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RESUMEN

La siguiente investigacion presenta una solucion integral para la fuerza de venta y cobranza para
ORIENTAL INDUSTRIA ALIMENTICIA CIA LTDA, una empresa radicada en la ciudad de
Quevedo, dedicada a la elaboracion y comercializacion de productos alimenticios; siendo la

agencia Quevedo, el primer enfoque de este trabajo.

Basado en una arquitectura movil, y a través del desarrollo de un sistema de automatizacién de
fuerza de ventas, intercomunicado mediante objetos de negocio proporcionado por su sistema
ERP; optimizard el cumplimiento de la productividad comercial, brindando las herramientas

necesarias que permitira la continuidad del negocio en cualquier lugar, momento y circunstancia.

Permite al personal de ventas y reparto utilizar su tiempo de manera mas eficiente y mas eficaz
optimizando sus procesos diarios, proporcionando el control de todas sus actividades y dandoles
toda la informacion necesaria para cumplir su labor, y ademas administra los resultados de las

cuentas por cobrar.

Esta investigacion se justifica por cuanto posee valor tedrico, utilidad préactica, relevancia social,

posibilidad econdmica, por su conveniencia y en base a los beneficios netos que genera.

Mediante la metodologia cientifica se comprueba las ventajas de este trabajo aumentando el
rendimiento y reduciendo los costos, la poblacion del estudio esta formada por todo el personal de
la agencia Quevedo, donde se analiza los procesos actuales y la incidencia de la implementacion
del sistema SFA.

La innovacion de la movilidad empresarial provee los instrumentos estratégicos precisos para
construir y fomentar sélidamente las relaciones con los clientes, proporciona informacion acerca

del mercado y su competencia y gestiona la venta de manera dindmica y agil.



SUMMARY

The following research present an integral solution for sales force and collection for ORIENTAL
INDUSTRIA ALIMENTICIA CIA LTDA, a company located in the city of Quevedo, dedicated
to the development and marketing of food products; where the agency of Quevedo is the primary

focus of this work.

Based on a mobile architecture, and through the development of a system of sales force
automation, interconnected by business objects provided by the system ERP, will optimize the
performance of business productivity by providing the necessary tools that allow business

continuity in any place, time and circumstance.

Allows the sales and distribution staff use their time more efficiently and more effectively
optimizing their daily processes, providing control of all their activities and giving all the
information necessary to accomplish its work, and also manages the results of the accounts

receivable.

This research is justified because it has theoretical value, practical, social relevance, economic

opportunity, for your convenience and based on net income it generates.

Using scientific methodology is verified the advantages of this work by increasing performance
and reducing costs, the study population consists of all staff of the agency Quevedo, where is

analizes the currents processes and the impact of the SFA system implementation.
The innovation of enterprise mobility provides the strategic tools needed to build and foster solid

relationships with customers, provides information about the market and your competition and

manages the sale dynamic and agile.
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1. INTRODUCCION

La movilidad no es un privilegio, sino un requerimiento basico y una herramienta estratégica de
muchas empresas a nivel mundial, para incrementar su competitividad. Desarrollando las
herramientas necesarias, permite la continuidad del negocio en cualquier lugar, momento y
circunstancia. La aplicacion de dispositivos moviles influye de manera considerable en cada
escenario de una compafiia, si es explotada de manera adecuada, interviniendo en la gestion y

administracion de procesos.

Manejar la informacion es clave dentro de cualquier organizacion. En la industria manufacturera,
los primeros sistemas creados para integrar los datos y organizar los diferentes procesos
productivos tuvieron su inicio con las aplicaciones MRP (Material Requirements Planning,
Planeacion de los Requerimientos de los Materiales), mismas que evolucionaron a lo que hoy se
conoce como sistemas ERP (Enterprise Resource Planning, Planeacién de los Recursos
Empresariales). Estos sistemas son basicos para comprender cémo la Tecnologia de Informacion
ha aportado ventajas competitivas al sector industrial, capaz de ordenar todo el conjunto de areas

gue mantienen con vida a la empresa de la cual forman parte.

La intervencion de ‘“business objects” o mejor entendido como “objetos de negocio” es
fundamental y necesario. Representan una parte de la légica de negocios encapsulado como un
componente reutilizable mediante aplicaciones ajenas al ERP. Estos, por lo general contienen la
misma logica que un programa estdndar o un subconjunto de los mismos, recibiendo sus

solicitudes a través de XML y devolviendo los resultados de la misma manera.

Dentro de este &mbito empresarial, que utiliza sistemas ERP con objetos de negocio, se encuentra
la empresa ORIENTAL INDUSTRIA ALIMENTICIA CIA. LTDA., dedicada a la elaboracion y
comercializacion de productos alimenticios, con sucursales a nivel nacional. En los ultimos afios,
ha revelado un crecimiento importante en el area comercial, sin embargo, los planes estratégicos

de la organizacion no alcanzan los objetivos establecidos.

El presente trabajo de investigacion determinard la incidencia de implementar un sistema movil
independiente, intercomunicado mediante objetos de negocio hacia el ERP de la empresa de
comercializacion; midiendo los cambios en el area de Comercializacion y Distribuciéon de la

empresa, brindando las herramientas e informacién oportuna a la Fuerza de Venta.

1



2. JUSTIFICACION

Las grandes empresas en la actualidad se hacen mas competitivas y cada vez adoptan mas
estrategias a fin de garantizar el éxito. Estas organizaciones estdn usando herramientas de
optimizacion, basadas en los nuevos enfoques tecnoldgicos, a fin de alcanzar el éxito a corto,
mediano y largo plazo con el proposito de establecerse metas, que permitan el alcance de los
Planes Estratégicos del Negocio, y a través del cumplimiento de la Vision, Mision y Valores,
logran involucrar a cada empleado de la organizacién, para de esta manera, alcanzar los objetivos

de la misma.

Plantear un software para automatizar el proceso de venta y cobranza presupone una optimizacion
en la comercializacién, que permitira alcanzar los objetivos establecidos por la Empresa y su Plan
Estratégico de Negocio; por lo tanto, creara ventajas expresadas en el mejoramiento de los
procesos del Departamento de Ventas a fin de mejorar el control de la gestion, la satisfaccion y la
respuesta a los clientes en forma oportuna y eficiente para el beneficio de toda la empresa y
mantener un nivel de satisfaccion y equilibrio interno. Sin embargo, debe aclararse que la
implementacién de una nueva tecnologia repercute en la empresa en varias formas, por lo que su
impacto debe ser evaluado a fin de determinar el nivel de incidencia de estos cambios asi como la
reaccion que provoca en la organizacion, pues, aunque la sistematizacion informatica siempre es

considerada como positiva, debe tenerse en cuenta que no todo cambio, es una mejora.

Por otra parte, en cuanto a su alcance, esta investigacion abrird nuevos caminos para empresas que
presenten situaciones similares a la que se plantea, sirviendo como marco referencial para futuras

implementaciones en este campo.

Por ultimo, a nivel profesional, pondra en manifiesto los conocimientos adquiridos durante la
carrera, permitiendo establecer las bases para otros estudios que surjan de la problematica aqui

especificada.



3. OBJETIVOS

3.1. OBJETIVO GENERAL

Implantar un software fuerza de venta para dispositivos moviles interconectado mediante objetos
de negocio del ERP para determinar la incidencia en la productividad de la comercializacion de

una empresa distribuidora de productos de consumo masivo.

3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Medir la efectividad del uso de aplicaciones moviles en la comercializacion.

e Establecer el mecanismo apropiado de interfaz con el sistema ERP que permita
incrementar la productividad comercial.

e Determinar la operatividad de la comercializacion utilizando una arquitectura mévil que

permita el flujo de datos entre las aplicaciones.

4. PROBLEMATIZACION

Este tema de investigacion surge ante la necesidad de encontrar otra alternativa que permita
realizar la labor diaria de los ejecutivos de venta y repartidores de manera mas eficiente y facil,
para mejorar el proceso de venta, siendo la agencia Quevedo de Oriental Industria Alimenticia, la

fuente de informacion primaria de este trabajo.

Dentro de la investigacion preliminar realizada en la empresa, se detecta que la labor de los
ejecutivos de venta es rudimentaria y representa un doble trabajo al tomar el pedido a mano
requerido por cada cliente de su ruta, para luego ser entregado a un facturador que realiza el

ingreso al sistema.

En la tarea que corresponde a los repartidores, estos, realizan la respectiva liquidacion de cada una
de sus entregas luego de cumplir su labor diaria; entregan al administrador tales valores, siendo él,
el responsable de registrarlos en el sistema y afectar las cuentas por cobrar. Dicho proceso suele

verse afectado por distintos factores, los cuales pueden traer como consecuencia bajo rendimiento



en eficiencia y venta del personal, atraso en las entregas, insatisfaccion del cliente y mal manejo

de la cartera, afectando el prestigio de la empresa.

Entre los factores que afectan el rendimiento se podria mencionar, los siguientes:

Desconocimiento de ruta y clientes con la rotacion de cada vendedor y repartidor
Errores en registro de clientes

Pedidos ficticios

Retraso en la entrega y registro de pedidos de los vendedores

Aplazamiento en la entrega y registro de las liquidaciones de choferes
Facturacion errdnea al momento de transcribir cada pedido

Atrasos prolongados de entrega del producto

Falta de tiempo para completar el reparto

NS N N N U NARN

Falta de control en las cuentas por cobrar

La empresa se plantea entonces la necesidad de desarrollar una aplicacion informatica que pueda
ser transportable (aplicacion movil), pero tomando en cuenta que el ERP en la cual se

implementaria, utiliza “Objetos de Negocio” como interfaz hacia su sistema central.

El uso de los Objetos de Negocio es estrictamente necesario, pues, sin su intervencion se deberia
realizar todas las validaciones y verificaciones respectivas del caso, para exportar con éxito los

resultados desde la interface del sistema mdvil hacia el sistema ERP de la compafiia.

Los antecedentes de la empresa son tomados como referentes para la presente propuesta de
investigacion, donde no solo se desarrollara el software que se requiere, sino que, al mismo

tiempo, se estudiara su aplicabilidad a nivel empresarial.
Lo indicado anteriormente permite formular la pregunta esencial de esta investigacion.
¢ Qué incidencia tiene la implementacion de un software fuerza de venta para dispositivos

maviles en la productividad comercial de una empresa de comercializacion masiva que posee

ERP manejado por objetos de negocio?



5. HIPOTESIS Y VARIABLES

5.1. HIPOTESIS

H: La implantacién de un software movil para la fuerza de venta, interconectado mediante objetos

de negocio del ERP, incrementa la productividad de la comercializacion.

52. MATRIZ DE CONCEPTUALIZACION Y OPERACIONALIZACION DE

VARIABLES
Variable Definicion Conceptual Dimensiones Indicadores
Software Fuerza de Venta.- Son Elementos Aplicacion Movil
sistemas de informacion usados en Técnicos
marketing 'y  administracién  que Interfaz con ERP
Independiente: automatizan algunas funciones de
Software fuerza de | ventas y de administracion de fuerzas
venta de venta.
interconectado con | Haag, Stephen 2006
Objetos de Negocio
Objetos de Negocio.- Son objetos en Dominio Manejo de Formatos XML
un programa informatico orientado a de los para E/S de Ordenes de
objeto que representa a las entidades o Obijetos de Venta
conceptos en el ambito empresarial Negocio
donde el programa esta disefiado para Manejo de Formatos XML
apoyar. Por ejemplo, un programa de para E/S de Cobros
entrada de pedidos puede tener objetos
de negocio para representar a cada
orden, elementos de linea, y las
facturas.
Rockford Lhotka 2005
Productividad Comercial.- es un Gestion de Tiempo de Visitas
enfoque de gestiébn centrado en la Venta

Dependiente:
Productividad
Comercial

adaptacion de todos los aspectos de una
organizacion con los deseos vy
necesidades de los clientes. Se trata de
un enfoque de gestion integral que
promueve la eficacia y eficiencia
empresarial actuando en favor de la
innovacion, la flexibilidad y la
integracion con la tecnologia.

Grupo Aukera Consultores 2010

indice de Visitas
Volumen de Venta

Tiempo de Procesamiento
de Transaccion




6. MARCO TEORICO

6.1. MARCO CONTEXTUAL

ORIENTAL INDUSTRIA ALIMENTICIA O.l.A. CIA. LTDA., es una empresa fabricante de
mas de 88 productos alimenticios de calidad certificada, con gran aceptacion en todo el pais y

también en el mercado internacional.

Graéfico 1. Logotipo de Oriental Industria Alimenticia Cia. Ltda.

ORIENTAL

LLa tradicion del buen comer

Desde el afio 1975, fecha historica en que se inician las labores de  ORIENTAL INDUSTRIA
ALIMENTICIA O.I1.A. CIA. LTDA., posee una red completa de distribucion en todo el pais, que

la ubican como una de las principales industrias del sector alimenticio.

Ubicada en Ecuador, nacion de suelos y climas privilegiados en la costa del Pacifico de
Sudamérica, trabaja en la bldsqueda de mejores opciones alimenticias para diversos mercados,
proveyéndolos de productos confiables, nutritivos y con precios accesibles en las lineas de fideos,

harinas, condimentos, leches, snacks, bebidas y otros.

Es una de las agroindustrias alimenticias mas importantes del Ecuador, con capacidad de producir
en sus propias haciendas la materia prima, para la elaboracion de la gran mayoria de sus marcas.

Actualmente exporta a mercados de la Union Europea, Norte, Centro y Sudamérica.

Mision.- Elaborar y comercializar productos alimenticios con los estandares de calidad que

satisfagan a nuestros consumidores, logrando un crecimiento sostenido que nos permita aportar al

L www.gruporiental.com



desarrollo del pais, mediante un trabajo honesto, permanente e innovador. Procurar asi mismo, la
integracion de un equipo humano capaz, con principios éticos y férreamente comprometidos con

los objetivos de la empresa, para ofrecer el mejor producto a los consumidores.

Vision.- Contribuir al desarrollo de la industria nacional buscando que sus productos y marcas
sean reconocidos por su calidad, innovacion y precio justo. Fortalecer nuestra presencia en el
mercado nacional a través de nuestra red operacional. Mantener la constante innovacion
tecnologica de sus instalaciones y consolidar la presencia en el mercado internacional,

demostrando elevados conceptos de competitividad y sostenibilidad.

6.2. MARCO CONCEPTUAL

6.2.1. APLICACION MOVIL

Son programas desarrollados especialmente para su descarga y uso en maviles, y cuyo objetivo
puede ser, desde servir de entretenimiento, ser una herramienta de comunicacion o proveer de

contenidos.

Al ser un producto disefiado “a medida”, permite multitud de posibilidades y ofrece al usuario una
experiencia mas convincente y enriquecedora; ademas, al estar instalado en el propio terminal, el
tiempo de respuesta es mucho mas rapido que las aplicaciones web o0 WAP, y permite, en algunas

ocasiones, usarlo sin conexion a Internet.2

6.2.1.1. TIPOS DE APLICACIONES MOVILES

6.2.1.1.1. CLIENTES LIGEROS (THIN CLIENTS)

Las aplicaciones desplegadas en un modelo de cliente ligero se acceden a través de navegadores
en el dispositivo mévil, llamados estos, moviles o, alternativamente, los navegadores mini, o de
Internet. Ellos son esencialmente versiones a escala reducida de un verdadero navegador. Por
ejemplo, el valor por defecto de este, viene preinstalado con sistema operativo movil Windows,

Ilamado Internet Explorer Mobile.

2 http://neuromaquia.wordpress.com/category/ideas-de-empresa/, 2010.



En el modelo de cliente ligero, el codigo de aplicacion y los datos no se almacenan en el
dispositivo mavil; al igual que las aplicaciones tradicionales basadas en la web, todo el trabajo se

realiza en el servidor, y cada pagina se sirve a la carta, ya que se tiene acceso desde aquel.

Las aplicaciones de cliente ligero, por lo tanto no requieren la instalacion de ningun software

adicional que no sea el navegador movil.

6.2.1.1.2. CLIENTES GRUESOS (THICK CLIENTS)

Este tipo de aplicativo se ejecuta por completo en el dispositivo mévil y almacena el codigo y los

datos a nivel local.

Debe ser instalado en el dispositivo movil antes de su uso. Los clientes gruesos utilizan
tipicamente una base de datos movil instalado en el mismo, como Microsoft SQL Server CE o
Oracle Lite. Es comdn que los clientes gruesos realicen la transferencia de sus datos de la base de
datos local a una base de datos remota y el centro de forma periddica para que pueda ser

compartida con otras unidades. Este proceso se denomina sincronizacién de datos.

El conjunto béasico de caracteristicas que se pueden encontrar en comun entre los clientes gruesos

son:

e Una rapida e interactiva interfaz de usuario
e Capacidad para almacenar datos localmente en una base de datos moviles

e Capacidad para sincronizar los datos con una base de datos en un servidor remoto

6.2.1.1.3. CLIENTES INTELIGENTES (SMART CLIENTYS)

Un cliente inteligente, a veces conocido como un cliente rico se encuentra entre cliente ligero y un
cliente grueso. El codigo todavia se almacena localmente en el dispositivo movil, pero los datos se
almacenan en un servidor remoto. Los datos (normalmente en forma de XML) son enviados o
recibidos del servidor de una manera acorde a la demanda. Hay varias formas en que este
intercambio de datos puede llevarse a cabo, las mas comunes son llamadas de servicio web, hecho

a traveés de la interfaz SOAP (Simple Object Access Protocol).



Como clientes inteligentes requieren que la interfaz de usuario de la aplicacion sea a nivel local,
dando la ventaja de una interfaz sensible y rica. Sin embargo, los clientes inteligentes no tienen
que preocuparse de la sincronizacion de datos, debido a que la manipulacion de éstos se realiza en

tiempo real (a través del servicio web).

Los clientes inteligentes son adecuados para proyectos en los que:

e Hay listas de constante cambio, tales como listas de precios mundiales que necesitan
ser actualizados con frecuencia en el dispositivo movil.
e Los desarrolladores necesitan de la flexibilidad de una interfaz de usuario

personalizable y rapida, juntos con las transacciones de datos en tiempo real.

6.2.1.1.4. MENSAJERIA (MESSAGING)

Por altimo, las aplicaciones de mensajeria mavil se basan en hacer uso de servicios como SMS
(Short Messaging Service) y correo electrénico para impulsar la interaccion entre el usuario y la
aplicacion; al igual que el modelo de cliente ligero, que no requiere instalacion de ningun software

especifico que no sea la aplicacion de mensajeria propia.

Por ejemplo, un servicio de informacion de precios de acciones pueden incluir las siguientes

acciones:

e Un usuario movil envia un SMS con el simbolo de cotizacién de la accién deseada a un
namero especial.

e Los SMS entrantes son procesados por la aplicacion de servidor, que a continuacion,
consulta la base de datos y recupera el precio de las acciones correspondientes para el
simbolo.

e El precio de la accién va a ser enviado al usuario a través de SMS.



6.2.1.1.5. FORTALEZAS Y DEFICIENCIAS DE TIPO DE APLICACIONES MOVILES 3

La siguiente tabla resume las fortalezas y deficiencias de cada tipo de aplicaciones mdviles:

Tabla 1. Fortalezas y deficiencias de tipo de aplicaciones mdviles

THICK THIN SMART

CARACTERISTICA CLIENT CLIENT CLIENT MESSAGING
Requiere instalacion/Almacena

codigo localmente en el dispositivo Si No Si No
movil

Requiere conexidn al servidor No Si No No

Almacena datos localmente y
requiere una base de dato en el Si No No No
dispositivo mavil

Permite a las aplicaciones el acceso

de bajo nivel a funciones del Si No Si No

dispositivo

Requerimiento de Middleware en el NET CF, Navegador Aplicacion
RN b NET CF o

dispositivo Base de datos Movil Mensajeria

Respuesta de Ul Alta Baja Media Alta

Interactividad Ul Alta Baja Alta Baja

Facilidad de programacion Baja Media Media Alta

Seguridad Alta Media Media Baja

FaC|I|da_1d Qe actualizacion y Baja Alta Baja Alta

mantenimiento

Ideal para alto volumen de Si No No Si

transacciones

Ideal para transacciones de datos

enormes en tamarfio (ej. Adjunto de Si No No No

archivos)

Ideal para ingreso de datos
complejos (ej. Ventanas con ingresos Si Si Si No
multiples de datos)

Ideal para métodos de ingreso
complejo (ej. Firmas digitales, Si No Si No
escaneo de cddigo de barra)

Latencia de datos de la aplicacién Ninguno En Linea En Linea En Linea

Soporte para diferentes sistemas

operativos/dispositivos Baja Alta Baja Alta

3 Edmund Tan, .NET Compact Framework 3.5 Data-Driven Applications, 1st Edition, Packt Publishing Ltd., 2010.
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6.2.1.2. SISTEMAS OPERATIVOS Y EDICIONES

6.2.1.2.1. WINDOWS MOBILE

Este sistema operativo proporciona una experiencia de usuario mas de escritorio que otros
teléfonos inteligentes, adhiriendo a los conceptos de organizacion jerarquica con carpetas anidadas

y menus.

Aproximadamente el 15% de los teléfonos inteligentes que estan suscritos a un plan de telefonia
movil se ejecutan en la plataforma Windows Mobile siendo la tercera plataforma mas popular para

usuarios de negocios, al mando de aproximadamente 1/4 del mercado.

Sin embargo, la cuota de mercado de Windows Mobile ha experimentado una fuerte disminucion
en los ultimos afios (30% entre 2008 y 2009, 4% en el tercer trimestre de 2009 solamente) y sigue

bajando. *
Existen diferentes alternativas de sistemas operativos moviles, sus ediciones y sus diferencias, a
continuacion se incluyen una lista resumida de los diferentes sistemas operativos Windows para

dispositivos disponibles en la actualidad:

Tabla 2. Sistemas operativos y ediciones para méviles

Windows Windows Windows Windows Windows
Mobile 2003 Mobile 5.0 Mobile 6.0 Mobile 6.1 Mobile 6.5
Windows Windows Windows Windows Windows
Mobile 2003 Mobile 5.0 Mobile 6.0 Mobile 6.1 Mobile 6.5
for Pocket PC Pocket PC Professional Professional Professional
Windows Windows Windows Windows Windows
Mobile 2003 Mobile 5.0 Mobile 6.0 Mobile 6.1 Mobile 6.5
for Smartphone Smartphone Standard Standard Standard
Windows Windows . .
Mobile 2003 for  Mobile 5.0 I\\/’I\Qg‘ﬁg‘g’so I\\/’I\Qgﬁg‘g’sl
Pocket PC Pocket PC ' '

Phone Edition ~ Phone Edition Classic Classic

4 Sarah Allen, Vidal Graupera, Lee Lundrigan, Pro Smartphone Cross-Platform Development: iPhone, Blackberry,
Windows Mobile and Android Development and Distribution, 1st Edition, Apress, 2010
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Gréfico 2. Emulacion de equipos méviles Pocket PC
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Microsoft ha disefiado una edicion especial de sus diferentes sistemas operativos Windows Mobile
para cada tipo de dispositivo segun las caracteristicas de soporte de pantalla tactil y de
capacidades de teléfono. Originalmente, y hasta Windows Mobile 5.0 las ediciones se llamaban
Pocket PC, Smartphone y Pocket PC Phone Edition, y a partir de Windows Mobile fueron

renombradas como Classic, Standard y Professional respectivamente. °

El siguiente cuadro simplifica las diferencias entre estas ediciones (arriba la nomenclatura anterior

y abajo la nueva):

Tabla 3. Diferencias en ediciones de sistemas operativos para méviles

Con pantalla Sin pantalla
tactil tactil
Con capacidades Pocket PC Smartphone
de teléfono Phone Edition Standard
Professional
Sin capacidades Pocket PC .
de teléfono Classic No existe

>Cuestiones basicas de desarrollo para dispositivos méviles con .NET,

http://geeks.ms/blogs/rmasabel/archive/2009/12/08/cuestiones-b-225-sicas-de-desarrollo-para-dispositivos-m-243-

viles-con-net-parte-i.aspx, 2010
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6.2.1.3. DESARROLLO DE APLICACIONES MOVILES

Es el proceso mediante el cual el software de aplicacion esté desarrollado para los equipos de baja
potencia conocido como dispositivos de mano tales como asistentes personales digitales,
asistentes digitales empresariales o teléfonos madviles. Estas aplicaciones estan preinstalado en los

teléfonos durante la fabricacién, o descargados por los clientes de diversas plataformas de

distribucién de software movil.

Una aplicacion mévil normalmente se estructura como una aplicacion de varias capas que consiste
en la interfaz de usuario, la logica del negocio y el acceso a datos. Al desarrollar una aplicacién
movil, puede optar por desarrollar un cliente ligero basado en Web o un cliente rico. Si construye
un cliente rico, las capas de negocio y acceso a datos se encuentran en el propio dispositivo. En

cambio, si construye un cliente ligero, las capas de negocio y datos se encuentran en el servidor.

A continuacién se ilustra la arquitectura comun de cliente enriquecido de aplicaciones maviles

con componentes agrupados por areas de interés.

Grafico 3. Arquitectura general de las aplicaciones maéviles
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6.2.1.3.1. HERRAMIENTAS PARA DESARROLLAR APLICACIONES MOVILES

6.2.1.3.1.1. MICROSOFT COMPACT FRAMEWORK ¢

Es una version del .NET Framework y esta disefiado para funcionar en dispositivos moviles con
recursos limitados, tales como asistentes digitales personales (PDA), teléfonos moviles, los
controladores de la fabrica, set-top boxes, etc. Utiliza algunas de las bibliotecas de clases igual al
NET Framework completo, y también algunas bibliotecas disefiadas especificamente para

dispositivos moviles.

Sin embargo, las bibliotecas no son copias exactas de.NET Framework. Los que estan en el. NET

Compact Framework se reducen a utilizar menos espacio.

Es posible desarrollar aplicaciones que utilizan el. NET Compact Framework en los distintos
entornos de desarrollo como Visual Studio .NET 2003, 2005 y 2008, en los lenguajes de
programacion C# o Visual Basic .NET. Las aplicaciones resultantes estan disefiadas para

ejecutarse en dispositivos maéviles de alto rendimiento de compilador JIT.

Microsoft. NET Compact Framework 3.5 Redistributable contiene Common Language Runtime y
las bibliotecas de clases creadas para. NET Compact Framework. Ademas de la version 3.5 de
apoyo, también admite las aplicaciones creadas para la version 1.0 y 2.0. EI. NET Compact
Framework 3.5 ofrece nuevas caracteristicas como Windows Communication Foundation, LINQ,
SoundPlayer, el nuevo soporte de tiempo de ejecucion de herramientas, y muchas otras

caracteristicas.

El desarrollo de interfaz de usuario basada en Windows Forms, que también esta disponible en la
version de escritorio. NET Framework. Las interfaces de usuario pueden ser facilmente creadas
con Visual Studio mediante la colocacion de controles de .NET Compact Framework, como
botones, cuadros de texto, etc en los formularios. También funciones como enlace de datos estan
disponibles para el CF. NET. Una desventaja importante del desarrollo de la interfaz de usuario es
que las aplicaciones modernas que buscan con el apoyo de los dedos la interaccion basada en

pantalla tactil no son tan faciles de implementar. Esto se debe principalmente al concepto de

® Compact Framework, Microsoft Corporation, Http://Www.Microsoft.Com, 2010
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usuario de escritorio orientado a interfaz en la que se basa WinForms, aunque existen algunas

bibliotecas de terceros con controles personalizados que estan disponibles para este propdsito.

Tabla 4. Historial de versiones .NET Compact Framework

Nombre NUmero Fecha
Version Version Lanzamiento
1.0RTM 1.0.2268.0 2002
1.0 SP1 1.0.3111.0 2003
1.0 SP2 1.0.3316.0  Desconocido
1.0 SP3 1.0.4292.0 2005 Enero
2.0 RTM 2.0.5238.0 2005 Octubre
2.0 SP1 2.0.6129.0 2006 Junio
2.0 SP2 2.0.7045.0 2007 Marzo
3.5Betal 3.5.7066.0 2007 Mayo
3.5 Beta 2 3.5.7121.0  Desconocido
3.5RTM 3.5.7283.0 2007 Noviembre 19
3.5 3.5.7283.0 2008 Enero 25
3.5 3.5.9198.0 2009 Julio 20
3.5 3.5.10181.0 Desconocido
3.7 3.7.8345.0 2009 Desconocido

Las versiones de los archivos. NET Compact Framework instalado en un dispositivo Windows
Mobile se puede determinar mediante el lanzamiento de \ Windows \ cgacutil.exe y comparar la
lista de nimeros de version que se muestra en la tabla anterior. Mas de una version se puede

instalar en un dispositivo al mismo tiempo.

6.2.1.3.1.2. VISUAL STUDIO .NET

Es un lenguaje de programacion orientado a objetos que se puede considerar una evolucion de
Visual Basic implementada sobre el Framework .NET. Su introduccién resulté muy controvertida,
ya que debido a cambios significativos en el lenguaje VB.NET no es compatible hacia atras con
Visual Basic, pero el manejo de las instrucciones es similar a versiones anteriores de Visual Basic,

facilitando asi el desarrollo de aplicaciones mas avanzadas con herramientas modernas.

La gran mayoria de programadores de VB.NET utilizan el entorno de desarrollo integrado

Microsoft Visual Studio en alguna de sus versiones (Visual Studio .NET, Visual Studio .NET
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2003 o Visual Studio 2005), aunque existen otras alternativas, como SharpDevelop (que ademas

es libre).

Al igual que con todos los lenguajes de programacién basados en .NET, los programas escritos en

VB .NET requieren el Framework .NET o Mono para ejecutarse.

VERSIONES DEL ENTORNO DE PROGRAMACION PARA VISUAL BASIC

Al mismo tiempo que evolucionaba el lenguaje, las herramientas que Microsoft proporciona para

programar también evolucionaban para adaptarse a las novedades.

VISUAL STUDIO .NET 2002

Visual Studio .NET se publico en 2002 y fue la primera version de Visual Studio en introducir el
framework .NET. Esta version de Visual Studio introdujo, junto con el Framework .NET tres

nuevos lenguajes de programacion, C#, VB.NET y Visual J#.

En esta primera version de Visual Studio .NET se podian programar aplicaciones Windows.Forms

(aplicaciones de escritorio) y aplicaciones ASP.NET (Aplicaciones Web).

VISUAL STUDIO .NET 2003

Visual Studio .NET 2003 se publicé en 2003 fue una actualizacion menor de Visual Studio .NET,
basicamente propiciada por la introduccién de la version 1.1 del Framework .NET.

En esta version se afiadio por primera vez la posibilidad de programar para dispositivos moviles

usando .NET, ya fuera usando el Compact Framework, o ASP.NET.

VISUAL STUDIO .NET 2005

Publicado el 4 de octubre de 2005, se baso en el framework .NET 2.0, afiade soporte de 64-bit
(x86-64: AMDG64 e Intel 64, e IA-64: Itanium)
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Ediciones: Express, Standard, Professional, Tools for Office, y 5 ediciones Visual Studio Team

System (Architects, Software Developers, Testers, y Database Professionals)
La version interna de Visual Studio 2005 es la 8.0, mientras que el formato del archivo es la 9.0.
VISUAL BASIC EXPRESS EDITION .NET
A partir de la introduccion en el mercado de la version 2005 de Visual Studio Microsoft publicé lo
que se conoce como ediciones Exp de distintos programas. Las versiones Express son versiones
limitadas pero gratuitas, pensadas para usos no profesionales (principiantes, aficionados y
pequefios negocios), existiendo una edicion independiente para cada lenguaje.
Visual Basic Express Edition es una version de Visual Studio limitada. Esta version permite sélo
programar en VB.NET, y ademas limita el tipo de proyectos que se pueden desarrollar. Visual
Web Developer Express Edition permite programar paginas ASP.NET en VB.
Se lanzé el Service Pack 1 para Visual Studio 2005 el 14 de diciembre de 2006.
VISUAL STUDIO .NET 2008
El IDE de Visual Studio 2008 permite trabajar contra 3 .NET frameworks diferentes:

NET Framework 2.0

NET Framework 3.0

.NET Framework 3.5

También es muy facil de usar gracias al desarrollo de hardware.
Ademas, integra el framework ASP.NET AJAX para el desarrollo de AJAX.
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6.2.2. PLANIFICACION DE RECURSOS EMPRESARIALES

Son sistemas de informacién gerenciales llamados también ERP (Enterprise Resource Planning)
que integran y manejan muchos de los negocios asociados con las operaciones de produccion y de
los aspectos de distribucion de una compafila comprometida en la produccion de bienes o

servicios. ’

La Planificacion de Recursos Empresariales es un término derivado de la Planificacion de
Recursos de Manufactura (MRPII) y seguido de la Planificacion de Requerimientos de Material
(MRP). Los sistemas ERP normalmente manejan la produccién, logistica, distribucion, inventario,
envios, facturas y una contabilidad para la compafila de la Planificacion de Recursos
Empresariales o el software ERP puede intervenir en el control de muchas actividades de negocios
como ventas, entregas, pagos, produccién, administracion de inventarios, calidad de

administracion y la administracion de recursos humanos.
Gréfico 4. Diagrama de Funciones del ERP
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"ERP Y La Logistica, http://www.mitecnologico.com/Main/ERPY LaL ogistica, 2010
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Los ERP estan funcionando ampliamente en todo tipo de empresas modernas. Todos los
departamentos funcionales que estan involucrados en la operacion o produccién estan integrados
en un solo sistema. Ademés de la manufactura o produccién, almacenamiento, logistica e
informacion tecnologica, incluyen ademas la contabilidad, y suelen incluir recursos humanos, y

herramientas de mercadotecnia y administracion estratégica.

Gréfico 5. Diagrama de Componentes del ERP
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6.2.2.1. EVOLUCION DE LOS SISTEMAS ERP 8

1960°S: SISTEMAS DE CONTROL DE INVENTARIO

El enfoque de los sistemas fue principalmente al control de inventario. La mayoria de los sistemas
de software habian sido disefiados para manejar el inventario con base en los conceptos
tradicionales de inventario.

1970°S: MRP - PLANEACION DE REQUSITOS DE MATERIAL

La Planificacion de materiales (MRP), utiliza las aplicaciones de software para los procesos de

planificacién de la produccion. MRP genera los horarios de las operaciones y la compra de

& Evolucién del ERP (Enterprise Resource Planning), http://www.arhun.com/evolution-of-erp-enterprise-resource-
planning, 2006.
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materia prima sobre la base de las necesidades de produccién de productos terminados, la
estructura del sistema de produccion, los niveles de los inventarios actuales y el procedimiento

del tamafio de lote para cada operacion.

Este sistema ayuda en la traduccion del plan maestro de produccion en los requisitos para
unidades individuales como subconjuntos, componentes y la planificacion de otras materias
primas y las adquisiciones. Este sistema estuvo involucrado principalmente en la planificacion de

las necesidades de materia prima.

1980°S: MRPII - PLANEACION Y DISTRIBUCION DE REQUSISITOS PARA
FABRICACION

Utiliza aplicaciones de software para la coordinacion de los procesos de fabricacidn, desde la
planificacion de productos, compra de piezas, control de inventarios para la distribucion del

producto

Involucrando la optimizacion de todo el proceso de la planta de produccién. Al principio era una
extension del MRP para incluir el taller y las actividades de gestion de distribucion, durante los
ultimos afios, MRP-I1 se ampli6 para incluir areas como Finanzas, Recursos Humanos, Ingenieria,
Project Management, etc Esto dio a luz al ERP que cubria la coordinacion entre funciones y la
integracion en apoyo del proceso de produccion. EI ERP, en comparacion con sus antecesores

incluyen toda la gama de actividades de una empresa.

1990°S: ERP - PLANIFICACION DE RECURSOS EMPRESARIALES

La Planificacion de recursos empresariales o ERP utiliza varios modulos de software de
aplicacion para mejorar el rendimiento de los procesos internos del negocio. Los sistemas ERP a
menudo integran las actividades de negocio a través de los departamentos funcionales, desde la
planificacion de productos, compra de piezas, control de inventario, la distribucién del producto,
cumplimiento, a fin de seguimiento. El software puede incluir médulos de aplicacién para el

apoyo a los recursos de marketing, finanzas, contabilidad y humanos.
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2000’S: ERPII - PLANIFICACION DE RECURSOS EMPRESARIALES BAJO
ENTORNO WEB - ACCESO EXTERNO AL ERP

Los ERP han ampliado la coordinacion de los procesos de fabricacion a la integracion de todos los
servicios y procesos de la empresa. Desde el aspecto tecnoldgico, el ERP ha pasado a ser una

aplicacion mas flexible en niveles arquitectura cliente-servidor.

Grafico 6. Evolucion en el tiempo del ERP
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6.2.2.2. OBJETIVOS DE LOS SISTEMAS ERP

Los sistemas de Planificacion de Recursos Empresariales tienen como objetivos los siguientes

puntos:

Optimizacion de los procesos empresariales.
Acceso a toda la informacion de forma confiable, precisa y oportuna (integridad de datos).
La posibilidad de compartir informacion entre todos los componentes de la organizacion.

Eliminacion de datos y operaciones innecesarias (0 redundantes).

AN N N N

Reduccion de tiempos y de los costes de los procesos (mediante procesos de reingenieria).
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6.2.2.3. CARASTERISTICAS DE LOS SISTEMAS ERP °

Las caracteristicas que distinguen a un ERP de cualquier otro software empresarial, es que deben

de ser sistemas integrales, con modularidad y adaptables:

INTEGRALES.- Permiten controlar los diferentes procesos de la compafiia entendiendo que
todos los departamentos de una empresa se relacionan entre si, es decir, que el resultado de un
proceso es punto de inicio del siguiente. Por ejemplo, en una compaiiia, el que un cliente haga un
pedido representa que se cree una orden de venta que desencadena el proceso de produccion, de
control de inventarios, de planificacion de distribucion del producto, cobranza, y por supuesto sus
respectivos movimientos contables. Si la empresa no usa un ERP, necesitara tener varios
programas que controlen todos los procesos mencionados, con la desventaja de que al no estar
integrados, la informacion se duplica, crece el margen de contaminacion en la informacién (sobre
todo por errores de captura) y se crea un escenario favorable para malversaciones. Con un ERP, el
operador simplemente captura el pedido y el sistema se encarga de todo lo demas, por lo que la

informacidn no se manipula y se encuentra protegida.

MODULARES.- los ERP entienden que una empresa es un conjunto de departamentos que se
encuentran interrelacionados por la informacidon que comparten y que se genera a partir de sus
procesos. Una ventaja de los ERP, tanto econdmica como técnica es que la funcionalidad se
encuentra dividida en mddulos, los cuales pueden instalarse de acuerdo con los requerimientos del

cliente. Ejemplo: ventas, materiales, finanzas, control de almacen, recursos humanos, etc.

ADAPTABLES.- Los ERP estan creados para adaptarse a la idiosincrasia de cada empresa. Esto
se logra por medio de la configuracién o parametrizacion de los procesos de acuerdo con las
salidas que se necesiten de cada uno. Por ejemplo, para controlar inventarios, es posible que una
empresa necesite manejar la particion de lotes pero otra empresa no. Los ERP mas avanzados
suelen incorporar herramientas de programacion de 4% Generacion para el desarrollo rapido de
nuevos procesos. La parametrizacion es el valor afiadido fundamental que debe contar cualquier

ERP para adaptarlo a las necesidades concretas de cada empresa.

9ERP Y La Logistica, http://www.mitecnologico.com/Main/ERPY LaL ogistica, 2010
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6.2.2.4. VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LOS SISTEMAS ERP

Implementar un Sistema ERP es una decision muy dificil de tomar para las empresas que lo
realizardn por primera vez. Antes de decidir si implementan o no un Sistema ERP, la persona
encargada de realizar esto tiene la obligacion de evaluar las ventajas y desventajas de

implementarlo.

Tabla 5. Ventajas y Desventajas de los Sistemas ERP

Ventajas Desventajas

Estandarizacion e Integracion de la
informacion en una base de datos Costosos a primera vista
centralizada

Mayor control organizacional Mucho tiempo para su implementacion
Minimiza el tiempo de analisis de la Adquisicién
informacion 0 adaptacion del Hardware
Optimizacion de los tiempos de Pocos
produccion y entregas expertos en los Sistemas ERP

Algunos Sistemas ERP pueden

Disminucién de costos . L
ser dificiles de utilizar

Se cuenta con informacidn actualizada
que permite la toma de decisiones
Evita duplicidad de informacion

Cuentan con médulos configurables de
acuerdo a cada area de la empresa

Permite mejorar el ROI de la empresa

6.2.2.5. SYSPRO %0

Es una empresa de desarrollo de software, que proporciona una solucion de software empresarial

integrado para todas las principales facetas del negocio, incluyendo contabilidad, fabricacion y

10 SYSPRO, www.syspro.com, 2011
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distribucion a través de una amplia variedad de industrias. Otras ares de interés especifico por
SYSPRO incluyen:

Planificacion de Recursos Empresariales (ERP)
Modelado de Procesos de Negocio
Arquitectura Empresarial

Personalizaciones

Gestion de Flujos de Trabajo (Workflow)

Software como Servicio (SaaS)

NSNS SR

Arquitectura orientada al Servicio (SOA)

SYSPRO se fundd en 1978 como una de los primeros proveedores de software ERP en el mundo.
Desde entonces, ha llegado a ganar varios premios importantes por su excelencia en software, y ha
establecido una presencia continua en el mercado de la empresa a veces volatil de tamafio medio.
Como una empresa privada, que parece haber sido un poco inmune a las perturbaciones del
mercado y ha registrado un crecimiento constante de su base de clientes. En 2011 basado en los
informes de una base de clientes cuenta con méas de 14.500 compafiias en mas de 60 paises en

todo el mundo.

Gréfico 7. Logotipo de SYSPRO

L)svspro’

Se comercializa a través de centros de distribucion regionales y una red global de distribucion en
los Estados Unidos, Canada, Africa, Asia Pacifico, Australia y Reino Unido. América del Norte

constituyendo aproximadamente el 60 por ciento de la base de clientes.
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6.2.3. GESTION DE VENTAS 1

Son todas las actividades, procesos y decisiones que abarca la funcion de la administracion de

ventas de una empresa.

La gestion de ventas es una parte integral de la gestion de marketing. El equipo de ventas son los
ejecutores de la estrategia y tacticas de marketing hacia al cliente. La gestion de ventas moderna
no se trata de dirigir un equipo de vendedores. Es una mezcla compleja y disciplinada de: técnicas
de comercializacion, la venta profesional y habilidades de negociacion, habilidades de gestion de
personas (incluida la seleccion, motivacion, comunicacion y formacion), la estrategia de ventas y
habilidades tacticas de planificacion, gestion de datos y capacidades de supervision del
rendimiento (que implica un alto nivel de la aritmética y la experiencia en el uso de computadoras

en beneficio de las ventas y la gestion de clientes). 12

6.2.3.1. ORGANIZACION DE VENTA

La organizacion de ventas, cominmente conocida como la fuerza de ventas, juega un papel clave
en la crecimiento, desarrollo, rentabilidad y impacto en los clientes (ya sea comercial o directa
clientes) de la mayoria de las empresas. Puede representar sélo un departamento o division, dentro
de una organizacion de la empresa, y con frecuencia es relativamente pequefio en nimero en
relacién al total los empleados, especialmente en la fabricacion de las industrias, sino que es un
recurso critico que debe ser alimentado, desarrollado y motivado para cumplir con su potencial

dentro de la organizacién de la empresa y el mercado externo.

6.2.3.2. ACTIVIDADES DE LA GESTION DE VENTA

Las actividades funcionales llevadas a cabo por los departamentos de venta normalmente se

pueden asignar a una de las tres categorias de gestion, administracion o planificacion.

11 Sales Operations Excellence Center, http://www.soec.executiveboard.com, 2010
12 Chris J. Noonan, Sales Management, 1998
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GESTION.- son actividades que mantienen el negocio funcionando en el dia a dia.

Requisitos de volumen de ventas
Objetivos de distribucion
Visualizacion de productos y mercadeo
Cobertura de venta

Contratacion de fuerza de ventas
Capacitacion de la fuerza de ventas

Suministro de informacién a la fuerza de ventas

N N N N N

Medicion del desempefio

ADMINISTRACION.- son aquellas actividades que tratan sobre las ventas realizadas.

Control de crédito

Cobro de los pagos

Servicio y atencion al cliente
Procesamiento de pedidos

Registros sobre la actividad de la fuerza de ventas

AN N N N SR

Registros sobre la actividad del cliente

PLANIFICACION.- se refieren a las actividades que estan enfocadas a la planificacion

del negocio a futuro.

Prevision de ventas
Politicas de precios y planificacion de beneficios
Promociones y concursos

Recompensas e incentivos a la fuerza de ventas

NN NN

Gestion de la formacioén
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Grafico 8. Actividades de la Gestién de Venta
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6.2.3.3. ESTRUCTURA DE LA GESTION DE VENTA

Dentro de una organizacidon de venta, se define una estructura mencionada a continuacion:

ESTRATEGIA DE MARKETING.- Donde definen estrategias para alcanzar las metas y
objetivos del mercadeo, segmentar mercados, analizar el posicionamiento de los productos,
introducir publicidad y promociones hacia clientes objetivos.

ESTRATEGIA DE VENTA.- consiste en identificar y atender a los clientes o usuarios de
productos comerciales, establecer objetivos de cobertura del mercado y volumen de ventas para

cumplir con los objetivos de marketing.

CANALES DE DISTRIBUCION.- es la infraestructura de la cadena de distribucion hacia el

cliente.

NECESIDAD DE PRODUCTOS.- se basa en la demanda del mercado.
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Grafico 9. Estructura de la Gestion de Venta
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6.2.3.4. ROLES DE LA GESTION DE VENTA

Dentro de una organizacion, la gestién de venta se conforma a través de cada integrante que

realiza un papel en especifico la cual se detalla a continuacion:

6.2.3.4.1. EL GERENTE DE VENTAS O DIRECTOR DE VENTAS

Es la persona que es cabeza de la organizacion de ventas, por cualquier titulo. Frecuentemente se
sentara en el directorio de la empresa o del comité ejecutivo, o, al menos, el informe directamente
a él. En algunas compafiias el gerente de ventas viene dentro de un combinado de ventas y
departamento de marketing, posiblemente, la presentacion de informes a un director de marketing

o director comercial.

6.2.3.4.2. EL GERENTE DE VENTAS DE CAMPO

Es la persona con la responsabilidad especifica de la implementacion en el campo del programa de

marketing. Las empresas mas grandes tienen una red de ventas de gerentes de campo, a menudo
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responsables del area con los jefes de distrito, quienes dirigen equipos mas pequefios por lo

general de seis hasta diez vendedores.

6.2.3.4.3. EL GERENTE DE CUENTAS CLAVES

Es el responsable de la gestion de los negocios de la empresa y las relaciones con los principales

clientes.

6.2.3.4.4. EL GERENTE DE TERRITORIO O VENDEDOR

Es la persona que més frecuentemente ofrece la conexion directa con la masa de los clientes.

6.2.3.4.5. EL COMERCIANTE

Este papel es principalmente una funcion en las empresas de productos de consumo, donde se
ofrecen productos para su reventa a traves de una red de minoristas o distribuidores comerciales, y
donde hay mucha competencia por el espacio de visualizacion y el impacto de visualizacion para
los consumidores que se enfrentan a una gran cantidad de productos similares de la competencia.
Normalmente, el comerciante, es empleado directamente por el proveedor o contratado a traves de

una compafiia de comercializacion.

6.2.3.4.6. LOS PROMOTORES DEL PRODUCTO

Cuando un proveedor ejecuta ciertos tipos de actividades de promocién con los distribuidores
comerciales y clientes minoristas a veces es apropiado para ellos ubicar los promotores del
producto en los lugares de los clientes para comunicar las caracteristicas del producto y los

beneficios directamente a los clientes.

Estos promotores pueden cumplir un papel util, si las personas adecuadas son seleccionadas y

capacitadas.
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6.2.4. SISTEMA DE AUTOMATIZACION DE FUERZA DE VENTA

Es el conjunto de herramientas conocido como SFA o Sales Force Automation que permite a la
empresa organizar la informacion de sus contactos, hacer seguimiento de oportunidades, gestionar

cuentas, establecer y monitorear el flujo de ventas. **

Generalmente son una parte del sistema de gestion de clientes (CRM) de la compafiia, es un
sistema que automaticamente archiva todas las etapas en un proceso de venta. Los SFA incluyen
un sistema de administracion de contactos, el cual rastrea todo contacto que se haya realizado con
un determinado cliente, el propdsito del contacto, y cualquier seguimiento que fuera necesario.
Esto asegura que no se dupliquen los esfuerzos de ventas, eliminando el riesgo de irritar a los

clientes.

Los SFA también incluyen un sistema primario de seguimiento de ventas, el cual lista potenciales
clientes a través de listas de teléfonos pagos, o clientes de productos relacionados. Otros
elementos de un Sistema de Fuerza de Venta pueden incluir prondsticos de ventas, administracion
de érdenes y conocimiento del producto. Los SFA mas desarrollados tienen caracteristicas en las
cuales los clientes pueden llegar a modelar el producto para acomodarse a sus necesidades a través
de sistemas de construccion de productos en linea. Esto se estd popularizando en la industria
automotriz, en la que los patrones pueden personalizar varias caracteristicas tales como el color y

el interior del vehiculo.

Una parte fundamental de cualquier sistema SFA es la amplia integracién de la compafiia entre
sus diferentes departamentos. Si no se adoptan e integran adecuadamente los sistemas de Fuerza
de Ventas, por falta de comunicacion, podria pasar que varios departamentos contactaran con el
mismo cliente y por el mismo motivo. Para mitigar este riesgo, el SFA debe integrarse
completamente en todos los departamentos que se encargan de administrar el servicio de atencion

al cliente.

Estos sistemas también pueden ser parte integral de un recurso de planificacion (ERP). Existe una
gran variedad de proveedores de soluciones ERP que venden paquetes que pueden proporcionar

diferentes funciones para toda la empresa. Los clientes pueden comprar la solucion y luego

13 Haag, Stephen, Management Information Systems for the Information Age, 2006.
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configurar sus procesos y software para satisfacer las necesidades de la empresa. Por ejemplo,
SAP ofrece soluciones en las que la herramienta de SFA es parte de la "solucion mySAP CRM"
del paquete. Otros departamentos de la compafiia pueden encontrar soluciones a sus funciones,
por ejemplo finanzas, recursos humanos, gestion de la cadena de suministro. Hoy en dia la
mayoria de los grandes proveedores de ERP tienen algun tipo de solucion para las ventas, aunque

solo hace unos afios hubiera sido dificil encontrar una.

6.2.4.1. VENTAJAS

Entre sus principales ventajas se expone lo siguiente:

v El personal de ventas utilizara su tiempo de manera méas eficiente y mas eficaz, este
aumento de la productividad puede crear una ventaja competitiva en tres formas: puede
reducir los costos, puede aumentar los ingresos por ventas, y puede aumentar su cuota de

mercado.

v El personal de ventas en campo enviara su informacién con mayor frecuencia, por lo
general la informacion se enviara a la gestion después de cada llamada de ventas (en lugar
de una vez por semana). Esto proporciona la gestion de la informacién actual, informacion
que podra utilizar mientras sea valioso y el tiempo de gestion de respuesta se reduce
considerablemente permitiendo a la empresa estar mas alerta y mas agil.

v’ Estos sistemas podrian aumentar la satisfaccion del cliente si se utilizan con sabiduria. Si
la informacion obtenida y analizada con el sistema se utiliza para crear un producto que
sea igual o supere las expectativas del cliente, y el personal de ventas utiliza el sistema de
atencion al cliente mas especializado y diligente, a continuacion, los clientes deben estar
satisfechos con la empresa. Esto proporcionard una ventaja competitiva porque la
satisfaccion del cliente conduce a la lealtad del cliente mayor, la reduccion de los costes de
adquisicion de clientes, la elasticidad del precio reducido de la demanda y el aumento de

margenes de beneficio.

v" Mejora la tasa de conversion de datos en informacion y en conocimiento a lo largo de la

cadena, desde el vendedor hasta la base de datos corporativa.
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v Consistencia en los procesos de la fuerza de venta y en la interaccién con otros sistemas y

departamentos de la organizacion.

v' Facilidad en la toma de pedidos y cobranzas en el campo, tanto en sistemas de autoventa o

preventa que incluyan consultas de stock de existencias y la programacion de entregas.

v" Organizacion a nivel operativo y administrativo. Todas las tareas son llevadas de manera

secuencial y de acuerdo a lo requerido por las I6gicas del negocio de cada empresa.

v" Direccién, motivacion y monitoreo mas efectivo de la fuerza de ventas.

6.2.4.2. DESVENTAJAS

Los detractores afirman que los sistemas de gestion de fuerza de ventas son:

v" Costosa.

v" Compleja de integrar con otros sistemas de gestion de la informacion.

6.2.4.3. FACTORES CRITICOS DE IMPLANTACION

La vision adecuada consiste en transformar la fuerza de ventas tradicional, evolucionando desde el

tipico tomador de pedidos hacia auténticos gestores de relaciones con los canales de distribucion.

FUERZA DE VENTAS TECNOFILA.- Una fuerza de ventas compuesta por vendedores
formados en tecnologia es fundamental para una comoda implantacion. En caso de poseer una
fuerza de ventas con vacios de conocimiento en nuevas tecnologias de la informacion
recomendamos contemplar inversion de presupuesto y tiempo en formacion. Hay que hacerle ver
al vendedor que el nuevo sistema no significa trabajar mas, el nuevo sistema implica vender mas y

mejor.

SELECCIONAR A UN SOCIO TECNOLOGICO DE CONFIANZA. .- La alianza entre el
cliente y el proveedor de tecnologia, integrador y empresa resulta absolutamente critico. No se

busca un socio puntual para un proyecto determinado, sino comparieros de viaje que nos ayuden a
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decidir no solo sobre la tecnologia que debemos adoptar hoy, sino también su evolucion prevista

en el futuro.

DESARROLLO COLABORATIVOS ENTRE DIRECCION Y LA FUERZA DE
VENTAS.- El equipo de ventas debe entender que su colaboracion es esencial. Mejor trabajar con
dos o tres vendedores, lo mejores, lo lideres del equipo, y que sean ellos los que marquen el punto
necesario con alta direccion para tomar la decision de compra acerca de la solucién software en
cuestion. Estos vendedores son claves en la posterior implantacion. La finalidad del proyecto es
que la herramienta sea aceptada y puesta en uso por el mayor porcentaje posible de la fuerza de

ventas en un tiempo lo més reducido posible.

FORMACION.- Necesaria para dominar la herramienta en implementacion de modo rapido y
eficiente. También es conveniente familiarizar a la fuerza de ventas con el entorno de nuevas
tecnologias de la informacion y la comunicacion. Tener un equipo de vendedores que sienten
afinidad por la tecnologia es una forma de conseguir que vean la implementacién como una nueva

oportunidad y no como una amenaza.

APOYO DE LA ALTA DIRECCION.- Le recomendamos que un cargo respetado por la fuerza
de ventas monitorice el proyecto, se interese por él y lo trate como algo fundamental en el futuro
de la empresa. Hay que asegurarse que el equipo seleccionado de vendedores, alentado por la
actitud del cargo directivo, transmita el uso de la tecnologia de la manera adecuada, no como una
imposicion, sino como recomendacion de algo que funciona, que es aceptado por los mejores
vendedores y que éstos utilizan el sistema de fuerza de ventas para mejorar sus objetivos y obtener

mejores incentivos. 4
6.2.5. OBJETOS DE NEGOCIO
Son objetos en un programa informéatico orientado a objeto que representa a las entidades o

conceptos en el ambito empresarial donde el programa esta disefiado para apoyar. Por ejemplo, un

programa de entrada de pedidos puede tener objetos de negocio para representar a cada orden,

14 Fuerza de Ventas, http://www.fuerzadeventas.org/es/que-es-fuerzadeventas, 2011.
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elementos de linea, y las facturas, siendo el principal objetivo al disefiar cualquier tipo de objeto

de software es crear una representacion abstracta de alguna entidad o concepto. *°

Desde la perspectiva de la aplicacion, no hay necesidad de tener ninguna comprension de como el
control se representa en la pantalla, o cdmo el usuario interactda con él. Es s6lo un objeto que

incluye una propiedad de texto y un pufiado de interesantes eventos.

La clave para el disefio de objetos con éxito es el concepto de encapsulacion. Esto significa que un
objeto es un cuadro negro: contiene la légica y los datos, pero el usuario del objeto no sabe qué
datos o cémo la logica funciona realmente. Todo lo que podemos hacer es interactuar con el

objeto.

Las aplicaciones orientadas a objetos son creados para abordar los problemas de un tipo u otro.
En el transcurso, una variedad de diferentes objetos son usados frecuentemente. Algunos de estos
objetos no tienen conexidn directa con el problema en cuestion
6.2.5.1. ESTRUCTURA
Se compone de los siguientes tres elementos,

v" Interfaz (Conjunto de propiedades y métodos)

v’ Codigo de aplicacion (Logica de negocio detras de esas propiedades y métodos)

v’ Estado (Datos)

Grafico 10. Objeto de negocio compuesto de estado, implementacion e interface

15 Rockford Lhotka, Expert VB 2005 Business Objects, Second Edition, 2006.
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Object Interface

Object Behavior

Object Data

Sin embargo, habra otros que estan estrechamente relacionados con el area o ambito en el que se
esta trabajando. Si los objetos estan relacionados con el negocio para las que esta desarrollando

una aplicacion, entonces son objetos de negocio.

La ocultacién de los datos y el codigo de implementacion detras de la interfaz son claves para la
creacion y el éxito de un objeto comercial. Si los usuarios de un objeto se les permite “ver dentro"
de ella, se veran tentados a hacer trampa, y para interactuar con la l6gica o los datos de forma

impredecible.

6.2.5.2. OBJETOS DE NEGOCIO DE SYSPRO

Es una parte de la l6gica de negocio SYSPRO ¢ encapsulado como componente. Estos por lo
general contienen la misma légica de negocio como un programa estandar de SYSPRO o un
subconjunto de los mismos. En lugar de estar limitado a una de ventanas (es decir, la interfaz de
usuario que viene con un programa SYSPRO) que consumen el texto en forma de XML y

devolver el texto en forma de XML.

Estos objetos de negocio se almacenan en la carpeta del programa SYSPRO y se accede a través
ENCORE.DLL. Un objeto de negocio sélo entiende XML. Que recibe sus peticiones a través de
XML y devuelve los resultados de la misma manera. Usted debe pensar en los objetos de negocio

como bloques de construccion que se pueden poner juntos para construir su propia solucion.

16 SYSPRO, http://support.syspro.com, 2011
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Los objetos de negocio han sido disefiados utilizando el modelo de seguridad que el producto
principal de SYSPRO. Si un operador no pueda ver algo dentro de SYSPRO, el XML que el

objeto de negocio vuelve a ellos no contienen esta informacion.

6.2.6. XML (EXTENSIBLE MARKUP LANGUAGE)

Es un Lenguaje de Etiquetado Extensible muy simple, pero estricto que juega un papel
fundamental en el intercambio de una gran variedad de datos. Es un lenguaje muy similar a
HTML pero su funcion principal es describir datos y no mostrarlos como es el caso de HTML.

XML es un formato que permite la lectura de datos a través de diferentes aplicaciones. '

Las tecnologias XML son un conjunto de modulos que ofrecen servicios Utiles a las demandas
mas frecuentes por parte de los usuarios. XML sirve para estructurar, almacenar e intercambiar

informacion.

6.2.6.1. VENTAJAS

Se debe considerar los siguientes aspectos al utilizar esta tecnologia:

v’ Es extensible: Después del disefio y puesta en produccion, es posible extender XML con la
adicion de nuevas etiquetas, de modo que se pueda continuar utilizando sin complicacion

alguna.

v' El analizador es un componente estandar, no es necesario crear un analizador especifico
para cada version de lenguaje XML. Brinda el empleo de cualquiera de los analizadores

disponibles evitando errores y acelerando el desarrollo de aplicaciones.

v" Si un tercero decide usar un documento creado en XML, es sencillo entender su estructura
y procesarla, mejorando la compatibilidad entre aplicaciones y poder comunicar
aplicaciones de distintas plataformas, sin importar el origen de los datos, es decir, tener
una aplicacion en Linux con una base de datos Postgres y comunicarla con otra aplicacion
en Windows y Base de Datos MS-SQL Server.

17 Tecnologias XML, www.w3c.es/divulgacion/guiashreves/tecnologiasxml, 2011
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v' Transforma datos en informacion, afiadiendo un significado concreto y asociado a un

contexto, la cual tiene flexibilidad para estructurar documentos.

6.2.6.2. ESTRUCTURA

La tecnologia XML busca dar solucién al problema de expresar informacion estructurada de la
manera mas abstracta y reutilizable posible. Que la informacion sea estructurada quiere decir que
se compone de partes bien definidas, y que esas partes se componen a su vez de otras partes.
Entonces se tiene un arbol de trozos de informacion. Estas partes se llaman elementos, y se las

sefiala mediante etiquetas.

Una etiqueta consiste en una marca hecha en el documento, que sefiala una porcion de éste como
un elemento. Un pedazo de informacién con un sentido claro y definido. Las etiquetas tienen la

forma <nombre>, donde nombre es el nombre del elemento que se esté sefialando.

A continuacion se muestra un ejemplo para entender la estructura de un documento XML.:

<?xml version="1.0" encoding="UTF-8" ?>
<!DOCTYPE Edit Mensaje SYSTEM "Edit Mensaje.dtd">

<Edit Mensaje>
<Mensaje>
<Remitente>
<Nombre>Nombre del remitente</Nombre>
<Mail> Correo del remitente </Mail>
</Remitente>
<Destinatario>
<Nombre>Nombre del destinatario</Nombre>
<Mail>Correo del destinatario</Mail>
</Destinatario>
<Texto>
<Asunto>Asunto</Asunto>
<Parrafo>Parrafo</Parrafo>
</Texto>
</Mensaje>
</Edit Mensaje>

6.2.7. PRODUCTIVIDAD COMERCIAL

Es un enfoque de gestion centrado en la adaptacion de todos los aspectos de una organizacion con
los deseos y necesidades de los clientes. Se trata de un enfoque de gestion integral que promueve
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la eficacia y eficiencia empresarial actuando en favor de la innovacion, la flexibilidad y la

integracion con la tecnologia.

Considere a la productividad comercial como la administracion eficaz de los recursos comerciales
que trabaja en la eliminacién de los desperdicios que se puedan generar en dichos recursos, y

encaminado al cumplimiento efectivo de la meta comercial.

Entre los principales recursos comerciales que cuenta son:

v" FUERZA DE VENTA, es el Canal de Visita Directa
v" CONTACT CENTER, es el Canal de Venta Telefénico
v" PORTALES WESB, es el Canal de Venta Electronico

6.2.7.1. OBJETIVOS

La productividad comercial se trata de encauzar los esfuerzos comerciales hacia el logro de dos

objetivos fundamentales:

v Tener mas productos vendidos y una base mayor de clientes, de tal manera que a cada
momento se incrementen la participacion en el mercado (el nimero de clientes atendidos
frente al mercado potencial, es decir, la penetracion de mercados) y el nimero de

productos suministrados a cada cliente (la profundidad en la relacién con el cliente).

v' La fidelizacion de los clientes es una de las preocupaciones mas fuertes en términos del
desarrollo de un mercadeo eficaz: ;cdmo lograr que la satisfaccidn de las necesidades del
cliente hoy, se convierta en un proceso continuo de satisfaccién de hacia el futuro,
volviendo la relacion de ocasional a permanente? Para todos es claro que es mas caro el
costo de adquisicion de un nuevo cliente que la atencion de un cliente tradicional. Los
programas sobre “cliente frecuente y cliente consentido” son de mutuo beneficio para la

empresa productora y para el consumidor.

18 Grupo Aukera Consultores, http://www.grupoaukera.com, 2007
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6.2.7.2. PRODUCTIVIDAD COMERCIAL EN LA FUERZA DE VENTA

6.2.7.2.1. REVISION DE ACTIVIDADES

Siendo la Fuerza de Venta una interfaz de forma directa con los clientes, debe tomar en

consideracién las siguientes actividades para incrementar la productividad en este punto:

v
v

Correcta asignacion del portafolio de clientes

Adecuada asignacion de objetivos comerciales por periodo

Ejecucion correcta de visitas comerciales (previamente establecidas) y control de sus
resultados

Aplicacion de una adecuada metodologia de ventas

Seguimiento y control permanente del nivel de cumplimiento de metas de cada asesor
comercial

Generacidn y distribucion de informes con métricas de resultados

6.2.7.2.2. ELIMINACION DEL DESPERDICIO

Identificar los desperdicios que la organizacion esté generando a nivel del grupo comercial, donde

algunos son:

NN

80% de las ventas corresponden al 20% del portafolio de clientes
30% del tiempo promedio realizando tareas administrativas

10% del tiempo preparando y presentando informes de su trabajo
15% del tiempo en desplazamientos innecesarios

25% del tiempo visitando clientes que pueden ser atendidos por un canal menos costoso

Para erradicar estos desperdicios es importante lo siguiente:

v
v
v

Eliminacién de tareas administrativas innecesarias
Eliminacién de reuniones internas innecesarias

Optimizacion de visitas y desplazamientos

12 MIND Colombia, Productividad Comercial, Automatizacion de la Fuerza de Ventas, 2010
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v Eliminar visitas a clientes que pueden ser atendidos por canales mas econémicos

v Eliminar tiempo redactando y presentando informes de gestién

6.2.7.2.3. BASES PARA INCREMENTAR LA PRODUCTIVIDAD

Entre las bases principales para llevar a cabo esta compleja tarea, es adecuado enfatizar los

siguientes puntos:

Implementar una adecuada metodologia de ventas:
v Agregar valor al cliente
v" Apropiada al tipo de producto o servicio
v" Facil de aplicar y Util para ganar productividad

v" Fécil de controlar

Crear una base de informacion comercial integrada,

v" Para consolidar toda la informacién necesaria para planear, ejecutar y controlar las ventas

Brinda las herramientas tecnoldgicas al grupo comercial:
v Herramientas que permitan movilidad
v" Flujo de informacién Empresa — Vendedor — Empresa
v Retroalimentacién permanente para el vendedor (sus resultados) y para la gerencia
(cumplimiento de metas comerciales), donde permita al asesor planear, ejecutar y controlar

el método de ventas

6.2.7.3. TECNOLOGIA APLICADA PARA INCREMENTAR LA PRODUCTIVAD
COMERCIAL %

Para incrementar la efectividad de su grupo comercial esta en parte usar la tecnologia de la
informacién y para lograrlo, es necesario trabajar en cuatro frentes en un proyecto de

Automatizacion de la Fuerza de Ventas:

v" Procesos comerciales

20 MIND Colombia, http://mind.com.co/tecnologia-aplicada-para-incrementar-la-productividad-comercial, 2010
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v Cultura Empresarial (la gente)
v" Datos de calidad
v Herramientas Tecnoldgicas
Cuando se propone un proyecto de SFA, lo méas importante es tener claridad en cuéles de las

siguientes fases de su proceso comercial se quiere focalizar y obtener ganancias:

v" Planeacién de la gestion comercial (presupuestos, cuotas, asignacion de territorios, manejo
de ventas, planes de cobertura y penetracion, etc.)
v Ejecucion y control

v Analisis de resultados y retroalimentacion

Ver Anexo 01. Diagrama del Ciclo de trabajo para la Automatizacion de la Fuerza de Ventas

6.3. MARCO REFERENCIAL

6.3.1. EVALUACION DE GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS

Segun Inés Kuster Boluda y Pedro Canales Ronda??, la evaluacion de la fuerza de ventas es una
labor importante para los directivos comerciales, sin embargo, se conoce poco respecto a las
variables aplicadas. Afirman que en la mayoria de las compafiias, la supervisién del trabajo de los
agentes vendedores es una de las tareas mas significativas a ejecutar dentro del departamento de

ventas.

La eleccion de la forma para realizar el control puede determinar su éxito, y en ltimo caso
también la superacion de la empresa. La directiva de ventas puede elegir entre dos sistemas
opuestos, pero complementarios, para ejercer las tareas de control: de resultados y de

comportamiento.

Los sistemas de control basados en los resultados son faciles de aplicar, sencillos de comprender
para los responsables del control y brindan una motivacion muy importante para los ejecutivos de

venta, pero el desempefio queda en sus manos, lo cual puede generar un desempefio no deseado.

21 Inés Kuster Boluda y Pedro Canales Ronda, Evaluacion Y Control De La Fuerza De Ventas: Andlisis Exploratorio,
2006.
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Las empresas al aplicar este sistema, usan indicadores como: cifra de ventas, beneficios netos

alcanzados, numero de pedidos y otros.

Basado en las caracteristicas del medio, estos sistemas apoyados en el comportamiento convierten
al vendedor en uno de los elementos clave del éxito de la empresa, siendo el vinculo entre la
empresa y sus clientes. Esta situacion provoca que las tareas comunes del vendedor,
fundamentadas basicamente en vender, sean reorientadas a la superacion de objetivos a largo
plazo con dependencia al marketing de relaciones. Por esta razon las empresas estan concediendo
una creciente importancia a la necesidad de inspeccionar comportamientos mas que resultados a
corto plazo. Entre las variables usadas para este control se destacan: nimeros de visitas, gestion de

tiempo y otros.

En las conclusiones de Kuster y Canales mencionan que las empresas analizadas emplean en
mayor medida el método de resultados debido a que no necesita de un control directo sobre el

vendedor.

6.3.2. AUTOMATIZACION DE LA FUERZA DE VENTAS

Segun Enrique Dans??, los sistemas para automatizar la fuerza de ventas brindan ventajas
competitivas para la empresa que la aplica. Sin embargo, es importante analizar hasta qué punto
suponen un valor, una obligacion o un imperativo que debemos considerar porque alguien, en

algun momento y lugar, eligio esa decisién por nosotros.

Desde el punto de vista informatico, un Sistema de Automatizacion de Fuerza de Ventas es una
simple base de datos, estructurada con mecanismos para el ingreso y salida de la informacion.
Como arquitectura légica, el SFA representa un almacén de informacién originada de varias
fuentes, lista para ser analizada y puesta a disposicion de la fuerza de ventas. Las fuentes de
informacidn contienen, entre otras, los datos de publicidad (donde registra acciones ejecutadas con
un cliente en concreto: recepcion de un correo, visita registrada por un vendedor, llamadas
realizadas o envios de correos electronicos, etc.), datos contables (cuentas por cobrar del cliente,
términos de financiacion especificos, etc.) o de operaciones (historial de productos que adquiere el
cliente, frecuencia, solicitud de adaptaciones, etc.).

22 Enrique Dans, DOSSIER, Marketing & Ventas. Ediciones Deusto. Referencia n. © 2326.
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La tecnologia se debe aplicar de una manera sélida, facil y segura, sin provocar circunstancias que
causen incertidumbre a la fuerza de ventas, las empresas desean que sus grupos sean flexibles,
manifestando iniciativa individual y con capacidad a descubrir las preferencias del mercado para

trasladarlas rapida y eficientemente a la empresa.

Es importante tomar en consideracion las sugerencias de cada integrante del proyecto con la
agilidad pertinente, implantando las reglas del negocio con el equipo comercial, siendo flexibles y

dispuesto a examinarlas si no funcionan por alguna razon.

El secreto segin menciona este tema de referencia no es la herramienta que se entrega, sino el

proceso de implantacion en si.

Segun Naseha Kanwal y Shakil Ahmed?®, en su proyecto de investigacion, menciona que su
estudio realizado, entre octubre a diciembre del afio 2008 con las empresas DALDA vy
UNILEVER a 135 empleados, puso en relieve la incidencia de la automatizacion de la fuerza de

ventas sobre la eficiencia y rendimiento de Organizaciones.

Los resultados identificaban los elementos tales como la motivacion de los empleados y la aptitud
del personal de ventas para el rendimiento de la empresa, que afectan el desempefio del personal
de ventas en una organizacién, este estudio ha puesto de manifiesto que la relacion entre la
perspectiva de la motivacion con las compafilas DALDA y UNILEVER es del 58% y 48%,
respectivamente, comparando la aptitud del personal de venta en DALDA y UNILEVER, ocupa el
52% y 48%, la relacion entre entre empleado y jefe en DALDA y UNILEVER es del 51% y 49%
respectivamente, la relacion entre la automatizacion y rentabilidad entre las empresas DALDA y
UNILEVER es del 52% y 48% respectivamente, y la relacién de la automatizacion y la
satisfaccion mostrada por los empleados de DALDA y empleados de UNILEVER esta satisfecho
el 53% y 47% respectivamente. En resumen, esta investigacion arroja resultados favorables
respecto a la relacion entre la tecnologia de la informacion y el desempefio del vendedor. El
modelo prueba los efectos de mediacién de habilidades de venta, la venta inteligente y
productividad en base al efecto directo causado por la automatizacion de la fuerza de venta
acompariado del desempefio del vendedor.

23 Naseha Kanwal and Shakil Ahmed, Sales Force Automation and Organization Profitability: A Correlation Study of
Unilever and Dalda Companies in Rawalpindi/ Islamabad Region, 2008
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Esta investigacion prueba y explica la relacion entre la tecnologia de la informacion vy el
rendimiento del vendedor, a nivel individual. Ademas, los resultados encuentran apoyo para el
hecho de que la tecnologia de la informacion ayuda a los vendedores a trabajar mas
inteligentemente. Parece que depender de una serie de herramientas de tecnologia de la
informacién, permite a los vendedores a que se comprometan con los comportamientos de

planificacion.

Existe una fuerte correlacion entre las variables independientes y dependientes estrechamente
relacionadas entre si, cualquier cambio positivo en variables independientes traera un cambio

positivo en la variable dependiente.

Del mismo modo, una variacion negativa en la variable independiente se logra un cambio
negativo en Variable dependiente. Todas las variables son fuertes y positivamente relacionadas

entre sf.

6.3.3. MOVILIDAD EMPRESARIAL

Segun Motorola** menciona que la informacion en tiempo real y conectividad sin interrupciones
esta tomando diferentes caminos dentro del entorno empresarial, las soluciones que se planteen

deben ser adaptadas segun la necesidad de estas empresas.

Establecer la conexion del personal mdvil con los distintos sistemas, dentro y fuera de un
establecimiento, no se considera como una tarea simple y facil, ademas, deberad garantizar el
acceso a la informacion correcta, en el momento adecuado, para tomar las decisiones comerciales

mas acertadas en el lugar donde se esté llevando a cabo la operacion.

El avance de la organizacion se basa en su capacidad de permitir la movilidad a sus empleados,
bienes e informacidn, indistintamente de si se requiere datos, voz, video, ubicacion satelital o

presencia.

24 MOTOROLA, Perfil de Soluciones Enterprise Mobility
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Los objetivos a alcanzar son la productividad y la ventaja competitiva, la cual se conseguira
unicamente con la adecuada implementacion de una infraestructura inalambrica segura,
gestionada e integrada. Como resultado, las operaciones IT de la empresa brindan herramientas
para los individuos, transforman las empresas dia a dia y requieren un socio confiable para adaptar

la tecnologia segun las necesidades especificas.

Motorola confia en la base tecnoldgica de calidad, sin importar si estas tecnologias son
desarrolladas de manera interna o se localizan en un extenso medio de socios de software y
hardware. La constante innovacion de Motorola resulta fundamental para auxiliar a sus clientes

ofreciendo movilidad a las empresas.
“Movilidad empresarial” no se refiere a productos especificos, sino a soluciones integradas y

capaces que reflejan a la empresa un retorno de la inversion a través de la conectividad sin

interrupciones, otorgando mas ventajas a los individuos de manera segura.
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7. METODOS Y MATERIALES

7.1. METODOLOGIA DE INVESTIGACION

Para llevar a cabo esta investigacion se requiere aplicar la metodologia general de investigacion
cientifica de Roberto Hernandez, Carlos Fernandez y Pilar Batista comprendida en varios pasos a

sequir.
Paso 1. Concebir la idea de investigacion.
Paso 2. Plantear el problema de investigacion:

e Establecer objetivos de investigacion.
e Desarrollar las preguntas de investigacion.

e Justificar la investigacién y su viabilidad.
Paso 3. Elaborar el marco tedrico:

e Revisar la literatura.

e Detectar la literatura.

e Obtener la literatura.

e Consultar la literatura.

e Extraery recopilar la informacion de interés.

e Construir el marco teérico.

Paso 4. Definir si la investigacion es: exploratoria, descriptiva, correlacional o explicativa;

y hasta que nivel llegara.
Paso 5. Establecer la hipétesis:

e Detectar las variables.
o Definir conceptualmente las variables.

e Definir operacionalmente las variables.

Paso 6. Seleccionar disefio apropiado de la investigacion (disefio experimental, pre-

experimental o cuasi experimental o no experimental).

Paso 7. Determinar la poblacion y la muestra:
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e Seleccionar la muestra.
e Determinar el universo.

e Estimar la muestra.

Paso 8. Recoleccion de datos:

e Elaborar el instrumento de medicion y aplicarlo.
e Determinar la validez y confiabilidad del instrumento de medicion.
e Codificar los datos.

e Crear un archivo o base de datos.

Paso 9. Analizar los datos:

e Seleccionar las pruebas estadisticas.
e Elaborar el problema de analisis.

e Realizar los analisis.

Paso 10. Presentar los resultados:
e Elaborar el informe de investigacion.
e Presentar el informe de investigacion.

7.2. DISENO DE INVESTIGACION

Mediante el disefio cuasi-experimental de un grupo con medicion antes y después se plantea la
manipulacion de la variable independiente Software Fuerza de Ventas interconectado con Objetos

de Negocio para medir la variable dependiente Productividad Comercial.

Esquema del disefio:

Donde:
X=  Software Fuerza de Venta interconectado con Objetos de Negocio.
O:= Medicion Previa de la Productividad Comercial en la Agencia Quevedo.

O2=  Medicion Posterior de la Productividad Comercial en la Agencia Quevedo.
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Para realizar la medicion previa Oy, se efectuara seguimientos en campo a los vendedores, la cual
permite estimar los indices y tiempos de visita actuales. Ademas se evaluara el volumen de ventas
mediante los histéricos de la Agencia Quevedo y el tiempo para completar las transacciones

comerciales con los clientes.

Con respecto a la medicion posterior O, se analizara los resultados generados del SFA para asi,
calcular indices de visita, tiempos de visita, volumen de ventas y tiempo de procesamiento de las

transacciones.
7.2.1. POBLACION
Para especificar correctamente la poblacion de la investigacion se considera los siguientes puntos:
Alcance: Agencia Quevedo.
Tiempo: 2010 a 2011.
Elementos: La Agencia Quevedo cuenta con el siguiente personal,
Vendedores
Choferes Repartidores
Ayudantes de Reparto
Facturador

Bodeguero

Ayudante de Bodega

P P P N N ©

Administrador

Unidades de muestreo: Todos los vendedores y repartidores de la Agencia.
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7.3. METODOLOGIA PARA EL DESARROLLO DE SOFTWARE

Se debe considerar para este tema de investigacién una metodologia de desarrollo &gil que permita
cumplir satisfactoriamente el tiempo establecido y basado en los recursos disponibles al alcance.

Por lo tanto, de entre varias metodologias se escoge la llamada Programacion Extrema o mas

conocida como XP.

XP (eXtreme Programing) nace como nueva disciplina de desarrollo de software hace
aproximadamente unos seis afios, y ha causado un gran revuelo entre el colectivo de
programadores del mundo. Este método es tipicamente atribuido a Kent Beck, Ron Jeffries y
Ward Cinningham. El objetivo de XP son grupos pequefios y medianos de construccion de
software en donde los requisitos aun son muy ambiguos, cambian rapidamente o son de alto
riesgo. XP busca la satisfaccion del cliente tratando de mantener durante todo el tiempo su
confianza en el producto. Ademas, sugiere que el lugar de trabajo sea una sala amplia, si es
posible sin divisiones (en el centro los programadores, en la periferia los equipos individuales).
Una ventaja del espacio abierto es el incremento en la comunicacion y el proporcionar una

agenda dinamica en el entorno de cada proyecto.?®

La programacion extrema se basa en la simplicidad, la comunicacion y el reciclado continuo de

codigo, para algunos no es mas que aplicar una pura légica.

7.3.1. PRACTICAS BASICAS DE XP

El sistema se disefia con la méxima simplicidad posible (YAGNY - “No vas a necesitarlo”), se
plasma el disefio en tarjetas CRC (Clase — Responsabilidad - Colaboracion), no se implementan
caracteristicas que no son necesarias, con esta técnica, las clases descubiertas durante el analisis

pueden ser filtradas para determinar qué clases son realmente necesarias para el sistema.

25 Manuel Calero Solis, V Encuentro usuarios xBase 2003 MADRID, http://www.apolosoftware.com/
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Grafico 11. Practicas de XP
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7.3.1.1. PRUEBAS CONTINUAS (TESTING)

Los casos de prueba se escriben antes que el cddigo. Los desarrolladores escriben pruebas

unitarias y los clientes especifican pruebas funcionales.

7.3.1.2. REFACTORIZACION (REFACTORING)

Es posible reestructurar el sistema sin cambiar su comportamiento, por ejemplo eliminando el
codigo duplicado, simplificando funciones, mejorando este constantemente; si el codigo se esta
volviendo complicado se deberia modificar el disefio y volver a uno mas simple. Refactorizacién
0 Refactoring consiste en modificar la forma del codigo sin cambiar su funcionamiento.

7.3.1.3. PROGRAMACION POR PAREJAS (PAIR PROGRAMMING)

El cédigo es escrito por dos personas trabajando en el mismo computador. “Una sola maquina con

un teclado y un mouse”
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7.3.1.4. POSESION COLECTIVA DEL CODIGO (COLLECTIVE CODE OWNERSHIP)

Nadie es duefio de un mddulo. Cualquier programador puede cambiar cualquier parte del sistema
en cualquier momento, siempre se utilizan estandares y se excluyen los comentarios, Las pruebas
siempre deben funcionar al 100% para realizar integraciones con todo el cddigo

permanentemente.

7.3.1.5. INTEGRACION CONTINUA (CONTINUOUS INTEGRATION)

Los cambios se integran en el codigo base varias veces por dia. Todos los casos de prueba se
deben pasar antes y después de la integracion, se dispone de una maquina para la integracion y se
realizan pruebas funcionales en donde participa el cliente.

7.3.1.6. SEMANA LABORAL DE 40 HORAS (40-HOUR WEEK)

Cada trabajador trabaja no mas de 40 Horas por semana. Si fuera necesario hacer horas extra, esto
no deberia hacerse dos semanas consecutivas. Sin héroes, esto hace que se reduzca la rotacion del
personal y mejora la calidad del producto.

7.3.1.7. CLIENTE EN EL SITIO (ON SITE CUSTOMER)

El equipo de desarrollo tiene acceso todo el tiempo al cliente, el cual esta disponible para
responder preguntas, fijar prioridades, etc. Esto no siempre se consigue; Un cliente muy Junior no
sirve y un cliente muy Sénior no es disponible. “Lo ideal es un cliente Analista”.

7.3.1.8. ESTANDARES DE CODIFICACION (CODING STANDARD)

Todo el codigo debe estar escrito de acuerdo a un estandar de codificacion.
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7.3.2. CICLO DE VIDA DE XP

Se enfatiza en el caracter interactivo e incremental del desarrollo, es una iteracion de desarrollo
dentro un periodo de tiempo en el que se realiza un conjunto de funcionalidades determinadas que

en el caso de XP corresponden a un conjunto de historias de usuarios. 2

Las iteraciones son relativamente cortas pues entre mas rapido se entreguen los desarrollos al
cliente, més retroalimentacion se va a obtener y esto va a representar una mejor calidad del
producto a largo plazo.

Existe una fase de andlisis inicial orientada a programar las iteraciones de desarrollo y cada
iteracion incluye disefio, codificacion y pruebas, fases superpuestas de tal manera que no se
separen en el tiempo.

La siguiente figura muestra las fases en las que se subdivide el ciclo de vida XP:

Graéfico 12. Ciclo de vida de eXtreme Programming
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Segun Hurtado, Julio Ariel y Bastiarrica Cecilia nos describen cada una de las fases en las que se
subdivide el ciclo de vida de eXtreme Programming:

2 Hurtado, Julio Avriel, Bastiarrica Cecilia. Proyecto SIMEP-SW Mayo 08 de 2005, Modelo de Procesos, Calidad y
Mejoramiento: CMM, TSP, PSP, ISO, IEEE, SPICE, etc.
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FASE DE LA EXPLORACION.- En esta fase, los clientes plantean a grandes rasgos las
historias de usuario que son de interés para la primera entrega del producto. Al mismo tiempo el
equipo de desarrollo se familiariza con las herramientas, tecnologias y practicas que se utilizaran

en el proyecto.

Se prueba la tecnologia y se exploran las posibilidades de la arquitectura del sistema construyendo
un prototipo. La fase de exploracion toma de pocas semanas a pocos meses, dependiendo del
tamarfio y familiaridad que tengan los programadores con la tecnologia.

FASE DEL PLANEAMIENTO.- Se priorizan las historias de usuario y se acuerda el alcance del
release. Los programadores estiman cuanto esfuerzo requiere cada historia y a partir de alli se
define el cronograma. La duracion del cronograma del primer release no excede normalmente dos
meses. La fase de planeamiento toma un par de dias. Se deben incluir varias iteraciones para
lograr un release. El cronograma fijado en la etapa de planeamiento se realiza a un nimero de
iteraciones, cada una toma de una a cuatro semanas en ejecucion. La primera iteracion crea un
sistema con la arquitectura del sistema completo. Esto es alcanzado seleccionando las historias
que haran cumplir la construccion de la estructura para el sistema completo. El cliente decide las
historias que se seleccionaran para cada iteracion. Las pruebas funcionales creadas por el cliente
se ejecutan al final de cada iteraciéon. Al final de la Gltima iteracién el sistema esta listo para

produccion.

FASE DE PRODUCCION.- Requiere prueba y comprobacion extra del funcionamiento del
sistema antes de que éste se pueda liberar al cliente. En esta fase, los nuevos cambios pueden
todavia ser encontrados y debe tomarse la decisién de si se incluyen o no en el release actual.
Durante esta fase, las iteraciones pueden ser aceleradas de una a tres semanas. Las ideas y las
sugerencias pospuestas se documentan para una puesta en practica posterior por ejemplo en la fase
de mantenimiento. Después de que se realice el primer release productivo para uso del cliente, el
proyecto de XP debe mantener el funcionamiento del sistema mientras que realiza nuevas

iteraciones.

FASE DE MANTENIMIENTO.- Requiere de un mayor esfuerzo para satisfacer también las
tareas del cliente. Asi, la velocidad del desarrollo puede desacelerar después de que el sistema esté
en la produccion. La fase de mantenimiento puede requerir la incorporacion de nueva gente y

cambiar la estructura del equipo.
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FASE DE MUERTE.- Es cuando el cliente no tiene mas historias para ser incluidas en el
sistema. Esto requiere que se satisfagan las necesidades del cliente en otros aspectos como
rendimiento y confiabilidad del sistema. Se genera la documentacion final del sistema y no se
realizan mas cambios en la arquitectura. La muerte del proyecto también ocurre cuando el sistema

no genera los beneficios esperados por el cliente o cuando no hay presupuesto para mantenerlo.

7.4. MATERIALES

Todos los costos tanto en hardware, software y materiales de oficina los asumird la misma

empresa en donde se realiza el proyecto de investigacion.

7.4.1. HARDWARE

Tabla 6. Recursos Hardware

HARDWARE CARACTERISTICAS

Procesador Intel Core 2 Duo 3.0 GHz

Disco duro 320 GB

Memoria RAM 2 GB

Monitor LG 19" LCD

SO Microsoft Windows XP Professional SP3

COMPUTADORA
HP Pro 3000 Microtower PC

Procesador Intel XScale PXA270 520 MHz
Memoria RAM 128 MB

Memoria ROM 256 MB Flash

Pantalla Touchscreen

SO Microsoft Windows Mobile 5.0

POCKET PC
Intermec CN3-NUM

7.4.2. SOFTWARE

Tabla 7. Recursos Software

TIPO SOFTWARE
SISTEMA OPERATIVO SERVIDOR Microsoft Windows Server 2003
SISTEMA OPERATIVO CLIENTE Microsoft Windows XP Professional SP3
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MODELADO DE CLASES MagicDraw UML Enterprise

MODELADO DE DATOS Toad Data Modeler

Microsoft SQL Server 2000
Microsoft SQL CE 3.5

BASE DE DATOS

Microsoft Visual Basic .NET

Microsoft Visual Basic .NET Compact Framework

PROGRAMACION

DIGITACION Microsoft Office 2007

Adobe CS4 Master Collection

Axialis Icon Workshop

DISENO GRAFICO

7.4.3. MATERIALES DE OFICINA

Tabla 8. Recursos Materiales

Cantidad | Material (.ZOSJFO Costo Total
Unitario

2 | Cuaderno Universitario 100 Hojas Cuadro 1,50 3,00

4 | Resma de Papel A4 4,50 18,00

1 | Juego de Lapiceros 2,50 2,50

1 | Téner Negro de Impresora Canon 1R2023 80,00 80,00

1 | Gastos Varios 100,00 100,00

TOTAL 203,50

7.5. RECURSOS HUMANOS

El presente proyecto es desarrollado por Manuel Chu, el mismo que serd el encargado de la

recopilacién de informacién, documentacion, analisis, disefio, implementacién y pruebas.

Desarrollador: Egr. Manuel Chu

Director de Tesis: Ing. Efrain Diaz
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8. PRESUPUESTO

8.1. PRESUPUESTO ESTABLECIDO

Tabla 9. Presupuesto establecido

Cantidad  Rubro COSFO Costo Total
Unitario

1 Computadora HP Core 2 Duo 3 Ghz, RAM 2 GB, DD 900,00 900,00

320 GB

1 | Handheld Intermec CN3-NUM 1.600,00 1.600,00

1 | Impresora Laser Canon IR2023 1.500,00 1.500,00

1 | Materiales de Oficina 203,50 203,50

1 | Toner Negro de Impresora Canon ir2023 80,00 80,00

1| Sueldo para desarrollador (6 meses) 3.000,00 3.000,00

SUBTOTAL 6.683,50

IMPREVISTOS (10% del Subtotal) 668,35

TOTAL 7.051,85

El analista desarrollador de la tesis recibe de la empresa el equipo de computacion indicada en la
tabla, un equipo de bolsillo (handheld), ademas de la impresora y los materiales de oficina, para la

realizacién de la tesis.

Al tratarse de un trabajo de graduacion, el analista no recibe remuneracion alguna de parte de la

empresa.

La inversion para la investigacion sera cero, pues, la empresa cubrira todos los gastos que

implique este trabajo.

El financiamiento en general sera proporcionado por el investigador.
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9. CRONOGRAMA
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10. ANALISIS Y DISENO

10.1. HISTORIAS DE USUARIO

10.1.1. DEFINICION DE SITUACION ACTUAL

Para identificar las historias de usuario se realiza la respectiva tarea de ingenieria para establecer

la situacién actual de la agencia Quevedo.

Tabla 10. Tarea de Ingenieria — Definicion de la situacién actual

TAREA DE INGENIERIA

NUmero Tarea: 01

Nombre Tarea: Definicion de la situacion actual

Tipo de Tarea : Creacion Puntos Estimados:

Fecha Inicio: Fecha Fin:

Programador Responsable: Manuel Chu

Descripcion: Establecer la situacion actual mediante esta historia de usuario, y
comenzar con los requerimientos basicos para automatizar este proceso.

Las siguientes son las historias de usuario identificadas en reuniones realizadas en la etapa de

planificacion del presente proyecto.

58



10.1.1.1. TOMA DE ORDENES DE VENTA

Tabla 11. Historia de Usuario - Toma de érdenes de venta (Situacién actual)

HISTORIA DE USUARIO

Historia Nro.: 01 Usuario: Vendedor
Nombre de la historia: Puntuacion:

Toma de 6rdenes de venta Iteracion Asignada: 1
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta
Programador responsable: Manuel Chu Modulo: Fuerza de Venta

Descripcion: Basado en mi carpeta de ruta y el dia correspondiente donde
contiene por orden de visita a cada cliente, inicio una orden de venta en cada uno
mediante su respectiva hoja de pedido (formato que contiene los productos en
venta), indicando la fecha y marcando cada producto solicitado con la cantidad
requerida.

Observaciones:

10.1.1.2. TOMA DE DATOS DE CLIENTE NUEVO

Tabla 12. Historia de Usuario — Toma de datos de cliente nuevo (Situacion actual)

HISTORIA DE USUARIO

Historia Nro.: 02 Usuario: Vendedor

Nombre de la historia: Puntuacion:

Toma de datos de cliente nuevo Iteracion Asignada: 1
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Media
Programador responsable: Manuel Chu Madulo: Fuerza de Venta

Descripcion: Al visitar a un nuevo cliente. Tomo los datos necesarios y los
ingreso en una nueva hoja de registro de pedido:

* Cédula de identidad (C1) o Registro Unico de Contribuyente (RUC)
* Apellidos y nombres completos

* Razon social

* Nombre del establecimiento

* Direccion

* Numero de teléfono

Observaciones: Luego de la toma de datos del cliente nuevo, continta con la
historia de usuario no. 01
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10.1.1.3. ACTUALIZACION DE DATOS DE CLIENTE

Tabla 13. Historia de Usuario — Actualizacion de datos de cliente (Situacién actual)
HISTORIA DE USUARIO

Historia Nro.: 03 Usuario: Vendedor

Nombre de la historia: Puntuacion:

Actualizacion de datos de cliente Iteracion Asignada: 1
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Media
Programador responsable: Manuel Chu Mddulo: Fuerza de Venta

Descripcion: En cada visita al cliente verifico los datos personales, de existir un
cambio, registro en su hoja de pedido los datos para su correspondiente
actualizacion.

Observaciones: Luego de la actualizacion, continda con la historia de usuario no.
01

10.1.1.4. DESPACHO DE MERCADERIA

Tabla 14. Historia de Usuario — Despacho de mercaderia (Situacion actual)
HISTORIA DE USUARIO

Historia Nro.: 04 Usuario: Chofer Repartidor
Nombre de la historia: Puntuacion:

Despacho de mercaderia Iteracion Asignada: 2
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta
Programador responsable: Manuel Chu Modulo: Despacho

Descripcion: Mediante la guia de entrega de facturas, visito a cada cliente para
realizar la entrega de la mercaderia con mi ayudante de reparto y dependiendo del
plazo de la factura:

* Si es al contado, se recibe la totalidad de los valores correspondientes (efectivo,
cheque y/o retencion) y se entrega el comprobante original.

* Si es a crédito, se deja constancia en lo entregado con la rubrica del cliente
para, posteriormente gestionar la cobranza.

Al terminar las entregas correspondientes, se cuenta todo lo recibido: valores,
devoluciones y créditos; para liquidar la guia.

Observaciones: Trabaja en conjunto con historia de usuario no. 5, de ser
necesario.
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10.1.1.5. DEVOLUCION DE MERCADERIA

Tabla 15. Historia de Usuario — Devolucion de mercaderia (Situacion actual)

HISTORIA DE USUARIO

Historia Nro.: 05 Usuario: Chofer Repartidor
Nombre de la historia: Puntuacion:

Devolucion de mercaderia Iteracion Asignada: 2
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta
Programador responsable: Manuel Chu Modulo: Despacho

Descripcion: Dado los motivos (Local cerrado, no desea, cliente sin dinero, entre
otros), procedo a anotar la devolucion total o parcial, la mercaderia y la factura no
se entregan.

Al retorno y en la agencia devuelvo los productos con las respectivas facturas a la
bodega.

Observaciones: Trabaja en conjunto con historia de usuario no. 4, de ser
necesario.

10.1.1.6. REGISTRO DE ORDENES DE VENTA

Tabla 16. Historia de Usuario — Registro de 6rdenes de venta (Situacion actual)

HISTORIA DE USUARIO

Historia Nro.: 06 Usuario: Facturador
Nombre de la historia: Puntuacion:

Registro de Ordenes de Venta Iteracion Asignada: 3
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta
Programador responsable: Manuel Chu Mddulo: Fuerza de Venta

Descripcion: Recibo la carpeta de cada vendedor donde contiene los pedidos
realizados en el dia anterior, y procedo a ingresar al sistema cada uno.

Al finalizar el ingreso de todos los pedidos de cada vendedor, contindio con la
impresion en lote de las 6rdenes a facturas.

Observaciones: Siendo un proceso manual de registro, el factor humano puede
cometer equivocaciones en el ingreso de items y cantidades de la orden.
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10.1.1.7. CREACION DE CLIENTE NUEVO

Tabla 17. Historia de Usuario — Creacion de cliente nuevo (Situacién actual)

HISTORIA DE USUARIO

Historia Nro.: 07 Usuario: Facturador
Nombre de la historia: Puntuacion:

Creacion de cliente nuevo Iteracion Asignada: 3
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Media
Programador responsable: Manuel Chu Modulo: Fuerza de Venta

Descripcion: Recibo la carpeta de cada vendedor donde contiene los pedidos
realizados en el dia anterior.

Si un pedido corresponde a un cliente nuevo, lo ingreso a través del sistema para
luego continuar con el pedido.

Observaciones: Trabaja en conjunto con historia de usuario no. 6, de ser
necesario.

10.1.1.8. ACTUALIZACION DE CLIENTE

Tabla 18. Historia de Usuario — Actualizacién de cliente (Situacion actual)

HISTORIA DE USUARIO

Historia Nro.: 08 Usuario: Facturador
Nombre de la historia: Puntuacion:

Actualizacion de cliente Iteracion Asignada: 3
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Media
Programador responsable: Manuel Chu Modulo: Fuerza de Venta

Descripcion: Recibo la carpeta de cada vendedor donde contiene los pedidos
realizados en el dia anterior.

Si una hoja de registro requiere actualizar datos del cliente, a través del sistema
realizo los respectivos cambios.

Observaciones: Trabaja en conjunto con historia de usuario no. 6, de ser
necesario.
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10.1.1.9. LIQUIDACION DE DESPACHO

Tabla 19. Historia de Usuario — Liquidacion de despacho (Situacion actual)

HISTORIA DE USUARIO

Historia Nro.: 09 Usuario: Liquidador CxC
Nombre de la historia: Puntuacion:

Liquidacion de Despacho Iteracion Asignada: 4
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta
Programador responsable: Manuel Chu Modulo: Despacho

Descripcion: Cuando el repartidor me entrega el resultado de un despacho (pagos
y devoluciones) mediante valores y documentos, realizo la verificacion respectiva
y luego continua con el registro de cada pago en el sistema.

Al verificar constato que los valores recibidos tales como efectivo, cheque y
retenciones, mas las devoluciones y lo entregado como crédito, sea igual al total
registrado en el despacho.

Observaciones:

10.1.2. DEFINICION DE REQUERIMIENTOS

Luego de establecer la situacion actual se define a continuacion los requerimientos necesarios para

el planteamiento de la automatizacién de los procesos en la agencia Quevedo.

Tabla 20. Tarea de Ingenieria — Definicion de requerimientos
TAREA DE INGENIERIA

NUmero Tarea: 02

Nombre Tarea: Definicion de requerimientos

Tipo de Tarea : Mejora Puntos Estimados:

Fecha Inicio: Fecha Fin:

Programador Responsable: Manuel Chu

Descripcion: Definir los requerimientos para desarrollar el sistema.

Las siguientes son las historias de usuario identificadas luego de analizar la situacion actual.
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10.1.2.1. TOMA DE ORDENES DE VENTA

Tabla 21. Historia de Usuario - Toma de érdenes de venta (Definicion de requerimiento)

HISTORIA DE USUARIO

Historia Nro.: 01 Usuario: Vendedor
Nombre de la historia: Puntuacion:

Toma de ordenes de venta Iteracion Asignada: 1
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta
Programador responsable: Manuel Chu Modulo: Fuerza de Venta

Descripcion: Como vendedor quiero disponer de mi ruta de clientes
correspondientes al dia de visita, y realizar el ingreso de la orden de venta.
Agregando los productos y sus cantidades requeridas y que me brinde los valores
a cancelar al momento de la entrega de su pedido.

Observaciones:

10.1.2.2. TOMA DE DATOS DE CLIENTE NUEVO

Tabla 22. Historia de Usuario - Toma de datos de cliente nuevo (Definicion de requerimiento)

HISTORIA DE USUARIO

Historia Nro.: 02 Usuario: Vendedor

Nombre de la historia: Puntuacion:

Toma de datos de cliente nuevo Iteracion Asignada: 1
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Media
Programador responsable: Manuel Chu Modulo: Fuerza de Venta

Descripcion: Al visitar a un nuevo cliente. Ingreso los datos necesarios mediante
la creacion de un registro que contiene:

* Cédula de identidad (C1) o Registro Unico de Contribuyente (RUC)

* Apellidos y nhombres completos

* Razoén social

* Nombre del establecimiento

* Direccion

* NUmero de teléfono

Observaciones: Realizara las validaciones y verificaciones respectivas antes de
registrar al nuevo cliente.
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10.1.2.3. ACTUALIZACION DE DATOS DE CLIENTE

Tabla 23. Historia de Usuario — Actualizacion de datos de cliente (Definicion de requerimiento)
HISTORIA DE USUARIO

Historia Nro.: 03 Usuario: Vendedor

Nombre de la historia: Puntuacion:

Actualizacion de datos de cliente Iteracion Asignada: 1
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Media
Programador responsable: Manuel Chu Mddulo: Fuerza de Venta

Descripcion: En cada visita al cliente verifico los datos personales, de existir un
cambio, registro los datos para su correspondiente actualizacion.

Observaciones: Realizara las validaciones y verificaciones respectivas antes de
registrar la actualizacion del cliente.

10.1.2.4. DESPACHO DE MERCADERIA

Tabla 24. Historia de Usuario — Despacho de mercaderia (Definicion de requerimiento)

HISTORIA DE USUARIO

Historia Nro.: 04 Usuario: Chofer Repartidor
Nombre de la historia: Puntuacion:

Despacho de mercaderia Iteracion Asignada: 2
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta
Programador responsable: Manuel Chu Modulo: Despacho

Descripcion: Mediante la guia de entrega de facturas, visito a cada cliente para
realizar la entrega de la mercaderia con mi ayudante de reparto y dependiendo del
plazo de la factura:

* Si es al contado, se recibe la totalidad de los valores correspondientes (efectivo,
cheque y/o retencion), se registra y se entrega el comprobante original.

* Si es a crédito, se registra y se deja constancia en lo entregado con la rabrica del
cliente para, posteriormente gestionar la cobranza.

Al terminar la entrega correspondiente, quiero que me indique la totalidad de:
valores, devoluciones y créditos; para liquidar la guia.
Observaciones:
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10.1.2.5. DEVOLUCION DE MERCADERIA

Tabla 25. Historia de Usuario — Devolucion de mercaderia (Definicion de requerimiento)

HISTORIA DE USUARIO
Historia Nro.: 05 Usuario: Chofer Repartidor

Nombre de la historia: Puntuacion:
Devolucion de mercaderia Iteracién Asignada: 2

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta
Programador responsable: Manuel Chu Modulo: Despacho
Descripcion: Dado los motivos (Local cerrado, no desea, cliente sin dinero, entre
otros), procedo al registro respectivo de la devolucion total o parcial, donde la
mercaderia y la factura no se entregan.

Al retorno y en la agencia devuelvo los productos con las respectivas facturas a la
bodega.

Observaciones:

10.1.2.6. REGISTRO DE ORDENES DE VENTA

Tabla 26. Historia de Usuario — Registro de 6rdenes de venta (Definicion de requerimiento)

HISTORIA DE USUARIO

Historia Nro.: 06 Usuario: Facturador
Nombre de la historia: Puntuacion:

Registro de Ordenes de Venta Iteracion Asignada: 3
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta
Programador responsable: Manuel Chu Mddulo: Fuerza de Venta

Descripcion: Cada vendedor exporta sus respectivos pedidos realizados en el dia,
luego realizo la revision de todos los pedidos y proceso desde el sistema de
automatizacion de venta al sistema principal.

Contindo con la impresion en lote de las 6rdenes procesadas a facturas.

Observaciones: Considere en la revision de pedidos, el nivel de stock actual en
el inventario.
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10.1.2.7. CREACION DE CLIENTE NUEVO

Tabla 27. Historia de Usuario — Creacion de cliente nuevo (Definicion de requerimiento)
HISTORIA DE USUARIO

Historia Nro.: 07 Usuario: Facturador
Nombre de la historia: Puntuacion:

Creacion de cliente nuevo Iteracion Asignada: 3
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Media
Programador responsable: Manuel Chu Modulo: Fuerza de Venta

Descripcion: Cada vendedor exporta sus respectivos pedidos realizados en el dia.
Reviso los clientes nuevos y los proceso mediante el sistema si todo esta correcto
con la informacién que ingreso el vendedor.

El mismo sistema verifica que no exista duplicado del cliente nuevo, si existiera
se reasigna el pedido al cliente registrado.

Observaciones: Trabaja en conjunto con historia de usuario no. 6, de ser
necesario.

10.1.2.8. ACTUALIZACION DE CLIENTE

Tabla 28. Historia de Usuario — Actualizacion de cliente (Definicion de requerimiento)

HISTORIA DE USUARIO

Historia Nro.: 08 Usuario: Facturador
Nombre de la historia: Puntuacion:

Actualizacién de cliente Iteracion Asignada: 3
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Media
Programador responsable: Manuel Chu Mddulo: Fuerza de Venta

Descripcion: Cada vendedor exporta sus respectivos pedidos realizados en el dia.
Reviso los datos a actualizar de clientes y lo proceso mediante el sistema, si todo
esta correcto con la informacion que ingresé el vendedor.

El mismo sistema verifica los datos y que no produzca inconsistencias, si
existiera deberd realizar las correcciones del caso.

Observaciones: Trabaja en conjunto con historia de usuario no. 6, de ser
necesario.
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10.1.2.9. LIQUIDACION DE DESPACHO

Tabla 29. Historia de Usuario — Liquidacion de despacho (Definicion de requerimiento)

HISTORIA DE USUARIO

Historia Nro.: 09 Usuario: Liquidador CxC
Nombre de la historia: Puntuacion:

Liquidacion de Despacho Iteracion Asignada: 1
Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta
Programador responsable: Manuel Chu Modulo: Despacho

Descripcion: Cuando el repartidor me entrega el resultado de un despacho (pagos
y devoluciones) mediante valores y documentos, realizo la verificacion respectiva
y luego continuda con el procesamiento de todos los pagos registrados al sistema
principal.

Al verificar constato que los valores recibidos tales como efectivo, cheque y
retenciones, mas las devoluciones y lo entregado como crédito, sea igual al total
registrado en el despacho.

Observaciones:

10.2. PLAN DE ITERACIONES

En el proceso observado para la implementacion de la presente investigacion, se observaron en
total 9 historias de usuario que agrupan todas las necesidades registradas por los potenciales
futuros constructores de interfaces genéricas, y al ser evaluadas de manera objetiva se dividen en 4
grupos segun criterios especificos, estos basados en duracion, nivel de complejidad y nivel de

vinculacién.

El presente plan tiene como objetivo agrupar en iteraciones separando historias de usuario acorde
a las funciones representadas por los vendedores, choferes de reparto, facturador y liquidador
regulando altos niveles de complejidad con aquellas que involucran la implementacion de

caracteristicas fundamentales de la ldgica del negocio.

A continuacion se relata la manera y consideraciones al respecto:

La primera iteracion contempla las historias de usuario 1, 2 y 3, basado en las tareas
representativas del vendedor, y las cuales toma alrededor de 25 dias laborables para su

construccioén.
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Tabla 30. Plan de Iteracion No. 1

No. Historia de Usuario COI?T‘iI\FI)?(Iej?gad
1 Toma de drdenes de venta Alta
2 Toma de datos de cliente nuevo Media
3 Actualizacion de datos de cliente Media

La segunda iteracion comprende las historias 4, y 5, estas se encuentran en el Despacho y
contienen un nivel de complejidad elevado, en total se requiere 20 dias laborables para su

implementacion.
Tabla 31. Plan de Iteracién No. 2

] ] ) Nivel de
No. Historia de Usuario Complejidad
4 Despacho de mercaderia Alta
5 Devolucion de mercaderia Alta

La tercera iteracion involucra al proceso de facturacion con las historias 6, 7 y 8, siendo

consecuente al resultado de la iteracion 1, con un total de 11 dias para su cumplimiento.

Tabla 32. Plan de Iteracion No. 3

No. Historia de Usuario Col:lr:\rgféj?gad
6 Registro de Ordenes de Venta Alta
7 Creacion de cliente nuevo Media
8 Actualizacion de cliente Media

La cuarta y Ultima iteracidn se realiza de acuerdo al proceso de liquidacion de despacho, y consta

Unicamente la historia de usuario 9, su tiempo total se registra en 6 dias laborables.

Tabla 33. Plan de Iteracion No. 4

. . . Nivel de
No. Historia de Usuario Complejidad
9 Liquidacion de Despacho Alta
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10.3. ARQUITECTURA LOGICA OIA-SFA

10.3.1. ARQUITECTURA DE APLICACION MOVIL

La aplicacion movil contempla todo el proceso a nivel de campo realizado por los vendedores y
los choferes de reparto, siendo importante establecer adecuadamente la logica necesaria del

negocio segun los requisitos solicitados.

Grafico 13. Arquitectura Logica de Aplicacion Movil

Interfaz de Usuario

PRESENTACION

(Presentation Layer) St

Kntidades

LOGICADENEGOCIO
(Business Layer)

Componentes

ACCESOADATOS

ADOLNET CK
(Data Access Layer)

Base de Datos

PRESENTACION.- Para efectos de la presente investigacion se aplica el modelo de aplicacion

movil THICK CLIENT, permitiendo una interfaz de usuario intuitiva y rapida.

LOGICA DE NEGOCIO.- Se establece los requerimientos planteados anteriormente en las

historias de usuario, con las respectivas restricciones del negocio.

ACCESO A DATOS.- El acceso necesario se realiza a través de ADO .NET en su version
COMPACT FRAMEWORK, permitiendo un adecuado manejo y control del flujo de datos a

70



través de una base de datos local desarrollado en SQL SERVER CE, y a través de un proceso de

sincronizacion con la base de datos central.

10.3.2. ARQUITECTURA DE APLICACION ESCRITORIO

El resultado otorgado por la aplicacion movil es gestionado por la aplicacion escritorio siendo este
la interfaz hacia el sistema SYSPRO, brindando las verificaciones respectivas a través de sus

Objetos de Negocio (Business Objects).

Grafico 14. Arquitectura Logica de Aplicacion Escritorio

PRESENTACION Interfaz de Usuario

(Presentation Layer) St

SYSPRO
Business
—} " Objects

Kntidades

LOGICA DENEGOCIO
(Business LLayer)

Componentes

ACCESOADATOS

ADO.NET
(Data Access Layer)

PRESENTACION.- La interfaz de usuario se maneja a través de un entorno simplificado y
amigable permitiendo la adaptabilidad temprana del usuario y con lo que respecta en seguridad se
maneja en conjunto con los Business Objects de SYSPRO.

LOGICA DE NEGOCIO.- Los procesos identificados en las historias de usuario son
administrados a través de la misma aplicacion y su resultado es enviado a SYSPRO.
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ACCESO A DATOS.- ADO .NET es utilizado para el manejo de los datos a nivel local, en la
base desarrollada bajo SQL SERVER.

10.4. ARQUITECTURA FISICA OIA-SFA

10.4.1. ARQUITECTURA DE APLICACION MOVIL

La aplicacion OIA-SFA residente en el dispositivo movil, accede a la base de datos local durante
las labores de campo previamente cargado con la informacion necesaria, tales como: las rutas,
clientes, inventario, y demas, extraida desde el Servidor de Base de Datos; al culminar se realiza

la sincronizacién de estos hacia el mismo Servidor de todos los datos, resultado del trabajo
realizado por los vendedores y los choferes de reparto.

Gréfico 15. Arquitectura Fisica de Aplicacion Movil

i < Usuario
Servidor Dispositivo Movil
Base de Datos

Base de Datos
Movil
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10.4.2. ARQUITECTURA DE APLICACION ESCRITORIO

El sistema de escritorio extrae la informacién necesaria del servidor de base de datos donde se
encuentra almacenado tanto las érdenes de venta y los cobros realizados, y envia los datos a través

de los Objetos de Negocio de Syspro, para su ingreso al sistema ERP mediante sus propias

validaciones.
Grafico 16. Arquitectura Fisica de Aplicacion Escritorio
i Usuario
Servidor Equipo
Base de Datos J
SYSPRO SYSPRO

Business Objects

10.5. OBJETOS DE NEGOCIO SYSPRO
Los objetos de negocio se almacenan en la carpeta del programa SYSPRO y se acceden a través

de ENCORE.DLL. Un objeto de negocio sélo entiende XML, recibe sus peticiones a través de

XML y devuelve los resultados de la misma manera.
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Para trabajar con los objetos de negocio se referencia al ENCORE.DLL, mediante la clase

TRANSACTION se envia cada peticion a través del método POST de la siguiente manera:

Encore.Transaction.Post (
Userld As String,
BusinessObject As String,
XmlParameters As String,
Xmlin As String

) As String

Userld.- Identificador de usuario otorgado por el método LOGON de la clase UTILITIES.
BusinessObject.- Cddigo del objeto de negocio a utilizar.

XmlParameters.- Archivo XML con parametros requeridos acorde al objeto de negocio.
XmlIn.- Archivo XML de Entrada acorde al objeto de negocio.

XmlOut.- Archivo XML de Salida acorde al objeto de negocio.

10.5.1. OBJETO DE NEGOCIO SORTOI

Este objeto de negocio es usado para afiadir una nueva orden de venta y cambiar o cancelar un
orden de venta existente. La entrada de cada orden de venta requiere la informacion del

encabezado y cada linea de detalle individualmente.

objTransaction = New Encore.Transaction()
xmlOut = objTransaction.Post(userld, "SORTOI", xmlParameters, xmlin)

10.5.1.1. ARCHIVO XML DE PARAMETROS

<?xml version=""1.0"" ?>
<SalesOrders>
<Parameters>

<InBoxMsgReqd>Y</InBoxMsgReqd>
<Process>Import</Process>
<CustomerToUse/>
<TypeOfOrder>BIL</TypeOfOrder>
<OrderStatus>8</OrderStatus>
<AllowNonStockltems>Y </AllowNonStockltems>
<AcceptOrdersIfNoCredit>Y</AcceptOrdersIfNoCredit>
<AcceptEarlierShipDate>Y</AcceptEarlierShipDate>

74



<OperatorTolnform>OperatorSyspro</OperatorTolnform>
<CreditFailMessage>No Credit available</CreditFailMessage>
<ShipFromDefaultBin>N</ShipFromDefaultBin>
<AllowDuplicateOrderNumbers>Y</AllowDuplicateOrderNumbers>
<AddStockSalesOrderText>N</AddStockSalesOrder Text>
<AddDangerousGoodsText>N</AddDangerousGoodsText>
<AlwaysUsePriceEntered>N</AlwaysUsePriceEntered>
<ValidateShippingInstrs>N</ValidateShippingInstrs>
</Parameters>
</SalesOrders>

10.5.1.2. ARCHIVO XML DE ENTRADA

<?xml version=""1.0"" ?>
<SalesOrders>
<Orders>
<OrderHeader>
<CustomerPoNumber>Info</CustomerPoNumber>
<OrderActionType>A</OrderActionType>
<Customer>Customer</Customer>
<OrderDate>Date</OrderDate>
<OrderDiscPercent1>0.00</OrderDiscPercent1>
<OrderDiscPercent2>0.00</OrderDiscPercent2>
<OrderDiscPercent3>0.00</OrderDiscPercent3>
<Warehouse>Warehouse</Warehouse>
<OrderType>OrderType</OrderType>
<Salesperson>Salesperson</Salesperson>
<RequestedShipDate>Date</RequestedShipDate>
<DocumentFormat>1</DocumentFormat>
</OrderHeader>
<OrderDetails>
<StockLine>
<CustomerPoLine>CustomerPoLine</CustomerPoLine>
<LineActionType>A</LineActionType>
<StockCode>StockCode</StockCode>
<OrderQty>0OrderQty</OrderQty>
<OrderUom>OrderUom</OrderUom>
<PriceUom>priceUom</PriceUom>
<LineDiscPercentl>LineDiscPercentl</LineDiscPercent1>
<LineDiscPercent2>LineDiscPercent2</LineDiscPercent2>
<LineDiscPercent3>LineDiscPercent3</LineDiscPercent3>
</StockLine>
</OrderDetails>
</Orders>
</SalesOrders>
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10.5.1.3. ARCHIVO XML DE SALIDA

<?xml version=""1.0"" ?>
<SalesOrders>
<Order>
<CustomerPoNumber> CustomerPoNumber </CustomerPoNumber>
<SalesOrder>SalesOrder</SalesOrder>
<OrderActionType>A</OrderActionType>
<BackOrderComment></BackOrderComment>
<WarningMessages>
<WarningDescription>WarningDescription</WarningDescription>
</WarningMessages>
</Order>
</SalesOrders>

10.5.2. OBJETO DE NEGOCIO ARSTPY

Este objeto de negocio permite postear pagos y ajustes basado en las facturas existentes en el

modulo Cuentas Por Cobrar de los clientes existentes en SYSPRO.

objTransaction = New Encore.Transaction()
xmlOut = objTransaction.Post(userID, "ARSTPY", xmlParameters, xmlIn)

10.5.2.1. ARCHIVO XML DE PARAMETROS

<?xml version=""1.0"" 7>
<PostArPayment>
<Parameters>
<PostingPeriod>C</PostingPeriod>
<lIgnoreWarnings>N</IgnoreWarnings>
<ApplyIfEntireDocumentValid>Y</ApplylfEntireDocumentValid>
<ValidateOnly>N</ValidateOnly>
<AutoCorrectPaymentValue>N</AutoCorrectPaymentValue>
<ApplySpecificBranch>N</ApplySpecificBranch>
<BranchToUse/>
<AreaToUseForLedgerIntegration/>
<IntegrateToCashBookInDetail>Y</IntegrateToCashBookInDetail>
<AutoCalculateTax>N</AutoCalculate Tax>
</Parameters>
</PostArPayment>
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10.5.2.2. ARCHIVO XML DE ENTRADA

<?xml version=""1.0"" ?>

<PostArPayment>
<ltem>

<Payment>

<Customer>Customer</Customer>
<PaymentValue>PaymentValue</PaymentValue>
<Reference>Reference</Reference>
<PaymentDate>PaymentDate</PaymentDate>
<JournalNotation>JournalNotation</JournalNotation>
<PaymentNarration>PaymentNarration</PaymentNarration>
<DefaultExchangeRateMethod>I</DefaultExchangeRateMethod>
<DefaultExchangeRateToUse/>
<ExchangeRateVarianceLedgerCode/>
<PasswordExchangeRateVarianceLedgerCode/>
<ApplyDuePostDatedChecks>N</ApplyDuePostDatedChecks>
<Bank>Bank</Bank>
<PaymentType>PaymentType</PaymentType>
<DrawerName>DrawerName</DrawerName>
<DrawerBank>DrawerBank</DrawerBank>
<DrawerBranch>DrawerBranch</DrawerBranch>
<BankChargeValue/>
<BankChargeExchangeRate/>
<InvoiceToPay>
<TransactionType>TransactionType</TransactionType>
<Invoice>Invoice</Invoice>
<GrossPaymentValue>GrossPaymentValue</GrossPaymentValue>
<DiscountValue/>
<TaxPortionOfDiscount/>
<WithholdingTaxValue/>
<CustomerPurchaseOrder> </CustomerPurchaseOrder>
<ExchangeRateToUse/>
</InvoiceToPay>

</Payment>

</ltem>

</PostArPayment>

10.5.2.3. ARCHIVO XML DE SALIDA

<?xml version=""1.0"" ?>

<postarpayment>
<ltem>

<Payment>

<Key>

<TrnYear>TrnYear</TrnYear>
<TrnMonth>TrnMonth</TrnMonth>
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<Journal>Journal</Journal>
</Key>
<Customer>Customer</Customer>
</Payment>
</ltem>
<|tem>
<Adjustments>
<Key>
<TrnYear>TrnYear</TrnYear>
<TrnMonth>TrnMonth</TrnMonth>
<Journal>Journal</Journal>
</Key>
<Customer>Customer</Customer>
</Adjustments>
</ltem>
<ltem>
<MiscellaneousReceipt>
<Key>
<TrnYear>TrnYear</TrnYear>
<TrnMonth>TrnMonth</TrnMonth>
<Journal>Journal</Journal>
</Key>
<Customer/>
</MiscellaneousReceipt>
</ltem>
<StatusOfltems>
<GlJournal>
<GlYear>GlYear</GlYear>
<GlPeriod>GIMonth</GIPeriod>
<Glournal>Glournal</GlJournal>
<GlJournalError></GlJournalError>
<GlJournalMessage></GlJournalMessage>
</Glournal>
<ItemsProcessed>ItemsProcessed</ItemsProcessed>
<Itemsinvalid/>
</StatusOfltems>
</postarpayment>
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10.6. DIAGRAMA DE BASE DE DATOS DE APLICACION MOVIL

10.6.1. VENTA

Gréfico 17. Diagrama Entidad/Relacion para Fuerza de Venta (Mavil)
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10.6.2. DESPACHO

Grafico 18. Diagrama Entidad/Relacion para Despacho (Movil)
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Ver Anexo 02. Diagrama de Base de Datos de Aplicacion Mavil
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10.7. DICCIONARIO DE BASE DE DATOS DE APLICACION MOVIL

10.7.1. VENTA

Tabla 34. Diccionario de base de datos de aplicacién movil - Venta

NOMBRE NOMBRE TIPO
TABLA COLUMNA CLAVE DATO DESCRIPCION
ArCustomer Customer PK nchar(7)  CLAVE PRIMARIA, identificacion de
cliente
Name - nchar(30) Nombre del cliente
CreditStatus - nchar(l)  Estado del crédito
CreditLimit - float Limite de crédito
InvoiceCount - float Cantidad de facturas emitidas al cliente
Salesperson FK  nchar(3) CLAVE FORANEA, identificacion de
vendedor
PriceCode - nchar(2)  Lista de precio predeterminado
CustomerClass FK nchar(2)  CLAVE FORANEA, identificacion de
clase de cliente
Branch FK nchar(2)  CLAVE FORANEA, identificacion de
cliente nuevo
TermsCode - nchar(2)  Cdbdigo de término de pago
Area - nchar(2)  Cdbdigo de area
TaxStatus - nchar(l)  Estado de impuesto
TaxExemptNumber - nchar(30) Namero de identificacion personal
(CI/RUC)
Telephone - nchar(20) Ndmero de teléfono
Contact - nchar(40) Razén Social
AddTelephone - nchar(20) Otro numero de teléfono
Fax - nchar(20)  Numero de fax
ContractPrcReqd - nchar(l)  Bandera para efectos de precios de
contrato
BuyingGroupl - nchar(2)  Cddigo de precio de contrato 1
BuyingGroup2 - nchar(2)  Cobdigo de precio de contrato 2
BuyingGroup3 - nchar(2)  Cobdigo de precio de contrato 3
BuyingGroup4 - nchar(2)  Codigo de precio de contrato 4
BuyingGroup5 - nchar(2)  Cobdigo de precio de contrato 5
SoldToAddrl - nchar(40) Linea 1 de direccién del cliente
SoldToAddr2 - nchar(40) Linea 2 de direccién del cliente
SoldToAddr3 - nchar(40) Linea 3 de direccidn del cliente
SoldToAddr4 - nchar(40) Linea 4 de direccidn del cliente
SoldToAddr5 - nchar(40) Linea 5 de direccidn del cliente
SoldPostalCode - nchar(9)  Cddigo postal
IsCancelled - nchar(1)  Bandera de registro para cancelacion
de venta
CancelReason FK  nchar(2) CLAVE FORANEA, Cddigo de
motivo de cancelacion de venta
IsNewCustomer FK nchar(l)  Bandera de cliente nuevo
IsUpdatedCustomer FK nchar(l)  Bandera de cliente actualizado
Invinfo PocketCode PK nchar(6) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
producto para 6rdenes de venta
StockCode - nchar(30) identificacién de producto SYSPRO
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NOMBRE NOMBRE TIPO
TABLA COLUMNA CLAVE DATO DESCRIPCION
InMaster StockCode PK nchar(30) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
producto SYSPRO
Description - nchar(30) Descripcién de producto SYSPRO
StockUom - nchar(3)  Unidad de medida principal
AlternateUom - nchar(3)  Unidad de medida alterna
OtherUom - nchar(3)  Otra unidad de medida
ConvFactAltUom - float Factor de conversion para unidad de
medida alterna
ConvMulDiv - nchar(l)  Operacion para conversion de unidad
de medida alterna
ConvFactOthUom - float Factor de conversion para otra unidad
de medida
MulDiv - nchar(l)  Operacién para conversion de otra
unidad de medida
ProductClass FK nchar(4)  Clase de producto
TaxCode FK nchar(l)  Cddigo de impuesto
ListPriceCode FK nchar(2)  Cabdigo de lista de precio
InvPrice StockCode PK nchar(30) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
producto SYSPRO
PriceCode PK nchar(2) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
lista de precio
SellingPrice - float Valor de venta
PriceBasis - nchar(l)  Especificacion de lista de precio
InvStock StockCode PK nchar(30) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
producto SYSPRO
Warehouse PK nchar(2) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
almacén
QtyAvailable - float Cantidad disponible en almacén
InvWarehouse Warehouse PK nchar(2)  CLAVE PRIMARIA, identificacion de
almaceén
Region FK nchar(2) ~ CLAVE FORANEA, identificacion de
region
Description - nchar(30) Descripcién de almacén
SalBranch Branch PK nchar(2) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
sucursal
Region FK nchar(2) ~ CLAVE FORANEA, identificacion de
region
Description - nchar(30)  Descripcién de sucursal
SorControl Branch PK nchar(2) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
sucursal
Salesperson PK nchar(3)  CLAVE PRIMARIA, identificacion de
vendedor
StartDate - datetime  Fecha de iniciacién de venta
NextSalesOrder - float Siguiente secuencia de Orden de Venta
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NOMBRE NOMBRE TIPO
TABLA COLUMNA CLAVE DATO DESCRIPCION
SorDetail SalesOrder PK nchar(23) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
orden de venta
SalesOrderLine PK int CLAVE PRIMARIA, identificacion de
linea de la orden de venta
Warehouse FK nchar(2)  CLAVE FORANEA, identificacion de
almacén
ProductClass - nchar(4)  Clase de producto
StockCode - nchar(30) identificacién de producto SYSPRO
StockDescription - nchar(30) descripcion de producto SYSPRO
OrderQty - float Cantidad requerida en orden de venta
ExceedQty - float Cantidad excedida en orden de venta
OrderUom - nchar(3)  Unidad de medida aplicada en la venta
FactorConv - float Factor de conversion
MulDivFactor - nchar(l)  Operacién de factor de conversion
Price - float Precio referente a unidad de medida
principal
PriceUom - nchar(3)  Unidad de medida de la lista de precio
PriceCode FK nchar(1) Lista de precio
LineDiscPercentl - float Descuento porcentual aplicado al
producto 1
LineDiscPercent2 - float Descuento porcentual aplicado al
producto 2
LineDiscPercent3 - float Descuento porcentual aplicado al
producto 3
TaxCode FK nchar(l)  CLAVE FORANEA, identificacion de
impuesto aplicado
TaxRate - float Impuesto porcentual aplicado al
producto
SorDiscountPercent  Branch PK nchar(2)  CLAVE PRIMARIA, identificacion de
sucursal
MinDiscountl - float Descuento porcentual minimo 1
MinDiscount2 - float Descuento porcentual minimo 2
MinDiscount3 - float Descuento porcentual minimo 3
MaxDiscountl - float Descuento porcentual maximo 1
MaxDiscount2 - float Descuento porcentual maximo 2
MaxDiscount3 - float Descuento porcentual maximo 3
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NOMBRE NOMBRE TIPO
TABLA COLUMNA CLAVE DATO DESCRIPCION
SorMaster SalesOrder PK nchar(23) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
orden de venta
Operator FK nchar(10) CLAVE FORANEA, identificacion de
usuario
OrderStatus - nchar(1)
Branch FK nchar(2) ~ CLAVE FORANEA, identificacion de
sucursal
Warehouse FK nchar(2) ~ CLAVE FORANEA, identificacion de
almacén
Customer FK nchar(7)  CLAVE FORANEA, identificacion de
cliente
Salesperson FK nchar(3)  CLAVE FORANEA, identificacion de
vendedor
OrderDate - datetime  Fecha de venta
InvoiceTerms - nchar(2)  Teérmino de pago de la orden de venta
OrderDiscPercentl - float Descuento porcentual de la orden de
venta 1
OrderDiscPercent2 - float Descuento porcentual de la orden de
venta 2
OrderDiscPercent3 - float Descuento porcentual de la orden de

venta 3
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10.7.2. DESPACHO

Tabla 35. Diccionario de base de datos de aplicacién maévil - Despacho

NOMBRE NOMBRE CLAVE TIPO DESCRIPCION
TABLA COLUMNA DATO
DtbDispatchingDetail RemissionNumber PK nchar(13) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
guia de remisidn
Line PK int CLAVE PRIMARIA, identificacion de
linea de guia de remisién
Branch FK nchar(2) ~ CLAVE FORANEA, identificacion de
sucursal
VisitRoute FK nchar(3)  CLAVE FORANEA, identificacion de
ruta de visita
DeliveryRoute FK nchar(3)  CLAVE FORANEA, identificacion de
ruta de entrega
Invoice - nchar(6) Namero de factura SYSPRO
InvoiceDate - datetime  Fecha de factura
Customer - nchar(7)  Cddigo de cliente SYSPRO
CustomerName - nchar(30) Nombre del cliente
Salesperson - nchar(3) Identificacién de vendedor SYSPRO
SalespersonName - nchar(30) Nombre del vendedor
TermsCode - nchar(2)  Codigo de término de pago
InvoiceAmount - float Monto de factura
ShipToAddr - nchar(60) Direccidn de entrega
DeliverySecuency - int Secuencia de entrega asignada
Sector FK nchar(4)  CLAVE FORANEA, identificacion de
sector
SectorDescription - nchar(40) Descripcion de sector
DtbDispatchingMaster RemissionNumber PK nchar(13) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
guia de remision
StartDate - datetime  Fecha de inicializacién del despacho
EndDate - datetime  Fecha de terminacion del despacho
Branch FK nchar(2)  CLAVE FORANEA, identificacion de
sucursal
Driver FK nchar(3)  CLAVE FORANEA, identificacion de
chofer
DriverName - nchar(30) Nombre del chofer
FirstAssistant FK nchar(3)  CLAVE FORANEA, identificacion del
primer ayudante
FirstAssistantName - nchar(30) Nombre del primer ayudante
SecondAssistant FK nchar(3)  CLAVE FORANEA, identificacion del
segundo ayudante
SecondAssistantName - nchar(30) Nombre del segundo ayudante
Vehicle FK nchar(3)  CLAVE FORANEA, identificacion del
vehiculo
VehiclePlate - nchar(10) Placa del vehiculo
Receiver FK nchar(3)  CLAVE FORANEA, identificacion del
destinatario
ReceiverName - nchar(30) Nombre del destinatario
TransferReason FK nchar(3)  CLAVE FORANEA, identificacion de
razén del traslado
TransferReasonDesc - nchar(30) Razén del traslado
RegisteredDate - datetime  Fecha de registro en tabla
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NOMBRE
TABLA

NOMBRE
COLUMNA

CLAVE TIPO
DATO

DESCRIPCION

DtbDispatchingSummary

RemissionNumber
Invoices
RegisteredPayments
SynchronizedPayment
S

RegisteredReturns
SynchronizedReturns
AmountValue
BalanceValue
DepositValue
ReceiptValue
CashValue
CheckValue
PostCheckValue

ReturnValue

CreditValue

PK  nchar(13)
- int

- int
- int

- int
- int

- float
- float

float
- float
- float
- float
- float

- float

- float

CLAVE PRIMARIA, identificacion de
guia de remision

Cantidad de facturas en guia de
remision

Cantidad de pagos registrados
Cantidad de pagos sincronizados

Cantidad de devoluciones registradas
Cantidad de devoluciones
sincronizaddas

Monto original de las facturas

Saldo pendiente de las facturas

Valor registrado de depdsitos

Valor registrado de retenciones de las
facturas

Valor registrado de efectivo de las
facturas

Valor registrado de cheques al dia de
las facturas

Valor registrado de cheques
posfechados de las facturas

Valor registrado de devoluciones de las
facturas

Valor registrado de crédito de las
facturas

DtbPaymentDeposit RemissionNumber PK nchar(13) CLAVE PRIMARIA, identificacion de

guia de remision

Depositindex PK int CLAVE PRIMARIA, indice de
depésito

DepositBank - nchar(2)  Identificacion de banco donde se
realizo el depoésito

DepositDate - datetime  Fecha de depdsito

AccountNumber - nchar(30) Nudmero de cuenta bancaria

DocumentNumber - nchar(30) Numero de papeleta o comprobante de
depésito

CheckQty - int Cantidad de cheques depositados

CashValue - float Valor en efectivo depositado

CheckValue - float Valor en cheque depositado

DepositValue - float Valor total del deposito

DtbPaymentDetail RemissionNumber PK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de

guia de remision

Paymentindex PK int CLAVE PRIMARIA, indice de pago

Invoice PK char Numero de factura SYSPRO

TransactionType - char Tipo de transaccion (I: Factura)

PaymentValue - decimal Valor registrado del pago de la factura

BackupPaymentValue - decimal Respaldo del valor original registrado

del pago de la factura
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NOMBRE NOMBRE CLAVE TIPO DESCRIPCION
TABLA COLUMNA DATO
DtbPaymentMaster RemissionNumber PK nchar(13) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
guia de remision
Paymentindex PK int CLAVE PRIMARIA, indice de pago
Branch FK nchar(2)  CLAVE FORANEA, identificacion de
sucursal
Operator FK nchar(10) CLAVE FORANEA, identificacion de
usuario que genera este pago
Bank FK nchar(2) ~ CLAVE FORANEA, identificacion de
banco
Customer - nchar(7)  Identificacidon de cliente SYSPRO
CustomerName - nchar(30) Nombre de cliente SYSPRO
PaymentType - nchar(l)  Fecha de registro del pago
PaymentValue - float Tipo del pago
PaymentDate - datetime  Valor registrado del pago
Reference - nchar(8)  Referencia del pago
DrawerName - nchar(30) Nombre del duefio de la cuenta en el
cheque registrado (Si aplica)
DrawerBank - nchar(2) Nombre del banco de la cuenta en el
cheque registrado (Si aplica)
DrawerBranch - nchar(9) Nombre de la sucursal bancaria en el
cheque registrado (Si aplica)
CheckType - nchar(l)  Tipo de Cheque (Si aplica)
AccountNumber - nchar(30) Namero de cuenta bancaria (Si aplica)
CheckNumber - nchar(9)  Namero de cheque (Si aplica)
AvailableDate - datetime  Fecha de disponibilidad del cheque
(Si aplica)
DtbPaymentMoney RemissionNumber PK nchar(13) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
guia de remision
MoneyIndex PK int CLAVE PRIMARIA, indice de
moneda
Operator FK nchar(10) CLAVE FORANEA, identificacion de
usuario que genera este registro
MoneyCode FK nchar(4d)  CLAVE FORANEA, identificacion de
moneda
MoneyDescription - nchar(30) Descripcién de moneda
MoneyType - nchar(l)  Tipo de moneda
MoneyFactorConv - float Factor de conversion
MoneyQty - float Cantidad registrada de moneda
DtbReturnReason ReturnReason PK nchar(6) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
la
razon de devolucion
Description - nchar(30) Descripcién de la razon de devolucion
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NOMBRE NOMBRE CLAVE TIPO DESCRIPCION
TABLA COLUMNA DATO
DtbSorDetail RemissionNumber PK nchar(13) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
guia de remision
Invoice PK nchar(6) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
factura
SalesOrder PK nchar(6) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
orden de venta
SalesOrderLine PK int CLAVE PRIMARIA, indice de
orden de venta
Warehouse FK nchar(2)  CLAVE FORANEA, identificacion de
almacén
ProductClass FK nchar(4d)  CLAVE FORANEA, identificacion de
clase de cliente
StockCode - nchar(30) CLAVE FORANEA, identificacion de
producto SYSPRO
StockDescription - nchar(30) Descripcién de producto SYSPRO
OrderQty - float Cantidad requerida en orden de venta
OrderUom - nchar(3)  Unidad de medida aplicada en la venta
ReturnQty - float Cantidad requerida en devolucion
ReturnUom - nchar(3) Unidad de medida aplicada en la
devolucion
StockUom - nchar(3) Unidad de medida principal
AlternateUom - nchar(3)  Unidad de medida alterna
ConvFactAltUom - float Otra unidad de medida
ConvMulDiv - nchar(l)  Factor de conversién para unidad de
medida alterna
OtherUom - nchar(3)  Operacién para conversion de unidad
de medida alterna
ConvFactOthUom - float Factor de conversion para otra unidad
de medida
MulDiv - nchar(l)  Operacién para conversion de otra
unidad de medida
Price - float Valor de venta
PriceUom - nchar(3)  Unidad de medida del precio
PriceCode FK nchar(l)  CLAVE FORANEA, identificacion de
lista de precio
LineDiscPercentl - float Descuento porcentual de linea 1
LineDiscPercent2 - float Descuento porcentual de linea 2
LineDiscPercent3 - float Descuento porcentual de linea 3
TaxCode - nchar(l)  Cddigo de impuesto a aplicar
TaxRate - float Tasa de impuesto a aplicar
IsReturned - nchar(l)  Bandera de devolucidn de producto
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NOMBRE NOMBRE CLAVE TIPO DESCRIPCION
TABLA COLUMNA DATO
DtbSorMaster RemissionNumber PK nchar(13) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
guia de remision
Invoice PK nchar(6) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
factura
SalesOrder PK nchar(6) CLAVE PRIMARIA, identificacion de
orden de venta
Operator FK nchar(10) CLAVE FORANEA, identificacion de
usuario que genera esta devolucion
Branch FK nchar(2)  CLAVE FORANEA, identificacion de
sucursal
Warehouse FK nchar(2)  CLAVE FORANEA, identificacion de
almacén
Customer nchar(7)  Identificacion de cliente SYSPRO
Salesperson FK  nchar(3) CLAVE FORANEA, identificacion de
vendedor
OrderDate - datetime  Fecha de orden de venta
InvoiceDate - datetime  Fecha de factura
InvoiceTerms - nchar(2)  Cobdigo de término de pago
OrderDiscPercentl - float Descuento porcentual de la orden de
venta 1
OrderDiscPercent2 - float Descuento porcentual de la orden de
venta 2
OrderDiscPercent3 - float Descuento porcentual de la orden de
venta 3
IsReturned - nchar(l)  Bandera de devolucion
ReturnReason FK nchar(6)  CLAVE FORANEA, identificacion de
la razén de devolucién
ReturnDate datetime  Fecha de devolucion
RegisteredSubValue float Subtotal registrado en la devolucién
RegisteredTaxValue float Impuesto registrado en la devolucion
RegisteredTotalValue float Total registrado en la devolucion
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10.8. DIAGRAMA DE BASE DE DATOS DE APLICACION ESCRITORIO

10.8.1. VENTA

Gréfico 19. Diagrama Entidad/Relacion para Fuerza de Venta (Escritorio)
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Gréfico 20. Diagrama Entidad/Relacion de Clientes (Escritorio)
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10.7.2. DESPACHO

Grafico 21. Diagrama Entidad/Relacion de Despacho (Escritorio)
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Ver Anexo 03. Diagrama de Base de Datos de Aplicacion Escritorio
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10.9. DICCIONARIO DE BASE DE DATOS DE APLICACION ESCRITORIO

10.9.1. VENTAS

Tabla 36. Diccionario de base de datos de aplicacion escritorio - Venta

NOMBRE NOMBRE CLAVE TIPO DESCRIPCION
TABLA COLUMNA DATO
ArCustControl Branch PK, FK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
sucursal
Salesperson PK, FK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
vendedor
NextCustomer - char Siguiente cddigo para cliente nuevo
SalBranch Branch PK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
sucursal
Region - char CLAVE FORANEA, identificacion de
region
Description - char Descripcion de sucursal
SalSalesStaff Branch PK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
sucursal
SalesStaff PK char CLAVE PRIMARIA, identificacion del
personal de venta
Type FK  char CLAVE FORANEA, identificacion de
tipo de personal de venta
Name - char Nombre del personal de venta
IdentityNumber - char Numero de identificacién personal
(CI/RUC)
Phone - char Teléfono
Cellphone - char Teléfono mavil
Status - char Bandera de estado
SorCancelMovements Customer - char Identificacion de cliente SYSPRO
Branch FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
sucursal
OrderDate - datetime Fecha de registro de cancelacién
Route FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
ruta asignada
Circuit FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
circuito asignado
Day FK  char CLAVE FORANEA, identificacion de
dia asignado
Sector FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
sector asignado
VisitSecuency - int Secuencia de visita asignada
CancelReason FK  char CLAVE FORANEA, identificacion de

motivo de cancelacién
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NOMBRE NOMBRE CLAVE TIPO DESCRIPCION
TABLA COLUMNA DATO
ArNewCustomer Branch PK, FK char CLAVE PRIMARIA, id. de sucursal
Customer PK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
cliente nuevo
Operator FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
usuario que genera este cliente
RegisteredDate - datetime Fecha de registro en tabla
Name - char Nombre del cliente
CreditStatus - char Estado del crédito
CreditLimit - decimal Limite de crédito
Salesperson - char CLAVE FORANEA, identificacion de
vendedor
PriceCode - char Lista de precio predeterminado
CustomerClass - char Clase de cliente
TermsCode - char Cabdigo de término de pago
Area - char Codigo de area
TaxStatus - char Estado de impuesto
TaxExemptNumber - char NUmero de identificacion personal
(CI/RUC)
Telephone - char Namero de teléfono
Contact - char Razén Social
AddTelephone - char Otro niamero de teléfono
Fax - char Namero de fax
ContractPrcReqd - char Bandera para precios de contrato
BuyingGroupl - char Cadigo de precio de contrato 1
BuyingGroup2 - char Cadigo de precio de contrato 2
BuyingGroup3 - char Codigo de precio de contrato 3
BuyingGroup4 - char Codigo de precio de contrato 4
BuyingGroup5 - char Codigo de precio de contrato 5
SoldToAddrl - char Linea 1 de direccidn del cliente
SoldToAddr2 - char Linea 2 de direccion del cliente
SoldToAddr3 - char Linea 3 de direccion del cliente
SoldToAddr4 - char Linea 4 de direccion del cliente
SoldToAddr5 - char Linea 5 de direccion del cliente
SoldPostalCode - char Codigo postal
Route FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
ruta asignada
Sector FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
sector asignado
Circuit FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
circuito asignado
Frecuency FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
frecuencia asignada
Day FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
dia asignado
VisitSecuency - int Secuencia de visita asignada
DeliverySecuency - int Secuencia de entrega asignada

IsDeleted
IsProcessed
ProcessedBy

ProcessedDate
ProcessedCustomer

YesNo:char(1)
YesNo:char(1)
char

datetime
char

Bandera de registro eliminado
Bandera de registro procesado
CLAVE FORANEA, identificacion de
usuario que proceso registro

Fecha del proceso

Cadigo de cliente SYSPRO generado
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NOMBRE NOMBRE CLAVE TIPO DESCRIPCION
TABLA COLUMNA DATO
ArUpdatedCustomer Branch PK, FK char CLAVE PRIMARIA, id. de sucursal
Customer PK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
cliente SYSPRO
Operator FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
usuario que genera este cliente
RegisteredDate PK datetime CLAVE PRIMARIA, fecha de registro
en tabla
Name - char Nombre del cliente
CreditStatus - char Estado del crédito
CreditLimit - decimal Limite de crédito
Salesperson - char CLAVE FORANEA, identificacion de
vendedor
PriceCode - char Lista de precio predeterminado
CustomerClass - char Clase de cliente
TermsCode - char Cabdigo de término de pago
Area - char Codigo de area
TaxStatus - char Estado de impuesto
TaxExemptNumber - char Namero de identificacién personal
(CI/RUC)
Telephone - char Namero de teléfono
Contact - char Razén Social
AddTelephone - char Otro nimero de teléfono
Fax - char Namero de fax
ContractPrcReqd - char Bandera para precios de contrato
BuyingGroupl - char Cadigo de precio de contrato 1
BuyingGroup2 - char Codigo de precio de contrato 2
BuyingGroup3 - char Codigo de precio de contrato 3
BuyingGroup4 - char Codigo de precio de contrato 4
BuyingGroup5 - char Codigo de precio de contrato 5
SoldToAddr1 - char Linea 1 de direccion del cliente
SoldToAddr2 - char Linea 2 de direccion del cliente
SoldToAddr3 - char Linea 3 de direccion del cliente
SoldToAddr4 - char Linea 4 de direccion del cliente
SoldToAddr5 - char Linea 5 de direccidn del cliente
SoldPostalCode - char Codigo postal
Route FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
ruta asignada
Sector FK  char CLAVE FORANEA, identificacion de
sector asignado
Circuit FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
circuito asignado
Frecuency FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
frecuencia asignada
Day FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
dia asignado
VisitSecuency - int Secuencia de visita asignada
DeliverySecuency - int Secuencia de entrega asignada

IsDeleted
IsProcessed
ProcessedBy

ProcessedDate

YesNo:char(1)
YesNo:char(1)
char

datetime

Bandera de registro eliminado
Bandera de registro procesado
CLAVE FORANEA, identificacion de
usuario que proceso registro

Fecha del proceso
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NOMBRE NOMBRE CLAVE TIPO DESCRIPCION
TABLA COLUMNA DATO
SorCancelReason CancelReason PK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
motivo de cancelacion
Description - char Descripcion de motivo de cancelacion
IsEnabled - YesNo:char(1) Bandera de estado del motivo de
cancelacion
SorControl Branch PK, FK char CLAVE PRIMARIA, identificacion
de sucursal
Salesperson PK, FK char CLAVE PRIMARIA, identificacion
del personal de venta
StartDate - datetime Fecha de inicializacion de venta
NextSalesOrder - decimal Siguiente nimero para orden de venta
SorDiscountPercent Branch PK, FK char CLAVE PRIMARIA, identificacion
de sucursal
MinDiscountl - decimal Valor minimo de descuento 1
MinDiscount2 - decimal Valor minimo de descuento 2
MinDiscount3 - decimal Valor minimo de descuento 3
MaxDiscountl - decimal Valor maximo de descuento 1
MaxDiscount2 - decimal Valor maximo de descuento 2
MaxDiscount3 - decimal Valor maximo de descuento 3
SorParameters DocumentType - char Tipo de documento enviado al objeto
de negocio SORTOI
DocumentFormat - char Formato de documento enviado al
objeto de negocio SORTOI
OrderType - char Tipo de orden de venta enviado al
objeto de negocio SORTOI
SalesOrderLines - int Limite de lineas para la orden de venta
(segmentacion)
SorProcessLog ProcessedYear PK int CLAVE PRIMARIA, identificacion del
afio que efectla el procesamiento
ProcessedMonth PK int CLAVE PRIMARIA, identificacion del
mes que efectla el procesamiento
Branch PK, FK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
sucursal
Operator PK, FK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
usuario que genera este proceso
ProcessedDate PK datetime CLAVE PRIMARIA, fecha/hora de
procesamiento
SalesOrderQty - int Cantidad de ordenes de venta a
procesar
EndDate - datetime Fecha/hora al finalizar proceso
ProcessedTime - decimal Tiempo de ejecucion del proceso
expresado en segundos
IsCompleted - char Bandera de registro procesado
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NOMBRE NOMBRE CLAVE TIPO DESCRIPCION
TABLA COLUMNA DATO
SorlnboxDetail SalesOrder PK, FK varchar CLAVE PRIMARIA, identificacion

SalesOrderLine

IsDeleted
Warehouse

ProductClass
StockCode
StockDescription
OrderQty
ExceedQty
OrderUom
StockUom
AlternateUom

FactorConv

MulDivFactor
BackupOrderQty

BackupOrderUom

Price
PriceUom

PriceCode
LineDiscPercentl
LineDiscPercent2
LineDiscPercent3
TaxCode
TaxRate

PK int

- char
FK char

- char
- char
- char
- decimal
- decimal
- char
- char
- char

- decimal

- char
- decimal

- char

- decimal
- char

- char
- decimal
- decimal
- decimal
- char
- decimal

de orden de venta

CLAVE PRIMARIA, linea de orden
de venta

Bandera de registro eliminado
CLAVE FORANEA, identificacion
de almacén

Identificacién de clase de producto
Identificacién de producto SYSPRO
Descripcion de producto SYSPRO
Cantidad registrada de la orden de
venta

Cantidad excedida en existencia de
la orden de venta

Unidad de medida registrada de la
orden de venta

Unidad de medida principal del
producto

Unidad de medida alternativa del
producto

Factor de conversion para la unidad
alternativa

Tipo para factor de conversion
Respaldo de la cantidad registrada de
la orden de venta

Respaldo de la unidad de medida
registrada de la orden de venta
Precio registrado del producto
Unidad de medida de precio del
producto

Lista de precio asignado

Descuento porcentual de linea 1
Descuento porcentual de linea 2
Descuento porcentual de linea 3
Codigo de impuesto a aplicar

Tasa de impuesto a aplicar
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NOMBRE NOMBRE CLAVE TIPO DESCRIPCION
TABLA COLUMNA DATO
SorlnboxMaster SalesOrder PK varchar CLAVE PRIMARIA, identificacion de

MasterSalesOrder
SegmentType
Operator

OrderStatus
Branch

Warehouse

Customer
CustomerName
Salesperson
OrderDate
InvoiceTerms
OrderDiscPercentl

OrderDiscPercent2
OrderDiscPercent3
TaxExemptNumber
SoldToAddrl
SoldToAddr2
SoldToAddr3
SoldToAddr4
SoldToAddr5
SoldPostalCode
Route

Circuit

Day

Sector
IsNewCustomer
IsUpdatedCustomer
ProcessedBy

ProcessedDate
GeneratedSalesOrder

- varchar

- char

FK char

- char
FK char

FK char

- char

- char

- char

- datetime
- char

- decimal

- decima

- decimal

- char

- char

- char

- char

- char

- char

- char
FK char
FK char
FK char
FK char

- char

- char

FK char

- char
- char

orden de venta

Orden de venta original
(segmentacion)

Tipo de segmentacidn de la orden de
venta

CLAVE FORANEA, identificacion de
usuario que genera esta orden

Estado de la orden de venta

CLAVE FORANEA, identificacion
de sucursal

CLAVE FORANEA, identificacion
de almacén

Identificacién de cliente SYSPRO
Nombre de cliente SYSPRO
Identificacién de vendedor SYSPRO
Fecha de orden de venta

Codigo de término de pago

Descuento porcentual de la orden de
venta 1

Descuento porcentual de la orden de
venta 2

Descuento porcentual de la orden de
venta 3

Namero de identificacién personal
(CI/RUC)

Linea 1 de direccion del cliente

Linea 2 de direccion del cliente

Linea 3 de direccion del cliente

Linea 4 de direccion del cliente

Linea 5 de direccion del cliente
Caodigo postal

CLAVE FORANEA, identificacion de
ruta asignada

CLAVE FORANEA, identificacion de
circuito asignado

CLAVE FORANEA, identificacion de
dia asignado

CLAVE FORANEA, identificacion de
sector asignado

Bandera de cliente nuevo

Bandera para actualizacion de cliente
CLAVE FORANEA, identificacion de
usuario que proceso registro

Fecha del proceso

Namero de orden de venta generado
por objeto de negocio SORTOI
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10.9.2. DESPACHO

Tabla 37. Diccionario de base de datos de aplicacién escritorio - Despacho

NOMBRE NOMBRE CLAVE TIPO DESCRIPCION
TABLA COLUMNA DATO
DtbDispatchingDetail RemissionNumber PK  char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
guia de remision
Line PK int CLAVE PRIMARIA, linea de guia de
remision
Branch FK  char CLAVE FORANEA, identificacion de
sucursal
VisitRoute FK  char CLAVE FORANEA, identificacion de
ruta de visita
DeliveryRoute FK  char CLAVE FORANEA, identificacion de
ruta de entrega
Invoice - char NUmero de factura SYSPRO
InvoiceDate - datetime Fecha de factura
Customer - char Cadigo de cliente SYSPRO
CustomerName - char Nombre del cliente
Salesperson - char Identificacion de vendedor SYSPRO
SalespersonName - char Nombre del vendedor
TermsCode - char Cdbdigo de término de pago
InvoiceAmount - decimal Monto de factura
ShipToAddr - char Direccion de entrega
DeliverySecuency - int Secuencia de entrega asignada
DtbDispatchinglnvSheet RemissionNumber PK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
guia de remision
Dispatchingindex PK int CLAVE PRIMARIA, indice de
despacho
StockCode - char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
producto
StockDescription - char Descripcion del producto
StockUom - char Unidad de medida principal del
producto
AlternateUom - char Unidad de medida alternativa del
producto
ConvMulDiv - char Tipo para factor de conversion
ConvFactAltUom - decimal Factor de conversion para la unidad
alternativa
OrderQty - decimal Cantidad del producto registrado en la
guia de remision
OrderValue - decimal Valor del producto registrado en la guia
de remision
ReturnQty - decimal Cantidad del producto devuelvo en la
guia de remision
ReturnValue - decimal Valor del producto devuelvo en la guia
de remision
SalesQty - decimal Cantidad del producto entregado en la
guia de remision
SalesValue - decimal Valor del producto entregado en la guia
de remisién
Operator FK  char CLAVE FORANEA, identificacion de

usuario que gestiono la guia
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NOMBRE NOMBRE CLAVE TIPO DESCRIPCION
TABLA COLUMNA DATO
DtbDispatchingMaster RemissionNumber PK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
guia de remision
StartDate - datetime Fecha de inicializacion del despacho
EndDate - datetime Fecha de terminacién del despacho
Branch FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
sucursal
Driver FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
chofer
DriverName - char Nombre del chofer
FirstAssistant FK char CLAVE FORANEA, identificacion del
primer ayudante
FirstAssistantName - char Nombre del primer ayudante
SecondAssistant FK char CLAVE FORANEA, identificacion del
segundo ayudante
SecondAssistantName - char Nombre del segundo ayudante
Vehicle FK char CLAVE FORANEA, identificacion del
vehiculo
VehiclePlate - char Placa del vehiculo
Receiver FK char CLAVE FORANEA, identificacion del
destinatario
ReceiverName - char Nombre del destinatario
TransferReason FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
razén del traslado
TransferReasonDesc - char Razon del traslado
RegisteredDate - datetime Fecha de registro en tabla
DtbDispatchingSummary  RemissionNumber PK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
guia de remision
Invoices - int Cantidad de facturas en guia de
remision
RegisteredPayments - int Cantidad de pagos registrados
SynchronizedPayments - int Cantidad de pagos sincronizados
RegisteredReturns - int Cantidad de devoluciones registradas
SynchronizedReturns - int Cantidad de devoluciones
sincronizadas
AmountValue - decimal Monto original de las facturas
BalanceValue - decimal Saldo pendiente de las facturas
ReceiptValue - decimal Valor registrado de retenciones de las
facturas
CashValue - decimal Valor registrado de efectivo de las
facturas
CheckValue - decimal Valor registrado de cheques al dia de
las
facturas
PostCheckValue - decimal Valor registrado de cheques
posfechados
de las facturas
ReturnValue - decimal Valor registrado de devoluciones de las
facturas
CreditValue - decimal Valor registrado de crédito de las

facturas
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NOMBRE NOMBRE CLAVE TIPO DESCRIPCION
TABLA COLUMNA DATO
DtbPaymentMaster RemissionNumber PK  char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
guia de remision
Paymentindex PK int CLAVE PRIMARIA, indice de pago
Branch FK  char CLAVE FORANEA, identificacion de
sucursal
Operator FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
usuario que genera este pago
Bank FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
banco
Customer - char Identificacion de cliente SYSPRO
CustomerName - char Nombre de cliente SYSPRO
PaymentDate - datetime Fecha de registro del pago
PaymentType - PaymentType: Tipo del pago
char(1)
PaymentValue - decimal Valor registrado del pago
Reference - char Referencia del pago
DrawerName - char Nombre del duefio de la cuenta en el
cheque registrado (Si aplica)
DrawerBank - char Nombre del banco de la cuenta en el
cheque registrado (Si aplica)
DrawerBranch - char Nombre de la sucursal bancaria en el
cheque registrado (Si aplica)
CheckType - char Tipo de Cheque (Si aplica)
AccountNumber - char NUmero de cuenta bancaria
(Si aplica)
CheckNumber - char Numero de cheque (Si aplica)
AvailableDate - datetime Fecha de disponibilidad del cheque
(Si aplica)
BackupPaymentType - PaymentType: Respaldo del tipo del pago
char(1)
BackupPaymentValue - decimal Respaldo del valor registrado del
pago
BackupReference - char Respaldo de referencia del pago
BackupDrawerName - char Respaldo del nombre del duefio de la
cuenta en el cheque registrado
BackupDrawerBank - char Respaldo del nombre del banco de la
cuenta en el cheque registrado
BackupDrawerBranch - char Respaldo del nombre de la sucursal
bancaria en el cheque registrado
BackupCheckType - char Respaldo del tipo de Cheque
BackupAccountNumber - char Respaldo del nimero de cuenta
bancaria
BackupCheckNumber - char Respaldo del nimero de cheque
BackupAvailableDate - datetime Respaldo de la fecha de disponibilidad
del cheque
Journal - decimal Numero de diario generado por objeto
de negocio ARPSPY
IsDeleted - YesNo:char(1) Bandera de registro eliminado
IsProcessed - YesNo:char(1) Bandera de registro procesado
ProcessedBy FK  char CLAVE FORANEA, identificacion de
usuario que proceso registro
ProcessedDate - datetime Fecha del proceso
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NOMBRE NOMBRE CLAVE TIPO DESCRIPCION
TABLA COLUMNA DATO
DtbPaymentDetail RemissionNumber PK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
guia de remision
Paymentindex PK int CLAVE PRIMARIA, indice de pago
Invoice PK char NUmero de factura SYSPRO
TransactionType - char Tipo de transaccién (I: Factura)
PaymentValue - decimal Valor registrado del pago de la factura
BackupPaymentValue - decimal Respaldo del valor original registrado
del pago de la factura
DtbPaymentMoney RemissionNumber PK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
guia de remision
MoneyIndex PK int CLAVE PRIMARIA, indice de
moneda
Operator FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
usuario que genera este registro
MoneyCode FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
moneda
MoneyDescription - char Descripcion de moneda
MoneyType - char Tipo de moneda
MoneyFactorConv - decimal Factor de conversion
MoneyQty - decimal Cantidad registrada de moneda
DtbPaymentProcessLog ProcessedYear PK int CLAVE PRIMARIA, identificacion del
afio que efectda el procesamiento
ProcessedMonth PK int CLAVE PRIMARIA, identificacion del
mes que efectla el procesamiento
Branch PK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
sucursal
Operator PK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
usuario gque genera este proceso
ProcessedDate - datetime CLAVE PRIMARIA, fecha/hora de
procesamiento
PaymentQty - int Cantidad de pagos a procesar
EndDate - datetime Fecha/hora al finalizar proceso
ProcessedTime - decimal Tiempo de ejecucién del proceso

IsCompleted

YesNo:char(1)

expresado en segundos
Bandera de registro procesado
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NOMBRE NOMBRE CLAVE TIPO DESCRIPCION
TABLA COLUMNA DATO
DtbReturnDetail RemissionNumber PK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
guia de remision
Invoice PK  char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
factura
SalesOrder PK  char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
orden de venta
ReturnLine PK int CLAVE PRIMARIA, indice de
devolucion
IsAdded - YesNo:char(1) Bandera de registro agregado
IsDeleted - YesNo:char(1) Bandera de registro eliminado
Warehouse - char CLAVE FORANEA, identificacion de
almacén
ProductClass - char Clase de producto
StockCode - char Cdbdigo de producto
StockDescription - char Descripcion de producto
OrderQty - decimal Cantidad registrada de la orden de
venta
OrderUom - char Unidad de medida registrada de la
orden
de venta
ReturnQty - decimal Cantidad registrada de la devolucion
ReturnUom - char Unidad de medida registrada de la
devolucion
BackupReturnQty - decimal Respaldo de la cantidad registrada de la
devolucion
BackupReturnUom - char Respaldo de la unidad de medida
registrada de la devolucion
StockUom - char Unidad de medida principal del
producto
AlternateUom - char Unidad de medida alternativa del
producto
ConvFactAltUom - decimal Factor de conversion para la unidad
alternativa
ConvMuIDiv - char Tipo para factor de conversion
Price - decimal Precio registrado del producto
PriceUom - char Unidad de medida de precio del
producto
PriceCode - char Lista de precio asignado
LineDiscPercentl - decimal Descuento porcentual de linea 1
LineDiscPercent2 - decimal Descuento porcentual de linea 2
LineDiscPercent3 - decimal Descuento porcentual de linea 3
TaxCode - char Cadigo de impuesto a aplicar
TaxRate - decimal Tasa de impuesto a aplicar
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NOMBRE NOMBRE CLAVE TIPO DESCRIPCION
TABLA COLUMNA DATO
DtbReturnMaster RemissionNumber PK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
guia de remision
Invoice PK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
factura
SalesOrder PK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
orden de venta
Operator FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
usuario que genera esta devolucion
ReturnStatus - char Estado de la devolucion
ReturnReason FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
la raz6n de devolucion
ReturnDate - datetime Fecha de devolucién
Branch FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
sucursal
Warehouse FK char CLAVE FORANEA, identificacion de
almaceén
Customer - char Identificacién de cliente SYSPRO
Salesperson - char Identificacién de vendedor SYSPRO
OrderDate - datetime Fecha de orden de venta
InvoiceDate - datetime Fecha de factura
InvoiceTerms - char Codigo de término de pago
OrderDiscPercentl - decimal Descuento porcentual de la orden de
venta 1
OrderDiscPercent2 - decimal Descuento porcentual de la orden de
venta 2
OrderDiscPercent3 - decimal Descuento porcentual de la orden de
venta 3
RegisteredSubValue - decimal Valor subtotal registrado
RegisteredTaxValue - decimal Valor de impuesto registrado
RegisteredTotalVValue - decimal Valor total registrado
ProcessedBy FK  char CLAVE FORANEA, identificacion de
usuario que proceso registro
ProcessedDate - datetime Fecha del proceso
GeneratedSalesOrder - char NUmero de orden de devolucion
generado por objeto de negocio
SORTOI
DtbReturnReason ReturnReason PK  char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
la raz6n de devolucion
Description - char Descripcion de la razén de devolucion
IsEnabled - char Bandera de registro habilitado
SalBranch Branch PK char CLAVE PRIMARIA, identificacion de
sucursal
Region - char CLAVE FORANEA, identificacion de
region
Description - char Descripcion de sucursal
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11. COMPROBACION DE HIPOTESIS

Segun revision de la metodologia de investigacion existen distintas herramientas estadisticas para
el procesamiento de resultados, y de acuerdo a las variables establecidas para su comprobacion, se
determina que, para medir la incidencia de la variable independiente sobre la variable dependiente
se use la Prueba t de Student para muestras dependientes siendo ésta, una extension de la utilizada

para muestras independientes.

De esta manera, los requisitos que deben satisfacerse son los mismos, excepto la independencia de
las muestras; es decir, en esta prueba estadistica se exige dependencia entre ambas, en las que hay
dos momentos uno antes y otro después. Con ello se da a entender que en el primer periodo, las
observaciones serviran de control o testigo, para conocer los cambios que susciten después de

aplicar una variable experimental.

Con la prueba t se comparan las medias y las desviaciones estandar de grupo de datos y se
determina si entre esos pardmetros las diferencias son estadisticamente significativas o si s6lo son

diferencias aleatorias.

En cuanto a la homogeneidad de varianzas, es un requisito que también debe satisfacerse y una
manera practica es demostrarlo mediante la aplicacion de la prueba ji cuadrada de Bartlett.

Este procedimiento se define por medio de la siguiente formula:

L

od
N
Donde:
t = valor estadistico del procedimiento.
d = media aritmética de las diferencias entre los momentos antes y después.

od = desviacidn estandar de las diferencias entre los momentos antes y después.

N = tamafio de la muestra.
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La media aritmética de las diferencias se obtiene de la manera siguiente:

g 2
N

La desviacion estandar de las diferencias se logra como sigue:

od= 72((1 _a)z
-1

N

Pasos:

1.

o a > 0w DN

Ordenar los datos en funcion de los momentos antes y después, y obtener las diferencias
entre ambos.

Calcular la media aritmética de las diferencias (d).

Calcular la desviacion estandar de las diferencias (od).

Calcular el valor de t por medio de la ecuacion.

Calcular los grados de libertad (gl) gl = N - 1.

Comparar el valor de t calculado con respecto a grados de libertad en la tabla respectiva, a
fin de obtener la probabilidad.

Decidir si se acepta o rechaza la hipétesis.

11.1. DEFINICION DE INDICADORES DE LA VARIABLE INDEPENDIENTE

11.1.1. SOFTWARE FUERZA DE VENTA INTERCONECTADO CON OBJETOS DE
NEGOCIO

El software fuerza de venta se divide en Aplicacion Movil para los usuarios vendedores y choferes

que utilizan el handheld (dispositivo movil) y la Aplicacion Escritorio, siendo esta una interfaz

hacia el sistema ERP de la empresa y es utilizado por el facturador y el administrador.
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11.1.1.1. ELEMENTOS TECNICOS

11.1.1.1.1. APLICACION MOVIL

La aplicacion producto de esta investigacion es un software de tipo Thick Client, desarrollado con
el lenguaje de programacion Microsoft VB .Net Compact Framework 3.5, bajo el entorno
Microsoft Visual Studio 2008. Con la tecnologia aplicada, no se requiere de una conexion
permanente al servidor, Unicamente de una sincronizacion de datos que se realiza de manera

inalambrica o via archivo XML.
Cuenta con una base de datos local Microsoft SQL CE 3.5, con las respectivas seguridades de
acceso a la informacion; donde almacena los datos que necesita para cumplir con el trabajo y su

resultado.

Cada usuario tiene accesos o restricciones segun su perfil de trabajo, sea vendedor o chofer de

reparto. Posee una interfaz intuitiva y permite una facil adaptacién para su uso.

11.1.1.1.2. INTERFAZ CON ERP

Es una aplicacion de tipo Windows Forms desarrollada en el mismo entorno Visual Studio 2008 y
bajo el lenguaje VB .Net 3.5, permite la administracion y procesamiento de las 6rdenes de venta y

cobros realizados, para enviarlos al ERP mediante los objetos de negocio.

Basado en las seguridades otorgadas por el propio ERP, la cual nos garantiza el acceso adecuado y

en conjunto con los grupos de acceso definidos.

Utiliza una base de datos SQL SERVER 2000, la cual, almacena el resultado del trabajo realizado

por la fuerza de venta y despacho.

11.1.1.2. DOMINIO DE LOS OBJETOS DE NEGOCIO

11.1.1.2.1. MANEJO DE FORMATOS XML PARA E/S DE ORDENES DE VENTA
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Basado en los formatos otorgados por el propio ERP, Unicamente se requiere enviar la

informacidn necesaria para que este proceso registre las 6rdenes hacia el sistema principal.

El objeto de negocio SORTOI acepta como parametros archivos XML solamente, y donde la
interfaz escritorio se encarga de generarla y enviarla, acorde al esquema planteado por SYSPRO

en el momento de procesar las ordenes, y sin la intervencion del usuario final.

Los formatos de transferencia de transacciones de venta entre las aplicaciones fueron estudiados y

se encuentran detallados en el punto 10.5.1.

11.1.1.2.2. MANEJO DE FORMATOS XML PARA E/S DE COBROS

Basado en los formatos otorgados por el propio ERP, uUnicamente se requiere enviar la

informacidn necesaria para que este proceso registre los cobros hacia el sistema principal.
El objeto de negocio ARSTPY acepta como parametros archivos XML solamente, y donde la
interfaz escritorio se encarga de generarla y enviarla, acorde al esquema planteado por SYSPRO

en el momento de procesar los cobros, y sin la intervencion del usuario final.

Los formatos de transferencia de transacciones de cobros entre las aplicaciones fueron estudiados

y se encuentran detallados en el punto 10.5.2.

11.2. COMPORTAMIENTO DE INDICADORES DE LA VARIABLE DEPENDIENTE
Posterior a la fase de recoleccién de informacion, se realiza el anélisis estadistico de los datos con
la finalidad de desplegar los resultados en base a los indicadores establecidos en la matriz de

conceptualizacion.

Para medir la productividad comercial en la Agencia Quevedo, se establece como medicién previa

de la investigacion al afio 2010, y a la medicion posterior se considera al afio 2011.
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11.2.1. ANALISIS DEL TIEMPO DE VISITA
En el analisis realizado previamente, se contempla dos clases de clientes que se debe considerar
para el indicador tiempo de visita, el primero es la clase minorista y el segundo la clase mayorista;

cada uno se identifico un tiempo promedio.

La razén primordial para desglosar en dos clases principales a los clientes es la diferencia
promedio del tiempo de espera y el tiempo de atencidn requerida para cada uno.

Es importante mencionar que el tiempo de visita se divide en:

Tiempo de Traslado.- Representa el lapso que transcurre en la movilizacion hacia el cliente

desde la salida de la sucursal o desde el ultimo punto atendido.

Tiempo de Espera.- Equivale al lapso donde el ejecutivo de venta aguarda al cliente para

iniciar la preventa.

Tiempo de Atencion.- Contempla el lapso de preventa.

Dado que existen dos clases que fueron definidos anteriormente, se obtiene el siguiente resultado.

Grafico 22. Tiempo de Visita
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Tabla 38. Resumen general de tiempos de visita

Clase de

Promedio de Tiempos

) 2010 2011
Cliente
Traslado Espera Atencidn Traslado Espera Atencidn
Minoristas 10 minutos| 5 minutos| 10 minutos| 10 minutos| 5 minutos| 7 minutos
Mayoristas 10 minutos | 30 minutos| 20 minutos| 10 minutos| 30 minutos| 16 minutos

Fuente: Toma de datos en campo mediante seguimiento y observacion directa (Ver Anexo 04)

Elaboracion: Investigador

Basado en la medicion previa y posterior del tiempo de visita, se evidencia una reduccion
Unicamente en el tiempo de atencion, a causa del ingreso del pedido de preventa de manera mas
rapida y agil mediante el dispositivo moévil, en comparacion al registro del pedido en papel

realizado en el primer afio.

El tiempo de traslado y el tiempo de espera permanecen inalterables, la variable independiente no

influye de manera alguna en estos mencionados tiempos.

Se debe estimar si la diferencia de los promedios es significativa o es por simple casualidad tanto
en la visita realizada a los minoristas como a los mayoristas, para comprobarlo se plantea por cada

clase de cliente la respectiva prueba.

Para minoristas, a continuacidén se obtuvo la siguiente tabla, donde se realiza la medicion

previa y posterior en el tiempo de visita de los 8 vendedores de la Agencia Quevedo.

Tabla 39. Promedio de tiempos de atencidn a minoristas

Medicion | Medicién
No. Previa Posterior d d-d (d-d)?
(min.) (min.)
1 11 8 3 0 0
2 9 7 2 -1 1
3 10 6 4 1 1
4 11 7 4 1 1
5 10 7 3 0 0
6 9 8 1 -2 4
7 11 6 5 2 4
8 9 7 2 -1 1
3/N =10 /N =7 3d =24 12
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Ho= La implantacion de un software movil para la fuerza de venta, interconectado mediante

objetos de negocio del ERP, no disminuye el tiempo de atencién a los minoristas.

Xa <= Xb
Xa: Promedio de tiempos de atencion a minoristas del afio 2010

Xb: Promedio de tiempos de atencion a minoristas del afio 2011

De igual manera se plantea una hipétesis alterna:
Ha= La implantacion de un software movil para la fuerza de venta, interconectado mediante

objetos de negocio del ERP, disminuye el tiempo de atencién a los minoristas.

Xa> Xb
Xa: Promedio de tiempos de atencion a minoristas del afio 2010

Xb: Promedio de tiempos de atencion a minoristas del afio 2011

Se procede al célculo de la prueba estadistica.

g9 _24_,
N 8

~ Xd-df 12 _
cd—\ N1 —\/;_\/m_liﬂ

El 1.31 es la diferencia esperada entre la medicion previa y posterior del grupo si no hubiera
diferencia en la implantacion del software movil. Se debe verificar si ¢Esa diferencia es lo
suficientemente mayor que la diferencia prevista para que permita rechazar la hipétesis de

nulidad? Y para resolverlo se procede a obtener la razon de ambas mediciones, a continuacion:

~d _ 3 _ 3
- od 131 0.4629
N B

t =6.48

La razon observada es de 6.48 veces mayor que la esperada segin una verdadera hipotesis de

nulidad. ¢Es lo suficiente grande para rechazar la hipdtesis de nulidad a un nivel de 0.05?
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Para responder esta duda se calcula los grados de libertad (gl) y se consulta la tabla T-STUDENT
(Ver Anexo Q7).

gl=N-1=8-1=7
Con 7 grados de libertad, un nivel de 0.05 y basado en la tabla T-STUDENT se encuentra una
razon de t de 2.3646.

La razon calculada de 6.48 es mayor que 2.3646, lo cual demuestra que la diferencia entre el
momento antes y después es mayor que el valor que se necesitaba para rechazar la hipdtesis de
nulidad al nivel de significancia de 0.05. Por lo tanto, los datos son lo suficientemente

significativos para concluir que la diferencia no depende de la casualidad siendo aceptada la Ha.

6.48 > 2.3646; Se acepta la hipotesis alterna y se puede asegurar que: La implantacién de un
software mdvil para la fuerza de venta, interconectado mediante objetos de negocio del ERP,
disminuye el tiempo de atencion a los minoristas.

Para mayoristas, a continuacién se obtuvo la siguiente tabla, donde se realiza la medicion

previa y posterior en el tiempo de visita de los 8 vendedores de la Agencia Quevedo.

Tabla 40. Promedio de tiempos de atencidén a mayoristas

Ho= La implantacién de un software movil para la fuerza de venta, interconectado mediante

Medicion | Mediciéon
No. Previa Posterior d d-d (d-d)?
(min.) (min.)
1 22 16 6 2 4
2 23 16 7 3 9
3 21 17 4 0 0
4 19 16 3 -1 1
5 18 15 3 -1 1
6 19 15 4 0 0
7 20 16 4 0 0
8 18 17 1 -3 9
/N =20 /N =16 2d =32 24

objetos de negocio del ERP, no disminuye el tiempo de atencion a los mayoristas.

Xa <= Xp
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Xa: Promedio de tiempos de atencion a mayoristas del afio 2010

Xb: Promedio de tiempos de atencion a mayoristas del afio 2011

De igual manera se plantea una hipétesis alterna:
Ha= La implantacion de un software movil para la fuerza de venta, interconectado mediante

objetos de negocio del ERP, disminuye el tiempo de atencidn a los mayoristas.

Xa > Xb
Xa: Promedio de tiempos de atencion a mayoristas del afio 2010

Xb: Promedio de tiempos de atencion a mayoristas del afio 2011

Se procede al calculo de la prueba estadistica.

g_24_32_,
N 8

_>d-df 24 _
Gd—\ —\/S:—x/ .4286=1.85

N-1
Se procede a calcular la razon t-Student y se establecen los grados de libertad:

~d _ 4 4
~ od 1.85 0.6547
N8

t =6.11

gl=N-1=8-1=7
Con 7 grados de libertad, un nivel de 0.05 y basado en la tabla T-STUDENT se encuentra una
razon de t de 2.3646.

La razon calculada de 6.11 es mayor que 2.3646, lo cual demuestra que la diferencia entre el
momento antes y después es mayor que el valor que se necesitaba para rechazar la hipotesis de
nulidad al nivel de significancia de 0.05. Por lo tanto, los datos son lo suficientemente

significativos para concluir que la diferencia no depende de la casualidad siendo aceptada la Ha.
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6.11 > 2.3646; Se acepta la hipotesis alterna y se puede asegurar que: La implantacion de un
software mdvil para la fuerza de venta, interconectado mediante objetos de negocio del ERP,

disminuye el tiempo de atencion a los mayoristas.

11.2.2. ANALISIS DEL INDICE DE VISITA

Se toma en consideracion el promedio de clientes por cada ruta de preventa, venta efectiva y venta
no concretada entre 2010 y 2011 donde se comprueba un incremento significativo entre la

cantidad de clientes con las visitas realizadas.

Grafico 23. indice de Visita
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Tabla 41. Resumen general de indices de visita

Afio 2010 2011
Clientes 119 75
Venta efectiva 19 29
Venta no concretada 100 46
indice de efectividad 16.14% 38.27%

Fuente: Toma de datos en campo mediante seguimiento y observacion directa (Ver Anexo 05)

Elaboracién: Investigador
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Respecto a la cantidad de los clientes entre 2010 a 2011 se realiz6 una nivelacion en todas las
rutas, con el principal proposito de aumentar la eficiencia en visitas y como consecuencia mejorar

la satisfaccion de cada cliente.

Se debe estimar si la diferencia de los promedios es significativa o es por simple casualidad, para

comprobarlo se realiza la siguiente prueba.

A continuacion se obtuvo la siguiente tabla, donde se realiza la medicion previa y posterior en

el indice de visita de los 8 vendedores de la Agencia Quevedo.

Tabla 42. Promedio de ventas efectivas a clientes

Mediciéon | Medicion
No. Previa Posterior d d-d (d-d)?
(min.) (min.)
1 26 34 -8 1.25 1.56
2 21 30 -9 0.25 0.06
3 18 27 -9 0.25 0.06
4 22 28 -6 3.25 10.56
5 15 30 -15 -5.75 33.06
6 22 26 -4 5.25 27.56
7 16 28 -12 -2.75 7.56
8 16 27 -11 -1.75 3.06
$/N=19| 3/N=29| 3d=-74 83.50

Ho= La implantacién de un software movil para la fuerza de venta, interconectado mediante

objetos de negocio del ERP, no aumenta el indice de visita.

Xa>= Xp
Xa: Promedio de ventas efectivas a clientes del afio 2010

Xb: Promedio de ventas efectivas a clientes del afio 2011
De igual manera se plantea una hipétesis alterna:

Ha= La implantacién de un software movil para la fuerza de venta, interconectado mediante

objetos de negocio del ERP, aumenta el indice de visita.
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Xa< Xp
Xa: Promedio de ventas efectivas a clientes del afio 2010

Xp: Promedio de ventas efectivas a clientes del afio 2011

Se procede al calculo de la prueba estadistica.

a:Zd:—M 9.25
N

8

\2
cd:\ ZS__ld) = 8;'_510 —./11.9286=3.45

A continuacion se calcula la razon t-Student y se establecen los grados de libertad:

d -925 —925
= od T 345 12011 P2

N B
gl=N-1=8-1=7

t

Con 7 grados de libertad, un nivel de -0.05 y basado en la tabla T-STUDENT se encuentra una

razon de t de -2.3646.

La razon calculada de -7.5752 es menor que -2.3646, lo cual demuestra que la diferencia entre el

momento antes y después es menor que el valor que se necesitaba para rechazar la hipotesis de

nulidad al nivel de significancia de -0.05. Por lo tanto, los datos son lo suficientemente

significativos para concluir que la diferencia no depende de la casualidad siendo aceptada la Ha.

-7.5752 < -2.3646; Se acepta la hipotesis alterna y se puede asegurar que: La implantacion de un

software movil para la fuerza de venta, interconectado mediante objetos de negocio del ERP,

influye en el indice de visitas a clientes.
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11.2.3. ANALISIS DEL VOLUMEN DE VENTA

Este indicador demuestra la incidencia en el volumen de venta transcurrido en el lapso establecido

del presente estudio comprendido entre 2010 y 2011, donde se observa un incremento de la venta
en $ 310,303.57 (11.49%), en comparacion al incremento de apenas $ 142,611.82 (5.57%)

registrado entre el 2009 al 2010.

La diferencia de incremento entre el periodo 2009-2010 y el periodo 2010-2011 es de 5.92%,

siendo un aumento bastante considerable y teniendo en cuenta la implantacion del software mavil

se lo hizo en el afio 2011, la cual demuestra que existe una fuerte incidencia de la variable

independiente sobre la variable dependiente.

Grafico 24. Ventas Anuales de Agencia Quevedo
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Fuente: Datos recopilados de las ventas logradas por la Agencia Quevedo entre 2009 al 2011

Elaboracion: Investigador
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Tabla 43. Comparativo de Ventas entre 2009 y 2010

Meses 2009 2010 Total 'gggg”ggrl‘go

Enero $ 190,546.50 | $ 208,678.68 | $ 399.225.18 | $ 18,132.18 | 9.52%
Febrero $ 209,208.50 | $ 217,669.41 | $ 42687791 $ 8.460.91 | 4.04%
Marzo $ 157,000.50 | $ 151,301.16 | $ 308,301.66 | $ (5,699.34) | -3.63%
Abril $ 200,460.00 | $ 195.110.66 | $ 395,570.66 | $ (5,349.34) | -2.67%
Mayo $ 200,113.50 | $ 200,461.84 | $ 400,575.34 | $ 348.34 | 0.17%
Junio $ 186,392.65 | $ 221,619.22 | $ 408,011.87 | $ 35,226.57 | 18.90%
Julio $ 217,394.50 | $ 218,01434 | $ 43540884 | $ 619.84 | 0.29%
Agosto $ 21342387 | $ 209,030.21 | $ 422,454.07 | $ (4,393.66) | -2.06%
Septiembre | $ 216,750.36 | $ 262,730.67 | $ 479.481.03 | $ 45.980.31 | 21.21%
Octubre $ 239,864.50 | $ 265,367.26 | $ 505,231.76 | $ 25,502.76 | 10.63%
Noviembre | $ 241.216.00 | $ 266.200.26 | $ 507.416.26 | $ 24,984.26 | 10.36%
Diciembre | $ 284,092.23 | $ 282,89021 | $ 566,982.44 | $ (1,202.02) | -0.42%

Total | $ 255847111 $  2,701,08292 | $  5.255537.03 | $ 142,611.82 | 557%

Fuente: Datos recopilados de las ventas logradas por la Agencia Quevedo entre 2009 al 2011

Elaboracion: Investigador

Tabla 44. Comparativo de Ventas entre 2010 y 2011

Incremento

Meses 2010 2011 Total 2010-2011

Enero 208,678.68 235,869.76 444,548.44 27,191.09 | 13.03%

Febrero 217,669.41 226,792.21 444,461.62 9,122.79 | 4.19%

Marzo 151,301.16 190,775.65 342,076.81 39,474.49 | 26.09%

Abril 195,110.66 221,340.74 416,451.40 26,230.08 | 13.44%

Mayo 200,461.84 236,709.81 437,171.65 36,247.98 | 18.08%

Junio 221,619.22 240,624.64 462,243.86 19,005.42 | 8.58%

Agosto 209,030.21 241,996.04 451,026.24 32,965.83 | 15.77%

Septiembre 262,730.67 279,812.43 542,543.10 17,081.76 | 6.50%

Octubre 265,367.26 283,389.03 548,756.29 18,021.76 | 6.79%

Noviembre 266,200.26 297,095.22 563,295.48 30,894.96 | 11.61%

Diciembre 282,890.21 300,000.00 582,890.21 17,109.79 | 6.05%

$ $ $ $
$ $ $ $
$ $ $ $
$ $ $ $
$ $ $ $
$ $ $ $
Julio $ 218,014.34 | $ 254,970.96 | $ 472,985.30 | $ 36,956.62 | 16.95%
$ $ $ $
$ $ $ $
$ $ $ $
$ $ $ $
$ $ $ $
$ $ $ $

Total 2,701,082.92 3,011,386.49 5,708,450.41 310,303.57 | 11.49%

Fuente: Datos recopilados de las ventas logradas por la Agencia Quevedo entre 2009 al 2011

Elaboracién: Investigador
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Se debe estimar si la diferencia del volumen de ventas es significativa o es por simple casualidad,

para comprobarlo se realiza la siguiente prueba donde la medicion previa corresponde al afio 2010

y la medicién posterior al afio 2011.

A continuacion se obtuvo la siguiente tabla, donde se realiza la medicidn previa y posterior en

el volumen de venta de la Agencia Quevedo de cada mes comprendido en el periodo 2010 a 2011.

Tabla 45. Volumen de venta mensual entre 2010 y 2011

Medicion Medicion
No. Previa Posterior d d-d (d - d)?

(ddlares) (dolares)
1 208,678.68 235,869.76 -27,191.08 -1,332.53 1,775,642.86
2 217,669.41 226,792.21 -9,122.80 16,735.75| 280,085,244.38
3 151,301.16 190,775.65 -39,474.49 -13,615.94| 185,393,890.16
4 195,110.66 221,340.74 -26,230.08 -371.53 138,036.40
5 200,461.84 236,709.81 -36,247.97 -10,389.42| 107,940,099.88
6 221,619.22 240,624.64 -19,005.42 6,853.13 46,965,356.53
7 218,014.34 254,970.96 -36,956.62 -11,098.07 | 123,167,213.22
8 209,030.21 241,996.04 -32,965.83 -7,107.28 50,513,464.53
9 262,730.67 279,812.43 -17,081.76 8,776.79 77,031,998.82
10 265,367.26 283,389.03 -18,021.77 7,836.78 61,415,081.58
11 266,200.26 297,095.22 -30,894.96 -5,036.41 25,365,450.87
12 282,890.21 300,000.00 -17,109.79 8,748.76 76,540,757.79

I/N =224,922.83

Z/N =250,781.37

zd =-310,302.57

1,036,332,237.04

Ho= La implantacion de un software movil para la fuerza de venta, interconectado mediante

objetos de negocio del ERP, no aumenta el volumen de venta.

Xa>= Xp

Xa: Volumen de venta del afio 2010

Xb: Volumen de venta del afio 2011

De igual manera se plantea una hipdtesis alterna:

Ha= La implantacién de un software movil para la fuerza de venta, interconectado mediante

objetos de negocio del ERP, aumenta el volumen de venta.

Xa < Xp
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Xa: Volumen de venta del afio 2010

Xp: Volumen de venta del afio 2011

Se procede al calculo de la prueba estadistica.

4 D>.d -310,302.57
N 12

=-25,858.5¢

od= Z

d
N

—dyf
) = /1’036’332237'04=\/94,212,02155=9,706.29
-1 \ 12-1

A continuacion se calcula la razén t-Student y se establecen los grados de libertad:

d -25858.55 -25,858.55
od ~ 9,706.29 _ 2.801.96

N 12
gl=N-1=12-1=11
Con 11 grados de libertad, un nivel de -0.05 y basado en la tabla T-STUDENT se encuentra una
razon de t de -2.2010.

t= =-9.2287

La razon calculada de -9.2287 es menor que -2.2010, lo cual demuestra que la diferencia entre el
momento antes y después es menor que el valor que se necesitaba para rechazar la hipotesis de
nulidad al nivel de significancia de -0.05. Por lo tanto, los datos son lo suficientemente

significativos para concluir que la diferencia no depende de la casualidad siendo aceptada la Ha.
-9.2287 < -2.2010; Se acepta la hipotesis alterna y se puede asegurar que: La implantacion de un

software movil para la fuerza de venta, interconectado mediante objetos de negocio del ERP,

influye en el volumen de venta.

120



11.2.4. TIEMPO DE PROCESAMIENTO DE TRANSACCION

Para determinar adecuadamente este indicador se debe considerar que existen dos procesos
distintos: la facturacion de los pedidos para la preventa y la liquidacion de pagos de despacho, la

cual a continuacion se desglosa:

11.2.4.1. FACTURACION DE ORDENES DE VENTA

Tiempo de Ingreso al Sistema.- Inicia desde la recepcion de los pedidos del vendedor por parte

del facturador hasta su ingreso al sistema ERP.

Tiempo de Impresion de Facturas.- considera el lapso de impresion en el documento de venta

de todos los pedidos ingresados previamente.

11.2.4.2. LIQUIDACION DE PAGOS DE DESPACHO

Tiempo de Ingreso al Sistema.- Implica desde la recepcién de los valores recolectados por el
chofer de reparto al administrador y culmina con el ingreso hacia el sistema de los pagos

correspondientes.

En lo expuesto con anterioridad, se obtiene el siguiente resultado respecto a una cantidad
promedio de,

e 250 pedidos, para la Facturacion de Ordenes de Venta.

e 75 pagos, para la Liquidacion de Pagos de Despacho.
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Graéfico 25. Tiempo de procesamiento de transaccion

Tiempo de Procesamiento de Transaccion

200 min.

180 min. A

160 min.

140 min.

120 min.

100 min. - E 2010
80 min. m2011
60 min. -

40 min.
20min.
Omin. - T
Facturacidn de Ordenesde Venta Ligquidacion de Pagos de Despacho
Tabla 46. Resumen general del tiempo de procesamiento de transaccion
Promedio de Tiempos
Procesos 2010 2011
Ingreso Impresion Ingreso Impresion
al Sistema de Facturas al Sistema de Facturas
Facturacion de Ordenes de Venta 180 minutos |40 minutos 20 minutos 40 minutos
Liquidacion de Pagos de Despacho 120 minutos - 30 minutos -

Fuente: Toma de datos en campo mediante observacion directa (Ver Anexo 06)

Elaboracion: Investigador

Entre la medicion previa y posterior del tiempo de procesamiento de transaccion, existe una

considerable reduccién en el tiempo de ingreso al sistema, esto es a causa de la introduccion y

uso de los dispositivos maéviles, y como efecto tal suprime el registro manual que se realizaba

en el primer afio.

El tiempo de impresion mantiene su lapso, la variable independiente no influye en su

comportamiento.
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Se debe estimar si la diferencia de los promedios es significativa o es por simple casualidad,

para comprobarlo se realiza la siguiente prueba.
Para facturacion de érdenes de venta, a continuacion se obtuvo la siguiente tabla, donde se
realiza la medicion previa y posterior en el tiempo de procesamiento de transaccion durante el

transcurso de 10 dias.

Tabla 47. Promedio de tiempo de procesamiento de transaccion en venta

Medicion | Medicidn
No. Previa Posterior d d-d (d-d)?

(min.) (min.)
1 179 23 156 -3.7 13.69
2 193 21 172 12.3 151.29
3 160 22 138 -21.7 470.89
4 169 17 152 -7.7 59.29
5 179 22 157 -2.7 7.29
6 177 21 156 -3.7 13.69
7 181 19 162 2.3 5.29
8 192 20 172 12.3 151.29
9 187 21 166 6.3 39.69
10 184 18 166 6.3 39.69
/N =180 $/N=20| 3d=-1597 952.10

Ho= La implantacion de un software movil para la fuerza de venta, interconectado mediante
objetos de negocio del ERP, no disminuye el tiempo de procesamiento de la facturacion de

ordenes de venta.

Xa <= Xb
Xa: Promedio de tiempos de procesamiento de ventas del afio 2010

Xb: Promedio de tiempos de procesamiento de ventas del afio 2011

De igual manera se plantea una hipdtesis alterna:
Ha= La implantacion de un software movil para la fuerza de venta, interconectado mediante
objetos de negocio del ERP, disminuye el tiempo de procesamiento de la facturacion de érdenes

de venta.

Xa > Xbp
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Xa: Promedio de tiempos de procesamiento de ventas del afio 2010

Xb: Promedio de tiempos de procesamiento de ventas del afio 2011

Se procede al calculo de la prueba estadistica.

d
g 20 _1597 _ oo
N 10

d—df (95210
d= 2 _ 22219 105.7889=10.29
°=TNCL T0-1 T

Se procede a calcular la razon t-Student y se establecen los grados de libertad:

d 159.70 159.70
od ~ 10.29 3.2525

JN 10

t= =49.10

gl=N-1=10-1=9

Con 9 grados de libertad, un nivel de 0.05 y basado en la tabla T-STUDENT se encuentra una

razon de t de 2.2622.

La razon calculada de 49.10 es mayor que 2.2622, lo cual demuestra que la diferencia entre el

momento antes y después es mayor que el valor que se necesitaba para rechazar la hipétesis de

nulidad al nivel de significancia de 0.05. Por lo tanto, los datos son lo suficientemente

significativos para concluir que la diferencia no depende de la casualidad siendo aceptada la Ha.

49.10 > 2.2622; Se acepta la hipotesis alterna y se puede asegurar que: La implantaciéon de un

software movil para la fuerza de venta, interconectado mediante objetos de negocio del ERP,

influye en el tiempo de procesamiento de la facturacion de drdenes de venta.
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Para liquidacion de pagos de despacho a continuacion se obtuvo la siguiente tabla, donde se
realiza la medicion previa y posterior en el tiempo de procesamiento de transaccion durante el

transcurso de 10 dias.

Tabla 48. Promedio de tiempo de procesamiento de transaccién de despacho

Medicion | Medicidn
No. Previa Posterior d d-d (d-d)?

(min.) (min.)
1 132 28 104 3.7 13.69
2 131 29 102 1.7 2.89
3 129 31 98 -2.3 5.29
4 130 30 100 -0.3 0.09
5 131 30 101 0.7 0.49
6 130 32 98 -2.3 5.29
7 128 29 99 -1.3 1.69
8 132 31 101 0.7 0.49
9 130 31 99 -1.3 1.69
10 131 30 101 0.70 0.49
/N =120 2/N=30| zd=-1003 32.10

Ho= La implantacién de un software movil para la fuerza de venta, interconectado mediante
objetos de negocio del ERP, no disminuye el tiempo de procesamiento de la liquidacion de pagos

de despacho.

Xa <= Xb
Xa: Promedio de tiempos de procesamiento de pagos del afio 2010

Xb: Promedio de tiempos de procesamiento de pagos del afio 2011

De igual manera se plantea una hipétesis alterna:
Ha= La implantacion de un software movil para la fuerza de venta, interconectado mediante
objetos de negocio del ERP, disminuye el tiempo de procesamiento de la liquidacion de pagos de

despacho.
Xa> Xb

Xa: Promedio de tiempos de procesamiento de pagos del afio 2010

Xb: Promedio de tiempos de procesamiento de pagos del afio 2011
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Se procede al célculo de la prueba estadistica.

d
g 29 _1003_155

N

S(d-df  [3210
d= = —— =./3.5667=1.8889
TN T10-1

Se procede a calcular la razon t-Student y se establecen los grados de libertad:

d 100.30 100.30
od ~ 1.889 (0.5972

N 10

t= =167.9460

gl=N-1=10-1=9

Con 9 grados de libertad, un nivel de 0.05 y basado en la tabla T-STUDENT se encuentra una
razon de t de 2.2622.

La razon calculada de 167.9460 es mayor que 2.2622, lo cual demuestra que la diferencia entre el
momento antes y después es mayor que el valor que se necesitaba para rechazar la hipotesis de
nulidad al nivel de significancia de 0.05. Por lo tanto, los datos son lo suficientemente
significativos para concluir que la diferencia no depende de la casualidad siendo aceptada la Ha.

167.9460 > 2.2622; Se acepta la hipotesis alterna y se puede asegurar que: La implantacion de un

software movil para la fuerza de venta, interconectado mediante objetos de negocio del ERP,
influye en el tiempo de procesamiento de la liquidacion de pagos de despacho.
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11.2.,5. CUADRO COMPARATIVO

Tabla 49. Cuadro comparativo entre la observacion previa y posterior de la investigacion

DIMENSION

INDICADOR O
VARIABLE
ANALIZADA

OBSERVACION
PREVIA

OBSERVACION
POSTERIOR

DIFERENCIA
PREV/POST

%

COMPROB.
T-STUDENT

Gestion
de
Venta

Tiempo de Visita

Atencion al
Minorista

Atencién al
Mayorista

10 Minutos

20 Minutos

7 Minutos

16 Minutos

3 Minutos

4 Minutos

42.86%

25.00%

Si

Si

indice de Visita

16.14%

38.27%

22.13%

57.83%

Si

Volumen de Venta

5.57%

11.49%

5.92%

51.52%

Si

Tiempo de
Procesamiento
de Transaccion

Facguracién
de Ordenes
de Venta

Liquidacion
de Pagos de
Despacho

180 Minutos

120 Minutos

20 Minutos

30 Minutos

160 Minutos

90 Minutos

800.00%

300.00%

Si

Si

Fuente: Trabajo de investigacién

Elaboracién: Investigador
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12. CONCLUSIONES

La implantacion de un software fuerza de venta para dispositivos moviles interconectado
mediante objetos de negocio del ERP, ha demostrado una incidencia considerable en la
productividad de la comercializacion de la empresa ORIENTAL INDUSTRIA
ALIMENTICIA; dando como resultado, la reduccion de los tiempos de visita y tiempos de

procesamiento, ademas, permitio aumentar el volumen de ventas y los indices de visita.

La tecnologia movil aplicada a la comercializacion permitio disminuir en un 42.86 % del
tiempo de atencion a minoristas, y un 25.00 % en el tiempo de atencién a mayoristas,
aungue no causo incidencia alguna en el tiempo de traslado y el tiempo de espera al
cliente. También ayudo considerablemente en la reduccién del tiempo de procesamiento en
facturacion con un 800 % y en el tiempo de procesamiento de cobros con un 300.00 %; a
pesar de que algunos factores no se ven influenciados como el tiempo de impresion de
facturas. Ademas, hubo un incremento significativo tanto en el indice de visitas con un

57.83 %, como en el volumen de ventas de un 51.52 %.

Basado en el estudio realizado de tres mecanismos de interfaz con el sistema ERP: el
manejo directo de la informacion hacia la base de datos (siendo el menos adecuado por la
falta de control de la l6gica de negocios por parte del mismo ERP), la importacion de datos
mediante archivos de texto basado en un formato predeterminado (necesariamente requiere
subirlo mediante el acceso al mismo ERP) y los objetos de negocio (similar a la
importacion de archivos, pero sin la necesidad de ingresar al sistema ERP); se establecio
que el méas apropiado son los objetos de negocio, por la légica del negocio encapsulada y
administrada por el propio ERP, ademés de permitir su implementacion directa al software
fuerza de venta. El uso de estos requiere de un manejo especifico acorde a los formatos
establecidos por el ERP que pueden ser complicados y requieren de alto entrenamiento en
su manejo. Sin embargo, esto garantiza el correcto envio de datos, pues con su aplicacion
se demostrd que realiza validaciones importantes que aseguran la confiabilidad de la

informacion.

La operatividad en la comercializacion se vio incrementada mediante la implantacion de

una arquitectura movil comprendida primordialmente por dos componentes: una
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aplicacion escritorio, que sirve de interfaz con el sistema ERP a través del uso de los
objetos de negocio; la aplicacién mavil instalada en equipos Pocket PC, utilizadas en el
trabajo de campo. La aplicacion implantada en el pocket realiza la sincronizacion de datos
con el servidor inaldmbricamente dentro del perimetro de la agencia o en caso de estar
fuera del perimetro, se generan archivos XML que pueden ser enviados para ser

procesados asincronicamente.

Segun el andlisis efectuado de costo/beneficio en este tema de investigacion, se establecio
que la inversion pudo recuperarse en 0.37 de afio (5 meses aproximadamente) y el andlisis
en tres afios reveld que los beneficios a obtener son significativamente mayores que los
costos incurridos. El punto de equilibrio se alcanzara en el primer afio, garantizando que

no existira variacion importante en la operacion financiera de la empresa.

Costos Beneficios
Adquisicion de hardware % 16,760.00 5 -
Equipos p/. Personal de desarrollo {programador) 5 900.00 5 -
Equipos mdviles pf. Usuarios (8 vendedoresy 4 choferes) 5§ 15,360.00 5 -
Gastos de instalacidn 5 500.00 S -
Licencias y herramientas de desarrollo % 2800000 5 -
Microsoft SQOL Server 2005 5 2500000 5 -
Microsoft Visual Studio Professional 2008 5 2,00000 5 -
Gastos de instalacidn 5  1,000.00 S -
Mano de obra para desarrollo del software % 5,700.00 5 -
Programador senior {6 meses) 5 570000 5 -
Gastos de mantenimiento (Anual) % 6,000,000 5 -
Gastos de capacitacion 5 C00.00 S -
Aumento en el Volumen de Venta 5 - % 135,000.00
Mejora en la Atencién al Cliente 5 - % 10,000.00
Mejora en Gestion de Ventas 5 - 4% 10,000.00
Total $ 56,060.00 % 155,000.00
Ao Costo Beneficio MNeto Razon ACB
1 § 56,960.00 $155,000.00 S 98,040.00 0.37
2 5 600000 5161,750.00 5155,750.00 0.04
3 § 6,000.00 $168,837.50 &162,837.50 0.04
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13. RECOMENDACIONES

Establecer las politicas adecuadas en la gestion y el control sobre la fuerza de venta con
ayuda de las herramientas disponibles del sistema mdvil que permitan el continuo

mejoramiento en el proceso comercial.

El desarrollo de sistemas moviles se encuentra en una etapa temprana que puede ser
explotada para satisfacer las necesidades del entorno empresarial si se capacita al personal
involucrado en tecnologias y herramientas moviles. Entre las nuevas propuestas que se
pueden incluir constan el posicionamiento georeferencial y transmision en linea a través de

la red celular.
De acuerdo al resultado obtenido mediante los indicadores de este trabajo de investigacion,

se recomienda implementarlo en las demas sucursales de la organizacién, como recurso

tecnoldgico de apoyo constante que permitira a la empresa cumplir con sus metas.
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Anexo 02.

Diagrama de Base de Datos de Aplicacion Movil
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Anexo 03.

Diagrama de Base de Datos de Aplicacion Escritorio
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Anexo 04. Estadisticas de Tiempos de Visita

[ 2010 Il 2011 |
RUTA 101 RUTA 101
| 3 3|
Total Mimos 6 53]
Minutos Promedio 1539 17.24]
30.00
25.00
20.00
15.00
m2010
10.00
2011
5.00
0.00
LUN MAR MIE JUE VIE SAB LUN MAR MIE JUE VIE SAB
MINORISTAS MAYORISTAS
2010 Il 2011
RUTA 102 RUTA 102
MAYORISTAS MINORISTAS MAYORISTAS
SAB_| LUN | MAR MIE JUE MAR | MIE JUE
Clientes 10 3| 3 10) 3 3| 3
Total Minuios 93 &7 gl 77 57 1 46 5
Minutos Promedio 037 2223 2363 715 7.69) 1915|1686 15.42] 1485
30.00
25.00 T
20.00 1
15.00
2010
10.00
W2011
5.00 1
0.00
LUN MAR MIE JUE VIE SAB LUN MAR MIE JUE VIE SAB
MINORISTAS MAYORISTAS
2010 [ 2011
RUTA 103 RUTA 103
MINORISTAS MAYORISTAS MINORISTAS MAYORISTAS
LUN | MAR [ MIE SAB | LUN | MAR | MIE JUE LUN | MAR [ MIE JUE MIE JUE
Clientes 10 10) 10 3| 3 3 3| 3 3| 1 10) 10] 3 3| 3 3|
Total Minutos T 97| 107 55| 61 £ 55| 63 76 4] 62 57 52| o 53|
imutos Promedio| __TL11 574 1072 i833 2029 1037 946 3053 8% 54 621 18.35 23 158 177
RUTA 103
30.00
25.00
20.00
15.00
2010
10.00
m2011
5.00
0.00
LUN MAR MIE JUE VIE SAB LUN MAR MIE JUE VIE SAB
MINORISTAS MAYORISTAS
2010 Il 2011 |
RUTA 104 RUTA 104
MAYORISTAS MINORISTAS MAYORISTAS
LUN | MAR VIE SAB_| LUN | MAR | MIE JUE MIE JUE MIE JUE Vi
Clienles 10 10) 10] 10 3| 3 3 3| 3 10) 10) 3 3| 3 3|
Total Minutos 100 113 Ti0] 93 4 63| 53 63| 53] 53] 3] i 4] 3] 30|
Minutos Promedio 1145 TLO1 916 1521 3091 _ 17.69] 3181 835 535 A.10] T335]  1537]  17.20] 1680
25.00
20.00
15.00
10.00 m2010
m2011
5.00
0.00
LN Mar Mg JuE viE sag LN MAR
MINORISTAS MAYORISTAS
2010 Il 2011
RUTA 105 RUTA 105
INORISTAS MAYORISTAS
LUN [ MAR [ MIE [ JUE [ WVIE [ SAB [ TUN | MAR [ MIE JUE VIE LUN [ MAR
nles o o[ w[ o] w19 3| 3 3| 3 10 10)
Total Mimtos &7 115 7] 09 03] T 3] 3] 0 0] 59] 7| gl
Minutos Promedio) B71] 11.50) 9.67] 10.88] 9.30] 1065 1810 14.98] 16.74] 23.34] 1955 7.31 7.05
RUTA 105
25.00
20.00
15.00
10.00 m2010
m2011
5.00
0.00
LUN MAR MIE JUE VIE SAB LUN MAR MIE JUE VIE SAB
MINORISTAS MAYORISTAS




2010
RUTA 106
MAVORISTAS MINORISTAS MAVORISTAS
LUN SAB. LUN | MAR I JUE MIE
Clienies| 0] 0] 3] 3 0] 10 3 3 3
“Total Minutos| 71 104 57 55 74 &0) 41 47 42|
Minutos Promedio 712] W3] 1043 19| 1831 735 .01 1358 1567 1416

25.00
20.00
15.00
10.00

5.00

0.00

MIE JUE VIE SAB LUN MAR MIE JUE VIE SAB
MINCRISTAS MAYGRISTAS
2010 il 3001
RUTA 107 RUTA 107
MAVORISTAS MINORISTAS MAVORISTAS
VIE SAB LU JUE [ SAB LUN MIE JUE E
Clientes| 0] 0] 3] 3 10 0] 10 3 3 3
Total Minutos| 113 104 61 58] 0 56| 64 66) 61 4] 26 41 54
nutos Promedio) 1132 1038 20.20] 18.14] 19.17 21.93] 2005 18.53] 6.43] 655 6.12] 14.12] 15.30] 13.66} 17.94]
RUTA 107

Clienies|
Total Minutos|
Minutos Promedio|

25.00

20.00

15.00

10.00

-

MIE JUE VIE

MINORISTAS

saB N

MaR MIE

MAYGRISTAS

2011

RUTA 108

MAYORISTAS

MAYORISTAS
MAR MIE JUE
3|

MINORISTAS

VIE | SAB LU

|

10| 10]

MIE JUE VIE

JUE

58 60|

87 71
.66 7.05]

54 56|
7.76] 6.24] 17.68| 17.90] 18.73) 15.92]

s: 49)
903 18.37) 19.39] 2001 16.47)

47 51
15.56] 16.96] 53]

25.00

20.00

15.00

10.00

RUTA 108

MINORISTAS

MAR

MAYGRISTAS




Anexo 05. Estadisticas de Indices de Visita

Clientes|

Venta efectival

Venta no concretada
Indice de ivi

2010

RUTA 101

CIRCUITO 1

MIE

126}

CIRCUITO 2

CIRCUITO 2

MAR | MIE

79

40}

Ti|
32

28|

86|
3175%

SIS

45
47.67%|

| LT

41 49 31] 37 45] 51
S3AT%| 4096%| 5303%| 4219%] 4156%| 35.44%

100.00%
50.00%
80.00%

RUTA 101

70.00%

60.00%

50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00%

CIRCUITO 1

w2010
m2011

2010

RUTA 102

Clientes|
Venta efectival
Venla no concretada

LUN_|

MAR [ MIE | JUE
i 56 34 T

CIRCUITO 2

SAB
125

M|

21]

B

170]

| 104]

114

7

Indice de

T7.37%]

32| 23]
185 88)
14.69%| 20.30%

4
21.90%| 22.60%

T5.85%]

6.54%

)
37.18%)|

38}
46.43%

100.00%
90.00%
80.00%

RUTA 102

70.00%

60.00%

50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00%

CIRCUITO 2

w2010
2011

2011

RUTA 103

MAR

Clientes|

SAB

Venta efectival

14]

Venta no concretada

Indice de efectividad

20.58%

4 42]
3L50%| 42.47%]

50|
3218%| 39.78%

ED| 53] 55 a7 58 0
42650 3150%| 35820:| 37.33%| 3095%| 3553%

1
2
39.58%

100.00%
90.00%
80.00%

RUTA 103

70.00%

60.00%

50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00%

2010
2011

LUN R
126]

CIRCUITO 1

JUE

Clientes|

123

125] 134]

5]

Venta efectival
Venta no concretada
Indice de efectivi

19}
106}

16|
110|

15| 19)

110} 115

126

7
3
E
7

35 53]

1520%| 12.70%)]

1429%

12.33%]

2214%

1987%| 4145

9.78%

44]
1436% 41.33%

33 58 33 ]
4890%| 30.95%| 3837%| 36.59%)|

100.00%
20.00%
80.00%

RUTA 104

70.00%

60.00%

50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00%
wN

CIRCUITO 1

JUE

VIE

VIE

CIRCUITO 2

w2010
2011

2010

2011

RUTA 105

RUTA 105

LUN

Clientes|

CIRCUITO 2

Venta efectival
Venta no concretada

CIRCUITO 2
[ MAR [ MIE [ JUE

85 67

LUN
9]

SAR
70]

50|

59

341
36}

33
36

37
48

38

Indice de

879%|

18.84%

30 7
25.00%| 1320%| 16.49%]

5 E
29.27T%| 26.47%]|

50
38.27%]

3059%| d48.57%| 47.83%| 43.53%| 43.28%]

100.00%
90.00%
80.00%

RUTA 105

70.00%

60.00%

50.00%

40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00%
(U]

CIRCUITO 1

JUE

VIE

]

CIRCUITO 2

JUE VIE

w2010
m2011




2010 ][ 2011 ]
RUTA 106 | RUTA 106 I
CIRCUITO 1 CIRCUITO 2 CIRCUITO ©
LUN MAR MIE JUE_| | LUN | SAB MIE JUE SAB LUN VIE | SAB |
Clientes| 147 71 107 143 [ 100 135] ) 2 84] 0| 77 [ I
Venta efectival 29 4] 3 1 [} 3 18 3 il 2 ] 19) 18]
Venta no concretads| 118] B 4] 120} 48] 86| 106 13 £ 3| 73 64| 54| | 30 53] 9] 39] 43| 63 64
Indice de i vie 1950%] 19.01%| 20.16%| 1627%| 30.17%| 14.45%| 23430 | 17.31%| 28.63%| 17.00%| 20.29%| 2L95% 34.15%| 4054%| 47.83%| 36.M%| 41.67%| 35.00%| 4432% 2317%| 22.15%)
RUTA 106
100.00%
90.00%
80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00% m2010
30.00% w2011
20.00%
e I I
0.00%
Lun MAR MIE JUE VIE SAB LN MAR MIE JUE VIE SAB
CIRCUITO 1 CIRCUITO 2
2010 ] 2011
RUTA 107 RUTA 107
CIRCUITO 1 CIRCUITO 2 CIRCUITO 2
LON | MAR | MIE JUE VIE LUN VIE | SAR VIE | SAB LUN | MAR | MIE | JUE VIE SAB
Clientes| 155 ES 7] 132 138 78 [E 161 119) | 7] 6 77 [ 75 D)
Venta efectival 17 13| 13| Tl [ il 2 z| 16| 7 7] 25 %] 4 33 3t
Venta no concreladal 138 25| 84 21 120) 67 il 53 E a7 103 59 0] 61| ] E 50| 38
Indice de 1072%| 23.08%| 13.59%| 833%| 1295%| 14.10%| 16.67%| 19.35%]| 10.63%| 1046%| 8.90%| 1a57% 27.06%| 40.30%] 29.07%| 37.66%| 45.56%| 33.33%| 44.93%| 42.03
RUTA 107
100.00%
90.00%
80.00%
70.00%
50.00%
50.00%
40.00% m2010
30.00% w2011
20.00%
10.00%
0.00%
LUN MAR MIE JUE VIE SAB LuN MAR MIE JUE VIE SAB
CIRCUITO 1 CIRCUITO 2
2010 ] | 2011 I
RUTA 108 | RUTA 108 I
CIRCUITO 1 CIRCUITO 2 CIRCUITO 2
VIE SAB LUN | MAR | MIE
Clientes| 95| 8 19 T 93] 9| 158 E
Venta efectival 14] 10) 24| 20 B | 10] 19] 3| 37 31] 33
Venta no concretada] E 5 30 84] 38 95 151 70[ 59] 139] 45| 4 39] 3 35[ 3] 55 13 28]
Indice de TLA0%]  926%| 10.21%] S16%| 14380 2L06%| 20.17%| 1158%| 25.120;] 14.49%| 12060 10.57%| | 44.05%| 44.29%| 36490 38980 48.530;| 33030%| A0S80:| 40280 45.05%| 24.66%| 37.68%| ALGT%]|
RUTA 108
100.00%
90.00%
80.00%
70.00%
50.00%
50.00%
40.00% m2010
30.00% 2011
20.00%
10.00%
0.00%
LUN MAR MIE JUE VIE SAB LUN MAR MIE JUE VIE SAB
CIRCUITO 1 CIRCUITO 2




Anexo 06. Estadisticas de Tiempos de Procesamiento de Transaccion

FACTURACION DE ORDENES DE VENTA

2010 2011
LUN [MAR] MIE | JUE [ VIE [ LUN [MAR| MIE [ JUE | VIE [ LUN [MAR][ MIE [ JUE | VIE [ LUN [MAR][ MIE [ JUE [ VIE
179] 193] 1e0f 1e9] 179l a77[ usi] ve2] a7 as4] 23] il 22 a7l 2o o] 9] 20 21 18
FACTURACION DE ORDENES DE VENTA
250
200
150
W 2010
100 m2011
50
0
LUN MAR MIE JUE VIE LUN MAR MIE JUE VIE
LIQUIDA CION DE PAGOS DE DESPACHO
2010 2011
LUN [MAR] MIE | JUE [ VIE [ LUN [MAR| MIE [ JUE | VIE [ LUN [MAR][ MIE [ JUE | VIE [ LUN [MAR][ MIE [ JUE [ VIE
132] 131 129 130l 3] a3of 12g] 132] 130 131 28] 20 31 3ol 3o 32 29 sl o3[ 30
LIQUIDACION DE PAGOS DE DESPACHO
140
120
100
80
2010
60
2011
40
20
0
LUN MAR MIE JUE VIE LUN MAR MIE JUE VIE




Anexo 07. Tabla T-STUDENT

Tabla t-Student

—_— T T T
to
Grados de

libertad 0.25 0.1 0.05 0.025 0.01 0.005
1 1.0000 3.0777 6.3137 12.7062 31.8210 63.6559
2 0.8165 1.8856 2.9200 4.3027 6.9645 9.9250
3 0.7649 1.6377 2.3534 3.1824 4.5407 5.8408
4 0.7407 1.5332 2.1318 2.7765 3.7469 4.6041
5 0.7267 1.4759 2.0150 2.5706 3.3649 4.0321
6 0.7176 1.4398 1.9432 2.4469 3.1427 3.7074
7 0.7111 1.4149 1.8946 2.3646 2.9979 3.4995
8 0.7064 1.3968 1.8595 2.3060 2.8965 3.3554
9 0.7027 1.3830 1.8331 2.2622 2.8214 3.2498
10 0.6998 1.3722 1.8125 2.2281 2.7638 3.1693
11 0.6974 1.3634 1.7959 2.2010 2.7181 3.1058
12 0.6955 1.3562 1.7823 2.1788 2.6810 3.0545
13 0.6938 1.3502 1.7709 2.1604 2.6503 3.0123
14 0.6924 1.3450 1.7613 2.1448 2.6245 2.9768
15 0.6912 1.3406 1.7531 2.1315 2.6025 2.9467
16 0.6901 1.3368 1.7459 2.1199 2.5835 2.9208
17 0.6892 1.3334 1.7396 2.1098 2.5669 2.8982
18 0.6884 1.3304 1.7341 2.1009 2.5524 2.8784
19 0.6876 1.3277 1.7291 2.0930 2.5395 2.8609
20 0.6870 1.3253 1.7247 2.0860 2.5280 2.8453
21 0.6864 1.3232 1.7207 2.0796 2.5176 2.8314
22 0.6858 1.3212 1.7171 2.0739 2.5083 2.8188
23 0.6853 1.3195 1.7139 2.0687 2.4999 2.8073
24 0.6848 1.3178 1.7109 2.0639 2.4922 2.7970
25 0.6844 1.3163 1.7081 2.0595 2.4851 2.7874
26 0.6840 1.3150 1.7056 2.0555 2.4786 27787
27 0.6837 1.3137 1.7033 2.0518 24727 2.7707
28 0.6834 1.3125 1.7011 2.0484 2.4671 2.7633
29 0.6830 1.3114 1.6991 2.0452 2.4620 2.7564
30 0.6828 1.3104 1.6973 2.0423 2.4573 2.7500
31 0.6825 1.3095 1.6955 2.0395 2.4528 2.7440
32 0.6822 1.3086 1.6939 2.0369 2.4487 2.7385
33 0.6820 1.3077 1.6924 2.0345 2.4448 2.7333
34 0.6818 1.3070 1.6909 2.0322 2.4411 2.7284
35 0.6816 1.3062 1.6896 2.0301 2.4377 2.7238
36 0.6814 1.3055 1.6883 2.0281 2.4345 2.7195
37 0.6812 1.3049 1.6871 2.0262 24314 2.7154
38 0.6810 1.3042 1.6860 2.0244 2.4286 2.7116
39 0.6808 1.3036 1.6849 2.0227 2.4258 2.7079
40 0.6807 1.3031 1.6839 2.0211 2.4233 2.7045
41 0.6805 1.3025 1.6829 2.0195 2.4208 2.7012
42 0.6804 1.3020 1.6820 2.0181 2.4185 2.6981
43 0.6802 1.3016 1.6811 2.0167 2.4163 2.6951
44 0.6801 1.3011 1.6802 2.0154 2.4141 2.6923
45 0.6800 1.3007 1.6794 2.0141 2.4121 2.6896
46 0.6799 1.3002 1.6787 2.0129 2.4102 2.6870
47 0.6797 1.2998 1.6779 2.0117 2.4083 2.6846
48 0.6796 1.2994 16772 2.0106 2.4066 2.6822
49 0.6795 1.2991 1.6766 2.0096 2.4049 2.6800



50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
71
72
73
74
75
76
77
78
79
80
81
82
83
84
85
86
87
88
89
90
91
92
93
94
95
96
97
98
99
100

0.6794
0.6793
0.6792
0.6791
0.6791
0.6790
0.6789
0.6788
0.6787
0.6787
0.6786
0.6785
0.6785
0.6784
0.6783
0.6783
0.6782
0.6782
0.6781
0.6781
0.6780
0.6780
0.6779
0.6779
0.6778
0.6778
0.6777
0.6777
0.6776
0.6776
0.6776
0.6775
0.6775
0.6775
0.6774
0.6774
0.6774
0.6773
0.6773
0.6773
0.6772
0.6772
0.6772
0.6771
0.6771
0.6771
0.6771
0.6770
0.6770
0.6770
0.6770
0.6745

1.2987
1.2984
1.2980
1.2977
1.2974
1.2971
1.2969
1.2966
1.2963
1.2961
1.2958
1.2956
1.2954
1.2951
1.2949
1.2947
1.2945
1.2943
1.2941
1.2939
1.2938
1.2936
1.2934
1.2933
1.2931
1.2929
1.2928
1.2926
1.2925
1.2924
1.2922
1.2921
1.2920
1.2918
1.2917
1.2916
1.2915
1.2914
1.2912
1.2911
1.2910
1.2909
1.2908
1.2907
1.2906
1.2905
1.2904
1.2903
1.2903
1.2902
1.2901
1.2816

1.6759
1.6753
1.6747
1.6741
1.6736
1.6730
1.6725
1.6720
1.6716
1.6711
1.6706
1.6702
1.6698
1.6694
1.6690
1.6686
1.6683
1.6679
1.6676
1.6672
1.6669
1.6666
1.6663
1.6660
1.6657
1.6654
1.6652
1.6649
1.6646
1.6644
1.6641
1.6639
1.6636
1.6634
1.6632
1.6630
1.6628
1.6626
1.6624
1.6622
1.6620
1.6618
1.6616
1.6614
1.6612
1.6611
1.6609
1.6607
1.6606
1.6604
1.6602
1.6449

2.0086
2.0076
2.0066
2.0057
2.0049
2.0040
2.0032
2.0025
2.0017
2.0010
2.0003
1.9996
1.9990
1.9983
1.9977
1.9971
1.9966
1.9960
1.9955
1.9949
1.9944
1.9939
1.9935
1.9930
1.9925
1.9921
1.9917
1.9913
1.9908
1.9905
1.9901
1.9897
1.9893
1.9890
1.9886
1.9883
1.9879
1.9876
1.9873
1.9870
1.9867
1.9864
1.9861
1.9858
1.9855
1.9852
1.9850
1.9847
1.9845
1.9842
1.9840
1.9600

2.4033
2.4017
2.4002
2.3988
2.3974
2.3961
2.3948
2.3936
2.3924
2.3912
2.3901
2.3890
2.3880
2.3870
2.3860
2.3851
2.3842
2.3833
2.3824
2.3816
2.3808
2.3800
2.3793
2.3785
2.3778
2.3771
2.3764
2.3758
2.3751
2.3745
2.3739
2.3733
2.3727
2.3721
2.3716
2.3710
2.3705
2.3700
2.3695
2.3690
2.3685
2.3680
2.3676
2.3671
2.3667
2.3662
2.3658
2.3654
2.3650
2.3646
2.3642
2.3263

2.6778
2.6757
2.6737
2.6718
2.6700
2.6682
2.6665
2.6649
2.6633
2.6618
2.6603
2.6589
2.6575
2.6561
2.6549
2.6536
2.6524
2.6512
2.6501
2.6490
2.6479
2.6469
2.6458
2.6449
2.6439
2.6430
2.6421
2.6412
2.6403
2.6395
2.6387
2.6379
2.6371
2.6364
2.6356
2.6349
2.6342
2.6335
2.6329
2.6322
2.6316
2.6309
2.6303
2.6297
2.6291
2.6286
2.6280
2.6275
2.6269
2.6264
2.6259
2.5758



Anexo 08. Manual de Aplicacion Mévil OIA-MSFA
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INICIAR APLICACION OIA-MSFA

1. Seleccionar INICIO (1) para iniciar la aplicacion. Y luego escoger OIA-MSFA (2).

e ): Tor Ve 44 T

iy Today 2:50 PM
[E§ Calendar

FE Contacts

{Z Internet Explorer 14 2 el

= Messaging information
“# OIA-MSFA @
% Phone

[®. File Explorer
7] Task Manager
PP nNotes

B Programs
&) Settings
{%) Help

Phone Contacts




INGRESAR A OIA-MSFA

1. Al abrir la aplicacion, ingrese su Usuario (1) y Clave (2) para comenzar su labor. Los accesos
son acordes al tipo de usuario que tiene asignado, si para la préxima ocasion que ingrese no desea
escribir nuevamente su usuario y clave puede marcar la opcion Recordar Acceso (3).

Luego de ingresar los datos de acceso proceda a hacer clic en Aceptar (4).

e® o1aMsea ®
&

Yersion 2.0.0

Recordar Acceso

OL:

2. Al ingresar tendra el siguiente menu, pero solo tendrad acceso a ciertos médulos dependiendo
del perfil del usuario.




TOMA DE ORDENES DE VENTA

1. Ingrese al médulo Toma de Ordenes de Venta (1).

'QI. DIA-MSFA ® 16:18:45 g

Anibal Carrion

@8 F
A OB
XK

Cominga, 16

Toma d

2. Dentro del mdédulo aparecera la Lista de Clientes, deberé seleccionar el respectivo cliente para
iniciar el proceso.

0015515
DISTRIBUIDORA SAMANIEGO
SAMANIEGD

rmenant por Sen

M& LEMA MARTA FERMA.,

0. DISTRIBUIDORA SAMANIEGO
0015515 SAMAMIEGD MEMA EFRAIM OLIVO

CUEYA
AMASBLE WICEM

0. COMERCIAL MARYAEZ
MARMAEE FRAMKELIM

RESTAURAMTE LO MUESTRO
CELL JARAMILLD HERALDC




3. Para iniciar con la respectiva venta, debera seleccionar Siguiente (1) para iniciar la toma de la
orden de venta; caso contrario, si el cliente no solicita productos debera realizar la respectiva
cancelacion (2).

Ademas dispone de las opciones Lista y Busqueda de Cliente (3).

g Ordenes de Yenta

0015515 g&
AGENCIA CUENCA ;-‘L,

ANIBAL CARRION (D22) ﬂ

DISTRIBUIDOR A SAMANIEGO
SAMANIEGO MEMA EFRAIN OLI¥O

BARRIC MAMUEL CARRION-
o ra

COMT A0

[(CIONENO

4. Al escoger Cancelacion, debera especificar el motivo por la cual no se realizd la venta y
presionar el boton Aceptar (1).

g Ordenes de Yenta

0015515 g&
AGENCIA CUENCA ..;:‘
ANIBAL CARRION (D22) ﬂ

DISTRIBUIDORA SAMANIEGO
SAMANIEGO MEMA EFRAIN OLI¥O




5. Al escoger Iniciar Orden de Venta, entrara en la Lista de Ordenes de Venta del respectivo
cliente, la cual podra realizar una Nueva (1) Orden de Venta, Editar (2) una Orden de Venta
existente o eliminarla (3) de ser necesario.

g Lista de Ordenes de Yenta x

0015515
DISTRIBUIDORA SAMANIEGO
SAMANIEGO MEMNA EFRAIN OLI¥O

» 07.022.0000173
Feacha: Domingo, 16 de Octubre del 2011

g v v
N PN -

6. Iniciando una orden de venta nueva, podra ingresar los items a través de la siguiente pantalla,
especificando el item mediante el cddigo, ingresando la cantidad y la unidad de medida a vender.
Para agregarlo a la orden actual deberé presionar el boton agregar (1).

Si desea visualizar la orden podra hacerlo a través del botén siguiente (2), también cuenta con
Lista y Busqueda para los productos (3).

g Detalles de Yenta

D 010007

Codigo: (g ﬁ ‘ FIDEO CHIND FINO 400g.
ﬁ- o 6761 LD

Mostrar Teclado | Qmenadt por Cddfige A5
FIDEO CHINO FINO 400qg. 010001 FIDEO CHINO EXTRAFING 2...

- Ly 43 LD, Existencia: 0 LD
Cantidad ]
1 l]l!]l]l]S FIDEO CHINO FINO 2004g.

& D, Existencia: 9126 LD

bT56

1.24000 %

6.20000 % 010008 FIDEO CHINO FIND 500q.
] 4 D, Existencia: 0 LD
y 010011 FIDEO CHIND GRUESO 400 ...
LI 4 D, Existenc Cr

010012 FIDEO CHINO GRUESO 500 ...
Ll d LDy, Existencia: 0 LD




7. Visualizando la orden de venta, podra encontrar todos los items que agreg6 anteriormente, con
la cantidad y total de cada uno.

Si desea editar un item, debe seleccionarlo y luego escoge Editar (1), y si quiere eliminarlo utilice
la opcidn Quitar (2). También puede guardar la orden mediante el respectivo botén (3), pero es
preferible que vea los totales de la orden, en la pestafia Totales (4); y si aun requiere agregar otro
item puede regresar a la ventana anterior con el boton atras (5).

g Detalles de Yenta

-: SAMANIEGD MENA EFRAIN OLI¥O
010007 FIDEO CHIND F
Cant: 5 UD, Total: 6.20+0.00

020003 SALSA AJI PEQU l] 110 GR

Cant: 5 UD, Total: 2,90+0,35

P R N/ =
[N o~ PN P

8. En la pestafia Totales tendra el Total de la orden de venta actual, donde ademas podra agregarle
el Descuento X Volumen (1) y el Descuento Adicional (2).




8. Si la orden de venta es acorde a lo solicitado por el cliente, proceda a guardarla, antes de
concluir, el sistema le preguntara si desea registrarla, al escoger Si se registrara con éxito.

OIA-MSFA & OLA-MSFA ®

iDesea registrar la Orden Orden de Yenta
de Venta actual? 07.022.0000174 reqgistrada




LIQUIDACIONES DE VENTA

1. Ingrese al modulo Liquidaciones de Venta (1).

'QI. DIA-MSFA ® 08:09:23 ¢

Jorge Rojas

Liquidaciones d

2. Seleccione el cliente a realizar el pago en la Lista de Clientes, tenga en consideracion el icono a
lado de cada uno que le indica el estado (1): Blanco-> Tiene saldo en todas las facturas, Verde->
Se realiz6 el pago total de todas las facturas, Amarillo-> Se realiz6 el pago parcial a todas las
facturas y Rojo-> equivale a que no tiene ningun saldo en las facturas.

0070846
CORPORACION EL ROSADO 5.4.
CORPORACION EL ROSADO 5.4.

CQglan o por fodire A0

ROSADO 5.4
{ELF

3. sODA BAR EL O5ITO
00E EDEMC PRAES ARACELY

LILL &5 ZALES HUGC

6. PELUQUERIA GUILLERMO
0072161 GUILLER ELLAM LLIMA




3. En la siguiente ventana podra revisar el detalle del cliente con el monto, saldo y pago realizado
(1) hasta el momento basado en el despacho, ademas de las opciones Lista (2) y Busqueda (3) de
Clientes.

Para iniciar un pago nuevo debe escoger Siguiente (4).

g- Liquidaciones de Yenta

0070846 gk
AGENCIA QUEYEDD :J",'

IMP. ROSADO (905)

CORPORACION EL ROSADO S.A.
CORPORACION EL ROSADD 5.A.
QUEYEDCYEL PASED SHOPPIMGIHIPER MARKET

CLIENTES CFICIMA
45 DIAS

4. En la Lista de Pagos puede observar los pagos realizados hasta el momento (1); seleccione el
botén Nuevo (2) para iniciar un nuevo pago, 0 se desea borrar un pago seleccione el pago
respectivo y luego da clic en el boton Eliminar (3).

0070846
CORPORACION EL ROSADO 5.4.
CORPORACION EL ROSADO 5.A.

Pago No. 1
Fecha: 2011110017, Yalor: $

CONEETT



5. En la pantalla a continuacion debera seleccionar el tipo de pago a realizar. Depende de la
seleccion tendra que ingresar mas informacion como el caso de los cheques donde debera
especificar banco, no. De cuenta y no. De cheque; o en comprobante de retencion debera ingresar
el respectivo no. Del comprobante.

Q- Detalles de Pago

Comprobante de Retencion
j i un la

6. Luego de la seleccion del tipo de pago y el ingreso necesario de la informacion si fuese el caso,
Debera ingresar el valor a pagar por parte de cliente (1), seleccionar la factura a aplicar (2) y
colocar el importe adecuado a dicha factura (3). Debe presionar ENTER para continuar en cada
punto.

m Detalles de Pago

Yalor a p 300.00 Dalares
Fecha Pagc 2011/10/17

Total

Mostrar Tecado




7. Al terminar la distribucion del importe podra continuar al detalle de los pagos aplicados a las
facturas. Par confirmar el pago proceda a guardar el registro (1).

ﬁ Detalles de Pago

5‘ CORPORACION EL ROSADD S.A.
OIA-MSFA
Factura Mo. 341638
Facha: 2011110117, 267D 2
1at B ' Pago No. 2 registrado
Fackura No.
Facha: 2011510f r: F 150,00

Factura No. 341
Fecha: 2011/10/17,




GESTION DE COBRANZA

1. Ingrese al modulo Gestion de Cobranza (1).

'QI. DIA-MSFA ® 10:02:57 94

Jorge Rojas

¢eg0®
AO0EP

X N

2. Seleccione el cliente a realizar el pago en la Lista de Clientes, tenga en consideracion el icono a
lado de cada uno que le indica el estado (1): Blanco-> Tiene saldo en todas las facturas, Verde->
Se realiz6 el pago total de todas las facturas, Amarillo-> Se realiz6 el pago parcial a todas las
facturas y Rojo-> equivale a que no tiene ningun saldo en las facturas.

0011067
COMERCIAL DON GUILLO
POSLIGUA PINCAY JOSE

Qrdenadt por fndice A5C

< 1. COMERCIAL DON GUILLO
0011067 POSLIGUA PIMCAY JOSE GUILLER...

A COMERCIAL ESCOBAR
11 AR MALTZS ARGEL RETMAL. .,




3. En la siguiente ventana podra revisar el detalle del cliente con el monto, saldo y pago realizado
(1) hasta el momento basado en la guia de cobro, ademas de las opciones Lista (2) y Busqueda (3)
de Clientes.

Para iniciar un pago nuevo debe escoger Siguiente (4).

0011506 g&
AGENCIA QUEYEDD :J",'

ARANDA ITURRALDE PEDRO {037) ,.F

COMERCIAL ESCOBAR
ESCOBAR MALIZA ANGEL REINALDO
ECTIMA S YINCES

4. En la Lista de Pagos puede observar los pagos realizados hasta el momento (1); seleccione el
botén Nuevo (2) para iniciar un nuevo pago, 0 se desea borrar un pago seleccione el pago
respectivo y luego da clic en el boton Eliminar (3).

0011506
COMERCIAL ESCOBAR
ESCOBAR MALIZA ANGEL

Pago No. 1
Facha: 2011510017, Yalor: # 100,00




5. En la pantalla a continuacion debera seleccionar el tipo de pago a realizar. Depende de la
seleccion tendra que ingresar mas informacion como el caso de los cheques donde debera
especificar banco, no. De cuenta y no. De cheque; o en comprobante de retencion debera ingresar
el respectivo no. Del comprobante. El Cierre de Factura (1) es el Unico que difiere en la manera de
pagar, pues debe seleccionar la factura y realizar el respectivo cierre.

E Detalles de Pago

Comprobante de Retencion
entaje aplic i la

Efectivo
Pago inmediato realizado en billetes

6. Luego de la seleccidon del tipo de pago y el ingreso necesario de la informacion si fuese el caso,
Debera ingresar el valor a pagar por parte de cliente (1), seleccionar la factura a aplicar (2) y
colocar el importe adecuado a dicha factura (3). Debe presionar ENTER para continuar en cada
punto.

Pago

Yalor a p 1500.00 Dblares
Fecha Pagc 2011/10/17

Total

Impnrtl]l]

Mostrar Teclado




7. Al terminar la distribucion del importe podra continuar al detalle de los pagos aplicados a las
facturas. Par confirmar el pago proceda a guardar el registro (1).

& Detalles de Pago

i‘ ESCOBAR MALIZA AMGEL REIMALDO
OILA-MSFA R
Factura Mo. 339459
Fecha: 2011110 I

Factura No. 339460
Fecha: 2011710017, Yalor: £ 1,200.00

Pago No. 2 registrado




DEVOLUCION DE MERCADERIA

1. Ingrese al modulo Devolucién de Mercaderia (1).

'QI. DIA-MSFA ® 10:15:35 3¢

Jorge Rojas

2. Seleccione el cliente a realizar la devolucion en la Lista de Clientes, tenga en consideracion si
aparece el icono a lado de cada uno (1), la cual indica que ha realizado la devolucién.

0070846
CORPORACION EL ROSADO 5.4.
CORPORACION EL ROSADO 5.A.

Armenant por

3. S0DA BAR EL O5ITO
00k CEDEMO PRAES ARACELY

4. PANADERIA PASTI PAN
0070114 WARGAS VILLALRA ELEMY

NADERIA ¥ PASTELERIA RICOL...

LILLI&S "ALES HLIGO

bB. PELUQUERIA GUILLERMO
161 GUILER ELLAM LLIMA




3. En la siguiente ventana podra revisar el detalle del cliente ademas de las opciones Lista (1) y
Busqueda (2) de Clientes.

Para iniciar un pago nuevo debe escoger Siguiente (3).

9 Devolucion de Mercaderia

0070846 g
AGENMCIA QUEYEDO :.-",‘

009-001-0013463 T

CORPORACION EL ROSADO 5.A.
CORPORACION EL ROSADO S.A.

OJEL PASED SHOPPIMNGSHIPER MARKET
QLEVEDD

45 DIAS

4. En la Lista de Devoluciones puede observar los realizados hasta el momento (1); seleccione el
botdn Nuevo (2) para iniciar una nueva devolucidn, si se desea modificar alguna devolucién haga
clic en el boton Editar (3) o borrar una devolucion seleccione el indicado y luego da clic en el
botén Eliminar (4).

9 Lista de Devoluciones

0070846
CORPORACION EL ROSADO 5.4.
CORPORACION EL ROSADO 5.A.

‘l.m Factura No. 341640

Fecha: Lunes, tubre del 2018




5. En la pantalla a continuacion deberd seleccionar la factura (1) a aplicar la devolucion,
seleccionar el motivo de la devolucion (2) y el tipo de devolucion (3).

? Detalles de Devolucidn

CLIEMTE 3IM DIMERC

Parcial
Total

6. Luego de la seleccion anterior puede proceder a ingresar la devolucion respectiva de ser el caso
parcial, y si es total solamente debera verificar el total mediante siguiente (1); para poder editar
una devolucion deberéa seleccionar el item y hacer clic en el botdn Editar (2) y si desea borrar una
devolucion de algun item escoja el botén Eliminar (3).

? Detalles de Devolucidn

.: CORPORACION EL ROSADO S.A.

906005001 LECHE DE SOYA CONM BOROJO

Factura.: 0 CAl, Devaolucidn: 1 CAd

’Ell]E-l]l]Tl]l]l LECHE DE 50YA CON COCO

904004003 LECHE DE SO0YA TARRO

Factura,: 0 CA), Deveolucidn: 1 CAl




7. En Edicién de item podra observar que tiene la informacién del precio del item (1), cantidad y
valor original de la factura (2) y la cantidad de devolucion a aplicar (3).

9 Detalles de Devolucion

LECHE DE 50YA CON BOROIO

Factura

8. Al visualizar el Total podra observar e valor original de la factura (1), el valor de la devolucion
actual (2) y el saldo restante de la factura (3). Considere que al momento de realizar la devolucion,
el valor devuelto deberéa ser igual o menor al Saldo de Cuentas Por Cobrar (4).

Si todo va de acuerdo proceda a registrar la respectiva devolucion.

OLA-MSFA &

Devolucidn de Factura No.
341641 registrada

alar de Dawe




ADMINISTRACION DE CLIENTES

1. Ingrese al modulo Administracion de Clientes (1).

'a'. OIA-MSFA ® 11:06:57 3¢

Ranl Chacon

2. Dentro del médulo observe que puede visualizar Informacion de Cliente, pudiendo ingresar el
codigo del Cliente (1) y presionando ENTER obtendra los datos del cliente deseado. De igual
manera sirve los dos primeros botones de la parte inferior (2) que nos permite ver una Lista de
clientes de la ruta o Buscar respectivamente.

o
° GUAYAQUIL g%

RAUL CHACON (001)

Basico | Direccidn | Ubicacidn | Ruka




3. Pantalla con datos de cliente cargado, para visualizar los demas datos del cliente use las
pestafias Basico (1), Direccidn (2), Ubicacion (3) y Ruta (4).

i‘ Informacion de Cliente x Informacion de Cliente x

0000902 0000902 48
AGENCIA GUAYAQUIL AGENCIA GUAYAQUIL &

RAUL CHACON (001) & RAUL CHACON (001)

HOGAR. - POER.

MINCORIS
COMTADD

Informacidn de Cliente

0000902 _.l
AGENCIA GUAYAQUIL

0000902 _..l'
AGENCIA GUAYAQUIL

RAUL CHACON (001) & RAUL CHACON (001)

RUTA PREYEMTA 101
CIRCUITO 1

Basico | Direccidn | Ubicacian ! Ruta




4. Para ACTUALIZAR un cliente, previamente debe cargarlo; luego habilita la opciéon Editar
(1), el titulo del formulario pasara a Edicion de Cliente y se activara el teclado. Desde ese
momento podra actualizar la info de cada dato mediante el teclado virtual [datos alfanuméricos] o
el teclado fisico del equipo [datos numéricos]. Para cambiar de pestafia solamente cierre el teclado
virtual [debe puntear sobre el teclado que se localiza en la parte inferior] (2) y seleccione la
pestafia requerida [para volver a mostrar el teclado use la opcion Mostrar teclado].

Luego de concluir la actualizacion, procede a Guardar (3), le preguntara si desea actualizar, y al
aceptar le confirmara el sistema su registro.

3 Edicion de Cliente x

0000902 8
AGENCIA GUAYAQUIL &

ﬁ Informacion de Cliente x

0000902 2
AGENCIA GUAYAQUIL &

- - o - - o
RAUL CHACON (001) M. RAUL CHACON (001) M.

& ECONCMIA

CONTRERAS JULTA

DESFEMS
CONTRERAS JULTA

Tablg|wle[r[t[y[u]i[o]p
caPla[s[d[f[a[h|i[k[I[:]"
shift] z [x [c [v [b[n]m] !
ctijai] - [\

=
— |

AN
VIt

0000902 &
T N
AGENCIA GUAYAQUIL &)
RACIL CHACON {D01) ,:1' DIA-MSFA ®
Cliente 0DD0902 registrado
correctamente
CONTRERAS JULTA
MIMNORISTAS
O T

Mostrar Tecdado

Basico | Direccion | Ubicacion | Ruka




4. Para CREAR un cliente nuevo, en Informacion de Cliente, seleccione la opcion Nuevo (1), el
sistema generara un codigo temporal (2) para el nuevo cliente. Proceda a ingresar los datos
requeridos utilizando el teclado. Al concluir con el ingreso proceda a Guardar, le preguntara si
desea actualizar, y al aceptar le confirmara el sistema su registro [Si hubiera algin dato faltante el
sistema le notificard].

Ingreso de Cli

54 Informacion de Cliente x

0000902 _#

AGENCIA GUAYAQUIL i AcEla cuavAqQuIL &R

RAUL CHACON (001)

RAUL CHACON (o01) R

Tab[g[wle[r[t[y[uli[o]p
caPla[s[d[f]a[n[i[k[1[:]"

Basico Din° bicacion | Ruta 5hift| z | X | c | v | h|" |m| . | . | ! |
ctijain] - [y V]t

INDICACIONES

|
—
=

1. Si se encuentra tanto en Edicién de Cliente o Ingreso de Cliente, podra volver a
Informacion de Cliente con la tecla ESC o punteando el botdn Salir ubicado en la parte
superior derecha del formulario.

2. Si su usuario tiene permiso para secuenciar los clientes, podra hacerlo en Edicion de
Cliente solamente con la Secuencia de Visita, la secuenciacion de Entrega no esta
habilitado.



CIERRE DEL DIA

1. Ingrese al modulo Cierre del Dia (1).

'9. OIA-MSFA ® 16:27:10 3¢

Saida Aveiga

¢gF @
AQEP

X N

2. En la siguiente ventana, y de acuerdo a su perfil tendra acceso para cerrar el dia a Fuerza de
Venta (1), Despacho (2) y Cobranza (3).

Cobranza

Afecta a Gestid anza




3. En el Cierre del Dia de Fuerza de Venta podra visualizar un resumen del estado de sus visitas.
Para cerrarlo debera cumplir con la totalidad de las visitas y presionar el boton Aceptar (1).

RUTA PREYENTA 110
CIRCUITO 1
LUMES

4. En el Cierre del Dia de Despacho podra visualizar un resumen del estado de su despacho:
resumen de las facturas (1) y valores cobrados (2).

0090010013463 0090010013463
AGENCIA QUEYEDD AGENCIA QUEYEDD

Facturas 894.03 Dolares
Devoluciones Dolares
Dolares

Retenciones Retenciones 0.00 Delares
Efectivo Efective S500.00 Dalares
Cheque al dia Cheque al dia J00.00 Dalares

Ch. posfechado Ch. posfechado 0.00 Dalares
Dolares

Devoluciones (-] 19.13 Dalares

Pendiente [ =) 51.43 Dolares




5. Puede registrar los depositos realizados de ser el caso en la siguiente pantalla, para iniciarlo
presione la Lista de Depdsitos (1).

0090010013463
AGENCIA QUEYEDD

500.00 pelares

Dolares

Efectivo

Dolares
J00.00 Doelares

Dolares

Cheque al dia
Dalares

S00.00 Dolares
Dolares
Dolares

6. Para empezar a ingresar el deposito seleccione Nuevo (1) y empiece a ingresar los datos
solicitados para luego registrarlo (2), recuerde que cada depdsito en efectivo disminuye la
cantidad a registrar al final del Cierre del Dia.

0090010013463
AGENCIA QUEYEDD

500.00 pelares

Dolares

Efectivo

Dolares
J00.00 Doelares
Dolares

Cheque al dia
Dolares

S00.00 Dolares
Dolares
Dolares

0090010013463
AGENCIA QUEYEDO

Depasitols]

Cuenkta Mo. 0000000002345
Documento Mo. 0000000012345

[ ER G M 2011 /10,17

Banco PICHIMCHA
-1

Dolares
Dolares

Cant. Cheques 10

Monto Efectivo 500{
Monto Cheque 0.00




7. Al final del cierre debera especificar la cantidad de efectivo que esta bajo su responsabilidad y
que es el resultado de la liquidacion de ventas.

Seleccione la denominacion (1), haga clic en editar (2) y proceda a ingresar la cantidad (3), no el
valor. De manera automatica, la aplicacion le calcula el valor que deberad entregar; Verifique
ademas que el valor registrado (3) debe ser igual al total de pagos recibidos en efectivo (5).

x ° Cierre del Dia

0090010013463 0090010013463
AGENCIA QUEYEDD AGENCIA QUEYEDD

Efectivo L Efectivo
Muneda 1 Cents
Cantidad: 0 0
Moneda 5 Cents
Cantidad: &, “Yalor: 0,30 Dalares
Moneda 10 Cents
Cantidad: 0, Yalor: 0,00 Délares
Moneda 25 Cents
Cantidad: 15, W' 2.75 Drdlares
Moneda 50 Cents

Cantidad: 0

Mur_leda 1 UsD

5d: 0, Yalor: 0,00 Drlares

Al realizar lo anterior, ya podra realizar el cierre haciendo clic en Aceptar (6).

8. En el Cierre del Dia de Cobranza es muy similar al Despacho, por favor revise lo anterior si
va a realizar el cierre en este modulo.

x ° Cierre del Dia

0090001470
AGENCIA QUEYEDD

00900014 70
AGENCIA QUEYEDO

Facturas 2,222, 73 Dolares

Dolares
Retenciones Dolares
Retenciones 0.00 Dalares

Efectivo 1,600.00 polares

Efectivo
Cheque al dia

Ch. posfechado Cheque al dia 0.00 Delares
Ch. posfechado 0.00 polares
Dolares

Pendiente (=] 153.29 Dolares



SINCRONIZACION DE DATOS

1. Ingrese al modulo Sincronizacion de Datos (1).

'9. OIA-MSFA ® 15:54:33 ¢

Jorge Rojas

-

2. En la venta a continuacion podré realizar dos procesos:
Importacion de Datos (1) -> Obtiene informacion desde el servidor.

Exportacion de Datos (2) -> Envia los resultados del trabajo al servidor.

o Sincronizacion de Datos
=

Importacion de Datos
j|:|




3. Tanto el Importacion como Exportacion tendré las siguientes opciones:

Red Interna de Trabajo (1) -> Funciona Unicamente en las oficinas, mediante conexion
inalambrica o cable.

Archivo XML (2) -> Genera un archivo, para enviarlo hacia una computadora; esto es de utilidad
si No se encuentra en su agencia.

& Importacion de Datos x & Exportacidn de Datos

Red Interna de Trabajo

Enwia datos a a ted de la ermpresa,

Red Interna d Traha]n
I

Cihtiene datos a tra

Archivo XML
Ervwia datos a través de un archive XML,

Archivo XML

Cibtiene datos a través de un are



IMPORTACION DE DATOS

1. En Importacion de Datos, Red Interna de Trabajo debera seleccionar los parametros acordes
a su perfil. Si es Fuerza de Ventas debera especificar Ruta, Circuito y Dia; si es Despacho
debera agregar la Guia de Despacho; y si cualquiera de los dos perfiles tiene la opcion a Guias

de Cobro, lo agrega (Es opcional la guia de cobro).

& Red Interna de Trabajo x $ Red Interna de Trabajo

RUTS PREVENTS 110
CIRCUITD 1
LUMNES

Guia de Rem Mo. 0090010013463
4 ) AEGEMCTS QUEVED

RUTA PREYENTA 110
CIRCUITS 1, LUMES

Guia de Cobro No. 0090001470
ASEMCTS QUEVEDD




2. En la ultima ventana proceda a hacer clic en el boton Sincronizar (1), para iniciar la
importacion.

& Red Interna de Trabajo

Detalles del proceso de importacion

enes OK...
Sk 0

El proceso iniciara y en pocos minutos culminarg, para que pueda empezar su labor.

INDICACIONES

1. El proceso p/. Archivo XML, consiste en subir el respectivo archivo al equipo movil que
le serd4 enviado por el facturador. Y en las opciones de parametro debera ubicar la
direccién donde fue guardado dicho archivo.



EXPORTACION DE DATOS

1. En Exportacion de Datos, Red Interna de Trabajo debera seleccionar los parametros acordes
a su perfil. Si es Fuerza de Ventas debera seleccionar Ruta, Circuito y Dia; si es Despacho
debera seleccionar la Guia de Despacho; y si cualquiera de los dos perfiles tiene la opcién a
Guias de Cobro, lo selecciona también (Considere que en cualquiera de procesos debera
previamente haber realizado el Cierre de Dia).

& Red Interna de Trabajo x & Red Interna de Trabajo

Q09001001 3463
* )

Guia de Remision No. 0090010013463
ASEMCTS QUEVEDD

RUTS PREVENTS 110
CIRCUITD 1
LUMNES

Continla y procede a Sincronizar para iniciar la Exportacion.



1. En Exportacion de Datos, Archivo XML de la misma manera debera seleccionar los
parametros acordes a su perfil. Si es Fuerza de Ventas debera seleccionar Ruta, Circuito y Dia;
si es Despacho debera seleccionar la Guia de Despacho; y si cualquiera de los dos perfiles tiene
la opcién a Guias de Cobro, lo selecciona también (Considere que en cualquiera de procesos
debera previamente haber realizado el Cierre de Dia).

Considere también que debera extraer el archivo para enviarle a través de correo electronico al
facturador.

Red Interna de Trabajo

RUTA PREVENTA 110
CIRCUITO 1
LLMNES

Considere lo siguiente antes de

continuar 4 )f

posibilid ad

Detalles del proceso de exportacion
" 0 Registros procesados
# Cliente Nuevo NOD9001 OK...

b Zheerng Mlanwel

DK...




Anexo 09. Manual de Aplicacién Escritorio OlA-DSFA

MANUAL DE
USUARIO

APLICACION ESCRITORIO OIA-DSFA
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CREAR CLIENTE

La tradicion del buen comer
I il I Crear Cliente

Digite el nimero de cédula (Persona Natural) o RUC (Persona Juridica).

Restricciones:

e Si numero de cédula es incorrecta, mostrara un mensaje (EI numero ingresado no
corresponde a un nimero de identificacion valido)

e Lalongitud de digitos debe ser mayor a 9 nimeros

e Si el cliente existe, mostrara los datos del mismo en pantalla.

Creacion de Clientes

Datos Personales | Datos Complementarios | Datos de Distribucion
Cédula/R.ULC. : O]

| & Datos de Cliente

Apellido P. : Agencia:

Cadigo:
Nombres : =

Cliente:
L Razén Sodial:
Razon Social: Ciudad:

Direccign: Direccién:

Si todo es correcto se procedera a la creacion del cliente.

Datos Personales.- Todos los campos son obligatorios (Apellidos P., Apellidos M., Nombres,
Clase, Razdn Social, Direccion).

Creacion de Clientes

Datos Complementarios | Datos de Distribucian

(o= [TNETL NI RN 1205406855001 © Persona Natural @ Persona Juridica

Apellido P. :
Nombres :

Clase:

Razon Sociak

Direccion:




Datos Complementarios.- Datos obligatorios (Términos de Pago, Actividad, Canal), Datos

Opcionales (Teléfonos, Fax e Email).

Creacion de Clientes

Datos Personales Datos de Distribucion

Términos de Pago
R DI CONTADO n
Clasificacion
Actividad : A COMIDAS Canal : AQ01 CHIFAS n

Contacto

A el 08583651255 Teléfono adicional: _
S Emait ]

Datos de Distribucion.- Estos datos son de informacidn para la visita del vendedor al cliente.

Creacion de Clientes

Datos Personales || Datos Complementario {
Ubicacién
Ciudad: PETELE M

Sector: ATOGUES MORTE

Ruta de Preventa
Preventa: RUTA PREVEMTA 000 -

Vendedorn:
Dia de Visita:  [LVYI=S Frecuencia Visita: g Dias e

Circuito CIRCUITO 1

Al completar los datos correspondientes presione Guardar (1), Nos mostrard un mensaje de
confirmacion y el nuevo codigo de cliente generado.




GESTION DE CLIENTES POCKET

” Opdones de Usuano

W Gestion de Ventas >

NUEVO CLIENTE POCKET

Al elegir la opcién Nuevo Cliente Pocket se procesaran automaticamente los clientes que se
encuentren correctamente creados por los vendedores, en el caso de existir al menos un cliente que
no se procese, se mostraran los datos del cliente.

(B Procesar Clientes Nuevos Pocket

Vendedor [ clere Nomore—————ceals |
NOD4001 IVAN MORENC ESPINCZA 1802855880001
MO05001  HOTEL SAMGAY 1590056829001

2 clientes Procesados. Coincidentes Procesados

Los clientes que no fueron procesados y se encuentran en SYSPRO podran ser reasignados. Para
reasignar al cliente debera hacer clic sobre el cliente que quiera reasignar.

A continuacion se mostrara en la parte derecha los datos del cliente existente en SYSPRO

¥ Clientes no procesados yspro coincidentes

Vendedor | lirte | omore Coavi [spenia | verecor Clrte [Nomore

a4 HO03a01 VAN MORENO ESPINOZA 1802855880001 AMBATC | 007 0049315 | HOTEL SANGAY

Nombre:




Puede darse el caso de gque existan varias coincidencias en SYSPRO y corresponde a la gestion del
operador determinar cual es el cliente correcto a asignar. Una vez seguro del cliente que va a
asignar como el correcto, deberé activarlo.

Activa | Agencia | Vendedor | Cliente Mombre

AMBATD | 0OT 0049315 @ HOTEL SAMGAY

Si los datos son correctos, el sistema le permitird la asignacion, caso contrario se indicara que
existe algun tipo de inconveniente el cual deberd de ser comunicado al departamento de sistemas
para su respectiva revision y edicion en caso de que se amerite. (Si existe inconveniente no sera
posible procesar al cliente ni tampoco gestionar su pedido).

Clientes Syspro coincidentes

AMBATD 007 0049315  HOTEL SANGAY

En el caso de no existir inconvenientes el cliente estara listo para procesar, una vez procesado el
cliente se mostrara un mensaje indicando que el cliente ya fue procesado.

Clientes b-_rpru coincidentes

T ——

AMBATD | DOT 0049315 @ HOTEL SANGAY

Cliente listo para procesar
Cliente no pro
Codigo:

MNombre:

Cliente Syzpro

Codigo:

Mombre:




Como dato informativo sobre la gestion de clientes serd posible visualizar los clientes que se
crearon correctamente en SYSPRO (1).

[ Procesar Clientes Nuevos Pocket

¥_ Clientes no procesados

Vendedaor | Cliente Mombre
104 MO04001 | IVAM MOREMD ESPINOZA 1802555380001

Seleccionar el diente Syspro coincidente

Nombre:

25 Procesados. 1 coincidentes procesados.

2 clientes Procesados. 1 coincidentes procesados.

Para visualizar el detalle, solo se hara clic sobre el cliente que desea saber para que se muestre
una ventana con los datos correspondientes.

f® Clientes Procesados
¥ Clientes procesados
Verdedor Clente [Nombre —————[Ceus | Auta | Sector
004 | DDE2139 | VERONICA PEREZ DDD1BD3I796150 | 104 | 5027
008 0062140 | RODRIGUEZ MORALES JOHANA 1803213345001 | 107 | 5089




ACTUALIZAR CLIENTE POCKET

Elegir la opcion para Actualizar Cliente Pocket (1).

2; Crear Cliente
Clientes Pocket Muevo Cliente Pocket
" Actualizar Cliente Pocke
| Gestion de Ventas ¥

Automaticamente se realizara la actualizacién de los clientes que se encuentren con los datos
correctamente ingresados.

En la parte derecha de la ventana se mostraran los datos que se actualizaron de forma correcta,
mientras que en la parte izquierda se mostraran los que no se actualizaron.

8 Actualizar Clientes Pocket

" Clientes no actualizados i lientes actualizados

Vena cono [ Vendedor | cliene | Nombre | Teéono | Razon s
0041657 PIEDAD VELASCO 032 D038741 JUANA YUNGA | 022541452 BARITE MAR
00568545 JOMAIRA LUMBT
0053950 JEMIFFER RAMIRES 094036224
0025047 PABLO TOBAR 023316662
0049513 CHIMBO PEDRO 023203293
0043556 LUGMAFIA PUMA ROSA 023200647
0003313 GABRIELA POMNCE 087333755
0008077 VILLEMAS CALALIRANG GLADYS
0027003 MEIDA JARAMILLO
0027021 ARA SUQUILLAMDA MALLA
0025941 SUHUAMG LIAMG 097463532
0015143 SLI I ¥IA 022421226
0016173 INDUSTRIAS MULTIGOOD 5 (A LTD | 022511590

El caso de los clientes que no fueron actualizados sera posible visualizar el motivo por el cual no
se actualizd, ubicando en la Gltima columna de la lista de clientes no actualizados.

[ Actualizar Clientes Pocket
¥ Clientes no actualizados [ lientes actualizados

Obsenscion Veniecor | cleme | Nombre Teitro | Razonsodl

Errar al procesar el sector no corresponde 03z 0038741 JUANA YUMGA & 022541452 BARITE MAR

Error al procesar el sector no corresponde
Error al procesar el sector no correspande
Error al procesar el sector no correspande
Errar al procesar el sector no corresponde
Error al procesar el sector no correspande
Error al procesar el sector no correspande
Errar al procesar el sector no corresponde
Error al procesar el sector no correspande

Error al procesar el sector no correspande

BELLAVIS TA | Error al procesar el nimera de cédula no corresponce

Error al procesar el numero de cédula no corresponde

Error al procesar el numero de cédula no corresponde




PROCESOS XML
Corresponde al manejo de entrada/salida de informacion de los equipos maviles.

IMPORTACION

o
I - 3; Importacion
S—

En el menud principal presione Buscar (1), seguidamente seleccionamos el archivo XML que
pertenece a su respectivo vendedor.

Abrir archivo...

Buscar en: | 3 XMAL AMBATD

2] 0S00000013.2011.09. 12, 175718, xml
|2 0S00000015.2011.09. 12, 172222, xml

Documentos
recientes

Mombre: | . = V| [ Abrir ]

Mis sitios de red | Tipe: | Auchivas sML [smi) ~| [ cancelar |

Se cargaran el resumen de los datos a importar.

& Importacion de Archivo XML

x

ﬁ Informacién del archivo .p? Informacion del proceso

Descrpcidn Registro(s) Descripcion
Secusncia de Clientes

Clientes Muavos

Actualizacidn de Clientes

Crdenes de Venta

Cancelaciones de Yenta
Tiempos de Visita

Presionar Procesar Datos (2) y empezaré a importar los datos



& Importacién de Archivo XML

o

@ Informacién del archivo .n? Informacicn del proceso

DescHpcidn Registro(s) Dascrpeion
Secuencia de Clientes

Clizntes Musvas

Actualizacidn de Clisntes

Ordenes de Wenta

Cancelaciones de Wenta

Tiempos de Yisita

#- Procesar datos(s]

Una vez terminado el proceso mostrara un mensaje de confirmacion.




GESTION DE VENTAS

Es el mddulo donde administra las ordenes de venta entregadas por los vendedores para
procesarlos al ERP.

ANALIZAR

Este proceso consiste en revisar el stock del inventario para conocer si todos las ordenes se pueden

satisfacer o en tal caso debera eliminar los items con exceso.

Analizar

W rﬂ Ordenes de Venta P
Segmentar

En la pantalla principal seleccione la Fecha del Proceso Inicio y Fin (1) con la respectiva Ruta
(2) que desea analizar, y presione Procesar (3).

8 Analisis de Pedidos
Fechas de Proceso
domingo, 16 de oc

domingo, 16 de oc

Productos con Excedente

Pedidos del Producto:

[ oage | rrireeciene | recw | peato |G |

< |

Cant. de Pedidos @

Se mostraran los productos de los pedidos para verificar la existencia en stock, si todo es correcto
se activara el boton Guardar (4), caso contrario se pintara de color la linea del producto que
supera el stock actual, y le permitird gestionar los pedidos de los cliente desmarcandolo para
ajustar al stock.

Guardar

Cant. de Productos

Restaurar Todos los Pedidos de Todos los Productos

domingo, 16 de octubre de 2011 -

0 Procesa
domingo. 16 de octubre de 2011 -
Codigo Producta Pedido Stock | Excedido Wl codigo Mombre del Cliente Fecha Pedido Cajas
801001005 | FIDEC CHING FINO 200g. 194 5838 0 T =
901001007 | FIDEO CHING FINO 400g. 72 9277 o 0036862 | FLORES JOSE 16/10/2011 1
STITTIITE | REEY REHEID FRlE e d o= O Wl 0036874 | HUILCA FABIAN 16/10/2011 1
901004004 | FIDEO RAPIDITO RES 500g. 1 = o 0037518 | VELASCO JOSEFA 16/10/2011 1
501004005 | FIDEC RAPIDHO POLO-.. | 99| s0es e | 0047054 | HUILCA MAGALY 16/10/2011 1
901004007 | FIDEQ 2121 o
301004009 | FIDEC SAEROSITOPREML.. 2 1044 0
301004049 | F. RAPIDITO POLLO VASO... 1 100 0
301005001 | FIDEC SOFITA CRIOLLA 20.. 21 1194 [
301005002 | FIDEO SOPITA CRIOLLA 70.. E 1771 0
301007001 | HOJA DE WANTAN (FREIR)... 2 a5 o -
301008003 | FIDEC PASTA CORTALAZI... 7 261 [
301008005 | FIDEC PASTA CORTA LAZ. H 357 oflg




Se mostrard un mensaje de confirmacion.

Q Datos guardados correctamente

Ok

PROCESAR

Analizar

W I 'j Ordenes de Venta
@Gest\o’nde Devoluciones s ﬂ Dispatching

Segmentar

Procesar

En este paso se procesaran los pedidos gestionados a SYSPRO, seleccione segun el criterio:
Vendedor (1), Cliente (2) y Fecha de Toma de Pedido (3); luego presione Buscar (4).

f® Procesar pedidos
Criterioz de Busqueda

Vendedor:

O 16/10/2011

Cliente: “_digo de Cliente :

) &
Listado de Pedidos

stodo | Tiro Pago | o, Orden | Hvo-Tems|




Se presentara en pantalla los pedidos a procesar, si todos los pedidos estan correctos se pintara y
se marcaran (1), caso contrario estaran desmarcados y no permitira seleccionarlo hasta gestionar al
cliente correctamente, En la columna Observacion (2) mostrara un mensaje de informacion con la
gestion a realizar del cliente.

EL =
oz de B ] d
dedo TODOS ha
—m ) . GVl 29/08/2011 Il 16/10/2011 B
Procesar ndedor Fecha Estado | Tipo Pago | Cliente Mombre Mro. Orden Observ... | Nro.If s
014 /2011 15:35:39 E ad 00&a8512  CHALUISA GLADYS 05.014.0000728
014 011 15:35:40 E 00 0071705 CASTRO JUDITH 050140000729
014J011 16:3428 E 15 0004226 MOYA MOLIMA SILVIA 05.014.0000730
014 30/08/2011 16:3429 E 08 0004333 PASTRAMNO CORELLA LAURA ISABEL 15.014.0000731
014 30/08/2011 16:34:29 E a0 0004811  CALVOPINA HUGO 15.014.0000732
014 30/08/2011 16:3430 E 15 0004512  CAMPAFRIA VICKT SOFIA 05.014.0000733
014 30/08/2011 16:34:30 E ad 0020573 CRIOLLO QUISHPE GLORIA MERCEDE  05.014.0000734
014 30/08/2011 16:3432 E 00 0026013 ROBALING SANDRA 050140000735
014 30/08/2011 16:3433 E 15 0043677 MASABAMDA JULID 050140000734
014 30/08/2011 16:3433 E a0 0060840 ZURITA GALVES LUZ AMNGELICA 05.014.0000737
] 014 30/08/2011 16:3434 E a0 0062663 | TIPAMN ALEXAMDRA 15.014.0000733
014 30/08/2011 16:3434 E a0 0067984 (CISMEROS FREIRE MUMA GEOWVANI 05.014.0000739
014 30/08/2011 16:3435 E a0 0071255 LARA SORIA AMGEL FELLX 05.014.0000740
014 30/08/2011 16:3435 E ad 0071525 GUACHL AIDA 05.014.0000741
014 30/08/2011 16:3436 E 00 0071975  MEDIMA USHIMA JOSE RODRIGO 050140000742
30/08/2011 16:3436 0071976  RAMIREZ BLAMCA 05.014.0000743
I—E_““—-

014 30/08/2011 16:3437 a0 0073025 SATUQUINGA RODRIGO 05.014.0000745

014 30/08/2011 16:3437 E 00 0073964 CRIOLLO PATRICTA 05.014.00007445 z

8 Pedidos listos para pr

Luego de gestionar los pedidos, proceda con el botdn Procesar (3), mostrara un formulario con la
informacién de los pedidos a procesar, presionar Aceptar continuar.

Total de Pedidos:

Pedidos listos para proceso:

Pedidos seleccionados:




DISPATCHING

Ep.

Nueva Guia de Despacho (Encabezado).
o Digite Guia No, (1) el siguiente nimero de secuencia de la guia fisica.
e Seleccione Chofer (2), chofer encargado del transporte.
e Seleccione Camion (3), numero de placa del camion.
e Seleccione Fechas de Entregas (4), fechas de entrega del cargamento

E® Distribucién de Facturas

[@ e

Fechas de Traslado

ngo, 16 de octubre de 2011 -
nggo. 16 de octubre de 201 1pg
Iniicio : Fin @ Factura

16/10/2011 pal16/10/2011 pa @ Intervalo
Do e | cteme | o e

$ Total 0.00

Documentos a Imprimir

Asignar Rango de Facturas.
e Digite en Minimo (5), el nimero de factura minima.
e Digite en Maximo (6), el nimero de factura méximo.

Presione ENTER y se asignard a la lista el rango de facturas comprendida entre el minimo y
maximo de facturas.

Presione Guardar (7) para registrar la Guia.



[ Distribucion de Facturas

0031110 VARIOS

RUTA REPARTO 205 WVENTA DE MERCADERILA

PARRALES MAURICIO

TORRES ALBERTO mares, 21 de septiembre de 2014
sabado, 25 de septiembre de 203 (

846042 846043

Mambre Cliente

108 0000644 MOREND MARTHA 724345 337957
0015164 RLIIZ AVILA LUIS ALFREDO 124346 102522

$ Total 523508

Documentos a Imprimir

rimir
A

Presione V. Prev. (1) para verificar los datos de la Guia. Se activara el boton imprimir (2).

Observar los documentos a imprimir en la parte inferior izquierda. (Hoja de Carga, Guia de
Entrega, Guia de Remisidn).



Documentos generados por el despacho

Hoja de Carga Guia de remision

S DS ORIENTAL INDUSTRIA ALMENTICIA C1A LTDA
HOJADE GARGA
o o s msesiis
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S
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Guia de Entrega

de Entrega de Facturas

FECHA IMPRESION: 16102011 ORIENTAL INDUSTRIA ALIMENTICIA CIA LTDA
HORA IMPRESION. 17:0255 GUIA DE ENTREGA DE FACTURAS
RUTA DE REPARTO : RUTA REPARTO 205

CHOFER REPARTIDOR : PARRALES MAURICIO

AYUDANTE : TORRES ALBERTO

OTRO AYUDANTE

CAMION : 006 PYN 742

RO, RUTA CODIGO DATOS DE CLIENTE FACTURA 0C  moNTO

No. DE GUIA : 0020010031110
BODEGA : 02 AGENCIA GUAYAQUIL
DESTINATARIO : VARIOS
FECHA EMISION - 21/08/2010
TIEMPO  TIEMPO

EFECTIVO |CHEQ DIA| CHEQ FOSF | F. CRED | RETENCION | M. DEVOL. | LLEGADA | SALIDA

000 101 0063040 GRANDES DONOSO LAURA 724344 00  826.99

001 108 0000644 MORENO MARTHA 724345 C8 3379.87

002 108 0015164 RUIZ AVILA LUIS ALFREDO 724346 1028.22

CONTADO
CREDITO

TOTAL

‘Yo, PARRALES MAURICIO con C.I. No. 0916335235
Certifico haber recibido las facturas (l compr 2 a realizar la debida liquidacion en caja

de la AGENCIA GUAYAQUIL de Oriental Industria Alimenticia, respetando los tipos de pago correspondientes a cada cliente.
Para fiel constancia firmo al pie de este documento.

ENTREGADOPOR RECIBIDO POR
PARRALES MAURICIO

C.1. 0916335235
CHOFER




Reimprimir Guia de Despacho.

Para buscar una guia de despacho presione Reimprimir, y nos mostrara una lista con las guias
registradas.

£

Busca | 9999999

No Guia Inicio Traslado Fin Traslado Cod Chofer | Nombre Chofer Cod ler A.. | Mombre ler Ayudante Cod Vehic... | Placa Destinatario Mativo

0020010037812 | 30/08/2011 18:... | 03/09/2011 18:i.. | 613 MARTIMEZ JHOMNY 715 SANCHEZ JULIO 006 PN 742 VARIOS VEMTA DE MERC...
0020010037310 | 30/08/2011 17....  30/08/201117... 615 VILLEGAS ROMMY 703 LAAZ CRISTOBAL 00l RCE 523 VARIOS VEMTA DE MERC...
0020010037809 | 30/08/2011 16:...  03/09/2011 16:... 611 ROSADO VICEMTE 718 ESPINOZA DOUGLAS 016 GRZ 7505 VARIOS VEMTA DE MERC...
0020010037807 | 30/08/2011 16 03/09/2011 16... 601 ARREDOMDO MAMUEL 17 JARA BYROM 008 GRQ) 063 VARIOS VEMTA DE MERC...
0020010037305 | 30/08/2011 15....  10/09,/2011 15:... | 605 PARRALES MAURICIO 711 MERA STALVH 004 RCF 535 VARIOS VEMNTA DE MERC...
0020010037803 | 30/08/2011 15, | 10/09/2011 15, | 603 PARRALES MAURIZIO m MERA STALYN 004 RCF 598 VARIOS VEMTA DE MERC...
0020010037301 | 30/08/2011 14 10/09/2011 14, 805 PARRALES MALRICIO m IMERA STALVH 004 RCF 598 VARIOS VEMTA DE MERC...
0020010037797 | 30/08/201111...  10/09/201111.. &05 PARRALES MAURICIO 11 MERA STALYH 002 RCB 529 VARIOS VEMTA DE MERC...
0020010037735 | 30/08/2011 10u... 604 GOMEZ MAXIMO 713 CARFIO JULIO [UiE] GRT 656 VARIOS VEMTA DE MERC...
0020010037792 | 30/08/2011 & 03/09/2011 8:2... 613 MARTINEZ JHOMNY 715 SANCHEZ JULIO 00 PN 742 VARIOS VEMNTA DE MERC...
0020010037791 | 30/08/2011 8:0... | 03/09/2011 &:0... | 607 SERRANO EFREM 108 MORA LUIS 003 PN 870 VARIOS VEMTA DE MERC...
0020010037790 | 20/08/2011 18...  03/09/2011 18:... 616 LINDAD CARLOS 719 QCHOA YOHANDERSOMN 01l GRP 933 VARIOS VEMTA DE MERC...
0020010037788 | 29/08/2011 18...  03/09/2011 18... 603 CUENCA HOLGER 705 MONTOYA EDUARDO 003 RCH 062 VARIOS VEMTA DE MERC...
0020010037787 | 28/08/2011 18...  03/09/2011 1&.... 61l ROSADO VICENTE 718 ESFINOZA DOUGLAS 00l RCB 523 VARIOS VEMTA DE MERC...
0020010037785 | 29/08/2011 16....  29/08/2011 16:... | 615 VILLEGAS ROMMNY 703 LAAZ CRISTOBAL 016 GRZ 7505 VARIOS VEMNTA DE MERC...
(UUZUU]UUBW!M 20/08/2011 16:... | 03/09/2011 16, | 616 LINDAD CARLOS 719 OCHOA YOHANDERSOM i 011 GRP 933 VARIOS VENTA DE MERC;.

Una vez seleccionada la guia, se cargaran los datos de esa guia, y le permitira reimprimir
nuevamente la guia registrada.



GESTION DE COBROS

ﬁ I Gestion de Cobros k % Cuia de Cobras

Liquidacion de Ventas  »

Procesar Cobros

=N

GENERACION DE GUIA DE COBROS

Al seleccionar la opcion Guia de Cobros visualizara la siguiente pantalla.

® Guia de Cobros

P
Nro : {,.._
© Factura
Lol TG T 001 CHACON RAUL n

v e x
ﬁ Procesar Liguidaciones

o | uia [Tipol focura | F.emison | Pazo | Morio | Aporos | Sakdo | Clenic | Vendedor |

Seleccionar la fecha y el cobrador.

Seréa posible ingresar las facturas por intervalo de facturas o una a una (al ingresar por intervalo, se
cargaran Unicamente las facturas que tengan saldo), ya sea por intervalo o por factura, para

realizar la busqueda ingrese el numero de factura y presione Enter.

Al ingresar un intervalo de facturas se mostrara la siguiente ventana la cual nos indicara el
progreso de carga de nuestra guia. EI ejemplo nos indica que se cargaron 34 factura y que 708 no
Se cargaron ya sea porque no se encontrd en el sistema o porque la factura ya fue cancelada.



: Progreso de C

Descripcion Total

501 | Factura no encontracda o va fue cancelacla = 708.00

oA

rocesar Liquidaciones

734813 734846

Factura F. Emision Cliente
734830 03/11/2010 10,68 | 0021895: MAQUISACA ESTHER
734331 03/11/2010 1354 0021896 MOROCHD IRMA

734832 03/11/2010 C : FILATAXT AMGELLCA
734833 03/11/2010 : ROMQUILLO MARITZA
734834 03/11/2010 + GUAMARM ROSA
734835 03/11/2010 : DILOREMNZO MARCOS
734836 03/11/2010 K : POGYO MUBE
734837 03/11/2010 : TOAPANTA CALZA ALFOMNSO
734838 03/11/2010 0045765: FLORES MELLY
734839 03/11/2010 0048235 GOMZALEZ WALTER
734840 03/11/2010 0053215 CHAFLA MARLEME
734841 03/11/2010 0055042 TOAPANTA PILAR
734842 03/11/2010 0063489 ALMENDARIZ MOMNCAYO ED'WIN
734843 03/11/2010 0064740 RAMIREZ . TANIA
734544 03/11/2010 5 . 0065009: MAYAMCELA CAMPOVERDE MIGUEL | 007
734845 03/11/2010 - . 0065151 ARMUOS ASTUDILLO FAMMY
734846 03/11/2010 5 . 0065576: YUQUL CASTILLO KARIMA
|




Una vez guardada la guia, proceda a imprimirla.

ORIENTAL INDUSTRIA ALIMENTICIA CIA. LTDA, v
GUIA DE COBROS

Cobrador 001; CAMING PATRICID

Facha de imprasion: 1511272010

Guia: 002-0000005
Agencia; 15 AMBATO

Hora de impresian: 19:20:34

Nro. Ruta Cliente MNombre Factura F.Emisién Plazo Monto Saldo Observacian
001 000 0014827 TIENDAS INDUSTRIALES TIA 734813 031172010 38 26047 260,47
002 000 0014827 TIEMDAS INDUSTRIALES TIA 734814 0301172010 38 1,08528 1,0B528
003 107 0015204 RODRIGUEZ LIGIA 734815 03/11/2010 00 29.58 29.58
004 107 0015247 SEGARRA BARRERA SANDRA T34816 03112010 00 348 345
005 107 0015396 PUMA YANEZ NORMA T34817 0312010 00 10,39 10,39
006 107 0017073 ORELLANA WILSON 734818 031172010 00 1340 13.40
D07 107 0017077 ARMEMDARIS MARIA 734812 031172010 00 2292 2282
DOB 107 0017082 REIND GERARDO 7348200 03/11/2010 00 27 277
009 107 0017085 VENDOWAL JOSE 734821 0312010 00 11.46 1148
040 107 0017098 RAMOS GUSTAVO T34822 031472010 00 573 573
D11 107 0017102 YAMES OLGA 734823 031172010 00 11.95 11.85
012 107 0017127 CHIFA PROSPERO 734824 031172010 00 14,66 14,66
013 107 0017758 TRUJILLO MARIA 734825 03/11/2010 00 B.11 .11
014 107 00178588 DAQUE QUINCHE T34826 0312010 00 362 382
s 107 0021229 CHIFA MARLBORC 734827 031172010 00 73.29 73.29
D16 107 0021770 FLORES ARTURO 734828 031172010 00 52,50 52,50
017 107 0021812 JARA ROSA 734829 03/11/2010 00 780 7.80
D18 107 0021895 MAQUISACA ESTHER 734830 03/11/2010 00 10.68 10,68
019 107 0021896 MOROCHO IRMA T34831 0312010 o0 18.54 18.54
020 107 0024779 PILATAXI ANGELICA 734832 031152010 00 1062 10.62
021 107 0028881 ROMQUILLD MARITZA 734833 031172010 00 28,10 26,10
D22 107 0028705 GUAMAN ROSA 734834 03/11/2010 00 122 48 12246
023 107 0030415 DI LORENZO MARCOS T34835 0312010 o0 9,50 .30
024 107 0035077 POGYD NUBE 734836 031172010 00 81.86 61.86
025 107 0041821 TOAPANTA CAIZA ALFONSO V34837 031172010 CB 92,55 92,55
D26 107 0D457ES FLORES NELLY 734838 031172010 00 13.83 13.83
D27 107 0048235 GONZALELZ WALTER 734832 03/11/2010 00 10.20 10.20
028 107 0053215 CHAFLA MARLENE T34840 0312010 00 15.04 15.04
029 107 0055042 TOAPANTA PILAR 734841 031172010 00 1272 12,72
D30 107 OD6348% ALMEMNDARIZ MOMNCAYD EDWIN 734842 031172010 00 12,04 19.04
D31 107 0064740 RAMIREZ . TAMIA 734843  03/11/2010 00 12,06 12.08
D32 107 006500% MAYAMCELA CAMPOVERDE MIGU 734844 03/11/2010 00 B.60 660
033 107 0065151 ARMIJOS ASTUDILLO FANNY 734845 0312010 00 8.y BT0
034 107 0065676 YUQUI CASTILLO KARINA V34846 03112010 00 375 375




LIQUIDACION DE GUIA DE COBROS
Seleccionar la opcion Procesar Cobros
[® frmProcesaCobro

x5
Guia de Cobros: 2929999 =

Nombre:

Valor:

[aciua | Total | Sado | Cobro | 0ev os |

Total Pago :

[acia | Tonr | saao | comro ] oev] oo

¥ frmProc

o
Guia de Cobros: 0000002 L L8

Cliente Fecha Pago Tipo Lig.
0014809 RESTAURAMTE CAMTOMES. 13/12/2010 0:00:00 o Nombre:

0014809 | RESTAURANTE CANTOMES. 13/12/2010 nn
— bbb Rl L. L A Valor:

0014327 TIEMDAS INDUSTRIALES TIA 5.4, 13/12/2010 0:00:00

Cliente:

Factura

0062260 A 13/12/2010 0:00:00

600230
0000012 ALCOCER VILLACIS WILSOM OSWALD  13/12/2010 0:00:00

602312 | 550.66
602033 | 158.85
604273 515.7

0000256 COMISARIATO MOLIMOS DEL ECUADO | 13/12/2010 0:00:00
0000256  COMISARIATO MOLIMOS DEL ECUADD | 13/12/2010 0:00:00

112/ :00:
0000003 ACERD MARGARITA 13/12/2010 0:00:00 504279 126

610700 24.52

Total Pago :

[ cta | Toal | oldo | Cobo | v Cob]




Proceda a gestionar los cobros, en DETALLE sera posible editar los valores en caso de ingresos

erroneos por parte del cobrador.

Si el cobro es inferior al saldo de la factura se
marcard la columna Dev., caso contrario se
marcara la columna Cob.

Dev. = Indica que el saldo de la

- E— s e pr factura no ha sido cancelado en su
actura o o i o= totalidad.

000230 427.32 293.04 2098.64 | []

|@mm 54542 n Cob =» Indica que el saldo de Ila

602933 | 158.85 T | factura ya fue cancelada en su

£ totalidad.
04275 515.7 510,76 510.74 |:|
A04279 126 12.49 1249 [] Después de editar algin cobro debera de dar
10700 24.52 24.30 2430 [] || clicen el boton Actualizar.
': Total Pago :

Después de realizar la respectiva gestion se procec

Procesar| Cliente Fecha Pago Tipo Lig.
00145809 RESTAURAMTE CANTOMES, 13/12/2010 0:00:00

- 0014809 | RESTAURANTE CANTONES. 13/12/2010 0:00:00 g

0014827 TIEMDAS INDUSTRIALES TIA 5.4, 13/12/2010 0:00:00

1062260 R 112/2010 0:00:00
ﬁ Procesar Liguidaciones :

0000012 /12/2010 0:00:00

(g Total de Liquidaciones: 112/2010 0:00:00

Liquidaciones seleccionadas:
0000258 /12/2010 0:00:00

' e
000003 v X /12/2010 0:00:00

¥

Finalizado el proceso, el sistema le indicara que los cobros fueron procesados.
OIASFAR

ﬂ liguidaciones procesados con exito.

Ok




FINALIZAR GUIAS DE COBROS
Los siguientes pasos seran necesarios para finalizar una guia que no tuvo cobros:

1. Iralaopcion Procesar Cobros

2. Iralaopcion para buscar guias

oy
Guia de Cobros: 3339999 #"-.

3. En la siguiente ventana le saldran cada una de las guias creadas que aun han sido
sincronizadas pero que aun no han sido finalizadas.

frmRes x

Valor Fact | Valor Cob. Collector Efectnidad.

IIII-SIFDDDDIB 2“."1 272010 J1,008.21 : NARANIO LUCIANC
a050000020 20/12/2010 2,014.35 PCHARNGD ROBERTO

a050000021 2071272010 291.87 . ¢ COELLOD ROMALD
a050000022 20/12/2010 4,293.37 . ¢ PAZPMINO RAFAEL

a050000023 2071272010 936.66 . : WILLACIS REME
Q050000024 20/12/2010 S517.00 E ¢ MARTIMEZ EDWWIN

4. Solo sera posible finalizar las guias que fueron sincronizadas y no detectaron ningun tipo
de cobro.

5. Para finalizar una guia solo debemos seleccionar la fila de la guia que queremos finalizar,
dar clic derecho dar clic sobre la opcion finalizar guia.

frrResumer
Mra. Guia Fecha Guia Mro. Cob. | Walor Fact | Valar Cob. Callectar Efectividad
0050000019 2071252010 a 7,008.21 0.00 002 MARANMIO LUCIANO %0

, Finalizar Guia

0050000021 20/ f2010 291.87 0.00 a0

Q050000022 2071272010 4,293.37 0.00 | 005 PAZMINO RAFAEL e 0

a
a

0050000023 2071252010 a 936.66 0.00 004 VILLACIS REME %0
a 517.00 0.00 | 005 MARTIMEZ EDWWIN %0

0050000024 20/12/2010

NOTA: Si la guia de cobro no se encuentra finalizada no sera posible asignar ninguna de sus
facturas a otra guia.



LIQUIDACION DE VENTAS

Visualizar el resumen de Liquidacion (Este paso es obligatorio antes de gestionar o procesar).

Liquidacion de WVentas # Visualizar

Procesar

Gestiomar

ORIENTAL INDUSTRIA ALIMENTICIA CIA. LTDA.
REGION : REGION 1 AGENCIA : GUAYAQUIL
LIQUIDACION DE VENTA / COBROS
RUTADEENTREGA:208 - GHOFER : ARREDONDO MANUEL - PLACA DE VEHIGULO : GRQ 063
NRO GUIA : 0020010031118 - FECHA DE GUIA : 27/09/2010 - ESTADO: PREVIO
FECHA DE IMPRESION : 15/11/2010 - HORA 11:30

Gadigo Nombre el Cliente Factura Wonto NG Mont Liquidar ~ Efectivo Cheque Dia  Retencion Cheq. PosFechado Fact Crédito Suma Diferencia
0027847 TOCTO TOCTO PATRICIA 724482 2125 .00 2125 2125 0.00 0.00 0.00 .00 2125 0.00
o0z9519 CHUICO RAGUEL 724483 408 o0 408 408 0.00 0.00 .00 000 408 000
0014854 SALDARA TARGELIA 724484 541 .00 541 241 0.00 0.00 .00 .00 9.41 000
0016120 JIMBO NARVAEZ MOISES 724495 9028 000 s0.28 90.28 0.00 000 0.0 000 9028 000
0014984 DAUL MARIETA 24486 643 0.00 643 643 0.00 0.00 0.00 0.00 6.43 0.00
Q017344 ESCALANTE CAMPUZAN MARIA 724497 1.9z 0.00 11.92 11.02 Q.00 0.00 0.00 0.00 11.02 0.00
0015005 PARDC CABRERA WILLIAN FERNANDO 724488 735.44 .00 73544 000 .00 0,00 0.00 73544 73544 000
0021260 GALVEZ NAGUA HUGO MARID 724499 63590 000 63590 a0 0.00 610 62089 000 635.09 000
0021260 GALVEZ NAGUA HUGO MARIOY 724500 267 .00 267 0.0 .00 0,00 0.00 267 267 0.00
Clientes Monto NG Mant Liquidar Efectivo Cheque Dia Retencion  Cheq. PosFechado Fact Crédito Suma Diferencia
121 5519.79 0.00 5519.79 2596.63 3125 14.08 890.40 1987 43 551979 0.00
Liquidado por Registrado por Revisado por

NOTA :  Solicitar en caja su comprobante de liquidagion

Los datos visualizados deberan de ser constatados con el chofer, si todo es correcto se procesara
directamente caso contrario se debera de realizar la gestion.

PROCESAR LIQUIDACION DE VENTAS

Liquidacion de Ventas Wisualizar
Procesar

Gestionar

Seleccionar el numero de guia e inicie el Procesar.

Criterioz de Busqueda
Guia de Remision: ™)

Fecha de Guia:

Notas de Crédito :

Efectivo :

Cheque Dia :

Cheque Posfechado :
Retenciones :

Facturas Crédito :




LIQUIDACION DE DEVOLUCIONES

I @ I [‘3 Ligquidacion de Devoluciones .

Fa
.. . , .., Bk ., .
1.- Digitar o seleccionar la Guia de Rem|5|0n, al buscar se hace la seleccion con doble clic

F-3
Guia de Remisién: agaaggg L

Nombre:
X

. oo e

0020010037787 3| 25/08/2011 | 30/08/2011

I

Subtotal : VA :

Facturas Devueltas:
Facturas Procesadas:
Monto Procesado:

Monto no Procesado:

2.- Solo se podré marcar las facturas a devolver que su saldo sea mayor a 0, en la parte derecha
luego de haber seleccionado la factura se podréa gestionar los montos en la columna Devolucion.

3.- Luego de haber gestionado la devolucién presionamos, Nos mostrara la informacion
de devoluciones que se procesaran a SYSPRO, para registrar presionamosiacm




Guia de Remisio

fachas | I Emiion

Tamae | anesan

w0 | s 3aon

HACEQUA | 332 a1 33002 2 devolsd DascraAn
201004905 | FIDEO RAFIDITO POLLO" 109 GR
901004507 FIDEO RAPIDITO RES™ 100 GR.
301008936 FIDEO RAFIDITO MARISCO 109 GR
301004038 | FIDEO RAPIDITO LANGOSTA 100 GR
01001007 | FIDEO CHINO FINO 4003,
901005902 FIDEO SOPA CRIOLLA 70 G
901003002 | FIDEO PASTA CORTA LAZITO 200 G
301003017 | FIDEO PASTA CORTA TORILLO 200

s 2011 Ls devahucio

3 | 080 13 devohucio

321008828 | PASTA CORTA MIX TORMILLO 490G,
304001006 MAICENA ORIENTAL 200g.
s 904002004 HARBIA TRIGO SABROSITA 0.5 KG.

304006902 TE AROMATICO CON JAZMIN 125
Total de Devolucones:

Devokiciones selecdonadas:
v X

Facturas Devueltas:
Facturas Procesadas:
Monto Procesado:

Monto no Procesado:

F.Eminion | F.Devolucién | Vajer [Clete ] Nombre | feca | NC | vabr ]

A 5 :
N 0868128 | CUSME JARAMILLO MARIUXI KATHER.| 333238

a2 ren) 13 devotucio
mesam 1a deroludo)
W 12 devotucio

17/902011 Ls derotudio

nes procesadas con éxito.
5
Total de DevoRuciones:
Devoluaones seieccionads:
v x
—f1 |

Facturas Devuettas:
Facturas Procesadas:
Monto Procesado:

Monto no Procesado:




Anexo 10. Certificado de Autorizacién del Trabajo de Investigacion en Oriental

/T MATRIZ

Cdla. San José, Décima Sexta y Malecon.
INDUSTRIA ALIMENTICIA  Teifs :pB.X. (593-5) 2750511 - (593-5) 93979427)

ORIENTAL INDUSTRIA ALIMENTICIA CIA. LTDA.

ol

[

P »j P.0.Box: 128
O 9 E-mail: wleon@gruporiental.com
oriental@gruporiental.com
Fax: (593-5) 2754511 web: www.gruporiental.com
(593-5) 2751425 Quevedo - Los Rios - Ecuador

&2 3

9
0

-
AUTORIZACION
Quevedo, 08 de Noviembre del 2010
Yo, Tlgo. JUAN CARLOS JARAMILLO ESCOBAR con CI No. 120359563-0,
en nombre y representacion de ORIENTAL INDUSTRIA ALIMENTICIA
O.I.A. CIA. LTDA. y como JEFE DEL DEPARTAMENTO DE SISTEMAS &
TECNOLOGIA, AUTORIZO mediante la firma del presente documento al Sr.
MANUEL KAWAY CHU ZHENG con CI No. 120523972-4, realizar en nuestra
empresa su trabajo de investigacion de tesis titulado “AUTOMATIZACION DE
VENTA UTILIZANDO DISPOSITIVOS MOVILES APLICADO A UN
ERP”.
% o
;-} ol
v JUAN CARLOS JARKNIEHOESGE
"\
CI No. 120358883-0r55
\

Guayaquil: Cdla. Vernaza Norte Mz. 20, solar 3-4
Telfs: 2293-965 - 2293-062 Mobil: 097418026

AGENCIAS

Quito: Av. Napo S$8-38 y Tungurahua

Telfs.: 022-663149 - 2660847 Fax: 2643-630 Mobil: 097418-234

Cuenca: Av. De Las Américas y Cornelio Crespo esquina Ambato: Calle 4ta Lote 62A Parque Industrial Ambato
Telf: 074095092 Mobil: 097419550 Telfs: 032453010 - 032453011 - Mobil: 097419092
Portoviejo: Cdla. California Av. Olimpica y 24 de Mayo Esq. Tulcan:  Maldonado y Brasil diagonal a Terconsvi

Telf: 052931587 / 097419352

Telf: Mobil: 097419095




Anexo 11. Certificado de Cumplimiento del Trabajo de Investigacion en Oriental

= ORIENTAL INDUSTRIA ALIMENTICIA CIA. LTDA.
LT 1Y) MATRIZ 2 Z 22 2 5 3 E‘ﬁ;ii‘.i*;v?ezfn@gmpoﬁem..con‘q

oriental@gruporiental.com
Fax: (593-5) 2754511 Web: www.gruporiental.com
(593-5) 2751425 Quevedo - Los Rios - Ecuador

Cdla. San José, Décima Sexta y Malecon.
INDUSTRIA ALIMENTICIA 155 :p.B.X. (593-5) 2750511 - (593) 93979427)

s

CERTIFICADO DE
CUMPLIMIENTO

Quevedo, 08 de Noviembre del 2011

Yo, JUAN CARLOS JARAMILLO ESCOBAR con CI No. 120359563-0, en
nombre y representacion de ORIENTAL INDUSTRIA ALIMENTICIA O.LA.
CIA. LTDA. y como JEFE DEL DEPARTAMENTO DE SISTEMAS &
TECNOLOGIA, CERTIFICO mediante la firma del presente documento al Sr.
MANUEL KAWAY CHU ZHENG con CI No. 120523972-4, de haber realizado
y cumplido en nuestra empresa su trabajo de investigacion de tesis titulado
“AUTOMATIZACION DE VENTA UTILIZANDO DISPOSITIVOS
MOVILES APLICADO A UN ERP”, la cual se encuentra actualmente en

funcionamiento a nivel nacional en todas nuestras agencias.

ORIENTAL INDUSTRIA ALINENTIETA
Jeek

" ' ' —~ 08 NOV 2011

JUAN CARLOS JARAMILI
CI No. 120359563-0

AGENCIAS
Guayaquil: Cdla. Vernaza Norte Mz. 20, solar 3-4 Quito: ~ Av. Napo $8-38 y Tungurahua
Telfs: 2293-965 - 2293-062 Mobil: 097418026 Telfs.: 022-663149 - 2660847 Fax: 2643-630 Mobil: 097418-234
Cuenca: Av. De Las Américas y Cornelio Crespo esquina Ambato: Calle 4ta Lote 62A Parque Industrial Ambato
Telf: 074095092 Mobil: 097419550 Telfs: 032453010 - 032453011 - Mobil: 097419092
Portoviejo: Cdla. California Av. Olimpica y 24 de Mayo Esq. Tulcan:  Maldonado y Brasil diagonal a Terconsvi

Telf: 052931587 / 097419352 Telf: Mobil: 097419095 - 062982381 - 062982041



(DUBLIN CORE) ESQUEMAS DE CODIFICACION

Automatizacion de Venta utilizando Dispositivos

Titulo/Title M

' Moviles aplicado a un ERP

.| Creador/Creator M | Chu M; Universidad Técnica Estatal de Quevedo
Ciencias de la Ingenieria; Ingenieria en Sistemas;

_| Materia/Subject M | Automatizacion de Venta; Fuerza de Venta;
Productividad Comercial; Dispositivos Moviles
La presente investigacion fue realizada en la
empresa Oriental Industria Alimenticia del canton
Quevedo, provincia Los Rios. El objetivo principal
fue: implantar un software fuerza de venta para
dispositivos mdviles interconectado mediante
objetos de negocio del ERP para determinar la

Descripcion/Description M incidencia en la  productividad de la

' comercializacion la empresa.
Se concluye que la implantacién ha demostrado
una incidencia considerable en la productividad de
la comercializacion; dando como resultado, la
reduccion de los tiempos de visita y tiempos de
procesamiento, ademas, permiti6 aumentar el
volumen de ventas y los indices de visita.

.| Editor/Publisher M | FCI; Carrera Ingenieria en Sistemas; Chu M.

.| Colaborador/Contributor O | Ninguno

. | Fecha/Date M | 06 de Marzo 2,012

.| Tipo/Type M | Tesis de Grado; Articulo

| Formato/Format R Microsoft Office Word 97-2,003 (*.doc)

Adobe Acrobat Document (*.pdf)




