Cobranza
Salir

ID Cliente: GYE08988
Cliente: LOMBEIDA JESSENIA
Direccidn: VIA JUJAN Y QUITO
REGISTRO MOTIVO NO COBRANZA
Escoja la Factura:
2824

Gréfico 3.3.20 Ingreso Recibo

Link de Opciones:

Gréfico 3.3.21 Motivo No Cobranza

e Regresar: Esta opcién no almacena ningln cambio y retorna a la Grafico
3.3.20.

e Grabar: Esta opcién permite almacenar la informacion en la base de datos.

El sistema presenta un mensaje indicandole que se ha registrado

correctamente el motivo.

ID Cliente: GYEDS8988

Listado Factura
Menu Cobranzas
Salir

Se ha registrado correctamente el
motivo:
CERRADO

Cliente: LOMBEIDA JESSENIA
FACTURAS ENVIADAS

CRU-001-0-0002824 / 24-FEB-06 / .55

Gréfico 3.3.22 Confirmacion

3.3.1.3 MENU PRINCIPAL- LISTADO FACTURAS DE LIQUIDACION

En el mend principal en la opcién Listado Facturas Liquidacion, el sistema lista las

facturas para ser entregadas al cliente en esa ruta.
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REYES MARTINEZ DARWIN ALONSO (ENT)
08-ABR-09 / LQ-002-042-0010449
COBRANZA

EFECTIVO: $0.00
1. Reqgistro de Cobros Pendientes

2. Listado Facturas Liquidacion
3. Reqistro de Gastos v Depdsitos

4. Anular tltimo Recibo
5. Consultar Valores Cobrados
6. Reqgistro Cobros - Tedos los Clientes

7. Cumplimiento de Cobros

LISTA FACTURAS LQ
08-ABR-09 / LQ-002-042-0010449
EFECTIVO: $0.00

Ruta/Factura/I1d/Cliente

Buscar
PAGINA 1/1

1-9....9
2 211C / FAC-002-042-0059926 / ORD:31 / GYE10671 /
CLI:COMERCIAL AYON / $5.98
211C / NVE-002-042-0132217 / ORD:26 / GYE19217 |
CLI:ORLANDO L OPEZ JULIO / $13.01
211C / NVE-002-042-01 18 / ORD:41 / GYE22927 [
CLI:MORALES MONCEY / $11.6
211C / NVE-002-042-0132319 / ORD:35 / GYE20888 /
CLI:BARONA CRUZ GUILLERMO / $205.28
2211C / NVE-002-042-01 0 / ORD:25 / GYE00848 /
CLI:NIVELA AUGUSTO / $29.77
211D / NVE-002-042-0132321 / ORD:8 / GYE20642 /

Lista L CLI:ALVAREZ BRIONES AUGUSTO / $33.84
Salir 22110 / NVE-002-042-01 / ORD:33 / GYE22926 /
= CLI:CASTRO CASTRO MARIA VICTORIA / $2.81

211D / NVE-002-042-01 / ORD:37 / GYE00275 /

CLI:GARCES NAVARRETE RAFAEL / $70.8

2211D / NVE-002-042-0132324 / QRD:38 / GYE18575 /
CLI:GAVILANES MARIA / $114.87

Gréfico 3.3.23 Cobranza 1

Menii Cobranza

Gréfico 3.3.24 Listado Clientes

Seleccionado al cliente, el sistema presenta las opciones para registrar: Los cobros,

Facturas Entregadas y Anular Factura.

03-ABR-09 / LQ-002-042-0010449
MENU FACTURAS-ENTREGA

ID Cliente: GYEOD275

Cliente: GARCES NAVARRETE RAFAEL

Nombre Com:DESP. LODOUWLASE

Direccién: AV. AURORA ESTRADA 304

Ref:

Fono:ND

RUTA: 211D

FACT: 1 TOT: $70.80

1. Registro Cobros

2. Factura Entregada
3. Anular Factura
Listado Factura
Menu Cobranza

Salir

Gréfico 3.3.25 Anulacion Recibo

1. Opcidn Registro de Cobros: En esta opcion, el sistema permite el ingreso de las
formas de pago para el registro de los cobros, siguiendo el mismo procedimiento
explicado en la opcién: (4.1 MENU PRINCIPAL- REGISTRO DE COBROS
PENDIENTES en la sub-opcién (1.0pcién Registro Total Facturas) (Ver desde
la Grafico 3.3.5 y Grafico 3.3.6; Hasta la Grafico 3.3.18 y Grafico 3.3.19)
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2. Opcién Factura Entregada: Esta opcion permite el registro de cada una de las
facturas a ser entregadas al cliente, se selecciona el nimero de la factura y se pone

el link “Registrar Entrega”, para guardar la informacion. Con la opcién regresar para

no grabar los cambios.

ID Cliente: GYEDD275

Cliente: GARCES NAVARRETE RAFAEL

Direccién: AV. AURORA ESTRADA 304
ENTREGA DE FACTURAS

Escoja la Factura:

132323

Reqgistrar Entrega

Regresar

Grafico 3.3.26 Entrega Facturas

Se ha registrado correctamente el motivol
SOLO ENTREGA FACTURA
ID Cliente: GYE00275
Cliente: GARCES NAVARRETE RAFAEL
FACTURAS ENVIADAS

NVE-002-042-0132323 / 26-ABR-09 / $70.8
Listado Factura

Ment Cobranzas

Salir

Gréfico 3.3.27 Confirmacion

3. Opcidon Anular Factura: En esta opcidn el sistema permite registrar la anulacion
de una factura que no fue entregada al cliente. El sistema permite la seleccion del
motivo de anulacion y el ingreso de las observaciones. En el link, grabar para

guardar los datos y la opcion regresar para dejar intacto el sistema. Si la anulacion

de la factura se ha realizado con éxito, el sistema presenta el mensaje respectivo.

08-ABR-09 / LQ-002-042-0010449
MENLU FACTURAS-ENTREGA
D Cliente: GYE19217
Clignte: ORLANDO LOPEZ JULIO
Nomibre Com
Direccidn: AV, CORDOVA §12 ¥ GOMEZ CARHO
Ref:

Fono:nd

RUTA: 211C

FACT: 1 TOT: $13.01
1. Registro Cobros

o NVE-002-042-0132317 / 11-ABR-00 / $13.01

2. Factura Entregada

1D Cliente: GYELY217

Chente: ORLANDO LOPEZ JULIO

Dareccidn: AV, CORDOVA B12 ¥ GOMEZ CARBO
MOTIVO DE ANULACION

Escaja la Factura:

D27

Motivo
CERRADD =
OBSERVACION:

Se ha registrado correctamente el motivo:
CERRADO
ID Cliente: GYE19217
Cliente: ORLANDO LOPEZ JULIO
FACTURAS ENVIADAS
NVE-002-042-0132317 / 11-ABR-09 / $13.01
Listado Factura
Men Cobranzas
Salir

Grafico 3.3.29

Gréfico 3.3.30 Confirmacion

Grafico 3.3.28 Anular Factura

3.3.1.4 MENU PRINCIPAL- REGISTRO DE GASTOS Y DEPOSITOS

En el menu principal en la opcién Registro de Gastos y Depdésitos, el sistema le

presenta al usuario las opciones para: Registrar Depositos y Registrar el Gasto.
Ademas también presenta el valor del efectivo.
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REYES MARTINEZ DARWIN ALONSO (ENT)
07-ABR-09 / LQ-002-042-0010442
REGISTRO DE GASTOS Y DEPOSITOS
EFECTIVO: $57.09
1. Registrar Deposito
2. Registrar Gasto

Ment Cobranzas
Salir

Gréfico 3.3.31 Registro de depositos

1. Opcién Registrar Deposito: Para registrar un depdsito se debe seleccionar el

nombre de la empresa a la que pertenece el depésito.

REYES MARTIMEZ DARWIN ALONSO (ENT)
07-ABR-09 / LQ-002-042-0010442
REGISTRO DE DEPOSISTOS

EFECTIVO: $57.09
Escoja una empresa:
CELYASA
EASA
LICORESA
LICONACION

Menu Cobranzas
Salir

Gréfico 3.3.32 Listado Empresas

Luego se ingresan los datos referentes al depdsito tal como: Seleccion del Banco,
Numero de Comprobante de Depésito, Valor del Depdsito. Con la seleccién del link,
“Registrar Depositos”, para grabar la informacion. Almacenados los datos, el

sistema presenta el mensaje de grabacién exitosa.

REYES MARTINEZ DARWIN ALONSO (ENT) Fl depdsito se ha registrado
07-ABR-09 / LQ-002-042-0010442 correctamente!!

REGISTRO DE DEPOSISTOS
BANCO: BANCO DEL PICHINCHA
EFECTIVO: $57'09 COMPROBANTE: 456789012

BANCOS EMPRESA: CELYASA VALOR: $57.09
BANCO DEL PICHINCHA ~ L.

Nro de Comprobante de Depésito Menli Cobranzas
456789012

Valor del Depésito
57.09

Registrar Depdsitos

Meni Cobranzas
Salir

Gréfico 3.3.34 Confirmacion

Graéfico 3.3.33 Deposito

2. Opcidn Registrar Gasto: En esta opcion, el sistema permite el ingreso del gasto

realizado por el usuario (entregador). El sistema solicita el ingreso del nimero de

125



factura o comprobante y el valor. Para grabar el Gasto se ingresa al Link “Registrar

Gasto”, y el sistema presenta el mensaje de grabacién exitosa..

ZAMBRAND ESCOBAR LUIS ALBERTO (ENT)
28-MAY-09 / LQ-003-012-0000729

Mro Factura / Nro Comprobante
123567

HEGISTRO DE GASTOS Y DEFOSITOS
EFECTIVO: $1860.99

El deposito se ha registrado
correctamentel!!

COMPROBANTE:
VALOR: 1850.99

Ment Cobranzas

Grafico 3.3.35 Gastos

Gréfico 3.

3.3.1.5 MENU PRINCIPAL- ANULAR ULTIMO RECIBO

3.36 Confirmacion

En el menu principal en la opcién Anular Ultimo Recibo, el sistema le permite al

usuario (entregador) poder anular el Ultimo recibo de cobro ingresado. Esta

anulacion no altera la secuencia del recibo. Para anulaciones de recibos de cobro,

se lo debe reportar de forma directa a los usuarios auditores mdéviles, el sistema

permite la blisqueda de los recibos de cobro por comprobante y nombre del cliente.

ZAMORANG ESCOBAR LUIS ALBERTO (ENT)
28-MAY-05 / L-003-012-0000729
COBRANZA
EFECTIVO: $1860.99

i Cobros Pendwenbes

28-MAY-09 / LQ-003-012-0000729

Buscar Recibos
Comprobante/Nombre Cliente

Buscar
PAGINA 1/1
1-1....1

ANULACION DE RECIBOS CON AUTORIZACION

RCC-003-001-0055903 / LOPEZ CATAGUA LUIS /

TOTAL: $4.04

1

Menti Cobranzas
Salir

Gréfico 3.3.37 Cobranzas

Gréfico 3.3.38 Anular recibo

El sistema, presenta los datos del pago de facturas y cobros totales, en efectivo y

total recibo.
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RCC-D03-001-0055903

30/05/2009 13:05:02

Chente: LOPEZ CATAGUA LUIS

10 Cliente: PTO090S

Direccidn: AV, 103 CALLE 112 DIAGONAL STARKIS
Nombre Com:PANADERLA ¥ TIENDA

Reforencia:

Fona: nd

RUTA:ID4E

PAGOS FACTURAS
NVE-003-012-0023133
EFECTIVO: $4.04
Total Cancelado: $4.04

Cobros Totales
EFECTIVO: $4.04
TOTAL RECIRO: $4.04

Anular Reciba
Eegresar
any n;

Gréfico 3.3.39 Consulta Recibos

3.3.1.6 MENU PRINCIPAL- CONSULTAR VALORES COBRADOS

En el mend principal en la opcion Consultar Valores Cobrados, el sistema le permite

al usuario (entregador) poder consultar los valores recaudados en el dia.

REYES MARTINEZ DARWIN ALONSO (ENT)
08-ABR-09 / LQ-002-042-0010449
COBRANZA

EFECTIVO: $0.00
1. Reqistro de Cobros Pendientes
2. Listado Facturas Liquidacién
2. Registro de Gastos y Depdsitos
4. Anular dltimo Recibo
s
6

. Consultar Valores Cobrados
. Registro Cobros - Todos los Clientes
7. Cumplimiento de Cobros

Lista L
Salir

EFECTIVO: $28.3
CHEQUES: $1.2
ENVASES: $.02
RETENCIONES: $1.09
N/C DEVOL.P: $.05
JOTAL : $30.66

DEPOSITOS : £25.30

GASTOS: 33
Ment Cobranzas
Lista LO

Salir

Gréfico 3.3.40 Cobranzas

REYES MARTINEZ DARWIN ALONSO (ENT)
08-ABR-09 / LQ-002-042-0010449
VALORES COBRADOS

Registrar Cobros Fin Dia

DEPOSITOS REGISTRADOS

Clic, en los links, de las formas de pago para ver el detalle de los cobros.

08-ABR-09 / LQ-002-042-0010449
RECIBOS CON REGISTROS DE PAGOS EN
EFECTIVO
Buscar Recibos
Comprobante/Nombre Cliente

Buscar
PAGINA 1/1
1-2...2
* RCC-002-003-0035057 / LEON PATRICIA /
TOTAL: §14.3

* RCC-002-003-0035056 / ROMERO MANZO
FLOR / TOTAL: $14

Mend Cobranzas
Salir

Gréafico 3.3.41 Valores Cobrados

RCC-D02-D03-0D035057
20/05/2009 16:08:18
Cliente: LEON PATRICLA
1D Chente: GYE23036

MNombra Com:
Refarencia
Fono: 2-792475
RUTA:211C

NVE-002-042-0132316
EFECTIVO: $14.3
Total Cancelado: $14.30

EFECTIVO: $14.3
TOTAL RECIBO: $14.30
Eegresar

Meny Cobransas

Gréfico 3.3.42 Listado Recibos

Direccidn: TENIENTE HUGD ORTIZ

FAGDS FACTURAS

Cobros Totales

Gréfico 3.3.43 Detalle Recibo



Opcion Registrar Cobros Fin Dia: Dentro de la opcién “Consultar Valores

Cobrados”, el sistema permite registrar los cobros

envases y retenciones.

Esta seguro que desea registrar los
pagos del fin del dia??
PAGOS QUE SERAN REGISTRADOS

CHEQUES: $1093.26
ENVASES: $116.12
RETENCIONES: $97.72

Registrar Pagos
ICancelar

Graéfico 3.3.44 Registro cobros

realizados en cheques,

3.3.1.7 MENU PRINCIPAL - REGISTRO COBROS - TODOS LOS CLIENTES

En el mend principal en la opcion Registro Cobros - Todos los Clientes, el sistema

permite el ingreso de las formas de pago para el registro de los cobros de cualquier

cliente que tenga una factura por cobrar.

El procedimiento es similar al explicado en la opcion: (3.3.4.1 MENU PRINCIPAL-
REGISTRO DE COBROS PENDIENTES en la sub-opcion (1.0pcion Registro Total
Facturas) (Ver desde la Grafico 3.3.5 y Grafico 3.3.6; Hasta la Grafico 3.3.18 y

Gréfico 3.3.19); en donde se busca al cliente, se identifica la factura o nota de venta

a ser pagada por el cliente y luego se ingresan los valores

BUSQUEDA DE CLIENTES FUERA DE RUTA

09-ABR-09 / LQ-002-042-0010467
EFECTIVO: $0.00

Ruta/Nombre/Id_Cliente
ana
Buscar
{e) 201A / ORD:20 / GYE17529 / CLI:LOPEZ
TOALA MARTANA/ NroFACT 1/ $42.33
201B / ORD:& / GYE13614 / CL1:GOMEZ
LASCANO SERGIO/ MroFACT 1/ $36.06
201E / ORD:54 / GYE02254 / CLI:ANDRADE
SANTANA OSWALDO ALBERTO/ NroFACT 1/
$46.86
201G / ORD:34 / GYE24989 / CLI:PAGUAY
JUANA/S NroFACT 2/ $213.84
(e) 201J / ORD:6 / GYE25050 / CLI:COBO:
VICUMA INES/ NroFACT 1/ $19.21
201L / ORD: / GYE12685 / CLI:REQUELME
ENCARNACION EMMA/ NroFACT 2/ $71.04

Grafico 3.3.45 Buscar Cliente

09-ABR-08 / LQ-003-043-0010467
COBROS FUERA DE RUTA

M Cliente: GYF13614

Cliante: GOMEZ LASCAND SERGIO

Nombre Com:DESPENSA ¥ PANADERLA GOMEZ

Direcciin: COLA, HUANCAVILCA MZ A 15 V5

Ref:

Fono: 437436

RUTA; 2018

FACT: 1 TOT: $36.06

1. Regetro Cobros

* NVE-002-042-0132008 ) 09-ABR-00 |
$36.06

2. Factura Entragada
2, Anylar Fagtera

4, Moo de no cobranza

Listado Factura
Meni Cobranza
Salir

Grafico 3.3.46 Cobranza fuera ruta
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3.3.1.8 MENU PRINCIPAL - CUMPLIMIENTO DE COBROS

Esta opcién permite consultar los cobros realizados referentes al LQ, el sistema
considera los montos totales, el total cobrado y el total entregado, junto con el
indicador cromatico. Ademas presenta un resumen del nimero de recibos, los

motivos de las facturas que no fueron entregadas (Cerrado, Sin Dinero, Anuladas).

ARTEAGA ESPINOZA WILSON ARIOSTO

(ENT)

30-MAY-09 / LQ-007-014-0000758
CUMPLIMIENTO DE COBROS

MONTO TOTAL: $26958.16

TOTAL COBRADO: $2539.67

TOTAL ENTREGADO: 5489.86

11.24%
Estado (# Recibos)
EFECTIVOS (58]
Motivo (# Facturas)
CERRADO (1)
SIN DINERO (8)
FACTURA ENTREGADA (9)
ANULADAS(O])

e

Menu Cobranzas
Salir

Grafico 3.3.47 Cumplimiento Cobranza

El sistema presenta un semaforo que representa el indicador cromatico para el

cumplimiento de cobranzas: verde, amarillo y rojo.

COLOR INDICADOR
‘ Rangos: 0-50%

Rangos: >50%-90%

Rangos: >90%

3.4 Disefio de pantallas y funcionalidad del aplicativo Gerencial

3.4.1 MENU PRINCIPAL

Una vez que el usuario (jefe-gerente), ha sido autentificado con acceso al sistema,

el aplicativo muestra el menu de consultas, que refiere a la Grafico 3.4.3:

129



MENU CONSULTAS
Cumplimiento de:
Preventa
Cobranzas

Gréafico 3.4.3 Menu Principal

3.4.1.1 MENU PRINCIPAL- PREVENTA

Dentro de la pantalla Menu Principal, se selecciona el link de Pre-Venta, el sistema
automaticamente detecta la informacion asignada al jefe, el link de opciones para
las ciudades de: Ambato, Cuenca, Guayaquil, Loja, Portoviejo, Quito y Santo

Domingo.

MENU CONSULTAS
Cumplimiento de Ventas

AMBATO
CUENCA
GUAYAQUIL
Loja
PORTOVIEIO
QUITO

SANTO DOMINGO

Gréfico 3.4.4 Seleccién agencia

El sistema presenta la informaciéon segln la agencia correspondiente al usuario
(jefe o gerente) que ha sido autentificado, con la seleccion del afio y del mes, para
la consulta de los datos que corresponden al total de visitas y total de clientes,

adicionalmente, se presenta un indicador cromatico para los cumplimientos.
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CUMPLIMIENTO VENTAS

Agencia: CUENCA
Afio

2009 »
Mes
JUNIO -

Consultar

Total Visitas: 2238
Total Clientes: 3399

32.92 %

Estado (# Pedidos)
Efectivas: 564

No Efectivas: 1674
Eliminadas: 8

Meni Consultas
Salir

Grafico 3.4.5 Cumplimiento Ventas

El valor de los porcentajes de cumplimiento con los rangos se indica en la

siguiente tabla.

COLOR INDICADOR

‘ Rangos: 0-50%

Rangos: >50%-90%

Rangos: >90%

Para conocer mas detalles del porcentaje, se da un clic en este valor y el sistema

despliega el listado de los supervisores que pertenecen a la agencia.

SELECCIOMNE UN SUPERYISOR
ligencia: CUENCA
MAYO - 2009

BREYES AGUIRRE EDGAR FERMANDO (SUPY

eny Consultas
[Ealir

Gréfico 3.4.6 Listado Supervisores
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Para conocer el cumplimiento en ventas de cada vendedor, se da un clic en el

cumplimiento de ventas del supervisor y el sistema lista a los vendedores

asignados.
CUMPLIMIENTO VENTAS
SELECCIONE UN PREVENDEDOR
lAgencia: CUENCA Agencia: CUENCA
MAvO - 2009 MAYO - 2009

FEYES 4GUIRRE EDGAR FERNANDOD (SUP)

Total visitas: 2742

fotal Clientes: 3398 ARIAS ROSERD JUAN PABLO {PRE)
AYILES LEON JUSN ESTEBAN {PRE)
40.35 %

""""" - YELEZ VELEZ DIEGOD FERNANDO (PRE)
Estado (# Pedidos)
Efectivas: 925 | [mm==e=ee-

Mo Efectivas: 1817 entl Consultas
Eliminadas: 10 Si“r

enu Consultas
alir

Gréfico .3.4.7 Cumplimiento Ventas Grafico 3.4.8 Listado Vendedores

Continuando con el mismo procedimiento, el sistema permite visualizar, el
cumplimiento de ventas del vendedor y poder consultar también el cumplimiento de

las Ultimas visitas realizadas.

CGUMPLIMIENTO YENTAS

ligencia: CUENCA
MAYO - 2009
IRIAS ROSERO JUAMN PABLO (PRE)

Total visitas: 900
Total Clientes: 1324

33.99 %
Cumplimiento Ultimas Yisitas

Estado (# Pedidos)
Efectivas: 332

Mo Efectivas: 568
Eliminadas: &

enu Consultas
[Ealir

Gréfico 3.4.9 Cumplimiento Ventas

Ingresando a la opcion del Cumplimiento de las Ultimas Visitas, el sistema lista a
los LQ o numeros de Liquidacién, ingresando a un LQ de la ruta, el sistema permite
visualizar el indicador cromatico y consultar el estado de los pedidos, efectivos, no

efectivos, pendientes.
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CONSULTAR PEDIDOS

Vendedor: AR1AS ROSERD JUAH PABLO L e s 1000242
Selecciune un LQ: ¥§:§\E\?;T;52:RI§S ROSERO JUAN PABLO
1051/ 24-0009  0-010-001-000034 s sy
IDSG j’ 22-JUN-DQ f LO_DID_DDI_DDDDESQ :Z:C;T;WA 12:52 Cliente: QUINTUNA JOSE
.......... 68.63 %

Renresar

. Estado (# Pedidos)
Sa“r NO EFECTIVOS (27)
EFECTIVOS (9)

Grafico 3.4.10 Seleccion LQ Gréfico 3.4.11 Cumplimiento Ruta

3.4.1.1.1 OPCION CONSULTAR PEDIDOS

Esta opcion permite consultar las transacciones realizadas en el dia para: pedidos

no efectivos, pedidos efectivos y pedidos anulados.

CONSULTAR PEDIDOS

1051 / 25-JUN-09 / LQ-010-001-0000242
Cumplimiento Ruta

Vendedor: ARIAS ROSERQ JUAN PABLO
Total Visitas: 35
Total Clientes Ruta: 51
Hora Inicio: 08:09 Cliente: TAMAYO JUAN
Hora Fin: 12:52 Cliente: QUINTURA JOSE
NARCISA

68.63 %

Estado (# Pedidos)
NQ EFECTIVOS (27)
EFECTIVOS (9)

Regresar
Salir

Gréfico 3.4.12 Cumplimiento Ruta

En esta interfaz se puede visualizar:

e El nimero Total de Visitas Realizadas y el Total de Clientes que se
encuentran en la Ruta.

e La hora inicio del primer pedido y el nombre del cliente; la hora fin del Gltimo
pedido registrado y el nombre del cliente.

e El acumulado total en ddlares de la preventa realizada.

e De acuerdo al cumplimiento de la ruta, nos presenta un seméaforo que

representa el indicador: verde, amatrillo y rojo.
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COLOR INDICADOR
‘ Rangos: 0-50%

Rangos: >50%-90%

Rangos: >90%

3.4.1.1.2 PEDIDOS EFECTIVOS

Se tiene un pedido efectivo cuando, el pedido se envio y se grabé de forma correcta

desde el celular hasta la Base de Datos de la Comercializadora.

El usuario puede ingresar a esta opcion, buscar al cliente que tiene el pedido
efectivo y luego consultar los datos que se han enviado. Cabe mencionar que en

esta parte de la interfaz ya no se puede realizar modificaciones en el pedido.

PEDIDOS EFECTIVOS

218F / 11-ABR-09 / LQ-002-042-0010468
Nombre/RUC/CT

Buscar
002-042-0195019/PALACIOS MATA LUIS//18;

Corsultar Podidos

1on Pedidas

Salic

PEDIDO EFECTIVO
25 Jun 2009 11:09:02
LQ-010-001-0000242
Cédigo: CUE15830
Cliente: CRIOLLO AYALA MIRIAN
Direccién: GUAPONDELIG Y CACIQUE CATEMU

Cartera: $ 0
Saldo Vencido: $ 0
Num. Facturas: 0
Precio: MINORISTA
Politica: 0%-PREVENTA CONTADO 0%
Dscto: 0.00%

Items Agregados (1)
Producto -- Cant (U) $Total

1. ENCENDEDOR BIC MINI---1 (CAJA) 4.88

Grafico 3.4.13 Listado LQ

SubTotal: $ 4.88
Dscto: $ 0.00

IVA: $ 0.59

Total: $ 5.47

Obs. Pedido
PEDIDO DE CLIENTES
Regrasar

Gréfico 3.4.14 Consulta Pedidos
3.4.1.1.3 PEDIDOS ANULADOS
Se tiene un pedido anulado cuando, el pedido se envio a la Comercializadora y por
algin motivo el pedido necesita ser anulado. El usuario puede ingresar a esta

opcidn, buscar al cliente que tiene el pedido anulado y consultar los datos que se

han enviado.
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PEDIDOS ANULADOS

Nombre/RUC/CT

218F / 11-ABR-09 / LQ-002-042-0010468

Buscar
002:042- 01950 15/VELASCO RODA SILVINA/ 15:45
Consultar Pedidos

Mand Ges Pedidos

Mo Preventa

Salir

Gréfico 3.4.15 Listado Pedidos

Gréfico 3.4.16 Consulta Pedidos

3.4.1.2 MENU PRINCIPAL- COBRANZAS

PEDIDO EFECTIVO
25 Jun 2009 11:09:02
LQ-010-001-0000242
Cédigo: CUE15830
Cliente: CRIOLLO AYALA MIRIAN
Direccién: GUAPONDELIG Y CACIQUE CATEMU

Cartera: $ 0
Saldo Vencido: $ 0
Num. Facturas: 0
Precio: MINORISTA
Politica: 0%-PREVENTA CONTADO 0%
Dscto: 0.00%
Items Agregados (1)
Producto -- Cant (U) $Total

1. ENCENDEDOR BIC MINI---1 (CAJA) 4.88

SubTotal: $ 4.88
Dscto: $ 0.00

IVA: $ 0.59

Total: $ 5.47

Obs. Pedido
PEDIDO DE CLIENTES
Regresar

Salir

Dentro de la pantalla Menu Principal, se selecciona el link de Cobranzas, el sistema

automaticamente presenta la informacién referente al total de los cobros realizados

en efectivo, cheques, envases, retenciones, notas de crédito por devoluciones los

cobros no realizados, facturas anuladas y la cartera acumulada.

CUMPLIMIENTO DE COBROS

Agencia: AMBATO
Afio

2009 x

Mes

JUNIO v
Consultar
Agencia: AMBATO
JUNIO 2009

TOTAL: $207,160.10
COBRADO: $67,638.00

32.65%
COBROS REALIZADOS
EFECTIVO: $42,467.76
CHEQUES: $24,045.94
ENVASES: $382.45
RETENCIONES : 548.77
N/C DEVOL.PR: $693.08
COBROS NO REALIZADOS

FACT_ANU( 329 ) : $15,986.75
CARTERA_ACUM: $123,535.35

Mend Consultas
Salir

Grafico 3.4.17 Cumplimiento Cobros
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El sistema permite dar un clic en el porcentaje, y poder seleccionar a un supervisor.

SELECCIONE UN SUPERVISOR fgencin: AMBATO
Agencia: AMBATO ACOSTA FONSECA JOSE LUIS (SUP)
JUINIO - 2009 TOTAL: $15,055.91

COBRADO: $7,450.23

ACOSTA FONSECA JOSE LUIS (SUP)

49.48%
SANCHEZ NAVARRETE WILSON GUIDO (SUP) COBROS REALIZADOS
_________ EFECTIVO: $6,522.48
Menu Consultas CHEQUES: $578.27

Salir ENVASES: $42.13
RETEMNCIONES : $13.67
N/C DEVOL.PR: $293.68
COBROS NO REALIZADOS
FACT_ANU( 115 ) : $2,959.33
L . . CARTERA_ACUM: $4,646.25
Grafico 3.4.18 Listado Supervisores |-

Menu Consultas
Salir

Grafico 3.4.19 Consulta Cumplimiento

Para conocer mas informacion referente al cumplimiento de los entregadores, se
procede a dar un clic, en el porcentaje de cumplimiento. El sistema lista a los
entregadores asignados y con un clic en el nombre, se puede visualizar la

informacion del cumplimiento de cartera.

Agencia: AMBATO

SELECCIONE UN ENTREGADOR JSLLJJIL'éIAO'I'—OZAﬂ?JgISA MARCO ANTONIO (ENT,
Agencia: AMBATO el $13365_76 (ENT)
JUINIO - 2009 COBRADO: $7,361.80

49.52%
COBROS REALIZADOS
SULCA TOAQUISA MARCO ANTONIO (ENT) EFECTIVO: $6,431.94

CHEQUES: $578.27
ENVASES: $42.12

Men Consultas RETENCIONES : $15.78

sl N/C DEVOL.PR: $293.68
EELS COBROS NO REALIZADOS
FACT_ANU{ 115 ) : $2,059.23
CARTERA_ACUM: $4,544.63

Menu Consultas
Salir

Grafico 3.4.20 Listado Entregador  Gréfico 3.4.21 Consulta Cumplimiento

Si el usuario, desea conocer mas informacion por LQ, el sistema presenta la lista.

SELECCIONE UNA LIQUIDACION SULCA
TOAQUISA MARCO ANTONIO (ENT)

Agencia: AMBATO

JUINIO - 2009

20-JUN-08 / LO-009-008-0003154
22-JUN-09 / LO-009-008-000315:
23-JUN-09 / L.Q-009-008-0003159
23-JUN-09 / LO-009-008-000316
24-JUN-08 / 1LO-009-008-000316
24-JUN-09 / L.QO-009-008-00023166
25-JUN-09 / LO-009-008-0002168
25-JUN-08 / LO-009-008-0003171

Menu Consultas
Salir

Grafico 3.4.22 Listado Liquidacion
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Seleccionamos la fecha del LQ, el sistema presenta la informacién de los

cumplimientos.

SULCA TOAQUISA MARCO ANTONIO (ENT)

20-JUN-09 / LQ-009-008-0002154
CUMPLIMIENTO DE COBROS

MOMNTO TOTAL: $2712.81

[TOTAL coBRADO: $278.22

[TOTAL ENTREGADO: $373.70

24.04%
COBROS
EFECTIVO: S$268.65
ENVASES: $9.68
Estado (# Recibos)
EFECTIVOS (15)
Motivo (# Facturas)
CERRADO (23
SIN DINERO (3]
EACTURA ENTREGADA {2}
A AS(5)

Menu Consultas
Salir

Gréfico 3.4.23 Consulta Cumplimiento

Resumen

En este capitulo se pudo observar el disefio del aplicativo, disefio a nivel de
interfaces ya que el nivel estructural y base de datos es de exclusiva

responsabilidad de la empresa desarrolladora de software.

Se procedio al analisis de cada una de las interfaces que intervienen en el sistema,
con su respectiva documentacién y explicacion para que el equipo de

desarrolladores maneje un objetivo claro de lo que se requiere en el sistema.

En este disefio, intervino todo el personal involucrado en el proyecto, desde las
gerencias hasta los usuarios en si, esto con la finalidad de obtener los resultados
esperados tanto de los niveles directivos como un ambiente amigable de los niveles

operativos.

De igual forma, contempla la manera en la que se realizo el seguimiento y el control
de los avances, las actas de las reuniones mantenidas y sus observaciones,
dejando documentado los avances y los controles del proyecto, sus demoras y

correctivos respectivos.
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CAPITULO IV

DESARROLLO

Introduccién

Este capitulo explica las principales vistas y paquetes que sirvieron como integrador
entre el aplicativo movil y el ERP de la Comercializadora, con el fin de entender el
motor de esta integracion y su relacidn entre los dos sistemas, el detalle de todas
las vistas, procedimientos, funciones y paquetes que se desarrollaron en este

integrador se describen en el Anexo C.

La instalacion del aplicativo corri6 exclusivamente a cargo de la empresa
desarrolladora por lo que no forma parte en el analisis y observaciones de este

capitulo.

4.1 Antecedentes

El ERP de la comercializadora esta basado en tecnologia Oracle, desde su base de
datos hasta sus interfaces, el aplicativo moévil tiene como base de datos de su
aplicativo SQL Server, por lo cual era necesario crear un integrador, el cual va a
servir de vinculo entre las dos bases de datos, compartiendo informacion y

actualizando sus registros.

Para esto se construyo un paquete que contiene las funciones y procedimientos de
actualizacion en la base de datos de la comercializadora y una serie de vistas para
la extraccién de la informacion de esta base de datos y compartirla con el aplicativo

movil.
4.2 Desarrollo del paquete integrador.
Para el desarrollo del paquete integrador, se realizo un estudio de las principales

tablas del sistema, cuales tendrian afeccibn en procedimientos de insercion,

actualizacién o solamente consulta.
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Una vez identificadas las tablas a las que tendria acceso el aplicativo movil, se
procedi6 a dar los permisos respectivos para que el sistema pueda realizar su tarea

respectiva.

Con los permisos asignados, se desarrollo un paquete de base de datos llamado
ast_sellermovil, el cual cuenta con todos los procesos y funciones que permiten la
interaccion entre el aplicativo movil y el ERP. Dentro de este paquete estan las
inserciones, actualizaciones y eliminaciones que este aplicativo realiza en la base

de datos Oracle.

Para el desarrollo de este paquete, se identifico la documentacién que debe ir
dentro de cada procedimiento o funcion, con la finalidad de que estos sean
claramente identificados y comprendidos, la informaciéon minima que debe contener

los procedimientos o funciones son las siguientes:

e Breve descripcion del procedimiento o funcion.
e Tablas Principales a las que afecta.
o Parametros de entrada.

e Parametros de salida.

Por ejemplo, el procedimiento sp_movil_InsertCabeceraPedido inserta la cabecera
del pedido tomado en los dispositivos méviles, afectando las tablas CCOMPROBA y
CCOMFAC, tablas del ERP; el procedimiento sp_movil_InsertDetallePedido inserta
el detalle del pedido, afectando la tabla DFACTURA.

Una vez desarrollado el paquete, este paso a las pruebas de integridad, se
realizaron pruebas tanto a nivel de procedimientos como del aplicativo en conjunto
para garantizar que la informacién sea confiable y que la integracion sea horizontal

entre todos los modulos del sistema.

4.3 Desarrollo de las vistas para extraccion de informacién

De igual forma se desarrollo la extraccion de la informacion de la base de datos
Oracle hacia el aplicativo mavil, la cual se realizo basicamente a través de vistas;

para el desarrollo de las vistas se procedié de igual manera que en el desarrollo del
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paquete integrador, es decir, se identificaron las tablas relacionadas y que no

estuvieron en el proceso de desarrollo del paquete.

Se asignaron permisos de lectura a las tablas identificadas, procediendo al
desarrollo de las vistas, en el desarrollo de estas vistas se tuvo especial cuidado en
no generar muchos recursos del servidor, ya que al tener un numero alto de

usuarios accediendo a la informacion, este puede ser un cuello de botella.

Para esto, se analizo el plan de accion que realiza Oracle en cada consulta,
modificando tanto las vistas, como ciertos parametros de la base de datos para

obtener resultados favorables en dichas consultas.

Para la afinacion completa del integrador, se necesito la ayuda de un experto en la
base de datos, quien, realizo el analisis de indices y parametros de la base de

datos, mejorando considerablemente el rendimiento del sistema.

Resumen

El desarrollo de un integrador entre dos bases de datos debe tener especial
cuidado, ya que en el proceso podemos almacenar o entregar informacién errénea,
corrupta o incompleta, de ahi que el proceso tiene que ser analizado, probado y

depurado antes de que el software salga a produccién.
La integracion entre la base de datos Oracle y la base de datos SQL Server se la

realizo a través de un ODBC nativo para esta conexion, lo cual garantiza que no

exista demora por la comunicacién entre las bases de datos.
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CAPITULO V

PLAN DE CONTINGENCIAS Y SEGURIDADES

Introduccién

Este capitulo hace referencia a las medidas que se tomaron para minimizar las
contingencias que este aplicativo pueda dar en su puesta en marcha y operatividad,
contempla desde la redundancia en servidores hasta las seguridades de la
informacion. Asi mismo se planea la politica de respaldos que se requieren para

una optima operatividad del aplicativo.

5.1 Contingencia en comunicaciones.

5.1.1 Antecedentes

Cada dia las comunicaciones en nuestro pais son mas eficientes y mas
economicas. Los problemas e inconvenientes que teniamos hace 5 afios, con
comunicaciones muy inestables, de alto costo y bajo ancho de banda,
practicamente se han minimizado, al punto de poseer comunicaciones 100%

operativas.

Ahora, si bien es cierto que dichas comunicaciones han mejorado notablemente,
también es cierto que en algin momento podemos tener caidas de enlaces por falla
en el proveedor. Esto puede deberse a accidentes y cortes el medio de

comunicacion.

Esto nos lleva a prever este inconveniente y la mejor solucion que se tomo es
aprovechar los bajos costos de los enlaces y tener redundancia en estos con

distintos proveedores.
5.1.2 Plan de accion
El sistema trabaja con una banda ancha de Internet de 512K con compresién 1:1

para todo el pais y radio en la dltima milla. Se contrato un canal exclusivo para este
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aplicativo distinto al que la organizacion posee para su internet interno, correo, etc.

al igual que de distinto proveedor y distinta la ultima milla.

La empresa cuenta con un enlace de banda ancha de 1024K para su operacion y
con fibra optica en la ultima milla. Cuando existe inconvenientes en el servicio de
Internet del aplicativo movil, se redirecciona el servicio al Internet de la organizacién
hasta que se solvente el inconveniente. Con ello se garantiza que si existe una
caida en el servicio el tiempo de recuperacion serd no mayor a 5 minutos, tiempo
gue toma el realizar la redireccion del puerto de entrada del aplicativo al otro

servidor.

Si bien esta solucion aparentemente genera mas costo, es mas segura, ya que al
tener a la fuerza de ventas en atencién directa con el cliente, la organizacién no se
puede dar el lujo de no brindar el servicio adecuado, también se evita la saturacion

del Internet de la organizacion optimizando los recursos y mejorando el desempefio.

5.2 Contingencia en dispositivos méviles.

5.2.1 Antecedentes

La constante inseguridad que presenta nuestro Pais, donde los indices
delincuenciales cada dia crecen mas y en especial las zonas en la que la
comercializadora tiene su campo de accidn, hacen que se tenga previsto un plan de
contingencias para el suceso de siniestros, los cuales deberian ser mitigados al
maximo con el objetivo de precautelar tanto la seguridad de la informacién y lo mas

importante, la seguridad fisica de las personas.

5.2.2 Identificacion de riesgos

Se han identificado basicamente dos tipos de riesgos en los dispositivos maviles: el
primer riesgo es el de los siniestros. Estos pueden ser realizados por terceras
personas a través de asaltos que sufra la fuerza de ventas y plenamente justificada
por los indices delictivos en los que vivimos, pero también puede darse siniestros

por falta de fidelidad del empleado.
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El segundo riesgo que podemos encontrar es el riego por dafio o averia de los
dispositivos moviles, este ya sea por el uso del dispositivo o por el mal manejo del

personal que opera dichas herramientas.

5.2.3 Acciones preventivas.

De los riesgos identificados se realizo un andlisis para identificar las
responsabilidades y ver si el riesgo es aceptado por la empresa, es transferido o es

prevenido a la medida de lo posible.

La primera accion que se tomo es adquirir celulares de gama baja, muy poco
[lamativos y cuyo costo no exceda los 150 délares. Con esto se pretende desalentar
a la delincuencia y al mismo personal en realizar actos delictivos contra los activos

de la organizacion.

Como segunda accién preventiva se les otorgo de tableros de trabajo para
anotaciones, tableros que cuentan con un compartimiento para llevar escondido el

celular y que no sea facilmente visible por los delincuentes.

La tercera medida preventiva se identificaron zonas y horarios en los cuales la
fuerza de ventas podra no ingresar la informacion en linea, realizandola apenas
estén en algln lugar con mayor seguridad, con esto no se pierde el control y el
seguimiento en los celulares, pero en lugares y horas muy puntuales se tiene

identificado que no se registrara informacion.

Con estos puntos se trata de prevenir el nivel de siniestralidad que se pueda tener

de terceras personas contra los activos de la empresa.

5.2.4 Acciones correctivas.

Una vez armada la estrategia preventiva se procedid a realizara un plan de

acciones correctivas las cuales consta de los siguientes puntos.

143



5.2.4.1 Evaluacion del riesgo

Se genero un contrato con la empresa aseguradora para transferir el riesgo en caso
de existir siniestros, dentro de este proceso se puede evidenciar que al ser
facilmente recuperable los dineros por la empresa aseguradora, los vendedores
podrian cometer actos de infidelidad y realizar auto robos por lo que la direccion

decidié no comunicar a la fuerza de ventas de la existencia del seguro.

Una vez que exista el siniestro se analizara el perfil del empleado, los hechos
descritos, la denuncia respectiva, el informe tanto del supervisor como del jefe de
ventas y el numero de ocurrencias para determinar si el mismo es reportado a la
compafia de seguros o descontado al vendedor. Si bien el vendedor puede
argumentar que el siniestro fue realizado en el cumplimiento de sus funciones,
también es cierto que la empresa les esta dotando de una herramienta de trabajo y

esta debe ser cuidada y conservada para su posterior devolucién.

En el tema de dafios, desperfectos o deterioros los dispositivos se los enviara a
Cuenca para la revision en los puntos de servicio técnicos autorizados.
Dependiendo del informe del servicio técnico se aceptara el riesgo o sera asumido
por el empleado. Al igual que en punto anterior, el empleado debe velar por los

activos de la empresa y mantenerlos en buen estado.

Con estas medidas se pretende reducir los costos por riesgos que pueda tener la
empresa, pero esto no justifica que el sistema debe seguir operativo mientras se
analizan y se dan soluciones a cada uno de los inconvenientes que se vayan
presentando, de ahi que al existir alguno de los inconvenientes citados o exista

perdida del enlace se procedera de la siguiente manera:

5.2.4.2 Plan de accién

Cada agencia debe tener un numero de celulares de backup, este nimero sera de
2 en agencias con mas de 10 celulares y 1 para aquellas con menos de 10
celulares, cabe indicar que el supervisor también puede realizar la ruta con su
celular en caso de que este numero resulte reducido por un alto nimero de

siniestros consecutivos.
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El personal de ventas debe salir siempre con su documentacién manual, en caso de
existir un siniestro o perdida del enlaces o estar en lugares peligrosos, la
informacién se la tomara manualmente para luego redigitarla. En caso de no contar
con el dispositivo movil en el mismo dia, el personal administrativo debe realizar

esta tarea hasta que cuente con el mismo.

Cuando existe dafio en el chip o robo del dispositivo, se procedera a la compra de
un nuevo chip, dinero tomado de caja chica. Luego del analisis que se realice al
evento suscitado, se determinara si ese valor se cobra al empleado o si es

aceptado por la empresa.

De esta manera no se paraliza mas de un dia el ingreso de informacién en el
sistema de ventas moviles, ya que el chip serd entregado al vendedor en el
transcurso del dia y si es con robo del dispositivo se le entregara con el dispositivo

de backup hasta que se analice y solucione el inconveniente.

Si el celular es robado se procede a comprarlo maximo en 2 dias habiles, esto lo
realiza Unicamente en la Matriz y se procede a su envio inmediato. El costo de este
nuevo dispositivo se lo cargara dependiendo del analisis que se lo realice, pudiendo

ser reportado al seguro o asumido por el empleado o por la comercializadora.

En caso de dafio se debera esperar el informe de servicio técnico, teniendo en
cuenta que este no debe ser mayor a 2 dias habiles, de igual forma que en el punto
anterior el costo de la revision, reparacién o adquisicion de un dispositivo nuevo se
lo analizara y se determinara quien asume el costo, si lo asume la empresa, el

empleado o se lo pasa a la aseguradora.

De esta forma se trata de reducir los tiempos fuera del sistema movil, dar
operatividad a las acciones tanto del personal de ventas como del area
administrativa y sobre todo identificar y definir las responsabilidades ante cada
accion. Es importante encontrar un punto de equilibrio entre los valores aceptados
por la empresa y los que deben ser aceptados por los empleados por mal uso,
descuidos o negligencias.
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5.3 Contingencia en servidores.

5.3.1 Antecedentes

El aplicativo movil necesita de una alta disponibilidad y esto implica que los
servidores tienen que tener la operatividad necesaria para garantizar un time up
(Tiempo operativo) excelente dentro de los presupuestos que maneja la

organizacion.

5.3.2 Plan de accién

Tomando en consideracion los antecedentes, se procedié a la adquisicion de un
servidor nuevo para el aplicativo movil, este servidor cuenta con fuentes de poder
redundante, 4 discos hot swap en parejas de raid 1, dos ventiladores y una garantia
y soporte técnico del distribuidor para en caso de contingencia poder reemplazar las

partes y piezas en un periodo no mayor a 24 horas.

Adicional a este servidor se reemplazo un servidor de terminal services (servidor de
terminales) de la organizacién para darle mas capacidad de procesamiento a los
clientes internos, el servidor reemplazado se le configuro como un servidor de stand
by (Servidor en tiempo de espera) el cual, en caso de existir inconvenientes que
tome su recuperacién un tiempo mayor a 12 horas entraria a procesar la
informacion, si bien seria mas lento el procesamiento, se espera que la correccion

del servidor no supere las 72 horas.

Por el alto costo del proyecto y haciendo una apreciacion tanto de la parte
comercial como de la parte administrativa, no es necesario adquirir dos servidores
de iguales caracteristicas para prevenir completamente una eventualidad, ya que el
personal de ventas en caso de no tener sistema en los dispositivos moviles por la
causa descrita o alguna de las anteriores, registraria la informacién manualmente
en las hojas de pedido pre impresas para entregarlas en las oficinas al personal

administrativo, el cual lo digitalizaria, tal como se lo viene realizando hoy en dia.

En caso de existir un dafio mayor en el servidor este tardaria 72 horas en ser
reparado por el distribuidor, este tiempo se lo supliria manualmente y con el

servidor de backup (respaldo), manteniendo las operaciones de la empresa y sobre
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todo, sin dejar de realizar las tareas de ventas y cobranzas, las cuales son las
principales actividades de la organizacion, las cuales deben ser soportadas por una

herramienta mas no detenidas por la misma.

5.4 Seguridad de la Informacion.

5.4.1 Antecedentes

La informacién viajara a través de una red privada con enlaces dedicados con
compresion 1:1, los mismos que el proveedor brindara la debida encriptaciéon de la

informacion.

El WAP Server (Servidor de protocolo de aplicaciones inalambricas) se conectara
via Protocolo TCP/IP (Protocolo de Control de Transmision/Protocolo de Internet) a
los servidores de validacion y seguridad del Proveedor y este a su vez al
GATEWAY (puerta de enlace) de Internet mdvil del proveedor de servicios
Celulares, SellerMévil obtendra el MIN (Numero de Identificacion Celular)
permitiendo el acceso s6lo a aquellos dispositivos méviles que posean la Licencia
de Uso del aplicativo mévil y restringiendo su acceso a los dispositivos moéviles que

no posean la Licencia de Uso de SellerMovil.

5.4.2 Plan de accién

Se firma conjuntamente con el contrato una clausula de confidencialidad de la
informacién entre la comercializadora, la empresa desarrolladora del software y
cada uno de los miembros del equipo que estara a cargo del proceso de desarrollo,
implementacién y soporte de la solucidon. Esto, con el fin de precautelar la

seguridad de la informacion y el posible mal uso del mismo.

El esquema de transmisién de datos como muestra el Grafico interactia entre el
ERP del cliente indistintamente de la base de datos que este tenga, en este caso es
la bases de datos Oracle, la cual a través de un conector de base datos, genera la
comunicacion y traslado de la informacién entre el aplicativo mévil y el ERP.

Una vez procesada la informacion en el aplicativo movil y validado su MIN este es
publicado en el WAP Server y filtrado a través de un Firewall (Corta fuegos) el cual
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provee seguridad y las reglas necesarias para la comunicacion a través de la nube

de Internet a los dispositivos moviles, pudiendo estos estar en cualquiera de las

operadoras existentes.
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En este capitulo se desarrollaron los planes de contingencia para la continuidad del

negocio, utilizando una herramienta de ventas mdviles como apoyo a la gestion,

teniendo en cuenta que existen riesgos por distintos factores como las conexiones,

los dispositivos, los servidores y la seguridad de la informacion en si.

Estos planes de contingencia estan orientados a mantener la operatividad y giro del

negocio, el cual es vender y cobrar independientemente de la herramienta que se

utilice, y enfocados en un presupuesto que me permita generar valor a la

organizacioén y a los clientes.
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CAPITULO VI

IMPLEMENTACION

Introduccién

Este capitulo explica la forma en la que se realizo la implementacion del sistema de
ventas moviles en la comercializadora, partiendo desde la planificacion, el proceso
para reducir la resistencia al cambio tanto de la fuerza de ventas como del personal
administrativo, el plan piloto, en que consistio y que resultados tuvo hasta llegar a la
implementacién del aplicativo a nivel nacional con todos sus actores y el

seguimiento al nuevo sistema para verificar su buen funcionamiento.

6.1 Plan de reduccion del estrés al cambio.

Todo cambio genera resistencia, muchas veces innecesaria, otras veces por una
mala comunicacion de los objetivos de los proyectos o simplemente por rumores

mal fundados que se dan dentro de las organizaciones.

Ante esto el principal objetivo luego de tener el aplicativo listo y realizar las pruebas
respectivas, era reducir esta resistencia al cambio, resistencia en la cual se
identificaron los principales temores dentro del personal los cuales constaban

basicamente de:

e El aplicativo no es el apropiado para la organizacion.

e Se va a prescindir del personal en vista de que ya no van a realizar sus
tareas diarias.

e Los celulares son de ultima tecnologia generando un riesgo la integridad del
personal.

e Cada que exista un siniestro va a ser cargado al responsable afectando sus
intereses.

e Es mas complicado el trabajo en campo con esta herramienta, mas facil es
realizarlo a mano.

e EI personal de ventas tiene que dedicarse a vender y el personal

administrativo a ingresar la informacion.
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¢ Nos estan midiendo en todo momento, tienen pretexto para sacarnos de la

empresa por no visitar un cliente.

Al analizar los comentarios y miedos que tenian los actores del sistema, se decidié
conjuntamente con la empresa desarrolladora del software que en el proceso de
induccién se dedique la primera parte a charlas motivacionales, juegos de trabajo
en equipo y un trabajo de apertura de la mente a través de ejemplos y cambios que
han dado otras empresas al adoptar nuevas tecnologias y sus beneficios. La
empresa desarrolladora del software, a mas del desarrollo de software cuenta con
un equipo de Team Builder (Construcciéon de Equipos) con mucha experiencia en

este tema y fue la encargada de esta tarea.

Lo segundo, era que la gente se sienta valorada. El nivel cultural de la fuerza de
ventas y personal administrativo es bajo, por lo tanto, se tomo la decisién de que las
capacitaciones no sean como tradicionalmente se las realiza, es decir, en las
oficinas o en aulas de capacitaciéon. Dichas capacitaciones se las realizo en salas
de eventos de hoteles importantes, con un riesgo concebido de que podia generar
rechazo en algunas personas por su propia cultura, pero se trato de generar un
ambiente diferente, que sientan que la empresa valora al personal y que el proyecto

es importante.

Cabe mencionar que estas dos practicas nunca fueron realizadas en ocasiones
anteriores dentro de la comercializadora, por lo que, los resultados eran bastante
inesperados. Se contaba con la experiencia del equipo de Team Builder y con las
ideas del departamento de Recursos Humanos para generar el mejor clima laboral

para estas capacitaciones.

Una vez realizadas las charlas motivacionales y el almuerzo, se procedié a explicar
los verdaderos objetivos del proyecto, los alcances y limitaciones del mismo, las
expectativas de la empresa, tanto en el sistema como en el personal. La firmeza en
el apoyo al nuevo sistema y el compromiso que todo el personal debe tener para
sacar adelante el proyecto, haciéndoles notar que el proyecto era de ellos y para
ellos, y, que la fuerza de ventas fue quien disefio el sistema, colaboro en las

pruebas y aprob6 los cambios.
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Los resultados de esta estrategia se notaron no solamente en el empoderamiento
del sistema, también se notaron en la actitud de la gente, en su trabajo diario. Fue
un motivante muy fuerte que genero un compromiso hacia el nuevo proyecto y
hacia su trabajo cotidiano. Las ventas subieron, al igual que el nivel de cobranzas.

A raiz de esta practica, la empresa realiza una vez al afio un taller con equipos
motivacionales que agregan valor y sentido de compromiso, tanto de la

organizacion a sus empleados como de los empleados a su organizacion.

6.2 Implementacion Piloto.

Realizado el taller de capacitacion y logrando reducir el miedo al cambio, se
procedi6 a la implementacidn piloto del sistema. Para esto se escogi6 la cuidad de
Quito,! agencia en la que existen 2 equipos de pre ventas; se escogié a un equipo

de pre venta, el cual estaba conformado por:

e 1 Jefe de Ventas
e 1 Supervisor

o 1 Entregador

e 5 Pre vendedores
o 1 Jefe de Agencia

e 1 Asistente Administrativo

El equipo escogido fue aquel que proporciono su ayuda durante el proceso de
disefio, desarrollo y pruebas del aplicativo. De esta forma la mayoria de los
miembros ya estaban familiarizados con el sistema, su funcionalidad y su
operatividad. La decision de que este equipo sea el que genere el piloto es por la
experiencia en el sistema y su pronta adaptacion al mismo, generando confianza al

resto de la organizacidn y evitando rumores o inconvenientes.

De igual forma, era un equipo con el personal completo para realizar todo el
proceso y con el numero justo de personas para brindar el soporte en campo, tanto

del personal de sistemas de la comercializadora, como del personal de la empresa

1 (Cabe mencionar que el plan de reduccién de estrés al cambio se lo realizo en cada agencia previo al arranque del sistema, en

este nivel inicamente se lo realizo en la agencia de Quito)

151



desarrolladora. Cada actor estaba acompafiado por una persona de sistemas que le

ayudaria en caso de inconvenientes y asi corregirlos de la mejor manera.

El acompafiamiento a la fuerza de ventas se lo realizo durante el primer dia,
afianzando la capacitacion recibida, dando el debido soporte para que las
operaciones sean transparentes. Al siguiente dia, el seguimiento y el soporte se lo
realizo Gnicamente desde la oficina, poniendo especial seguimiento al personal con

mayor edad, a quienes les tomo un poco mas de tiempo adaptarse al sistema.

6.3 Interpretacion y evaluacion de los resultados.

Luego de una semana de lanzado el plan piloto, se realizo la interpretacion y la
evaluacion de los resultados obtenidos. Se identifico que al momento del arranque
existieron pequefios desajustes en el sistema, los cuales fueron corregidos en el
transcurso de esos dias, también se identificaron mejoras en el proceso para agilitar
la transaccionalidad, el cual no afectaba el cronograma de implementaciones ya

establecido.

Se decidio, por lo tanto, realizar la implementacién total de la agencia Quito, con el
grupo de pre venta que estaba pendiente, paralelamente, el equipo de desarrollo

realizaba las adecuaciones que mejoren la operatividad del aplicativo.

Existieron fallas en la sefial de la operadora celular, la misma que fue tratada con
los personeros de la operadora y corregida casi de forma inmediata. Se
identificaron lugares con poca o ninguna sefial, los cuales fueron marcados para

realizar un seguimiento efectivo de las operaciones.

El proceso de estabilizaciéon del aplicativo en la ciudad de Quito se lo realizo en 15
dias, tiempo en el cual, el personal estaba completamente adaptado al nuevo
sistema, la operadora celular habia corregido los problemas de versiones de la
plataforma WAP vy la instalada en algunos de los celulares y la empresa
desarrolladora habia terminado la adaptacion de los nuevos requerimientos

surgidos una vez que se puso en marcha la aplicacion.
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El departamento de sistemas de la comercializadora tenia claro el rol que tenia que
desempeiiar, realizaron ajustes en su base de datos para equilibrar el balanceo de
carga ante la inclusion de practicamente el doble de usuarios de los que venia

operando.

Con todo esto, se dio por terminado el piloto realizado en Quito con excelentes
resultados. Al cabo de 3 semanas de afinamientos, estabilizaciones y reuniones
para mejorar factores que podian poner en riesgo la implementacion a nivel pais del

aplicativo de ventas moviles.

6.4 Analisis general de los resultados obtenidos.

Luego de un mes de trabajo del aplicativo movil se realizo un analisis y una
comparacion del sistema actual al nuevo sistema y su presentacion a la direccion

para la aprobacién de la implementacion a nivel nacional.

Se presentaron los problemas surgidos en el arranque, asi como la solucion que se
dio a cada uno de ellos y los tiempos de estos. Se presento el informe del
seguimiento a la fuerza de ventas, sus tiempos GAP (Tiempo Muerto, Tiempo
Retraso) y la manera de cémo se puede realizar una supervision efectiva sin tener
gue estar en el campo, lo que genera ahorro de recursos tanto monetarios como

humanos.

Se incrementaron las ventas un 5%, producto del seguimiento que se realizaba a la
fuerza de ventas y del taller motivacional que se incluia dentro de las

capacitaciones.

El personal estaba totalmente adaptado al nuevo sistema, tanto es asi que cuando
se le retiro el dispositivo a uno de los vendedores por mas de dos dias, tanto él
como el supervisor y el asistente administrativo se preocupaban de que le

devuelvan su herramienta de trabajo de manera inmediata.

También se identificaron beneficios que no estaban contemplados al inicio del
proyecto, como una mejor atencion al cliente y que éste valore el nuevo servicio. El
cliente ahora podia recibir informacion de cual fue su dltimo pedido, porque no le
despacharon todo lo que pidio, cual es su estado de cuentas actualizado, etc. por lo
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gue tenian comentarios bastante halagadores sobre la preocupacion de la

comercializadora en mejorar la atencion al cliente.

Luego del andlisis de la implementacion del piloto, sus beneficios, los problemas y
la resolucion de los mismos, la Direccion ordeno la implementacion a nivel nacional

del nuevo sistema, estableciéndose un cronograma para este fin.

6.5 Implementacién nacional.

Aprobada la implementacion nacional del sistema de ventas méviles por parte de la
Direccion de la comercializadora, se priorizo a la agencia de Guayaquil como la
siguiente agencia a ser implementada, debido a que es la agencia mas grande de

la empresa y la que necesitaba mayor atencion.

El esquema de implementacion fue exactamente igual al realizado en el piloto, es
decir, el plan de reduccion del estrés al cambio, el cual dio excelentes resultados y

se replico en cada una de las agencias.

La Unica diferencia que existia con la implementacion piloto, es que, en estas
agencias no se contaba con los vendedores que ya tenian experiencia en el
sistema por su participacién en el disefio y pruebas del mismo, entonces, para
afianzar los resultados en las capacitaciones, se identificaron a los usuarios con
mayor capacidad de aprendizaje en cada agencia, haciendo que sean los lideres

del proyecto.

Estos lideres del proyecto eran tratados de una manera especial por parte del Team
Builder, con el objetivo de que sean los duefios del aplicativo en su agencia y sean
el soporte ante las personas con menos capacidad de aprendizaje, estos lideres se
encargaron de ayudar a sus compafieros en su propio lenguaje a entender y

dominar el aplicativo.

El plan de implementacion continldio con las agencias de Cuenca, Loja, Portoviejo,
Ambato y finalmente Santo Domingo. De esta manera se implemento el sistema de
ventas moviles a nivel nacional en un lapso de dos meses desde la fecha de

aprobacién de la implementacién nacional.
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Cabe mencionar que para el caso de Ambato se tuvo un inconveniente adicional.
Por la geografia de esta regién (Ambato, Latacunga, Riobamba) y la tecnologia de
la operadora celular en esa zona, el sistema tenia deficiencias de rendimiento. La
solucion a este inconveniente fue el adquirir celulares con tecnologia 3G y los
celulares que estaban ya adquiridos para Ambato, se los redistribuyo en la agencia
de Santo Domingo; la compra de los dispositivos se los realizaba una vez que iba a

comenzar la implementacion en dicha agencia.

Implementado el sistema a nivel nacional se realizo una verificacion del buen uso
del mismo, el cual consistia en revisar las entradas al sistema por parte de los
supervisores y los reportes que estos revisan, de igual manera con los jefes de
ventas, comprobando asi el correcto uso del mismo, en esta evaluacidn no

existieron inconvenientes ya que todos cumplian el rol que se les habia indicado.

Resumen

El éxito o el fracaso de un proyecto, parte desde la cabeza de la organizacién y el
grado de compromiso y apoyo que este le dé al proyecto, una vez comprometida la
direccion de la organizacion con el proyecto, el compromiso y apoyo tiene que ir
bajando estructuralmente, hacia sus actores, quienes son finalmente los que hacen
grande al proyecto en su ejecucion; o los que hacen que los proyectos fracasen, de
ahi la importancia de una estrategia para conseguir que el proyecto sea de todos
los componentes de la organizacion y no solamente de sus creadores o

mentalizadores.
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES

7.1 Conclusiones generales.

El marco tedrico aplicado en este trabajo sirve como referencia para la elaboracion
de proyectos, en este caso informaticos, pero que con unas pequefias variaciones
puede servir para la elaboracién de cualquier tipo de proyectos. Se fundamenta en
la informacién bibliografica y documental; la primera proporciona los conceptos,
metodologias y teorias de proyectos informaticos, y, la segunda, la informacion de

la comercializadora, su organizacion, sus necesidades y objetivos.

Se realizo una breve descripcion del tema especifico y cuales deben ser las
consideraciones y las plataformas para proponer un proyecto de ventas moéviles
dentro de una estructura comercial, asi como, las funciones que esta herramienta
debe tener como minimo para que sea eficiente y productiva dentro de una
organizacion, pudiendo ser tomado estas definiciones como punto de partida para
elaborar proyectos de similares caracteristicas.

Una vez conocido el marco conceptual tanto para la elaboracion de proyectos como
los aspectos basicos que debe cubrir un sistema de ventas moéviles se procedié a

realizar el disefio del proyecto.

Se ejecuto paso a paso los puntos necesarios para la elaboracion de un proyecto
informatico, aplicandolos a la comercializadora, con la finalidad de conocer su
problemética, su entorno, su situacidon actual y que esperan del nuevo proyecto;
como puede aportar a la organizaciéon un proyecto de este tipo, cuales son los

requisitos que se tiene que cubrir y una estimacioén del trabajo a realizar.

Identificados los objetivos y limitaciones de la comercializadora y con un
conocimiento profundo de la organizacién y las areas afectadas, se procedié a
realizar la evaluacion de las alternativas. Esta evaluacién constaba de; una
evaluacion técnica, una evaluaciéon econémica y una evaluacién costo beneficio,

logrando identificar la mejor alternativa para la organizacion.
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Al final de este capitulo se conoci6é exactamente cudl es el proceso para elaborar un
proyecto informatico, ejemplarizado en el proyecto de ventas méviles y su resumen
ejecutivo. Resumen que es presentado a la direcciébn de la empresa para su
evaluacion y aprobacion; este documento es la parte principal en toda presentacion
de proyectos, ya que resume en muy pocas hojas todo el proceso de levantamiento
de informacion, analisis de las alternativas y una recomendacion de solucion. Es el
informe que la direccidn revisa para aprobar o negar los proyectos y en caso de
tener alguna duda, procede a revisar el detalle de la documentacion adjunta, la cual

sirve como apoyo o soporte del resumen ejecutivo realizado.

Concluidas estas dos fases, se termina la primera parte de un proyecto informatico,
es decir, el marco conceptual y tedrico, asi como la aplicaciéon de esta teoria a una
organizacion y a un proyecto especifico, hasta la presentacién del informe para su
aprobacion. La segunda parte de un trabajo de proyectos informaticos es su control,

seguimiento y ejecucion.

Para esto, luego de aprobado el proyecto, se procedié conjuntamente con la
empresa desarrolladora del aplicativo a realizar el disefio de la aplicacion, dicho
disefio Unicamente fue realizado a nivel de interfaces, ya que el aplicativo a nivel
estructural y base de datos era de exclusiva responsabilidad de la empresa

desarrolladora del software.

Este disefio se lo realizo integrando a todo el personal involucrado, tanto a los
niveles gerenciales, como a los niveles operativos; los primeros nos dan la idea
clara de lo que quieren lograr en el aplicativo, es decir, los objetivos y su alcance, vy,
los segundos, nos brindaron el apoyo de como realizarlo y la mejor manera de
hacerlo; para que este aplicativo sea funcional para ellos, en lugar de ser una carga

de trabajo.

Bajo este esquema, se desarroll6 cada una de las interfaces del aplicativo y su
secuencia légica para proceder al desarrollo del aplicativo en si, realizando
constantes reuniones de seguimiento y de control, tanto de la calidad del sistema

como de los cumplimientos de los objetivos y del cronograma propuesto.
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Documentando las interfaces y el flujo de proceso a seguir, se procedi6 al
desarrollo del aplicativo movil, esto estuvo a cargo de la empresa desarrolladora
netamente, nuestro trabajo se enfoco en desarrollar el integrador entre el aplicativo
movil y el ERP de la empresa, generando una serie de vistas, procedimientos y
funciones encapsulados en un paquete de base de datos exclusivo para este

aplicativo.

Si bien el objetivo de la tesis no era el desarrollo del aplicativo, se genero un buen
namero de objetos dentro de la base de datos que sirvieron como integrador entre

los dos aplicativos.

Paralelo al desarrollo se trabajo en los planes de contingencia, los mismos que
sirven para la continuidad del negocio en caso de que, por algin motivo falle el
sistema, ya sea en su totalidad o en uno de sus actores. Estos planes de
contingencia estaban limitados al factor presupuestario; consideramos que a pesar

de las limitaciones se logro mitigar los riesgos de una manera muy aceptable.

El proceso mas complicado dentro del proyecto era la implementacion, ya que
como todo proceso nuevo genera estrés y resistencia al cambio. Este proyecto
habia comenzado a generar esto en el personal, la principal meta era entonces,

reducir esta resistencia e involucrar al personal dentro del proyecto.

La estrategia que se manejo para reducir esta resistencia dio excelentes resultados,
logrando, no solamente involucrar a los empleados en el proyecto; también fue un
motivador para cada uno de ellos, lo que se vio reflejado en mejores indices de
productividad, en mayores ganas de trabajar y sobre todo mayor compromiso con la

organizacion.

La implementacion se la realizo por partes; realizando primero un piloto con un
equipo completo para lograr la estabilizacién del aplicativo; una vez estabilizado en
una primera fase se contindo con la implementacion total de esa agencia, surgiendo

pequefias novedades facilmente solucionadas.

Con esta experiencia positiva, se autorizo la implementacién a nivel nacional
estableciendo un cronograma y bajo el mismo esquema que se manejo con la

primera agencia, esto con el fin de aprovechar el efecto motivador que se logro. De
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esta manera planificada y estructurada toda la organizacién entro en este nuevo

sistema.

El proyecto una vez concluida de su implementacién, fue una herramienta
importante dentro de la organizacion, a tal punto que cuando existe algun
inconveniente en algln dispositivo, tanto el usuario como los jefes y el personal

administrativo generan reclamos para su pronta solucién.

Como conclusion general se puede decir, que, un proyecto ya sea este informatico
o de otra indole tiene que seguir una estructura y una metodologia correcta para en
primera instancia lograr la aprobacion del mismo, y, en segunda instancia, realizar
todos los pasos necesarios para que este sea parte de la organizacion e involucre a

todos sus actores.

El éxito o el fracaso de un proyecto parte desde la cabeza de la organizacién y el
grado de compromiso y apoyo que este le dé al proyecto, una vez comprometida la
direccion de la organizacién con el proyecto, el compromiso y apoyo tiene que ir
bajando estructuralmente, hacia sus actores, quienes son finalmente los que hacen
grande al proyecto en su ejecucién; o los que hacen que los proyectos fracasen, de
ahi la importancia de una estrategia para conseguir que el proyecto sea de todos
los componentes de la organizacion y no solamente de sus creadores o

mentalizadores.
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Glosario

DFD: Diagrama de Flujo de Datos.

WAP Server: Servidor de protocolo de aplicaciones inalambricas.

TCP/IP: Protocolo de Control de Transmision/Protocolo de Internet

Terminal Services: Servidor de Terminales.

Proyecto: Una planificacion que consiste en un conjunto de actividades que se
encuentran interrelacionadas y coordinadas.

Informatica: Es la ciencia aplicada que abarca el estudio y aplicacion del
tratamiento automatico de la informacion, utilizando sistemas computacionales,
generalmente implementados como dispositivos electrénicos.

Tiempo GAP: Tiempo muerto, Tiempo retraso.

Internet: Es un conjunto descentralizado de redes de comunicacién
interconectadas que utilizan la familia de protocolos TCP/IP.

Intranet: Es una red de ordenadores privados que utiliza tecnologia Internet para
compartir dentro de una organizacion parte de sus sistemas de informacién y
sistemas operacionales.

Extranet: Es una red privada que utiliza protocolos de Internet, protocolos de
comunicacion y probablemente infraestructura publica de comunicacién para
compartir de forma segura parte de la informaciéon u operacion propia de una
organizacion con proveedores, compradores, socios, clientes o cualquier otro
negocio u organizacion.

Web: World Wide Web (también conocida como «la Web»), el sistema de
documentos (o paginas web) interconectados por enlaces de hipertexto, disponibles
en Internet.

Gréfico de Gantt: Es una popular herramienta grafica cuyo objetivo es mostrar el
tiempo de dedicacion previsto para diferentes tareas o actividades a lo largo de un
tiempo total determinado.

PDA: personal digital assistant (asistente digital personal)

WI-FI: Wireless Fidelity

JVM: Maquina virtual Java

ERP: Planificacion de recursos empresariales, Enterprise resource planning

Oracle: Sistema de gestién de base de datos relacional

Linux: Sistema Operativo
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Active Directory: Término que usa Microsoft para referirse a su implementacion de
servicio de directorio en una red distribuida de computadores.

SQL Server: Sistema para la gestién de bases de datos producido por Microsoft
ODBC: Open DataBase Connectivity, es un estandar de acceso a Bases de datos
Firewall: Cortafuegos, es una parte de un sistema o0 una red que esta disefiada
para bloguear el acceso no autorizado, permitiendo al mismo tiempo
comunicaciones autorizadas

Team Builder: Lograr que los esfuerzos individuales den por resultado un
desempefio que es mayor que la suma de los aportes de cada uno. Creando una

sinergia positiva a través de un esfuerzo coordinado.
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o www.mef.gob.pe/dnpp/glosario.htm
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ANexos



Anexo A

“Introduccioén

La presente Politica Informatica ha sido elaborada por el departamento de sistemas
de la Organizacion, y busca el establecimiento de las bases y acciones tendientes

a.

a) Optimizar los recursos humanos y materiales hacia la eficiencia de los
sistemas informaticos.

b) Mejorar la gestion de los procesos de informacion en la Organizacion de
manera correcta, segura y eficiente.

c¢) Fomentar el desarrollo de una estructura informatica, compatible y
convergente entre los diferentes departamentos y agencias de la
Organizacién.

d) Promover la optimizacion de los recursos financieros destinados a las
tecnologias de informacion y comunicacion; y la automatizacién eficiente de
los procesos administrativos y operativos de la Organizacion.

e) Establecer normas especificas para el mejor desempefio de los Sistemas de

Informacion y Comunicacion.

I. Disposiciones Generales

La Politica Informatica es de observancia general y obligatoria, y por ende son
sujetos obligados todos los empleados que tengan a su resguardo bienes
informaticos o haga uso de las tecnologias de informacion propiedad de la

Organizacion.

II. Del Uso Responsable y Aprovechamiento de las Tecnologias de

Informacion y Comunicacién
Las tecnologias de informacion y comunicacion y los datos que procesan,

contribuyen al cumplimiento de los objetivos de la Organizacién, razén por la cual,

quienes las utilicen deberan estar conscientes de este propoésito y procurar en todo
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momento su uso responsable, quedando prohibido realizar en éstas actividades

ajenas a su cargo o encargo.

El uso y desarrollo de tecnologias de informacién y comunicacién en cada
departamento, debera estar orientado al pleno aprovechamiento de la capacidad

instalada e inversion realizada.

Los Usuarios, bajo su estricta responsabilidad:

a) Haran uso de los medios y servicios de comunicacién electronicos, de
telecomunicaciones e Internet, y
b) Entenderan y seguiran los procedimientos establecidos para el buen uso,

mantenimiento y conservacion de las tecnologias de informacion.

Los responsables del area informética deberan:

a) Elaborar un programa de mantenimiento preventivo anual, que sea acorde
con sus necesidades y contemple tanto los aspectos légicos, como los
aspectos fisicos indispensables para asegurar el correcto funcionamiento de
las tecnologias de informacién y comunicacion, y

b) Mantener actualizado el inventario de tecnologias de informacién vy
comunicacion, dicho inventario no sustituye al inventario que las areas
administrativas efectian en cada departamento o agencia y contendra

cuando menos, los conceptos concernientes a:

e Equipo de computo: Personal, terminales, estaciones de trabajo y
servidores.

e Equipo de impresion y reproduccion digital.

e Accesorios y periféricos.

e Redes.

e Equipo de telecomunicaciones.

e Tierras fisicas, pararrayos y apartarrayos.

¢ Unidades de respaldo de energia.

e Programas de computo (software).
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Cada concepto debera especificar la fecha limite de vigencia de garantias y el ciclo

de vida estimado de cada uno de los bienes descritos.

¢) Llevar un registro de los servicios de mantenimiento preventivo, correctivo,
soporte técnico y asesorias en materia de tecnologias de informacion y

comunicacion.

Es obligatorio el uso y actualizacién de programas antivirus en todos aquellos
equipos de computo y servidores propiedad de la Organizacion cuyas plataformas

soporten y prevean su utilizacion.

Ill. De la Proteccion de Datos Personales e Informacién

Es de vital importancia conservar la informacion, reservada y confidencial contenida
en los diferentes sistemas y bases de datos de la Organizacion, por lo cual, los
titulares de la informacion, deberan observar las siguientes medidas en materia de:

Respaldo de informacion:

a) Se debe elaborar un Programa Anual de Respaldo de Informacién y Bases
de Datos de los bienes informéaticos propiedad de la Organizacion,

b) El programa anual de respaldo sera remitido por el responsable de
informatica a la Direccion, en los términos y plazos que este sefiale,

c) Se debera analizar y en su caso aprobar la procedencia de almacenar y
resguardar los respaldos cifrados, en un lugar seguro y fuera de la sede,

d) Con la finalidad de contar con un proceso de recuperacion de desastres
exitoso, los respaldos de servidores, adicionalmente deberan contener la
configuracion del sistema operativo y los perfiles de Usuarios, cuando asi

sea el caso.
Integridad y oportunidad de la informacion:
e) Cada Usuario es responsable de los datos que registre o procese en los

diferentes sistemas y bases de datos de la Organizacion, por lo que se

considerara una falta grave:

166



e La captura, envio o entrega de informaciéon incompleta, incorrecta o
falsa, y
e La dilacién intencional en la captura o registro de informaciéon en los

sistemas y bases de datos.

Seguridad légica de los sistemas y bases de datos:

f) Los administradores de los sistemas y bases de datos deberan prever
politicas de administracién de claves de acceso y perfiles de usuarios,

g) Los Usuarios en todo momento seran responsables del uso de sus claves,

h) Los respaldos previamente a su almacenamiento y resguardo, deberan de
ser analizados a fin de verificar que no contengan virus, gusanos o codigos
maliciosos informaticos.

i) Los respaldos de informacion clasificada como reservada o confidencial,
preferentemente, deberan de tener una clave de acceso, la cual sera

entregada en sobre cerrado al titular de la informacion.

IV. De la Proteccion de los Derechos de Autor

Queda prohibida la utilizacion de programas de computo (software) tanto operativos
como aplicativos, ya sea en forma de cédigo fuente o de cddigo objeto sin su

licencia de uso respectiva,

Corresponde al area responsable de informatica, el control y resguardo de las
licencias de programas de cOmputo (software). Por lo que debera elaborar y
mantener actualizado el Padrén de Programas de Computo (software) Autorizado,

precisando:

a) Programas de cémputo (software) con copyright,
b) Programas de computo (Freeware),
¢) Programas o distribuciones de cddigo abierto con copyleft, y

d) Programas o aplicaciones desarrollados.

El area responsable de informatica es la encargada de realizar la instalacion de
programas de computo (software) en los bienes informaticos. En caso de ser el
Usuario quien instale programas de cémputo (software) en su equipo, éste sera
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responsable del uso legal del mismo, asi como de los dafios y perjuicios que

ocasione.

Queda prohibido el uso de dispositivos de almacenamiento y duplicadores de
medios magnéticos (Disquete, CD Writer, DVD Writer, cintas magnéticas, memoria

flash), para fines distintos al respaldo de datos e informacion.

V. De la Innovacién Tecnoldgica, Cultura Informatica y Desarrollo del

Conocimiento

Es menester de cada departamento privilegiar el desarrollo interno de aplicaciones
aprovechando los recursos humanos y tecnolégicos con que cuentan y que tengan
por objeto optimizar sus propios procesos, obtener mejores servicios y lograr costos

de operacién mas bajos.

Para el desarrollo de aplicaciones, programas o cédigos se deberan llevar controles
gue consideren la capacitacibn a los usuarios, programas fuente y la

documentacion del proyecto de desarrollo que contenga:

a) Descripcion funcional del sistema,

b) Guia rapida de instalacién del sistema,
¢) Manual del usuario,

d) Manual técnico, y

e) Requerimientos del sistema.
VI. De la Adquisicion de Bienes Informéticos
Las tecnologias de informacion que se planeen adquirir, deberan ser congruentes
con los servicios que se pretenden prestar y apegarse a las medidas de
racionalidad, austeridad y disciplina.
Toda adquisicion relacionada con bienes informaticos debera contar con la

validacién de la Direccién que permita determinar la viabilidad operativa y funcional

de la compra.
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La validacion Técnica contempla las especificaciones y configuraciones de los

bienes informéaticos solicitados por los departamentos, por lo que sera requisito

indispensable contar previamente con ésta a fin de iniciar con el proceso de

adquisicion correspondiente.

Los procesos de adquisicion de tecnologias de informacién y comunicacion se

regiran por los siguientes criterios:

a)

b)

La adquisicién de equipo sera solo para reemplazo, por lo que el equipo
sustituido debera ser puesto a disposicidn de las areas informaticas de cada
departamento, para su revision y dictamen de reutilizacion o en su caso,
tramite de baja.

No se autorizard la compra de bienes informéticos usados o re
manufacturados.

En el caso de requerir una marca especifica, ésta debera ser justificada
plenamente por escrito y avalada por el responsable administrativo del

departamento solicitante.

d) Toda adquisicion de bienes informéticos deberd estar amparada por una

garantia tanto por parte del fabricante, como en su caso, del distribuidor

(proveedor), conforme a los siguientes lineamientos:

e Fabricante yl/o distribuidor (proveedor) se comprometerdn a dar
cumplimiento a esta garantia,

e El servicio se prestara en las instalaciones de la Dependencia o Entidad
en horarios y dias habiles,

e Indistintamente deberd incluir el soporte técnico telefénico gratuito
durante la vigencia de la garantia,

e Debera ofrecer solucién de problemas en 16 horas habiles como
maximo, después de recibido el reporte,

e Si excede este lapso, deberdn entregar un equipo de respaldo
equivalente o superior mientras se soluciona el problema,

e Sila reparacion excede de 30 dias naturales, se entregara a cambio un
equipo similar o de caracteristicas superiores, nuevo, de la misma marca

y vigente en el mercado.

VII. De las Redes y Telecomunicaciones
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Los equipos conectados a la red, deberan utilizar el protocolo TCP/IP como Unico

protocolo de comunicacién en red.

Sélo el area de informatica estan facultadas para instalar, operar y administrar el
equipo de comunicaciones inherente a la red, tales como: nodos, paneles,

concentradores, switches, ruteadores y servidores.

Se deberan observar las reglas y recomendaciones del cableado estructurado

apegados a los estandares internacionales.

Capitulo IX. Del Servicio de Internet y Correo Electrénico

Los usuarios que, por las caracteristicas de su trabajo requieran acceder a los
servicios que se ofrecen a través de la Red Informatica, deberan presentar su
solicitud al responsable de informatica, de ser aprobada, el usuario recibira por el

mismo conducto una cuenta para el acceso de los servicios que solicito.

Las cuentas que se asignen a los usuarios para el acceso a los servicios de la Red
Informética, son individuales e intransferibles, por lo que cada usuario recibira una

contrasefia cuyo uso estara bajo su estricta responsabilidad.

Sera responsabilidad del titular de cada area la notificacion de cualquier movimiento
de su personal que impligue un cambio en el estatus y nivel de acceso de las

cuentas de usuario que les hayan sido otorgadas.

Las cancelaciones de los servicios otorgados se aplicaran:

a) A peticién del responsable del area en donde labora el usuario,
b) Por hacer uso distinto al servicio asignado, y

¢) Por contravenir las disposiciones de uso vigente.

A fin de evitar la propagacion de virus, gusanos y cédigos maliciosos informaticos,
los usuarios se abstendran de abrir correos electrénicos de cuentas no
identificadas, con titulos genéricos en otros idiomas distintos al espafiol y en
especial de aquellos que contengan archivos adjuntos con extensiones: *.exe,
*.com, *.bat, *.zip, *.pif, *.scr, *.cmd, *.cpl; *.bbs.
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Los usuarios, en todo momento estan obligados a seguir los procedimientos que
establezcan las areas de informatica para detectar, evitar y erradicar virus, gusanos

y codigos maliciosos informaticos.

El servicio de correo electrénico no esta orientado al envio masivo de informacion,
por lo que, de asi requerirlo los usuarios deberan referirse con los responsables de
informatica.

X. De las Infracciones

El incumplimiento a las obligaciones previstas en el presente documento, sera

sancionado de acuerdo a la politica interna de la Organizacion. “
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Anexo B

ACTA N° 1
Lugar y Fecha: Quito, Agosto 20 del 2008
Hora: 11:30 a.m.
Redaccioén por: Lucia Achig
Asistentes:
-Por Comercializadora: Juan Carlos Mufioz
-Por Sci-Tech: Christian Carrera, Lucia Achig
Objetivo de la Reunion:
o Conocer el area fisica de trabajo asignada en las oficinas de la
comercializadora en Quito.
o Definir y establecer el cronograma de trabajo y las fechas de
inicio del proyecto del sistema de ventas moviles.
Contenido:
0 Sci-Tech, esta de acuerdo con el espacio fisico asignado por la
Comercializadora en el tiempo que dure el desarrollo del
proyecto de ventas moviles.

o0 Las fechas definidas en desarrollarse las siguientes actividades
son:

ACTIVIDAD FECHAS

Conf. Estacién de Trabajo y Probar lun 8/25/08 al mar 8/26/08
Conectividad con BD de Oracle

Levantamiento de Informacion jue 8/28/08
Identificacién de Procesos y Politicas vie 8/29/08

Construccién de Pantallas Movil lun 9/1/08 al vie 9/5/08
Reunion previa de revision GUI Movil vie 9/5/08

Aprobacién Interna de GUI Movil lun 9/8/08 al mar 9/9/08
Reunién GUI Final mié 9/10/08 al jue 9/11/08
Primera Reunién Desarrollo Médulo jue 9/18/08

PreVenta
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0 Se trata la inquietud por parte de la Comercializadora, sobre el
tema de capacitacion a usuarios finales post entrega total del
proyecto, definiendo los siguientes puntos:

0 Sci-Tech, incluira el tema de capacitacion como anexo al
Contrato.

o La Comercializadora, menciona las ciudades en las que
posiblemente se llevara a cabo las capacitaciones a
usuarios finales previo acuerdo entre la
Comercializadora y Sci-Tech.

= En Quito: Quito + Ambato

= En Santo Domingo: Stdo + Portoviejo
= En Cuenca: Cuenca + Loja + Macas

» En Guayaquil: Gye

o0 Finalmente, adjuntamos el Gantt del Proyecto Ventas Moviles
Modulo I: PreVenta, en formato .mpp (Microsoft Project).
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ACTA Ne 2

Lugar y Fecha: Quito, Septiembre 17 del 2008

Hora: 15:30 p.m.

Redaccidn por: Lucia Achig

Asistentes:

-Por La comercializadora: Juan Carlos Mufioz

-Por Sci-Tech: Javier Parada, Lucia Achig

Objetivo de la Reunion:

Contenido:

0 FeedBack y revision de interfaz GUI Moévil WAP; para el perfil

vendedor.

Se realiz6 la revision de las pantallas, aceptando los cambios
en las interfaces moviles (una copia se entregd a Sci-Tech y la
otra la conserva la Comercializadora).

Se fija el tiempo de expiracion de la sesidon de autentificacion
wap de usuario en 60 minutos. Este tiempo es flexible, puede
aumentarse o disminuirse de acuerdo a las necesidades del
cliente.

La Comercializadora, menciona su inquietud referente a las
interfaces web y wap en la forma de comunicacidon que existira
entre los auditores moviles y los vendedores. Sci-Tech,
propone entregar la solucion mas viable a la Comercializadora
previo analisis interno.

Se trata la inquietud referente a la evolucién tecnoldgica de los
dispositivos moéviles que tendrian para Enero del 2009, fecha
en la cual seria la adquisicion de los teléfonos celulares por
parte de la Comercializadora. Sci-Tech sugiere empezar a
realizar las pruebas con un equipo Nokia 5070 o el Nokia 2630
que si se encuentra en el catadlogo de equipos celulares que
ofrece la operadora Porta Celular para el mes de septiembre y
pasaron el test de pruebas. La Comercializadora se
compromete a entregar el equipo de pruebas a Sci-Tech sin
embargo esta a la espera de la respuesta de su asesor
comercial.

Sci-Tech aclara que en caso de que exista alguna

incompatibilidad pequefa con los equipos que se adquieran
para el 2009 por motivos de evoluciéon, Sci-Tech realizaria las
configuraciones respectivas para que la aplicacion ventas
moviles funcione correctamente.

La Comercializadora comenta que sus ejecutivos y gerentes
disponen de dispositivos inteligentes (BlackBerry, Palm Treo,
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Nokia 6120 3G) por lo que el aplicativo ventas moéviles WAP
deberia también funcionar y no representar ningln costo extra.
Sci-Tech complementa indicando que los dispositivos
inteligentes por ser equipos mas completos brindan mejores
prestaciones por ejemplo: mejor visualizacion de controles y de
la interfaz por el tamafio de la pantalla. Sci-Tech, se
compromete a realizar las pruebas respectivas de ventas
moviles WAP en los equipos inteligentes.

0 Sci-Tech comunica a la Comercializadora, que la semana del 6
al 10 Octubre del 2008, no asistirA a las instalaciones en
Quito; por motivos de la convencion anual de Grupo Macro.
Este tiempo no afectara el DeadLine del proyecto.

175



ACTA N° 3

Lugar y Fecha: Quito, Septiembre 23 del 2008

Hora: 10:30 p.m.- 15:50 p.m

Redaccion por: Lucia Achig

Asistentes:

-Por La comercializadora: Juan Carlos Mufioz

-Por Sci-Tech: Javier Parada, Lucia Achig

Objetivo de la Reunion:

0 Revision semanal del avance del proyecto SellerMovil-
Comercializadora.

Contenido:

Chequeo técnico de las vistas generadas en la base de datos

referentes a: la autentificaciéon de usuarios, LQ, cliente, las rutas,
realizando las correcciones respectivas.

Se realiz6 el chequeo de la visualizacion de la interfaz movil en el

celular hasta lo actualmente desarrollado.

Se realiz6 la explicacion por parte de la comercializadora, de las

tablas donde se guardara el pedido en la base de datos de Oracle:
CCOMPROBA, CCOMFAC, DFACTURA, TOTAL, PRODUCTOS

Sci-Tech, se compromete a realizar la grabacion de un pedido

bésico y luego ir generando las validaciones respectivas
conjuntamente con las explicaciones de la comercializadora.

Sci-Tech dard acceso con la validacion del min en el tiempo de

desarrollo del aplicativo a los siguientes nidmeros celulares:

e La comercializadora:

(0]

Se compromete a dar tramite a la adquisicion del servidor
wap para su configuracion. La comercializadora confirmara
si la instalacién del servidor se lo realizara en Quito o en
Cuenca.

Se compromete a entregar la vista de productos para la
extraccion de la informacion en forma de arbol.

Queda pendiente la explicacion del manejo de los combos,
revision de las politicas, lista de precios, mercaderia que
integran el tema de las validaciones del pedido.

Envio del logotipo de la empresa para la visualizacion via
web.

Fecha de la préxima reunion miércoles 30/Sept/2008 y
jueves 01/0ct/2008.
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ACTA N© 4
Lugar: Quito
Fecha: Octubre 1 del 2008 - Hora: 15:00 p.m.- 16:00 p.m.
Fecha: Octubre 2 del 2008 - Hora: 8:30 a.m.- 11:30 a.m.
Redaccioén por: Lucia Achig
Asistentes:
-Por La comercializadora: Juan Carlos Mufioz
-Por Sci-Tech: Javier Parada, Lucia Achig
Objetivo de la Reunion:
0 Revision de las actas 1, 2 y 3.
0 Revision del cronograma de trabajo para el modulo de Preventa
del proyecto SellerMovil-La Comercializadora.
e Explicacion del manejo de los combos, revision de las politicas,
lista de precios, mercaderia que integran el tema de las

validaciones del pedido por la comercializadora.
Contenido:

Se procedié a la lectura de cada acta identificando los puntos
pendientes de cada una. (El resumen de los puntos pendientes se
detallan en esta acta)
e La comercializadora solicita que las actas a partir de la actual
lleven las firmas de las personas que asistente a la reunion. Sci-
Tech esta de acuerdo para las actas aprobadas.
Se realiza la revision del cronograma de trabajo identificando los
puntos con retraso: “Actualizar Ruta Cliente”; “Buscar Clientes
Fuera de Ruta”; “Inicializacion del Taximetro”, Visualizacion de la
Cartera y MIN.
Para la Visualizacion de la Cartera, La comercializadora se
compromete a entregar hasta el 3 Octubre 2008 las funciones de
cartera (total, vencimiento y numero de facturas) y la funcion de
saldos de productos.
La comercializadora menciona que observa un avance en
programacioén al cronograma de trabajo, en la creacion del pedido
y la agregacion de los productos.
La funcion de MIN, se lo activa desde el dia 2 de Octubre del 2008.
La comercializadora se compromete a confirmar el dia de la
reunion entre la semana del 13 al 17 de Octubre del 2008; para
dar inicio con la explicacion del Modulo Il: Cobranzas para
empezar con la construccion del GUI movil.
Se explicaron las siguientes validaciones relacionadas con el
pedido:

o0 Validaciones Lista de Precios - Cabecera
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» En la lista de precios listar solamente el nivel menor
o igual al asignado.

= Si la lista de precios es de tipo NULL en el Cliente, se
obtiene el valor de la lista de precios de la tabla
CadCliente.

o Validaciones Politicas

= Si es NULL, el campo politicas en la tabla del Cliente,
no se puede hacer el pedido.

= Para mostrar el texto en el combo de politicas se
concatenara: descuento % + politica (por ejemplo:
2.5% CONTADO)

o Validaciones Descuento

= El valor ingresado debe ser igual o menor de la
politica y deberd permanecer inactivo hasta que no
se presione el botdn Cambiar Descuento.

0 Validaciones Lista de Precios-Detalle

»= Precio por almacén o sino buscar el Precio General.

» Validacion fecha inicio y fecha fin (no
necesariamente tiene que ser NULL), porque, la
lista de precios se encuentra en el rango.

= El almacén se obtiene del LQ.

» La fecha para la validacion se la obtiene del LQ y se
compara en los rangos.

= Criterios por los cuales obtenemos el precio del
producto: almacén producto y unidad; y las fechas.
Si no encuentra precio por los tres criterios entonces
se manda el almacén como nulo.

o Descuento General: que viene de la Politica son para ciertos
productos las condiciones: no puedo (0); si puedo (1)
(tabla gproducto). Si no puede se genera otro pedido.

= El vendedor no puede ingresar descuento por item,
sin embargo la parte administrativa si lo puede
(tabla dlistadsc). El descuento del producto se lo
obtiene primero por Cliente, luego por almacén y si
no encuentra busca por los dos criterios, los campos
a considerar en la tabla son producto, unidad,
empresa, fechas, lista de precios.

0 La comercializadora se compromete a enviar via e-mail el
orden de los descuentos a Sci-Tech.

Fecha de la préoxima reunién: El dia lunes, 13/Octubre/2008, se confirmara
via telefénica el dia de reunién.

Pendientes Actas:

e El documento de Anexo al Contrato, referente al tema de
Capacitacion de SellerMovil-La comercializadora (Referencia
Acta#1), post entrega final del proyecto sera entregado a La
comercializadora en la fecha definida en proxima reunién. La
comercializadora para la redaccion de este documento hara llegar
a Sci-Tech, las ciudades y el nUmero de personas a capacitarse.

e Sci-Tech entregarad la soluciéon para la comunicacion wap-web;
entre auditores moviles y vendedores (Referencia Acta#2); en la
fecha definida en préxima reunion.

e La comercializadora se compromete a entregar el dispositivo
celular de pruebas a Sci-Tech,

(Referencia Acta#2).
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e La grabacion del pedido basico (Referencia Acta#3); se lo
presentara en la fecha definida en préxima reunién.
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Lugar: Quito

ACTA N° 10

FOCUS GROUP-SOLUCION MATRIZ

Fecha: Noviembre 11 del 2008

Hora: 15:00 p.m.- 16:00 p.m.

Fecha Redaccién: Noviembre 13 del 2008

Redaccién por: Lucia Achig

Asistentes:

-Por La comercializadora: Juan Carlos Mufioz, Patricia
Velastegui, Fernando Villaroel, Fernando Correa, Alex Galarza,
Fernando Calderoén.

-Por SellerMovil: Javier Parada, Angel Haro, Lucia Achig

Objetivo de la Reunion:

Contenido:

Focus Group de la forma de INGRESO POR MATRIZ para los
productos sugerida por SellerMoévil. (Referencia Acta #7)

Conocer hasta este momento el feedback, de los sefiores
vendedores respecto al aplicativo celular implementado.

Definir la solucion final de ingreso de productos.

Los representantes del equipo de ventas de La comercializadora
son las personas con quienes se realizaron las visitas en el campo
junto con el equipo tecnolégico de SellerMovil.
La comercializadora junto con SellerMovil aclaran al éarea
comercial, que el aplicativo celular se encuentra en fase de
desarrollo y que el producto se lo esta terminando. La prueba
realizada permitird conocer si la forma de ingreso mediante matriz
podria ser implementada o no, considerando el proceso de ventas
que actualmente maneja La comercializadora.
Los sefiores de pre-venta comentan que, la solucién de grabacion
de un solo producto a la vez, actualmente implementada; si les
ofrece las facilidades de ingreso de productos, ya que maneja lista
de precios, seleccion de descuentos entre otros beneficios.
SellerMovil menciona que mediante el uso de la matriz para
ingreso de los productos si se puede tomar e ingresar de forma
facil en el celular un dictado de productos que el cliente solicitada
cuando son varios items.
Juan Carlos Mufioz, presenta un andlisis estadistico del porcentaje
anual de grabaciéon de items por pedido que incluye en un mismo
pedido los productos producidos (la comercializadora, trépico) y
los otros productos que son los comercializados (productos
familia), este andlisis es resumido de la siguiente forma:
0 42% (un item)
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28% (dos items)
12% (tres items)
7% (cuatro items)
3,5% (cinco items)
2,21%(seis items)
1,16% (siete items)
o0 0,74% (ocho items)
El promedio de los items por visita corresponderia de 5 a 6 items,

considerando que los pedidos se dividen.

O 0O O0OO0OO0Oo

e Se solicita a los sefiores pre-vendedores que aporten con sus
opiniones puesto que SellerMovil ser&a la herramienta de apoyo en
su trabajo diario y este es el momento indicado para considerar
cualquier cambio al software.

e Se detecta lentitud en el equipo de pruebas nokia 1680.
SellerMévil y La comercializadora se encuentran testeando el
aplicativo.

e Se escuchan inquietudes de los sefiores de pre-venta indicando
aspectos propios del proceso interno que actualmente maneja La
comercializadora. Juan Carlos Mufoz ofrece hablar con el
financiero para definir este tema. Indiferentemente en SellerMovil
no afectara la implementacion.

Conclusioén:

e La comercializadora decide que la forma actual de ingreso, que
representa la grabacion de un producto a la vez es la mas
conveniente y la que ofrece mayores beneficios a los sefiores pre-
vendedores; por tal razén se podria descarta la soluciéon de ingreso
de productos mediante una matriz propuesta por SellerMovil.

Fecha de la proxima reunion:

e Test del aplicativo celular en el campo en dos semanas.
Pendientes Actas:

e El documento de Anexo al Contrato, referente al tema de
Capacitacion de SellerMovil-La comercializadora (Referencia
Acta#l), se encuentra en revision por el area gerencial de
SellerMovil.

e SellerMovil presentara la solucién para la comunicacion wap-web;
entre auditores moviles y vendedores (Referencia Acta#2);
establecida como un mini Chat.
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ACTA N® 11
Lugar: Quito
Fecha: Noviembre 26 del 2008
Hora: 7:30 a.m.- 12:30 p.m.
Redaccién por: Lucia Achig
Asistentes:

-Por La comercializadora: Juan Carlos Mufioz, Patricia
Velastegui, Diana Heredia.

PreVenta: Fernando Villaroel, Fernando Correa, Fernando
Calderén, Alexander Galarza.

-Por SellerMovil: Cristian Carrera, Javier Parada, Angel Haro,
Mauricio Lahuasi, Lucia Achig.

Objetivo de la Reunion:

e Retroalimentacion de la funcionalidad en el campo del moddulo
Toma de Pedidos-Opcion Preventa por los pre-vendedores de La
comercializadora en base a las visitas de acompafiamiento con los
clientes.
e Definir o descartar la solucion de ingreso de pedidos mediante una
Matriz mencionada por SellerMévil Acta#7.
Contenido:

e En horas de Ila mafana, se realizaron las Vvisitas de
acompafamiento a los pre-vendedores por La comercializadora y
SellerMovil.

e La comercializadora define, que el proceso de toma de pedidos
desde el dispositivo movil; permitird el envio por parte de los
vendedores de dos pedidos por separado: El un pedido refiere a
productos producidos (la comercializadora, tropico) y los otros son
los comercializados (que son comprados a terceros (productos
familia)). En SellerMévil se generaran dos pedidos por separado
ingresados por los pre-vendedores.

e La comercializadora se compromete a buscar una solucién en base
a la aprobacion de Gerencia de Celyasa, para el manejo de
distintos precios dependiendo del tipo de mercaderia.

e En la modificacién de clientes para supervisores se cambia la lista
de precios por mercaderias en base a la aprobacién de Gerencia.
La nueva consulta (select) de la informacidon proporcionara La
comercializadora a SellerMovil.

e Los vendedores de La comercializadora, mencionan que la
aplicacion les va a servir en su trabajo diario, sin embargo solicitan
que el equipo de pruebas nokia 2630, lo puedan usar un dia para
conocer como les va ya solos. El equipo serd entregado por
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SellerMovil a Patricia Velastegui el dia Jueves 27 Noviembre del
2008.

e En las pruebas realizadas por la Ruta Oriente Quitefio al sur de la
ciudad, se presentaron problemas de cobertura de sefial celular en
lo referente a datos razén por la cual la toma de pedidos fue
irregular.

e Menciona que en estos casos, los pre-vendedores tendran que
tomar el pedido en la hoja de pedido actual y pasarla cuando ya
tenga senial.

e Christian Carrera de SellerMovil, menciona que en el transcurso de
la implementacion se deben recopilar los lugares donde no existan
datos y posterior a ello enviar este reporte a Porta, para que ellos
evallen los sitios de no cobertura.

e Verificacion de los céalculos de los totales en SellerMovil.

e SellerMovil incluird en base a las ideas de los pre-vendedores:

0 Informacidon de prospectos almacenandolos como clientes
en estado activo.

0 Incluir la busqueda por nombre comercial.

0 Incluir el link de navegacion para crear un nuevo pedido a
otro cliente.

e SellerMovil, menciona que el uso e ingreso de datos por medio de
la matriz, es una forma mas facil de poder tomar un pedido de
productos al dictado por los pre-vendedores cuando los clientes o
duefos del negocio hacen el pedido.

e La comercializadora, menciona que la forma de ingreso de pedidos
programada es actualmente la que les serviria, sin embargo Juan
Carlos Mufioz menciona que la respuesta conlleva las pruebas que
se las realice con los pre-vendedores de la ciudad de Guayaquil.

Fecha de la préxima reunion:

e Por confirmar.
Pendientes Actas:

e El acta de aceptacion por La comercializadora de la forma de
ingreso de productos mediante: Matriz o de forma individual
(implementado actualmente).

e ElI documento de Anexo al Contrato, referente al tema de
Capacitacion de SellerMévil-La comercializadora (Referencia
Acta#1l), se encuentra en revision por el area gerencial de
SellerMovil.

e SellerMovil presentara la solucién para la comunicacion wap-web;
entre auditores moviles y vendedores (Referencia Acta#2);
establecida como un mini Chat.
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Lugar: Quito

ACTA N°e 12

Fecha: Noviembre 26 del 2008

Hora: 9:00 a.m.- 12:30 p.m.

Redaccién por: Lucia Achig

Asistentes:

-Por La comercializadora: Juan Carlos Mufioz

-Por SellerMovil: Javier Parada, Angel Haro, Mauricio Lahuasi,
Lucia Achig

Objetivo de la Reunion:

e Revision Médulo Toma de Pedidos- Inserciéon Clientes
e Revision Médulo Toma de Pedidos- Descuentos en Pedido
e Revisién Modulo Cartera- Listado de Facturas y Forma de Pago

Contenido:

e Se procede a realizar ingresos de Clientes por La comercializadora,
se establecen las siguientes observaciones:

[0}
[0}

(0]

Numérico campo orden y el ci/ruc.

El campo pasaporte debe permitir grabar mas de un
caracter.

Permitir la forma de seleccion para la grabacion de los
nombres y apellidos de un cliente en dos textbox
separados; o el nombre de una empresa en otro textbox
diferente.

Nombre Comercial opcional.

Aumentar el codigo interno del cliente (cli_id) en "CEDULA
Repetida".

Verificar el cédigo de las parroquias en la grabacion.
Cuando grabo el cliente aumentar el codigo del cliente.

En crea_usr, y mod_usr enviar el nombre del usuario que
se autentifica.

En color rojo los mensajes de alerta. Sin embargo se
recalca que este color podra ser visualizado si el celular lo
permite, caso contrario se mostrara de color negro.

Enviar los caracteres 999, cuando esta inactivo el cliente y
visualizar estas inactivaciones en el perfil supervisor ya que
es quien autoriza dicha inactivacion.

El perfil supervisor podra modificar, la lista de precios, las
politicas y las categorias.

La comercializadora se compromete a modificar el trigger,
para que en las inserciones no se grabe el usuario sellerm
sino el usuario que se autentifica enviado por SellerMovil.
Verificar algoritmo de secuencia de orden para que
incremente en uno desde la posicién nueva hasta el final y
no solo afecte el bloque como actualmente se encuentra.
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e Se procede a realizar una revision del médulo de Cobranzas con
las siguientes observaciones:

o En el menu principal, cambiar el orden. Registrar cobros

primero, y luego Listado de Facturas.

0 Permitir ingresar primero el valor total a ser pagado y luego
los valores parciales cuando se haga el pago de las
facturas.

El texto de la factura y luego la ruta.

Ordenar facturas en listado de facturas.

En Registro de Cobros ordenar por cliente.

SellerMovil se compromete a tener el Registro de Cobros
para poder ser probado por el usuario entregador. La
comercializadora confirmara el dia.

e Se procede a verificar la funcibn del descuento, entre La
comercializadora y SellerMovil debido a que no existe
coincidencias en los precios que generan los valores totales.

e SellerMovil junto con La comercializadora empezara etapa de
verificacion de valores, entre datos totales que genera el sistema
de facturacion de La comercializadora en el ingreso de un pedido y
los valores totales que genera el mismo pedido ingresado en
SellerMovil.

e SellerMovil, utilizara los casos de pedidos ejemplos enviados por
La comercializadora para los test.

e La comercializadora confirma a SellerMévil las fechas de las
pruebas pilotos con los usuarios pre-vendedores y entregadores
respectivamente. Para el Mdédulo Toma de Pedidos el 15 de
Diciembre del 2008; para el Médulo Cobranzas el 5 de Enero del
2009.

e Se entrega un equipo de pruebas a SellerMovil por La
comercializadora de marca Nokia modelo 2630 se adjunta el acta
entrega-recepcion.

e Se descarta el equipo Motorola W230, por resoluciéon de la pantalla
pequefia y lentitud en la recepcidon y envio de peticién de datos.

Fecha de la préxima reunion:

O O OO

e Primera Salida con sistema movil- Moédulo Cobranzas por confirmar
dia.
e Pruebas Usuarios Gye. Sistema movil-Toma de Pedidos por
confirmar dia.
Pendientes Actas:

e El acta de aceptacion por La comercializadora de la forma de
ingreso de productos mediante: Matriz o de forma individual
(implementado actualmente).

e El documento de Anexo al Contrato, referente al tema de
Capacitacion de SellerMovil-La comercializadora (Referencia
Acta#l), se encuentra en revision por el area gerencial de
SellerMovil.

e SellerMovil presentara la solucién para la comunicacion wap-web;
entre auditores moviles y vendedores (Referencia Acta#2);
establecida como un mini Chat.

185



Anexo C

a) Paquete

Paquete ast_sellermovil, este paquete es el integrador entre el aplicativo mévil y el
ERP de la comercializadora.

prompt Creating package AST_SELLERMOVIL
prompt

create or replace package prg_usr.AST_SELLERMOVIL is

-- Created : 15/10/20008 14:20:a.m.
-- Purpose : PROCESO PARA LEER EL PRECIO DE UN PRODUCTO DE ACUERDO AL LOS SGTES.
PARAMETROS

-- FUNCION QUE DEVUELVE EL PRECIO DE UN PRODUCTO
-- PARAMETROS QUE RECIBE:

-- LISTAPRE

-- PRODUCTO

-- CATPRODUCTO

-- UMEDIDA

-- ADESTINO (ALMACEN)

-- EMPRESA

FUNCTION get_precio(v_plistapre listapre.lpr_codigo%TYPE,
v_pproducto dfactura.dfac_producto%TYPE,
v_pcatproducto dfactura.dfac_catproducto%TYPE,
v_pumedida umedida.umd_codigo%TYPE,
v_padestino ccomproba.cco_adestino%TYPE,
v_pempresa ccomproba.cco_empresa%TYPE)

return number;

-- FUNCION QUE DEVUELVE EL DSCTO DE UN PRODUCTO DE ACUERDO A LOS SGTES. PARAMETROS
- PARAMETROS QUE RECIBE:

- LISTAPRE

- PRODUCTO

-~ CATPRODUCTO

- UMEDIDA

- ADESTINO (ALMACEN)

-~ CLIENTE

-~ EMPRESA
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FUNCTION get_dscto_item(v_plistapre listapre.lpr_codigo%TYPE,
v_pproducto dfactura.dfac_producto%TYPE,
v_pcatproducto dfactura.dfac_catproducto%TYPE,
v_pumedida dfactura.dfac_udigitada%TYPE,
v_padestino ccomproba.cco_adestino%TYPE,
v_pcliente cliente.cli_codigo%TYPE,
v_pempresa ccomproba.cco_empresa%TYPE)

RETURN NUMBER;

-- Created : 13/11/20008 10:23:a.m.
-- Purpose : PROCESOS PARA ALMACENAR EL PEDIDO

-- FUNCION QUE DEVUELVE EL EL NUEVO ID DE CCOMPROBA PARA EL INGRESO DEL PEDIDO
-- PARAMETROS QUE RECIBE:
-- CCO_ALMACEN

FUNCTION f_calculaNewldccomproba(V_CCO_ALMACEN_SM CCOMPROBA.CCO_ALMACEN%TYPE)
RETURN CCOMPROBA.CCO_CODIGO%TYPE;

-- PROCEDIMIENTO PARA ALMACENAR EL PEDIDO (CABECERA)

-- LOS REGISTROS SE ALMACENARAN EN LAS TABLAS: CCOMPROBA Y CCCOMFAC
-- PARAMETROS QUE RECIBE:

-- REGSITROS PROVENIENTES DE LAS TABLAS:

-- CCOMPROBA_SM Y CCOMFAC_SM DE SQL SERVER 2005 DE SELLERMOVIL

PROCEDURE sp_movil_InsertCabeceraPedido(V_CCO_EMPRESA_SM
CCOMPROBA.CCO_EMPRESA%TYPE,
V_CCO_CODIGO_SM CCOMPROBA.CCO_CODIGO%TYPE,
V_CCO_PERIODO_SM CCOMPROBA.CCO_PERIODO%TYPE,
V_CCO_SIGLA_SM CCOMPROBA.CCO_SIGLA%TYPE,
V_CCO_ALMACEN_SM CCOMPROBA.CCO_ALMACEN%TYPE,
V_CCO_SERIE_SM CCOMPROBA.CCO_SERIE%TYPE,
--EL CAMPO NUMERO CCO_NUMERO_SM SE CALCULA POSTERIORMENTE
--EL CAMPO CCO_DOCTRAN_SM SE CALCULA CUANDO SE GENERA EL NEW ID
DE CCOMPROBA
V_CCO_TIPODOC_SM CCOMPROBA.CCO_TIPODOC%TYPE,
--CCO_FECHA_SM FECHA DE LA BASE DE ORACLE
V_CCO_CONCEPTO_SM CCOMPROBA.CCO_CONCEPTO%TYPE,
V_CCO_MODULO_SM CCOMPROBA.CCO_MODULO%TYPE,
V_CCO_NOCONTABLE_SM CCOMPROBA.CCO_NOCONTABLE%TYPE,
V_CCO_ESTADO_SM CCOMPROBA.CCO_ESTADO%TYPE,
V_CCO_DESCUADRE_SM CCOMPROBA.CCO_DESCUADRE%TYPE,
V_CCO_ADESTINO_SM CCOMPROBA.CCO_ADESTINO%TYPE,
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V_CCO_PVENTA_SM  CCOMPROBA.CCO_PVENTA%TYPE,
V_CCO_CENTRO_SM  CCOMPROBA.CCO_CENTRO%TYPE,
V_CCO_TIPO_CAMBIO_SM CCOMPROBA.CCO_TIPO_CAMBIO%TYPE,
V_CCO_TCLIPRO_SM CCOMPROBA.CCO_TCLIPRO%TYPE,
V_CCO_CODCLIPRO_SM CCOMPROBA.CCO_CODCLIPRO%TYPE,
V_CCO_AGENTE_SM  CCOMPROBA.CCO_AGENTE%TYPE,
V_CCO_TRANSACC_SM CCOMPROBA.CCO_TRANSACC%TYPE,
V_CCO_CIE_COMPROBA_SM CCOMPROBA.CCO_CIE_COMPROBA%TYPE,
V_CCO_ANULADO SM  CCOMPROBA.CCO_ANULADO%TYPE,
V_CREA_USR_SM CCOMPROBA.CREA_USR%TYPE,

--CREA_FECHA SYSDATE

V_MOD_USR_SM CCOMPROBA.MOD_USR%TYPE,

--MOD_FECHA SYSDATE

V_CCO_BODEGA_SM CCOMPROBA.CCO_BODEGA%TYPE,
--CCO_FECHAFIN_SM SYSDATE

--CCO_DIA_SM DIA SYSDATE

--CCO_MES_SM MES SYSDATE

--CCO_ANIO_SM ANIO SYSDATE

V_CCO_RUTA_SM CCOMPROBA.CCO_RUTA%TYPE,

[ CAMPOS QUE SE ALMACENARAN EN LA TABLA CCOMFACH

V_CFAC_AUTORIZA SM  CCOMFAC.CFAC_AUTORIZA%TYPE,
V_CFAC_POLITICA SM  CCOMFAC.CFAC_POLITICA%TYPE,
V_CFAC_LISTA_PRECIOS_SM CCOMFAC.CFAC_LISTA_PRECIOS%TYPE,
V_CFAC_EST ENTREGA SM CCOMFAC.CFAC_EST ENTREGA%TYPE,
V_CFAC_PROC_FAC_SM CCOMFAC.CFAC_PROC_FAC%TYPE,
V_CFAC_PROCESO_SM  CCOMFAC.CFAC_PROCESO%TYPE,
V_CFAC_NOMBRE_SM  CCOMFAC.CFAC_NOMBRE%TYPE,
V_CFAC_DIRECCION_SM CCOMFAC.CFAC_DIRECCION%TYPE,
V_CFAC_TELEFONO_SM  CCOMFAC.CFAC_TELEFONO%TYPE,
V_CFAC_CED_RUC SM  CCOMFAC.CFAC_CED_RUC%TYPE,

V_CFAC CIUDAD_SM  CCOMFAC.CFAC_CIUDAD%TYPE,
V_CFAC_TIPO_ACTPRO_SM CCOMFAC.CFAC_TIPO_ACTPRO%TYPE,
V_CFAC_SOL_COMPROBA_SM CCOMFAC.CFAC_SOL_COMPROBA%TYPE,
V_CFAC_IMPUESTO_SM  CCOMFAC.CFAC_IMPUESTO%TYPE,
V_CFAC_PORC_IMPUESTO_SM CCOMFAC.CFAC_PORC_IMPUESTO%TYPE,
V_CFAC_TIPOPAGO_SM  CCOMFAC.CFAC_TIPOPAGO%TYPE,
V_CFAC_COMISION_SM  CCOMFAC.CFAC_COMISION%TYPE);

-- PROCEDIMIENTO PARA ALMACENAR EL DETALLE DEL PEDIDO (DFACTURA)
-- LOS REGISTROS SE ALMACENARAN EN LA DFACTURA

-- PARAMETROS QUE RECIBE:

-- REGSITROS PROVENIENTES DE LA TABLA:

-- DFACTURA_SM DE SQL SERVER 2005 DE SELLERMOVIL

PROCEDURE sp_movil_InsertDetallePedido(DFAC_EMPRESA_SM DFACTURA.DFAC_EMPRESA%TYPE,
DFAC_CFAC_COMPROBA_SM DFACTURA.DFAC_CFAC_COMPROBA%TYPE,
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DFAC_SECUENCIA_SM DFACTURA.DFAC_SECUENCIA%TYPE,
DFAC_PRODUCTO_SM  DFACTURA.DFAC_PRODUCTO%TYPE,
DFAC_CATPRODUCTO_SM DFACTURA.DFAC_CATPRODUCTO%TYPE,
DFAC_CANTIDAD_SM  DFACTURA.DFAC_CANTIDAD%TYPE,
DFAC_CANAPR_SM DFACTURA.DFAC_CANAPR%TYPE,
DFAC_PRECIO_SM DFACTURA.DFAC_PRECIO%TYPE,
DFAC_DESCUENTO_SM DFACTURA.DFAC_DESCUENTO%TYPE,
DFAC_BODEGA_SM DFACTURA.DFAC_BODEGA%TYPE,
DFAC_TOTAL_SM DFACTURA.DFAC_TOTAL%TYPE,
DFAC_CANENT_SM DFACTURA.DFAC_CANENT%TYPE,
DFAC_CANDEV_SM DFACTURA.DFAC_CANDEV%TYPE,
DFAC_CANRES_SM DFACTURA.DFAC_CANRES%TYPE,
DFAC_DSCITEM_SM DFACTURA.DFAC_DSCITEM%TYPE,
DFAC_TRAITEM_SM DFACTURA.DFAC_TRAITEM%TYPE,
DFAC_GRABAIVA_SM  DFACTURA.DFAC_GRABAIVA%TYPE,
DFAC_UDIGITADA_SM DFACTURA.DFAC_UDIGITADA%TYPE,
DFAC_CDIGITADA_SM DFACTURA.DFAC_CDIGITADA%TYPE,
DFAC_PDIGITADO_SM DFACTURA.DFAC_PDIGITADO%TYPE,
DFAC_COMBO_SM DFACTURA.DFAC_COMBO%TYPE);

-- PROCEDIMIENTO PARA ALMACENAR EL DETALLE DEL COMBO (DFACCOMBO)
-- LOS REGISTROS SE ALMACENARAN EN LA DFACCOMBO

-- PARAMETROS QUE RECIBE:

-- REGSITROS PROVENIENTES DE LA TABLA:

-- DFACCOMBO_SM DE SQL SERVER 2005 DE SELLERMOVIL

PROCEDURE sp_movil_InsertDetalleCombo(DFC_EMPRESA_SM

DFACCOMBO.DFC_EMPRESA%TYPE,
DFC_DFAC_COMPROBA_SM DFACCOMBO.DFC_DFAC_COMPROBA%TYPE,
DFC_DFAC_SECUENCIA_SM DFACCOMBO.DFC_DFAC_SECUENCIA%TYPE,
DFC_PRODUCTO_SM DFACCOMBO.DFC_PRODUCTO%TYPE,
DFC_CANTIDAD_SM DFACCOMBO.DFC_CANTIDAD%TYPE,
DFC_PRECIO_SM DFACCOMBO.DFC_PRECIO%TYPE,
DFC_UNIDAD_SM DFACCOMBO.DFC_UNIDAD%TYPE,
DFC_DESCUENTO_SM DFACCOMBO.DFC_DESCUENTO%TYPE,
DFC_CDIGITADA_SM DFACCOMBO.DFC_CDIGITADA%TYPE,
DFC_PDIGITADO_SM DFACCOMBO.DFC_PDIGITADO%TYPE,
DFC_DSCITEM_SM DFACCOMBO.DFC_DSCITEM%TYPE);

-- PROCEDIMIENTO PARA ALMACENAR EL TOTAL DEL PEDIDO (TOTAL)
-- LOS REGISTROS SE ALMACENARAN EN LA TOTAL

-- PARAMETROS QUE RECIBE:

-- REGSITROS PROVENIENTES DE LA TABLA:

-- TOTAL DE SQL SERVER 2005 DE SELLERMOVIL
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PROCEDURE sp_movil_InsertTotalPedido(TOT_EMPRESA_ SM  TOTAL.TOT_EMPRESA%TYPE,
TOT_CCO_COMPROBA_SM TOTAL.TOT_CCO_COMPROBA%TYPE,
TOT_IMPUESTO_SM  TOTAL.TOT_IMPUESTO%TYPE,
TOT_PORC_DESC_SM  TOTAL.TOT_PORC_DESC%TYPE,
TOT_PORC_FINANC_SM TOTAL.TOT_PORC_FINANC%TYPE,
TOT_PORC_PRO_PAGO_SM TOTAL.TOT_PORC_PRO_PAGO%TYPE,
TOT_PORC_PAG_CONTA_SM TOTAL.TOT_PORC_PAG_CONTA%TYPE,
TOT_LINEA CREDITO_SM TOTAL.TOT_LINEA_CREDITO%TYPE,

TOT DIAS_PLAZO SM TOTAL.TOT DIAS_PLAZO%TYPE,
TOT_NRO_PAGOS_SM  TOTAL.TOT_NRO_PAGOS%TYPE,

TOT SUBTOTAL_ SM  TOTAL.TOT_SUBTOTAL%TYPE,
TOT_DESCUENTO1 SM TOTAL.TOT DESCUENTO1%TYPE,
TOT_TIMPUESTO_SM  TOTAL.TOT_TIMPUESTO%TYPE,
TOT_TRANSPORTE_SM TOTAL.TOT_TRANSPORTE%TYPE,
TOT_SEGURO_TRANS_SM TOTAL.TOT_SEGURO_TRANS%TYPE,
TOT_AJUSTE_SM TOTAL.TOT_AJUSTE%TYPE,
TOT_FINANCIA_SM  TOTAL.TOT_FINANCIA%TYPE,

TOT_TOTAL_SM TOTAL.TOT_TOTAL%TYPE,
TOT_PORC_IMPUESTO_SM TOTAL.TOT_PORC_IMPUESTO%TYPE,
TOT_ICE_SM TOTAL.TOT_ICE%TYPE,

TOT_NETO_CLIENTE_SM TOTAL.TOT_NETO_CLIENTE%TYPE,
TOT DESC1 0 SM  TOTAL.TOT DESC1 0%TYPE,

TOT DESC2 0 SM  TOTAL.TOT_DESC2_0%TYPE,
TOT_SUBTOT 0_SM  TOTAL.TOT_SUBTOT_O%TYPE,
TOT_TIMPUESTO1_SM TOTAL.TOT_TIMPUESTO1%TYPE,
TOT_ANTICIPO_SM  TOTAL.TOT_ANTICIPO%TYPE);

-- PROCEDIMIENTO PARA ELIMINAR LA CABECERA DE UN PEDIDO EN PROCESO SQL TO ORACLE
-- PARAMETRO: CCO_CODIGO

PROCEDURE sp_deletePedido(V_CCO_CODIGO CCOMPROBA.CCO_CODIGO%TYPE);

-- PROCEDIMIENTO PARA ANULAR UN PEDIDO QUE NO SE HAN FACTURADO TODAVIA
-~ PARAMETROS: CCO_EMPRESA

- CCO_CODIGO

-~ USR_ID

PROCEDURE sp_movil_AnulaPedido(V_CCO_EMPRESA CCOMPROBA.CCO_EMPRESA%TYPE,
V_CCO_CODIGO CCOMPROBA.CCO_CODIGO%TYPE,
V_USR ID USUARIO.USR_ID%TYPE);

-- Created : 16/12/2008 12:00:p.m.
-- Purpose : PROCEDIMIENTO QUE INSERTA LOS DATOS DEL RECIBO EN LA TABLA CCOMPROBA

-- PARAMETROS QUE RECIBE:
-- num_CCO_EMPRESA (EMPRESA)
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-- num_CCO_CODIGO (CODIGO DEL RECIBO)

- num_CCO_CODCLIPRO (CODIGO DEL CLIENTE)

- num_CCO_AGENTE (CODIGO DEL AGENTE ENTREGADOR )
- num_CCO_CIE_COMPROBA (LQ)

- V_CCO_PERIODO (PERIODO)

--V_CCO_ALMACEN (ALMACEN)

-- V_CREA_USR (USUARIO QUE CREA EL REGISTRO)

procedure sp_movil_insertReciboCcomproba(num_CCO_EMPRESA CCOMPROBA.CCO_EMPRESA%TYPE,
num_CCO_CODIGO CCOMPROBA.CCO_CODIGO%TYPE,
num_CCO_CODCLIPRO CCOMPROBA.CCO_CODCLIPRO%TYPE,
num_CCO_AGENTE CCOMPROBA.CCO_AGENTE%TYPE,
num_CCO_CIE_COMPROBA CCOMPROBA.CCO_CIE_COMPROBA%TYPE,
V_CCO_PERIODO CCOMPROBA.CCO_PERIODO%TYPE,
V_CCO_ALMACEN CCOMPROBA.CCO_ALMACEN%TYPE,
V_CREA_USR CCOMPROBA.CREA_USR%TYPE,
varCCO_CONCEPTO CCOMPROBA.CCO_CONCEPTO%TYPE);

-- Created : 16/12/2008 12:00:p.m.
-- Purpose : PROCEDIMIENTO QUE INSERTA LOS DATOS DEL RECIBO EN LA TABLA DRECIBO
-- VALORES QUE SE ENVIAN DE LA TABLA DRECIBO_SM DE SQL SERVER 2005

-- PARAMETROS QUE RECIBE:

-- num_DFP_EMPRESA (EMPRESA)

-- num_DFP_CCO_COMPROBA (CODIGO DEL RECIBO)

- num_DFP_SECUENCIA (SECUENCIA DEL REGISTRO)

- num_DFP_TIPOPAGO (TIPO DE PAGO)

- num_DFP_NRO_DOCUM (NRO DEL DOCUMENTO )

-- num_DFP_NRO_CUENTA (NUMERO DE LA CUENTA)
--var_DFP_EMISOR (EMISOR DEL DOCUMENTO )

-- date_ DFP_FECHA_VEN (FECHA DE VENCIMIENTO DEL DOCUMENTO )
-- date_DFP_FECHA_EMI_RET( FECHA DE EMISION DEL DOCUMENTO)

procedure sp_movil_insertReciboDrecibo(num_DFP_EMPRESA DRECIBO.DFP_EMPRESA%TYPE,
num_DFP_CCO_COMPROBA DRECIBO.DFP_CCO_COMPROBA%TYPE,
num_DFP_SECUENCIA DRECIBO.DFP_SECUENCIA%TYPE,
num_DFP_TIPOPAGO DRECIBO.DFP_TIPOPAGO%TYPE,
num_DFP_MONTO DRECIBO.DFP_MONTO%TYPE,
num_DFP_NRO_DOCUM  DRECIBO.DFP_NRO_DOCUM%TYPE,
num_DFP_NRO_CUENTA DRECIBO.DFP_NRO_CUENTA%TYPE,
var_DFP_EMISOR DRECIBO.DFP_EMISOR%TYPE,
date_ DFP_FECHA_VEN DRECIBO.DFP_FECHA_VEN%TYPE,
date_ DFP_FECHA_EMI_RET DRECIBO.DFP_FECHA_EMI_RET%TYPE,
V_CREA_USR DRECIBO.CREA_USR%TYPE);

-- Created : 16/12/2008 12:00:p.m.

-- Purpose : PROCEDIMIENTO QUE INSERTA LOS DATOS DE LOS PAGOS EN EFECTIVO REALIZADOS EN
UN RECIBO EN LA TABLA DCANCELACION

-- VALORES QUE SE ENVIAN DE LA TABLA DCANCELACION_SM DE SQL SERVER 2005
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-- PARAMETROS QUE RECIBE:

- num_DCA_EMPRESA (EMPRESA)

- num_DCA_DDO_COMPROBA (CODIGO DE LA FACTURA)
--var_DCA_DDO_DOCTRAN (DOCTRAN DE LA FACTURA)
-- num_DCA_CCO_COMPROBA (CODIGO DEL RECIBO)

-- num_DCA_SECUENCIA (SECUENCIA DEL REGISTRO)

-- num_DCA_MONTO (MONTO DEL PAGO )

procedure sp_movil_insertReciboDcancela(num_DCA_EMPRESA  DCANCELACION.DCA_EMPRESA%TYPE,
num_DCA_DDO_COMPROBA DCANCELACION.DCA_DDO_COMPROBA%TYPE,
var_DCA_DDO_DOCTRAN DCANCELACION.DCA_DDO_DOCTRAN%TYPE,
num_DCA_CCO_COMPROBA DCANCELACION.DCA_CCO_COMPROBA%TYPE,
num_DCA_SECUENCIA DCANCELACION.DCA_SECUENCIA%TYPE,
num_DCA_MONTO DCANCELACION.DCA_MONTO%TYPE,
V_CREA_USR DCANCELACION.CREA_USR%TYPE);

-- Created : 16/12/2008 12:00:p.m.

-- Purpose : PROCEDIMIENTO QUE INSERTA LOS DATOS DE LOS PAGOS QUE NO SON EN EFECTIVO EN
LA TABLA DCANCELACION1

-- VALORES QUE SE ENVIAN DE LA TABLA DCANCELACION1_SM DE SQL SERVER 2005

-- PARAMETROS QUE RECIBE:

- num_DCA1_EMPRESA (EMPRESA)

- num_DCA1_DDO_COMPROBA (CODIGO DE LA FACTURA)

--var_DCA1_DDO_DOCTRAN (DOCTRAN DE LA FACTURA)

- num_DCA1_CCO_COMPROBA (CODIGO DEL RECIBO)

-- num_DCA1_SECUENCIA (SECUENCIA DEL REGISTRO)

-- num_DCA1_MONTO (MONTO DEL PAGO )

-- num_DCA1_TIPOPAGO (TIPO DE PAGO )

-- num_DCA1_DFP_SECUENCIA (SECUENCIA QUE LA RELACIONA CON LA TABLA DRECIBO)

procedure sp_movil_insertReciboDcancelal(num_DCAl_EMPRESA

DCANCELACION1.DCA1_EMPRESA%TYPE,
num_DCA1_DDO_COMPROBA DCANCELACION1.DCA1_DDO_COMPROBA%TYPE,
var_DCA1_DDO_DOCTRAN DCANCELACION1.DCA1_DDO_DOCTRAN%TYPE,
num_DCA1_CCO_COMPROBA DCANCELACION1.DCA1_CCO_COMPROBA%TYPE,
num_DCA1_SECUENCIA DCANCELACION1.DCAl_SECUENCIA%TYPE,
num_DCA1_MONTO DCANCELACION1.DCA1_MONTO%TYPE,
num_DCA1_TIPOPAGO DCANCELACION1.DCAl_TIPOPAGO%TYPE,
num_DCA1_DFP_SECUENCIA DCANCELACION1.DCAl_DFP_SECUENCIA%TYPE,
V_CREA_USR DCANCELACION1.CREA_USR%TYPE);

-- Created : 06/01/2009 12:00:p.m.
-- Purpose :FUNCION QUE DEVUELVE EL TOTAL CANCELADO DE UN RECIBO

~-RETORNA UN NUMBER(17.2) (MONTO)
-- PARAMETROS QUE RECIBE:
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-- P_CCO_CODIGO (CCO_CODIGO DEL RECIBO CREADO)
-- P_CCO_EMPRESA (EMPRESA)

FUNCTION f_movil_totalRecibo(P_CCO_CODIGO CCOMPROBA.CCO_CODIGO%TYPE,
P_CCO_EMPRESA CCOMPROBA.CCO_EMPRESA%TYPE)
RETURN DRECIBO.DFP_MONTO%TYPE;

-- Created : 06/01/2009 12:00:p.m.
-- Purpose : PROCEDIMIENTO QUE INSERTA UN DEPOSITO EN LA TABLA IVCDEPOSITOS

-- PARAMETROS QUE RECIBE:
-~ num_IVD_EMPRESA (EMPRESA)

-- num_CCO_CODIGO_LQ (CODIGO DEL LQ)

- num_IVD_SECUENCIA (SECUENCIA DEL DEPOSITO)

- num_IVD_BANCO (CODIGO DEL BANCO TABLA BANCOS)
- num_IVD_EMPBANCO (EMPRESA DEL BANCO)

- var_IVD_MONTO (MONTO DEL DEPOSITO)
--var_IVD_DOCUMENTO (NUMERO DE COMPROBANTE)
--var_CREA_USR (USUARIO QUE CREA EL REGISTRO)

procedure sp_movil_insertDeposito(num_IVD_EMPRESA DATA_USR.IVCDEPOSITO.IVD_EMPRESA%TYPE,
num_CCO_CODIGO_LQ DATA_USR.IVCDEPOSITO.IVD_LIQ_COMPROBA%TYPE,
num_IVD_TIPOPAGO DATA_USR.IVCDEPOSITO.IVD_TIPOPAGO%TYPE,
num_IVD_BANCO DATA_USR.IVCDEPOSITO.IVD_BANCO%TYPE,
num_IVD_EMPBANCO DATA_USR.IVCDEPOSITO.IVD_EMPBANCO%TYPE,
var_IVD_MONTO DATA_USR.IVCDEPOSITO.IVD_MONTO%TYPE,
var_IVD_DOCUMENTO DATA_USR.IVCDEPOSITO.IVD_DOCUMENTO%TYPE,
var_CREA_USR DATA_USR.IVCDEPOSITO.CREA_USR%TYPE);

-- Created : 06/01/2009 13:04:p.m.
-- Purpose :FUNCION QUE DEVUELVE EL TOTAL DE EFECTIVO DE UN LQ ESPECIFICO RESTANDO LOS
DEPOSITOS EXISTENTES

~-RETORNA UN NUMBER(17.2) (MONTO)
-- PARAMETROS QUE RECIBE:

-- P_CCO_EMPRESA (EMPRESA)

- P_CCO_CODIGO_LQ (CODIGO DEL LQ)

FUNCTION function_movil_getEfetivo(P_CCO_EMPRESA CCOMPROBA.CCO_EMPRESA%TYPE,
P_CCO_CODIGO_LQ CCOMPROBA.CCO_CODIGO%TYPE)
RETURN NUMBER;

-- Created : 16/12/2008 14:32:p.m.
-- Purpose :FUNCION QUE DEVUELVE EL NUMERO DE SECUENCIA ACTUAL PARA UN RECIBO

~-RETORNA UN NUMBER(17.2) (MONTO)
-- PARAMETROS QUE RECIBE:
-- Pn_empresa

-- Pn_periodo
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-- Pn_sigla
-- Pn_almacen

-- Pn_serie

FUNCTION f_movil_get_secuencia_Reb(Pn_empresa dtipocom.dti_empresa%TYPE,
Pn_periodo dtipocom.dti_periodo%TYPE,
Pn_sigla dtipocom.dti_cti_codigo%TYPE,
Pn_almacen dtipocom.dti_almacen%TYPE,
Pn_serie dtipocom.dti_serie%TYPE)
RETURN dtipocom.dti_numero%TYPE;

-- Created : 16/12/2008 14:32:p.m.
-- Purpose :FUNCION QUE DEVUELVE EL DOCTRAN PARA UN DOCUMENTO

--RETORNA DOCTRAN

-- PARAMETROS QUE RECIBE:
-- Pn_empresa

-- Pn_almacen

-- Pn_serie

-- Pn_numero

FUNCTION f_movil_get CCO_DOCTRAN(Pn_empresa ccomproba.cco_empresa%type,
Pn_almacen ccomproba.cco_almacen%itype,
Pn_serie ccomproba.cco_serie%type,
Pn_numero ccomproba.cco_numero%type)

RETURN ccomproba.cco_doctran%type;

-- Created : 06/01/2009 14:50:p.m.
-- Purpose :FUNCION QUE DEVUELVE EL SALDO CANCELADO DE UNA FACTURA

~-RETORNA UN NUMBER(17.2) (MONTO)
-- PARAMETROS QUE RECIBE:
--P_DCA_EMPRESA

- P_DCA_CCO_COMPROBA

- P_DCA_DDO_COMPROBA

— P_DCA_DOCTRAN

FUNCTION f_movil_totalFactura(P_DCA_EMPRESA  DCANCELACION.DCA_EMPRESA%TYPE,
P_DCA_CCO_COMPROBA DCANCELACION.DCA_CCO_COMPROBA%TYPE,
P_DCA_DDO_COMPROBA DCANCELACION.DCA_DDO_COMPROBA%TYPE,
P_DCA_DOCTRAN  DCANCELACION.DCA_DDO_DOCTRAN%TYPE)

RETURN DCANCELACION.DCA_MONTO%TYPE;

-- Purpose :Inserta un cliente a la base de datos cuando tiene cedula

procedure sp_movil_insertCliente(pcli_empresa Cliente.cli_empresa%type, --1
pcli_tipo Cliente.cli_tipo%type, --2
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pcli_nombre Cliente.cli_nombre%type, --3
pcli_ci_ruc Cliente.Cli_Ruc_Cedula%type, --4
pcli_ciudad cliente.cli_ciudad%type, --5
pcli_direccion Cliente.Cli_Direccion%type, --6
pcli_telefono Cliente.Cli_Telefonol%type, --7

pcli_celular Cliente.Cli_Telefono2%type, --8
pcli_fax Cliente.Cli_fax%type, --9
pcli_mail Cliente.Cli_Mail%type, --10

pcli_categoria cliente.cli_categoria%type, --11
page_codigo Agente.Age_Codigo%type, --12
pcli_politicas cliente.cli_politicas%type, --13
pcli_listaPre cliente.cli_listapre%type, --14
pcli_tipoCed cliente.cli_tipoced%type, --15
pcli_orden Cliente.Cli_Orden%type, --16
pcli_tipoper cliente.cli_tipoper%type, --17
pcli_nombrecomercial cliente.cli_nombrecom%type, --18
pcli_parroquia cliente.cli_parroquia%type, --19
pcli_canal cliente.cli_canal%type, --20
pcli_tipocli cliente.cli_tipocli%type, --21
pcli_cuentacla cliente.cli_cuentacla%type, --22
prut_codigo Ruta.Rut_Codigo%type, --23
pp_Cli_ref_comercial Cliente.Cli_Ref_Direccion%type,
pp_Cli_potencial  Cliente.Cli_Potencial%type,
pp_Cli_Crea_user Cliente.Crea_Usr%type);

-- Purpose :Inserta un cliente a la base de datos cuando no tiene cedula

procedure sp_movil_insertCliTIP_PERNULL(pcli_empresa Cliente.cli_empresa%type, --1
pcli_tipo Cliente.cli_tipo%type, --2
pcli_nombre Cliente.cli_nombre%type, --3
pcli_ci_ruc Cliente.Cli_Ruc_Cedula%type, --4
pcli_ciudad cliente.cli_ciudad%type, --5

pcli_direccion Cliente.Cli_Direccion%type, --6

pcli_telefono Cliente.Cli_Telefonol%type, --7

pcli_celular Cliente.Cli_Telefono2%type, --8
pcli_fax Cliente.Cli_fax%type, --9
pcli_mail Cliente.Cli_Mail%type, --10

pcli_categoria cliente.cli_categoria%type, --11
page_codigo Agente.Age_Codigo%type, --12
pcli_politicas cliente.cli_politicas%type, --13
pcli_listaPre cliente.cli_listapre%type, --14
pcli_tipoCed cliente.cli_tipoced%type, --15
pcli_orden Cliente.Cli_Orden%type, --16
pcli_nombrecomercial cliente.cli_nombrecom%itype, --18
pcli_parroquia cliente.cli_parroquia%type, --19
pcli_canal cliente.cli_canal%type, --20

pcli_tipocli cliente.cli_tipocli%type, --21
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pcli_cuentacla cliente.cli_cuentacla%type, --22
prut_codigo Ruta.Rut_Codigo%type, --23
pp_Cli_ref_comercial Cliente.Cli_Ref_Direccion%type,
pp_Cli_potencial  Cliente.Cli_Potencial%type,
pp_Cli_Crea_user Cliente.Crea_Usr%type);

-- Purpose :Actualiza el orden de una ruta cuando se ingresa un cliente

procedure SP_MOVIL_ORDEN_NEW_CLI(pa_CLI_EMPRESA  CLIENTE.CLI_EMPRESA%type, --Codigo de

la empresa

pa_CLI_AGENTE CLIENTE.CLI_AGENTE%type, --Codigo del vendedor

pa_CLI_ID CLIENTE.CLI_ID%type, --ID del cliente

pa_CLI_NUEVA_POSICION CLIENTE.CLI_ORDENY%type, --Posicion en la que se ingresara
el cliente

pa_CLI_RUTA CLIENTE.CLI_RUTA%type);

-- Purpose :Actualiza el orden de una ruta cuando se actualiza un cliente

procedure SP_MOVIL_ORDEN_ACTUALIZA(pa_CLI_EMPRESA CLIENTE.CLI_EMPRESA%type, --Codigo
de la empresa
pa_CLI_AGENTE CLIENTE.CLI_AGENTE%type, --Codigo del vendedor
pa_CLI_RUTA CLIENTE.CLI_RUTA%type, --Codigo de la ruta
pa_CLI_CODIGO CLIENTE.CLI_CODIGO%type, --Codigo del cliente
pa_CLI_NUEVA_POSICION CLIENTE.CLI_ORDEN%type --Posicion en la que se ingresara
el cliente

-- Purpose :Cuando actualiza los datos de un cliente un prevendedor

procedure SP_MOVIL_UPDATE_PRE_CLIENTE(pp_Cli_Ciudad CLIENTE.CIi_Ciudad%Type,
pp_Cli_Direccion CLIENTE.CIi_Direccion%Type,
pp_Cli_Telefonol CLIENTE.CIi_Telefono1%Type,
pp_Cli_Telefono2 CLIENTE.CIi_Telefono2%Type,
pp_Cli_Fax CLIENTE.CIi_Fax%Type,
pp_Cli_Mail CLIENTE.CIi_Mail%Type,
pp_Cli_Nombrecom  CLIENTE.Cli_Nombrecom%Type,
pp_Cli_Parroquia  CLIENTE.CIi_Parroquia%Type,
pp_Cli_Canal CLIENTE.CIli_Canal%Type,
pp_Cli_Tipocli CLIENTE.CLI_TIPOCLI%Type,
pp_Cli_Cuentacla CLIENTE.CIi_Cuentacla%Type,
pp_Cli_Ruta CLIENTE.CIi_Ruta%Type,
pa_CodCliente CLIENTE.CLI_CODIGO%Type,
pa_CodAgente CLIENTE.CLI_AGENTE%Type,
pa_CodEmpresa CLIENTE.CLI_EMPRESA%Type,
pa_CodRuta CLIENTE.CLI_RUTA%Type,
pp_NombreCliente  CLIENTE.cli_nombre%type,
pp_Cli_ref_comercial CLIENTE.CLI_REF_COMERCIAL%type,
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pp_Cli_potencial CLIENTE.CIi_Potencial%type
)

-- Purpose :Cuando actualiza los datos de un cliente un prevendedor

procedure SP_MOVIL_UPDATE_SUP_CLIENTE(pp_Cli_Ciudad CLIENTE.CIi_Ciudad%Type,
pp_Cli_Direccion CLIENTE.CIi_Direccion%Type,
pp_Cli_Telefonol CLIENTE.CIli_Telefono1%Type,
pp_Cli_Telefono2 CLIENTE.CIi_Telefono2%Type,
pp_Cli_Fax CLIENTE.CIi_Fax%Type,
pp_Cli_Mail CLIENTE.CIi_Mail%Type,
pp_Cli_Nombrecom CLIENTE.CIli_Nombrecom%Type,
pp_Cli_Parroquia CLIENTE.CIi_Parroquia%Type,
pp_Cli_Canal CLIENTE.CIi_Canal%Type,
pp_Cli_Tipocli CLIENTE.CLI_TIPOCLI%Type,
pp_Cli_Cuentacla CLIENTE.CIli_Cuentacla%Type,
pp_Cli_Ruta CLIENTE.CIli_Ruta%Type,
pa_CodCliente CLIENTE.CLI_CODIGO%Type,
pa_CodAgente CLIENTE.CLI_AGENTE%Type,
pa_CodEmpresa CLIENTE.CLI_EMPRESA%Type,
pa_CodRuta CLIENTE.CLI_RUTA%Type,
pp_NombreCliente  CLIENTE.cli_nombre%type,
pp_ListaPrecios ~ CLIENTE.CLI_LISTAPRE%type,
pp_Politicas CLIENTE.CLI_POLITICAS%type,
pp_Categorias CLIENTE.CLI_CATEGORIA%type,
pp_Cli_ref_comercial CLIENTE.CLI_REF_COMERCIAL%type,
pp_Cli_potencial CLIENTE.CIi_Potencial%type);

-- Purpose :Actualiza el estado de un cliente cuando lo desactiva

-- un supervisor

procedure SP_MOVIL_UPDESTCLIEN(pa_CodCliente CLIENTE.CLI_CODIGO%Type,
pa_CodAgente CLIENTE.CLI_AGENTE%Type,
pa_CodEmpresa CLIENTE.CLI_EMPRESA%Type);

-- Purpose :Actualiza el estado de un cliente cuando lo activa o lo

-- desactiva un supervisor

procedure SP_MOVIL_UpdEstCliSup(pa_CodCliente CLIENTE.CLI_CODIGO%Type,
pa_CodAgente CLIENTE.CLI_AGENTE%Type,
pa_CodEmpresa CLIENTE.CLI_EMPRESA%Type,
pp_EstadoCliente CLIENTE.CLI_INACTIVO%type);

-- Purpose :Actualiza el estado de un cliente cuando lo desactiva

-- un supervisor y ordena la ruta

procedure SP_MOVIL_UpdEstCliSupDesac(pa_CodCliente CLIENTE.CLI_CODIGO%Type,
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pa_CodAgente CLIENTE.CLI_AGENTE%Type,
pa_CodEmpresa CLIENTE.CLI_EMPRESA%Type,
pa_CodRuta CLIENTE.CLI_RUTA%Type);

-- Purpose :El orden de un cliente cuando este es reactivado

procedure SP_MOVIL_UPD_ORDEN(pa_CLI_EMPRESA CLIENTE.CLI_EMPRESA%type, --Codigo de la

empresa

pa_CLI_AGENTE CLIENTE.CLI_AGENTE%type, --Codigo del vendedor
pa_CLI_RUTA CLIENTE.CLI_RUTA%type, --Codigo de la ruta
pa_CLI_CODIGO CLIENTE.CLI_CODIGO%type --Codigo del cliente

);

-- Purpose :Actualiza un cliente cuando la cedula es nula

procedure SP_MOVIL_UPD_PRE_CLI_CEDNULL(pp_Cli_Ciudad CLIENTE.CIi_Ciudad%Type,

pp_Cli_Direccion CLIENTE.CIi_Direccion%Type,

pp_Cli_Telefonol CLIENTE.CIi_Telefonol%Type,
pp_Cli_Telefono2 CLIENTE.CIi_Telefono2%Type,

pp_Cli_Fax CLIENTE.CIi_Fax%Type,
pp_Cli_Mail CLIENTE.CIi_Mail%Type,

pp_Cli_Nombrecom CLIENTE.CIli_Nombrecom%Type,

pp_Cli_Parroquia  CLIENTE.CIi_Parroquia%Type,
pp_Cli_Canal CLIENTE.CIi_Canal%Type,
pp_Cli_Tipocli CLIENTE.CLI_TIPOCLI%Type,

pp_Cli_Cuentacla CLIENTE.CIli_Cuentacla%Type,

pp_Cli_Ruta CLIENTE.CIli_Ruta%Type,
pa_CodCliente CLIENTE.CLI_CODIGO%Type,

pa_CodAgente CLIENTE.CLI_AGENTE%Type,
pa_CodEmpresa CLIENTE.CLI_EMPRESA%Type,

pa_CodRuta CLIENTE.CLI_RUTA%Type,
pp_NombreCliente  CLIENTE.cli_nombre%type,

pp_Cli_ref_comercial CLIENTE.CLI_REF_COMERCIAL%type,
pp_Cli_cedula CLIENTE.CLI_RUC_CEDULA%type,

pp_Cli_potencial CLIENTE.CIi_Potencial%type);

-- Purpose :Actualiza un Prevendedor a un supervisor y la cedula es nula

procedure SP_MOVIL_UPD_SUP_CLI_CEDNULL(pp_Cli_Ciudad CLIENTE.CIi_Ciudad%Type,

pp_Cli_Direccion  CLIENTE.CIi_Direccion%Type,

pp_Cli_Telefonol CLIENTE.CIi_Telefonol%Type,
pp_Cli_Telefono2 CLIENTE.CIi_Telefono2%Type,

pp_Cli_Fax CLIENTE.CIi_Fax%Type,
pp_Cli_Mail CLIENTE.CIi_Mail%Type,

pp_Cli_Nombrecom CLIENTE.Cli_Nombrecom%Type,

pp_Cli_Parroquia  CLIENTE.CIi_Parroquia%Type,
pp_Cli_Canal CLIENTE.CIi_Canal%Type,
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pp_Cli_Tipocli CLIENTE.CLI_TIPOCLI%Type,
pp_Cli_Cuentacla CLIENTE.CIli_Cuentacla%Type,
pp_Cli_Ruta CLIENTE.CIli_Ruta%Type,
pa_CodCliente CLIENTE.CLI_CODIGO%Type,
pa_CodAgente CLIENTE.CLI_AGENTE%Type,
pa_CodEmpresa CLIENTE.CLI_EMPRESA%Type,
pa_CodRuta CLIENTE.CLI_RUTA%Type,
pp_NombreCliente  CLIENTE.cli_nombre%type,
pp_ListaPrecios  CLIENTE.CLI_LISTAPRE%Ytype,
pp_Politicas CLIENTE.CLI_POLITICAS%type,
pp_Categorias CLIENTE.CLI_CATEGORIA%type,
pp_Cli_ref_comercial CLIENTE.CLI_REF_COMERCIAL%type,
pp_Cli_cedula CLIENTE.CLI_RUC_CEDULA%type,
pp_Cli_potencial CLIENTE.CIi_Potencial%type);

-- Purpose :Actualiza el campo cli_solicitud si el cliente

-- aprueba o reprueba un cambio de estado

procedure SP_UPD_CLI_SOLICITANTE(pa_CodCliente  CLIENTE.CLI_CODIGO%Type,
pa_CodAgente CLIENTE.CLI_AGENTE%Type,
pa_CodEmpresa  CLIENTE.CLI_EMPRESA%Type,
pa_Cli_Saolicitante CLIENTE.CLI_SOLICITANTE%Type);

-- Created : 07/01/2009 10:20 A.m.
-- Purpose :PROCEDIMIENTO QUE ELIMINA UN DEPOSITO

-~ PARAMETROS QUE RECIBE:
-- num_IVD_EMPRESA (ID DE LA EMPRESA)

-- num_CCO_CODIGO_LQ (LQ DE LA EMPRESA)

-- num_IVD_SECUENCIA (SECUENCIA DE,L DEPOSITO)

procedure sp_movil_deleteDeposito(num_IVD_EMPRESA DATA_USR.IVCDEPOSITO.IVD_EMPRESA%TYPE,
num_CCO_CODIGO_LQ DATA_USR.IVCDEPOSITO.IVD_LIQ_COMPROBA%TYPE,
num_IVD_SECUENCIA DATA_USR.IVCDEPOSITO.IVD_SECUENCIA%TYPE);

-- Created : 07/01/2009 10:20 A.m.
-- Purpose :PROCEDIMIENTO QUE ACTUALIZA EL MONTO Y EL COMPROBANTE DE UN DEPOSITO

-- PARAMETROS QUE RECIBE:
-- num_IVD_EMPRESA (ID DE LA EMPRESA)
--num_CCO_CODIGO_LQ (LQ DE LA EMPRESA)

-- num_IVD_SECUENCIA (SECUENCIA DE,L DEPOSITO)
--var_IVD_MONTO (MONTO DEL DEPOSITO)
--var_IVD_DOCUMENTO (NUMEOR DEL DOCUMENTO)

procedure sp_movil_modificarDeposito(hnum_IVD_EMPRESA
DATA_USR.IVCDEPOSITO.IVD_EMPRESA%TYPE,
num_CCO_CODIGO_LQ DATA_USR.IVCDEPOSITO.IVD_LIQ_COMPROBA%TYPE,
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num_IVD_SECUENCIA DATA_USR.IVCDEPOSITO.IVD_SECUENCIA%TYPE,
var_IVD_MONTO DATA_USR.IVCDEPOSITO.IVD_MONTO%TYPE,
var_IVD_DOCUMENTO DATA_USR.IVCDEPOSITO.IVD_DOCUMENTO%TYPE);

-- Created : 15/01/2009 11:40 A.m.
-- Purpose :PROCEDIMIENTO PRA INSERTAR UN ANTICIPO EN LA TABLA DDOCUMENTO

-- PARAMETROS QUE RECIBE:

--numDDO_EMPRESA (ID DE LA EMPRESA)
--numDDO_CCO_COMPROBA (CCO_CODIGO DEL RECIBO)
--numDDO_CODCLIPRO (CODIGO DEL CLIENTE)
--numDDO_MONTO (MONTO DEL ANTICIPO)
--numDDO_AGENTE (CODIGO DEL AGENTE)

PROCEDURE SP_MOVIL_INGRESO_ANTICIPO(humDDO_EMPRESA
DDOCUMENTO.DDO_EMPRESA%TYPE,
numbDO_CCO_COMPROBA DDOCUMENTO.DDO_CCO_COMPROBA%TYPE,
numbDDO_CODCLIPRO DDOCUMENTO.DDO_CODCLIPRO%TYPE,
numbDDO_MONTO DDOCUMENTO.DDO_MONTO%TYPE,
numDDO_AGENTE DDOCUMENTO.DDO_AGENTE%TYPE,
P_CREA_USR DDOCUMENTO.CREA_USR%TYPE);

-- Created : 21/01/2009 4:40 A.m.
-- Purpose :PROCEDIMIENTO ANULAR UN RECIBO

-- PARAMETROS QUE RECIBE:
-- P_EMPRESA (ID DE LA EMPRESA)
--P_CCO_CODIGO (CCO_CODIGO DEL RECIBO)

PROCEDURE SP_MOVIL_ANULA_RECIBO(P_EMPRESA CCOMPROBA.CCO_EMPRESA%TYPE,
P_CCO_CODIGO CCOMPROBA.CCO_CODIGO%TYPE);

-- Created : 21/01/2009 4:40 A.m.
-- Purpose :PROCEDIMIENTO INGRESAR UN LA VISITA NO EFECTIVA

-- PARAMETROS QUE RECIBE:
- P_CCV_EMPRESA (ID DE LA EMPRESA)
--P_CCV_CCO_COMPROBA (CCO_CIE_COMPROBA LQ)
-- P_CCV_TIPO (TIPO 1=PEDIDOS 2=COBRANZAS)
--P_CCV_TVI_CODIGO (CODIGO DEL MOTIVO NO VISITA)
--P_CCV_CLI_CODIGO (CODIGO DEL CLIENTE)
- P_CREA_USR(USUARIO QUE CREA EL REGISTRO)
~-P_CCV_CCO_COMPROBA1 (CCO_CODIGO DE LA FACTURA QUE SE REGISTRA EL MOTIVO QUE PUEDE
SER ENTREGA O MOTIVO DE NO COBRANZA)
--P_OBSERVACION OBSERVACION DE LA VISITA NO EFECTIVA

PROCEDURE SP_MOVIL_INGRESO_VISITA_NE(P_CCV_EMPRESA CCOVISITA.CCV_EMPRESA%TYPE,
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P_CCV_CCO_COMPROBA CCOVISITA.CCV_CCO_CCOMPROBA%TYPE,
P_CCV_TIPO CCOVISITA.CCV_TIPO%TYPE,

P_CCV_TVI_CODIGO CCOVISITA.CCV_TVI_CODIGO%TYPE,
P_CCV_CLI_CODIGO CCOVISITA.CCV_CLI_CODIGO%TYPE,
P_CCV_AGENTE CCOVISITA.CCV_AGENTE%TYPE,

P_CREA_USR CCOVISITA.CREA_USR%TYPE,
P_CCV_CCO_CCOMPROBA1 CCOVISITA.CCV_CCO_CCOMPROBAL1%TYPE,
P_CCV_OBSERVACION CCOVISITA.CCV_OBSERVACION%TYPE );

-- Created : 29/01/2009 4:40 A.m.
-- Purpose :PROCEDIMIENTO actualizar los datos basicos de un cliente

-- PARAMETROS QUE RECIBE:

-- P_CLI_EMPRESA (ID DE LA EMPRESA)

-- P_CLI_CODIGO (codigo del cliente para modificar)
-- P_CLI_NOMBRECOM (nombre comercial)

-- P_CLI_DIRECCION (direccion del cliente)

-- P_CLI_REF_DIRECCION (referecia de direccion)
-- P_CLI_TELEFONOJ(telefono del cliente)

PROCEDURE SP_MOVIL_UPDATE_CLIENTE (P_CLI_EMPRESA CLIENTE.CLI_EMPRESA%TYPE,
P_CLI_CODIGO CLIENTE.CLI_CODIGO%TYPE,
P_CLI_NOMBRE CLIENTE.CLI_NOMBRE%TYPE,
P_CLI_NOMBRECOM CLIENTE.CLI_NOMBRECOM%TYPE,
P_CLI_DIRECCION CLIENTE.CLI_DIRECCION%TYPE,
P_CLI_REF_DIRECCION CLIENTE.CLI_REF_DIRECCION%TYPE,
P_CLI_TELEFONO1 CLIENTE.CLI_TELEFONO1%TYPE) ;

-- Created : 29/01/2009 4:40 A.m.

-- Purpose : FUNCION PARA OBTENER EL MONTO TOTAL QUE EXISTE EN LAS RUTAS DE LA
LIQUIDACION (PARA CUMPLIMIENTO)

-- PARAMETROS QUE RECIBE:
-- P_EMPRESA (ID DE LA EMPRESA)
-- P_CCO_CIE_COMPROBA (CODIGO DE LA LIQUIDACION)

FUNCTION F_MOVIL_GET_TOT_COBRAR(P_EMPRESA CCOMPROBA.CCO_EMPRESA%TYPE,
P_CCO_CIE_COMPROBA CCOMPROBA.CCO_CIE_COMPROBA%TYPE)
RETURN NUMBER;
-- Purpose : PROCEDIMIENTO PARA INSERTAR LOS DIFERENTES TIPOS DE PAGOS EN LA TABLA
IVCDEPOSITOS CUANDO UN ENTREGADOR TERMINO SU DIA DE COBRANZAS

-- PARAMETROS QUE RECIBE:

-- P_EMPRESA (ID DE LA EMPRESA)
--P_CCO_CODIGO_LQ (CODIGO DE LA LIQUIDACION)

-- P_CREA_USR (USUARIO QUE CREA LOS REGISTROS)

PROCEDURE SP_MOVIL_INSERT_PAGOS_TOT (P_EMPRESA CCOMPROBA.CCO_EMPRESA%TYPE,
P_CCO_CODIGO_LQ CCOMPROBA.CCO_CIE_COMPROBA%TYPE,
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P_CREA_USR CCOMPROBA.CREA_USR%TYPE);

-- Created : 05/02/2009 10:30 A.m.
-- Purpose : PROCEDIMIENTO PARA INGRESAR LEL TOTAL DEL UN RECIBO EN LA TABLA TOTAL DE
ORACLE

-- PARAMETROS QUE RECIBE:
-- P_EMPRESA (ID DE LA EMPRESA)

- P_CCO_CODIGO_LQ (CODIGO DEL RECIBO)
-- P_VALOR (VALOR DEL RECIBO)

PROCEDURE SP_MOVIL_INGRESO_TOTAL_RECIBO (P_EMPRESA TOTAL.TOT_EMPRESA%TYPE,
P_CCO_CODIGO TOTAL.TOT_CCO_COMPROBA%TYPE,
P_VALOR TOTAL.TOT_TOTAL%TYPE );

-- Created : 05/02/2009 10:30 A.m.

-- Purpose : FUNCION PARA COMPORBAR S| SE TERMINO DE REALIZAR LOS PAGOS DE UNA
LIQUIDACION

-- COMPROBANDO SI LA SUMA DE LOS VALORES TOTALES REGISTRADOS DE LOS DIFERENTES TIPOS
DE PAGOS

-- EN LA TABLA IVCDEPOSITO ES IGUAL AL MONTO TOTAL DE TODOS LOS RECIBOS

-- PARAMETROS QUE RECIBE:

-- P_EMPRESA (ID DE LA EMPRESA)

- P_CCO_CODIGO_LQ (CODIGO DEL RECIBO)
-~ P_VALOR (VALOR DEL RECIBO)

FUNCTION F_MOVIL_VALFIN_DIA_REG(P_CCO_EMPRESA CCOMPROBA.CCO_EMPRESA%TYPE,
P_CCO_CODIGO_LQ CCOMPROBA.CCO_CODIGO%TYPE)
RETURN NUMBER,;

-- Created : 03/03/2009 12:30 A.M.
-- Purpose : PROCEDIMIENTO PARA EDITAR EL CAMPO CLI_LISTAPRE S| EUN CLIENTE NO TIENE
LISTAPRE

-- PARAMETROS QUE RECIBE:

-- CLI_COIDGO

-- CLI_EMPRESA

-- CLI_LISTAPRE (LISTA PRE DE LA CATEGORIA)

PROCEDURE SP_MOVIL_UPD_CLI_LISTAPRE

(

vCLI_CODIGO CLIENTE.CLI_CODIGO%type,
vCLI_EMPRESA CLIENTE.CLI_EMPRESA%type,
VCLI_LISTAPRE CLIENTE.CLI_LISTAPRE%type
);

-- Created : 27/03/2009 12:12 P.M.
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-- Purpose : Funcion para calcular el total de visitas no efectivas

-~ PARAMETROS QUE RECIBE:
-- CV.CCV_CCO_CCOMPROBA (LQ)
-- CV.CCV_AGENTE (CODDIO DEL AGENTE)

FUNCTION F_MOVIL_TOT_NO_EFEC(V_CCV_CCO_CCOMPROBA
CCOVISITA.CCV_CCO_CCOMPROBA%TYPE,
v_CCV_AGENTE CCOVISITA.CCV_AGENTE%TYPE,
V_CCO_RUTA CCOMPROBA.CCO_RUTA%TYPE)
RETURN NUMBER;

-- Created : 27/03/2009 12:30 P.M.
-- Purpose : Funcion para calcular el total de clientes de una ruta y agente

-- PARAMETROS QUE RECIBE:

-- CLI_EMPRESA (CODIGO EMPRESA)

-- AGE_CODIGO (CODDIO DEL AGENTE)
-- RUT_CODIGO (CODIGO DE LA RUTA)

FUNCTION F_MOVIL_TOT_CLI_RUTA(V_CLI_EMPRESA CLIENTE.CLI_EMPRESA%TYPE,
V_AGE_CODIGO AGENTE.AGE_CODIGO%TYPE,
V_RUT_CODIGO RUTA.RUT_CODIGO%TYPE)
RETURN NUMBER;

-- Created : 27/03/2009 3:30 p.m.
-- Purpose : FUNCION que devuelve el numero de facturas entregadas, no cobradas y cobradas
-- dependidendo de la liquidacion y el agente,

-- PARAMETROS QUE RECIBE:

-- P_EMPRESA (ID DE LA EMPRESA)
--P_CCO_CODIGO_LQ (CODIGO DEL RECIBO)
-- p_cco_agente (codigo del agente)

-- p_tipo_count (tipo del count 1.- Facturas entregadas 2. Facturas nocobradas 3.- Facturas cobrads)

function f_movil_getNumFactEntregadas(p_empresa ccomproba.cco_empresa%type,
p_cco_codigo_lq ccomproba.cco_codigo%type,
p_cco_agente ccomproba.cco_agente%itype,
p_tipo_count number)
return number;
-- Created : 31/03/2009 12:00 p.m.

-- Purpose : procedimiento que actualiza el agente y la ruta a la que pertenece un cliente

-- PARAMETROS QUE RECIBE:
-- p_cli_Empresa (ID DE LA EMPRESA)
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-- p_Cli_codigo (CODIGO DEL cliente)
-- p_cli_agente (codigo del agente)

-- p_cli_ruta (codigo de la ruta)

procedure SP_MOVIL_UpdRutaAgenteCliente(p_cli_Empresa CLIENTE.CLI_EMPRESA%Type,

p_Cli_codigo CLIENTE.CLI_CODIGO%Type,
p_cli_agente CLIENTE.CLI_AGENTE%Type,
p_cli_ruta CLIENTE.CLI_ruta%type);

-- Created : 31/03/2009 12:00 p.m.

-- Purpose : procedimiento que actualiza la politica asignada a un cliente

-- PARAMETROS QUE RECIBE:

-- p_cli_Empresa (ID DE LA EMPRESA)
-- p_Cli_codigo (CODIGO DEL cliente)
-- p_pol_codigo (politica del cliente)

procedure SP_MOVIL_UpdPoliticaCliente(p_cli_Empresa CLIENTE.CLI_EMPRESA%Type,
p_Cli_codigo CLIENTE.CLI_CODIGO%Type,
p_pol_codigo CLIENTE.CIi_Politicas%Type);

-- Created : 31/03/2009 12:00 p.m.

-- Purpose : funcion para obtener la cartera de una ruta en una fecha especifica

-- PARAMETROS QUE RECIBE:
- P_EMPRESA (ID DE LA EMPRESA)

--P_RUT_CODIGO (CODIGO DE LA RUTA)
--P_DDO_FECHA (FECHA A LA QUE SE SACA LA CARTERA)
-- P_ALMACEN (ID ALMACEN)

FUNCTION F_MOVIL_GET_CARTERA_DIA_RUTA(P_EMPRESA DDOCUMENTO.DDO_EMPRESA%TYPE,

P_RUT_CODIGO RUTA.RUT_CODIGO%TYPE,

P_DDO_FECHA DDOCUMENTO.DDO_FECHA_VEN%TYPE)

RETURN ddocumento.ddo_monto%TYPE;

-- Created : 31/03/2009 12:00 p.m.

-- Purpose : funcion para obtener EL MONTO COBRADO EN UNA RUTA DE UNA LIQUIDACION ESPECIFICA

-- PARAMETROS QUE RECIBE:
-- P_EMPRESA (ID DE LA EMPRESA)

- P_CCO_CODIGO_LQ (ID DEL LQ)

- P_RUT_CODIGO (CODIGO DE LA RUTA)

function f_movil_get_tot_cobrado_lg(P_EMPRESA CCOMPROBA.CCO_EMPRESA%TYPE,

P_CCO_CODIGO_LQ CCOMPROBA.CCO_CODIGO%TYPE,

P_RUT_CODIGO RUTA.RUT_CODIGO%TYPE)
RETURN DRECIBO.DFP_MONTO%TYPE;
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-- Created : 6/04/2009 12:30 p.m.
-- Purpose : funcion para obtener la cantidad de recibos realizados en una liquidacion

-- PARAMETROS QUE RECIBE:
-- P_EMPRESA (ID DE LA EMPRESA)
-- p_codigo_Iq (ID DEL LQ)

function getCountRebLig(p_empresa ccomproba.cco_codigo%type,
p_codigo_lg ccomproba.cco_codigo%type,
p_fecha ccomproba.cco_fecha%type)

return number ;

-- Created : 6/04/2009 3:30 p.m.
-- Purpose : FUNCION LOS TOTALES COBRADOS, LOS TOTALES DE LAS FACTURAS ENTREGADAS Y LOS
TOTLAES DE LAS FActuras no entregadas

-- dependidendo de la liquidacion y el agente,

-- PARAMETROS QUE RECIBE:

-- P_EMPRESA (ID DE LA EMPRESA)

--P_CCO_CODIGO_LQ (CODIGO DEL RECIBO)

-- p_cco_agente (codigo del agente)

-- p_tipo_sum (tipo del sum 1.- Facturas entregadas + los cobros de facturas no cobradas en su totalidad 2.

Facturas nocobradas 3.- Facturas cobrads 4.- Solo facturas Entregadas)

function f_movil_getTotValorFactMotivo(p_empresa ccomproba.cco_empresaitype,
p_cco_codigo_lq ccomproba.cco_codigo%type,
p_cco_agente ccomproba.cco_agente%itype,
p_tipo_sum number)

return number;

-- Created : 29/04/2009 10:30 a.m.
-- Purpose : procedimiento para ingresar la lista de precios por mercaderia

-- PARAMETROS QUE RECIBE:

-- p_lcl_empresa (ID DE LA EMPRESA)

-- p_Icl_cliente (CODIGO DEL cliente)

-- p_Icl_gproducto (codigo de la mercaderia)

-- p_lIcl_listapre (codigo dfe la lista de precios)

-- p_ugp_usuario (usuario para sacar las mercaderias )

-- p_opcion (opcion de insercion y actualizacion 1.- para ingresar o actualizar una sola lista de precios para una

mercaderia , 2.- para asignar o modificar a todas las mercaderias la lista de precios)

procedure sp_movil_insertLPR_PorMer(p_Icl_empresa Iprcliente.lcl_empresa%itype,
p_lcl_cliente Iprcliente.lcl_cliente%type,
p_lcl_gproducto Iprcliente.lcl_gproducto%type,

p_lcl_listapre Iprcliente.lcl_listapre%type,
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p_ugp_usuario usrgruprod.ugp_usuario%type,

p_opcion number);

-- Created : 02/07/2009 17:59 p.m.
-- Purpose : Funcion para devolver un simbolo si se realizo un pago en

-- efectivo(e), cheque u otro tipo de pago(c) o se registro la entrega 0 no cobranza de una factura(?)

-- PARAMETROS QUE RECIBE:

-- P_EMPRESA (ID DE LA EMPRESA)

-- P_CCO_CODIGO_LQ (Codigo del Iq)

-- P_CCO_CODIGO_FACT (codigo de la factura)
-- P_CLI_CODIGO (codigo del cliente)

-- P_DDO_DOCTRAN (doctran de la factura )

function f_movil_get_signo_cobro(P_EMPRESA CCOMPROBA.CCO_EMPRESA%TYPE,
P_CCO_CODIGO_LQ CCOMPROBA.CCO_CODIGO%TYPE,
P_CCO_CODIGO_FACT CCOMPROBA.CCO_CODIGO%TYPE,
P_CLI_CODIGO CLIENTE.CLI_CODIGO%TYPE,
P_DDO_DOCTRAN DDOCUMENTO.DDO_DOCTRAN%TYPE)
RETURN VARCHAR;

end AST_SELLERMOVIL;

b) Vistas

Para lograr la extraccion de la informacion se generaron una serie de vistas, entre

las cuales tenemos como principales a las siguientes:

ListaLQ vista que extrae la informacion de las liquidaciones abiertas para el pre

vendedor que ingresa al sistema.

prompt Creating view VW_MOVIL_LISTALQ

create or replace view sellerm.vw_movil_listalg as

selectr.rut_id || '/" || ccom.cco_fecha ||'/" || ast_gen.numero_comprobante(ccom.cco_empresa,
ccom.cco_codigo) FECHA_LIQUIDACION,

ast_gen.numero_comprobante(ccom.cco_empresa, ccom.cco_codigo) LIQUIDACION,
ccom.cco_fecha [|'/"|| ast_gen.numero_comprobante(ccom.cco_empresa, ccom.cco_codigo)
LIQUIDACION_DATE,

ccom.cco_fecha,

cco.cca_empresa,cco.cca_ruta,a.age_codigo age_codigo_pre, a.age_nombre age_nombre_pre,
TO_CHAR(ccom.cco_codigo,'999999999999999999999999999999") cco_codigo,
ccom.cco_bodega,ccom.cco_serie,

al.age_codigo age_codigo_ent, al.age_nombre age_nombre_ent, usu.usr_codigo,ccom.cco_adestino,
ccom.cco_anio, ccom.cco_mes,to_char(ccom.cco_fecha, MONTH') as mes,

ca.cad_id, usu.usr_id

from ccomproba ccom,agente a ,ccoagente cco, ruta r, agente al,cadagente ca,cadagente cal, usuario usu
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where ccom.cco_tipodoc = 24

and a.age_empresa = ccom.cco_empresa

and nvl(ccom.cco_nivel_aprob,0) =0

and nvl(ccom.cco_tclipro,0) = 0

and ccom.cco_estado in (2,3)

and to_date(to_char(sysdate, 'DDMMYYYY'),'ddmmyyyy') between ccom.cco_fecha and ccom.cco_fechafin
and cco.cca_agente = a.age_codigo

and cco.cca_empresa = a.age_empresa

and cco.cca_ruta =r.rut_codigo

and cco.cca_empresa = r.rut_empresa

and cco.cca_cco_comproba = ccom.cco_codigo
and cco.cca_empresa = cCOm.CCco_empresa
and a.age_usuario = usu.usr_codigo

and cco.cca_cadagente=ca.cad_codigo

and a.age_empresa=ca.cad_empresa

and a.age_codigo=ca.cad_agente

and ca.cad_reporta=cal.cad_codigo

and al.age_empresa=cal.cad_empresa

and al.age_codigo = cal.cad_agente

order by ccom.cco_fecha desc;

ListaLQENnt vista que extrae la informacién de las liquidaciones abiertas para el

entregador que ingresa al sistema.

prompt Creating view VW_MOVIL_LISTALQENT

create or replace view sellerm.vw_movil_listalgent as

select ccom.cco_fecha||'/" ||
ast_gen.numero_comprobante(ccom.cco_empresa, ccom.cco_codigo) FECHA_LIQUIDACION,
ast_gen.numero_comprobante(ccom.cco_empresa, ccom.cco_codigo) LIQUIDACION,
ccom.cco_fecha,
cco.cca_empresa,
cco.cca_ruta,
a.age_codigo age_codigo_pre,
a.age_nombre age_nombre_pre,
TO_CHAR(ccom.cco_codigo, '999999999999999999999999999999") cco_codigo,
ccom.cco_bodega,
ccom.cco_serie,
al.age_codigo age_codigo_ent,
al.age_nombre age_nombre_ent,
ccom.cco_adestino,
ccom.cco_anio,
ccom.cco_mes

from ccomproba ccom,

agente a,
ccoagente cco,
ruta o,
agente al,

cadagente ca,
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cadagente cal
where ccom.cco_tipodoc = 24

and a.age_empresa = cCOmM.cco_empresa

and nvl(ccom.cco_nivel_aprob, 0) =0

and nvl(ccom.cco_tclipro, 0) = 0

and ccom.cco_estado in (2, 3)

and to_date(to_char(sysdate, 'DDMMYYYY"), 'ddmmyyyy') between
ccom.cco_fecha and ccom.cco_fechafin + 3

and cco.cca_agente = a.age_codigo

and cco.cca_empresa = a.age_empresa

and cco.cca_ruta = r.rut_codigo

and cco.cca_empresa = r.rut_empresa

and cco.cca_cco_comproba = ccom.cco_codigo

and cco.cca_empresa = ccom.cco_empresa

and cco.cca_cadagente = ca.cad_codigo

and a.age_empresa = ca.cad_empresa

and a.age_codigo = ca.cad_agente

and ca.cad_reporta = cal.cad_codigo

and al.age_empresa = cal.cad_empresa

and al.age_codigo = cal.cad_agente;

VW_MOVIL_GET_ALMACEN Vista que extrae el almacén al que pertenece el
vendedor conectado al sistema, con esto se evita que el vendedor vea informacion

de otras agencias

prompt Creating view VW_MOVIL_GET_ALMACEN
prompt

prompt

create or replace view sellerm.vw_movil_get_almacen as

select u.usr_codigo usr_cod_lig,u.usr_nombre,al.alm_codigo,al.alm_empresa,ub.ubi_codigo,ub.ubi_nombre
from usuario u, acceso a, almacen al, ubicacion ub

where u.usr_codigo = a.acc_usuario

and a.acc_almacen = al.alm_codigo and a.acc_empresa = al.alm_empresa

and al.alm_ciudad = ub.ubi_codigo and al.alm_empresa = ub.ubi_empresa

and u.usr_inactivo = 0;

W_MOVIL_LISTAAGENTES Vista que extrae los vendedores que estan activos en
el sistema, los filtra por agencia para que los supervisores o jefes de ventas solo

tengan acceso a la informacion perteneciente a su agencia o su equipo de trabajo.

prompt Creating view VW_MOVIL_LISTAAGENTES

CREATE OR REPLACE VIEW SELLERM.VW_MOVIL_LISTAAGENTES AS

SELECT A.AGE_CODIGO AGE_COD_PRE,A.AGE_NOMBRE || ' (" || CA.CAD_ID || )" AS
PREVENDEDOR,A.AGE_USUARIO USR_COD_PRE,

A1.AGE_CODIGO AGE_COD_ENT,A1.AGE_NOMBRE || ' (' || CA1.CAD_ID || ') AS
ENTREGADOR,A1.AGE_USUARIO USR_COD_ENT,
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A2.AGE_CODIGO AGE_COD_SUP,A2.AGE_NOMBRE || ' (" || CA2.CAD_ID || )’ AS
SUPERVISOR,a.age_almacen,A2.AGE_USUARIO USR_COD_SUP

FROM AGENTE A, CADAGENTE CA, AGENTE A1, CADAGENTE CA1,AGENTE A2, CADAGENTE CA2,
USUARIO u

where a.age_empresa = ca.cad_empresa

and a.age_codigo = ca.cad_agente

and ca.cad_reporta = cal.cad_codigo

and al.age_empresa = cal.cad_empresa

and al.age_codigo = cal.cad_agente

and al.age_empresa = cal.cad_empresa

and al.age_codigo = cal.cad_agente

and cal.cad_reporta = ca2.cad_codigo

and a2.age_empresa = ca2.cad_empresa

and a2.age_codigo = ca2.cad_agente

and a.age_usuario = u.usr_codigo

and ca.cad_fecha_final is null

and ca.cad_id in('PRE");
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1. Titulo del proyecto

Disefio y Monitoreo de la Implementacion de un sistema movil para la gestion de la

fuerza de ventas.

2. Seleccion y delimitacion del tema

Contenido:  El tema escogido para la Tesis de grado previo a la obtencion del titulo
de Ingeniero de Sistemas en la Universidad del Azuay es el realizar el disefio y el
monitoreo de la Implementacién de un aplicativo que permita, mediante dispositivos
moviles realizar la gestion y operacion de la fuerza de ventas en una empresa
comercial y la integracion de este aplicativo al ERP de la empresa desarrollado en

Oracle.

2. Descripcion del objeto de estudio

La tesis a desarrollarse se aplicara en una empresa comercializadora, la cual su
principal gestion es a través de la venta directa tienda a tienda a nivel nacional,
contando con 7 agencias en el pais y una fuerza de ventas de aproximadamente 107

personas entre pre-vendedores, entregadores, supervisores y jefes de agencias.

En este caso la comercializadora cuenta con un ERP desarrollado en Oracle que
genera informacion sobre sus operaciones y maneja toda la transaccionalidad de la
empresa, este ERP maneja la operatividad de la empresa una vez que los vendedores
regresan de sus rutas diarias, momento en el cual existe una gran aglomeracion de
personal tratando de liquidar sus ventas del dia y haciendo que el proceso sea lento y
con mucha probabilidad de tener errores, de igual manera al no tener la informacion
al dia ya que el proceso de re-digitacion toma un dia no se puede tener una logistica

adecuada ni tomar decisiones de manera oportuna.



Para resolver estos problemas, se propone crear un proyecto para la implementacion
de un sistema movil que gestione toda la fuerza de ventas, el cual permitird reducir
tiempos, mejorar la atencién al cliente, evitar errores humanos, mejorar la toma de

decisiones y logistica de la empresa.

4. Resumen del proyecto

Los sistemas de informacion apuntan a lograr un aprovechamiento optimo de los
activos intangibles de la organizacién (por ejemplo, la informacién de las
transacciones internas). Normalmente se implementan sistemas informaéticos que le
permiten asistir al personal en sus tareas operativas a partir de automatizacion de
procesos rutinarios ligados a controles internos. Por ejemplo: a partir de un proceso
de facturacion, se puede saber si dispone del stock necesario y actualiza el mismo y a
la vez, genera los registros necesarios en el plan de cuentas para el area contable
como de la cuenta corriente del cliente, pero, por que no utilizar esa informacion para
poder clasificar la rentabilidad de sus productos, conocer la conducta de consumo de
sus clientes y anticiparse a sus necesidades, generar tableros de control sobre las
variables criticas y muchas otras alternativas de mejora en la gestion de la
informacion? Precisamente esta es la mas rica de las aplicaciones de la tecnologia: no
solo utilizarla como herramienta de gestion y control transaccional, sino ponerla al
servicio de la direccion y mandos medios, ofreciéndoles informacion util para la toma

de decisiones.

Este proyecto busca aprovechar al maximo las posibilidades tecnologicas poniéndolas

al servicio de la organizacion.

Actualmente las necesidades de disponibilidad de informacion se hace cada vez mas
distribuida y los empleados requieren de esta en diferentes lugares geograficamente

distribuidos o de amplio desplazamiento.



Una alternativa para solucionar esta necesidad es la incorporacion de dispositivos
moviles como celulares, Handhelds, Computadores portatiles entre otros, que
permitan integrarse al sistema de al ERP de la empresa, para lo cual se disefiara y
elaborara un proyecto informatico que analicé y disefie la mejor alternativa, se
realizara el control del desarrollo externo y la implementacion de esta solucion,
adicionalmente se realizara un plan de contingencias ya que al estar conectados cerca

de 107 dispositivos moviles es necesario tener un manual de contingencias.

Esto permitira la reduccion significativa de los tiempos de procesamiento de la
informacién, mantener informacion en linea y no depender del re proceso de la
informacién lo que genera un soporte adecuado para la toma de decisiones por parte

de la Gerencia y de logistica dentro de la empresa.

De igual forma estaremos a la vanguardia en tecnologia y nos permitira poder
acoplarnos a las necesidades del mercado, mejorar los controles internos y aumentar
la productividad de la empresa generando un retorno sobre la inversién en corto

tiempo.

5. Justificacion e Impactos

No basta con tener un ERP que maneje toda la parte transaccional dentro de la
empresa, es necesario acoplarse al constante cambio en el mercado y a las exigencias
de este, tanto en tema de agilidad, versatilidad, certeza y precision, lo que genera ser

mas competitivos, tomar decisiones oportunas y manejar una logistica adecuada.

IMPACTO SOCIAL: Este proyecto beneficia a la empresa comercializadora y sus
clientes, asi como a personas interesadas en conocer el proceso de manejo de

proyectos dentro del area informaética.

IMPACTO TECNOLOGICO: El proyecto es una aplicacion ya que utiliza

herramientas predefinidas y que se empleara dentro de un medio determinado.



6. Problematizacion

PROBLEMA GENERAL

La fuerza de ventas realiza la toma de pedidos manuales y gestion de clientes de igual
manera, luego al final del dia liquidan su dia y esperan hasta 48 horas para que sus
pedidos sean atendidos descuidando de esta forma las exigencias del mercado.

PROBLEMAS ESPECIFICOS

El ERP actual permite una 4&gil transaccionalidad pero una vez digitada la

informacion que recogen los pre-vendedores en el campo.

No existe un control sobre las visitas reales y los estados de porque no se visitaron o

concretaron las ventas.

Débil reaccion en el campo ante modificaciones o nuevas disposiciones dadas por la

direccioén.

No se puede tomar decisiones con informacion retrasada y la logistica de la empresa

trabaja bajo estimaciones muy aproximadas a la realizada pero no reales.

7. Objetivos

OBJETIVO GENERAL

Disefiar y monitorear la implementacion de un sistema mavil que gestione la fuerza

de ventas de la empresa comercializadora.



OBJETIVOS ESPECIFICOS

Sistematizar informacion bibliografica y referencial sobre Proyectos

Informaéticos.

- Diseflar un proyecto Informatico enfocado a la implementacion de un

aplicativo movil.

- Ejecutar y controlar el proyecto.

- Desarrollar el integrador entre el Aplicativo Mdvil desarrollado por terceros y
el ERP de la comercializadora.

- Implementar y probar el correcto funcionamiento del aplicativo Movil.

- Realizar un plan de contingencias y seguridades.

- Elaborar las observaciones y conclusiones.

8. Teoria Explicativa

En el afio 2007, la comercializadora llevo a cabo un estudio con el fin de analizar los
nuevos requerimientos del mercado de distribucion de sus productos. En él se detectd
la necesidad de optimizar los procesos comerciales de pre-venta y autoventa, asi
como la coordinacidn e integracion con los distribuidores. “La creciente complejidad
del mercado, especialmente en el area de distribucién (con clientes cada vez mas
organizados y con una gran concentracion de los puntos de venta), nos obligaba a
mejorar la manera de llegar a los consumidores y el servicio que les brindabamos, de
forma que al mismo tiempo fueran rentables para la empresa”, explica el Jefe
Nacional de Ventas.



Asi, la principal conclusion que extrajeron del estudio fue la necesidad de sofisticar la
autoventa tradicional con metodologias mas orientadas a la pre-venta. Hay que tener
en cuenta que en la actualidad la comercializadora distribuye sus productos a través
de 700 rutas, cuyo punto de partida son 7 agencias repartidas por todo el Ecuador, y
que sirve a mas de 12.000 puntos de venta. “En los puntos de venta con grandes
rotaciones o con una gama de productos muy amplia, no tiene sentido el sistema
tradicional de camiones de autoventa, que anteriormente hacian la mayor parte del
trabajo (recogian el pedido, lo trasladaban, lo colocaban...), por lo que intentamos
especializar funciones con el fin de mejorar la ejecucién. Los pre-vendedores, por el
contrario, se van desplazando por los grandes puntos de venta y recogen los pedidos
para entregarlos en 48 horas”, explica el Jefe Nacional de Ventas. Ademas, con este
sistema se consigue una mayor orientacion a las necesidades de los puntos de venta.
“El sistema tradicional obligaba a llevar todos los productos en el camion de
autoventa, con los posibles problemas de escasez de productos o, por el contrario, de
sobrante de mercancia, ya que era el propio vendedor el que realizaba la prevision de

cantidades”, nos comenta.

Para emprender este nuevo enfoque en la distribucion de los productos, los
responsables de la comercializadora decidieron que era primordial renovar su
infraestructura tecnoldgica, basada en terminales mdviles para las diversas
funcionalidades de la red de ventas y en servidores ubicados en cada agencia, desde

los que se enviaba la informacion de los pedidos al sistema central.

Los sistemas con los que cuenta la organizacion son excelentes y vanguardistas en su
momento, pero tienen que adaptarse a las nuevas demandas: “La arquitectura
tecnoldgica se esta quedado obsoleta, con problemas de evolucion evidentes que nos

impide adoptar esa flexibilidad que el mercado requiere”, subraya.

Era preciso simplificar el proceso de integracion de la informacion manual de la

fuerza de ventas con los sistemas back end.



Los sistemas emplean una comunicacion totalmente local. “Los vendedores acuden
todos los dias a la agencia y entregan sus pedidos manuales para luego ser digitados,
se los gestionan preparan y envian”, afirma. Los inconvenientes derivados de no
poder enviar la informacién en tiempo real eran numerosos. Por ejemplo, muchos
pedidos comenzaban a prepararse 24 horas después de haber sido ingresados y se

servian dos dias después.

9. Esquema tentativo

1. Marco tedrico
1.1. Definiciones y conceptos
1.2. Pasos para elaborar un proyecto informatico
1.3. Tareas realizadas por un sistema de Ventas Moviles
1.4. Seguridades
1.5. Plataformas existentes
2. Disefio del Proyecto
2.1. Resumen Ejecutivo
2.2. ldentificacion y Definicion del Problema
2.3. Diagnostico de la situacion actual
2.4. Optimizacion de la situacién actual
2.5. Descripcion general del requerimiento
2.6. Analisis de Requisitos
2.7. Programacion de actividades en la etapa de disefio
2.8. Requerimientos de personal estimado para la etapa de disefio
2.9. Anélisis de alternativas de solucion
2.10. Evaluacion Costo — Eficiencia
2.11. Estimacion de beneficios esperados
2.12. Estimacion de costos de inversion, operacion y mantenimiento para la etapa
de ejecucion
2.13. Cronograma de actividades

3. Supervision del Disefio



3.1. Planteamiento de la solucion
3.2. Seleccion de Variables
3.3. Disefio de la aplicacion
3.4. Supervision de cronogramas y pruebas de funcionalidad
4. Desarrollo
4.1. Desarrollo del integrador entre el aplicativo movil y el ERP
4.2. Instalacion del aplicativo
5. Plan de contingencias y seguridades
5.1. Contingencias en comunicaciones
5.2. Contingencias en dispositivos mdviles
5.3. Contingencias en servidores
5.4. Seguridad de la informacion
6. Implementacion
6.1. Plan de reduccion de estrés al cambio
6.2. Implementacion piloto
6.3. Interpretacion y evaluacion de los resultados.
6.4. Analisis general de los resultados obtenidos.
6.5. Implementacién nacional
7. Conclusiones

7.1. Conclusiones generales

10. Procedimientos metodoldgicos

El método a utilizarse para realizar el analisis es el modelo de datos que es un grupo
de herramientas conceptuales para describir los datos, sus relaciones, su semantica y

sus limitaciones.

Adicionalmente me basare en investigacion bibliogréfica, entrevistas e informacion
extraida de Internet. Utilizare herramientas de desarrollo de Oracle, utilitarios como

procesador de palabras y herramientas de presentacion.



11. Recursos técnicos y financieros

RECURSOS HUMANOS

Con el proposito de alcanzar los objetivos planteados en este disefio, seran necesarios

los siguientes recursos humanos:

Director de tesis.

Ing. Marcos Orellana

Personal de apoyo familiarizado con el tema.

Jefe Nacional de Ventas, Jefe Administrativo

Analisis, Disefio e Implementacion

Juan Carlos Mufioz R.

Desarrollador de la aplicacion:

Seleccidn de la mejor opcién

RECURSOS MATERIALES

Para la elaboracion del proyecto se requerira lo siguiente:

Hardware
Computador
Procesador Dual Core 2.2 Ghz
Memoria 1024 RAM
Disco 40 Gb
Drive 1.44 MB
CDRW Drive



Teclado
Mouse

Impresora Laser

Software
Hoja de Célculo
Gestor de Base de Datos Oracle
Gestor de Base de Datos SQL

Utilitarios

RECURSOS FINANCIEROS

Gasto Cantidad Valor Unitario | Valor Total
Resma de papel Bond 3 4.00 12.00

CD 5 1.00 5.00
Cartuchos de tinta 3 30.00 90.00
Carpetas 5 1.00 5.00
Imprevistos 30.00
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13. Cronograma




