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Introduccion

El documento aqui presentado muestra todo el proceso que se realizo para el
desarrollo de una web mévil que permite a los vendedores de una empresa de
consumo masivo en el canal tienda a tienda tomar pedidos desde sus

smartphones.

A nivel global, la realidad del mercado en donde se desenvuelven las empresas
de venta de productos de consumo masivo es un entorno cada vez mas
competitivo. La llegada de nuevos competidores, la presidbn por mantener
precios bajos, la entrada de productos sustitutos, altos costos administrativos,
lentitud en el procesamiento de la informacion y clientes con mas opciones de

seleccién configuran un entorno que pone en riesgo a las empresas.

En Ecuador las empresas de consumo masivo tipicamente arman equipos de
vendedores que deben visitar a los negocios tienda por tienda y efectuar tareas
como por ejemplo: toma de pedido, gestion de cobranza, control de inventario en
punto de venta, ejecucion de encuestas y venta de productos. Luego de realizar
la gestion de negocio, el vendedor debe movilizarse hacia el siguiente punto de

venta y repetir el proceso.

Problema

Los vendedores Tienda a Tienda de la empresa de consumo masivo registran

las ventas que realizan en formularios de papel (el pedido promedio tiene entre
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10y 20 lineas) para posteriormente regresar a la oficina y registrar en el sistema
todas las transacciones realizadas. Esto se convierte en el cuello de botella y

hace que toda la operacion sea lenta.

Proceso general

El proceso general de la venta se describe a continuacion:

: Copiar
Revisar Llenar p

Promociones pedidos en

existencias informe diario

sistema

Figura 1: Proceso general de ventas / Elaborado por autor

e Promociones: el vendedor debe mencionar las promociones y nuevos
productos al cliente.

e Revisar existencias: Se hace una revision del stock en la tienda y se tiene
una idea de los productos a sugerir para compra.

e Tomar pedido (papel): se llena un formulario con el codigo y la cantidad
de producto solicitado.

e Llenarinforme diario: al final del dia se llena un formulario con el resumen
de las ventas realizadas durante el dia, se saca el total por cliente.

e Al dia siguiente al inicio del dia el vendedor va a la oficina, y copia uno

por uno los pedidos en el sistema informatico.
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Problemas identificados y efectos

e Lainformacidn se digita dos veces: en el papel y luego en el sistema; de
esta forma se duplica el costo para ingresar la informacion y se incrementa
la probabilidad de errores. La causa principal es que la informacion se
toma en papel, y luego la Unica forma que tiene el vendedor para pasarla
al sistema es volvera a escribir.

e Como los pedidos se toman en papel y se copian al dia siguiente, la
informacion llega con un dia de retraso al sistema, por ejemplo: los
pedidos tomados el dia lunes se ingresan al sistema el martes, teniendo
tiempos muertos que incrementan el tiempo de respuesta y atencion a los
clientes.

e Alta probabilidad de errores en los pedidos por la doble digitacion, lo que

se traduce en logistica inversa, devoluciones y anulaciones.

Objetivos

Objetivo general
Disefiar e implementar un sistema web movil de ventas para vendedores del
canal Tienda a Tienda de una empresa de importacion y comercializacion de

productos de consumo masivo en la ciudad de Quito.

Objetivos especificos

e Analizar el proceso de ventas actual.
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e Definir un nuevo proceso de ventas optimizado basado en el uso de
dispositivos moviles.

e Disefiar una base de datos que almacene las ventas diarias de los
vendedores.

e Disefar una aplicacion web mévil que permita a cada vendedor registrar
por cada venta: cliente, productos vendidos, precio unitario y total usando
sus Smartphones.

e Disefiar interfaces para la integracion con el sistema ERP de la empresa.

Instalar la aplicacion en un servidor que sea accesible desde el internet.

Hipdtesis

El disefio e implementacion de un sistema web movil de ventas para los
vendedores de una empresa de comercializacion de productos de consumo
masivo de Quito elimina la doble digitacion, mejora el tiempo en que la

informacion llega al sistema, reduce los errores del proceso manual y brinda

oportunidades para incrementar las ventas diarias.

Metodologia

Para la elaboracién de este documento se propone una metodologia inspirada
en el modelo Agil, que basicamente genera versiones que resuelven partes del
problema y en varias iteraciones se llega a la version final o funcional que

resuelve el problema del usuario final. Consta de 4 pasos principales.
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Andlisis
Se hace un analisis del proceso revisando el problema, desde la perspectiva de:
proceso, herramientas, personal y se identifican problemas, oportunidades de

simplificacion, cuellos de botella.

Disefio

Una vez que se comprende la naturaleza del problema a resolver, se lo divide
en modulos y se hace un trabajo de disefio que se transforma en una propuesta

de proceso optimizado. Esta propuesta es socializada con los stakeholders y de

ser necesario se hacen ajustes y correcciones.

Desarrollo

Consiste en la creacién de casos de uso para documentar detalladamente el
proceso a seguir, reglas de negocio, integracion con otros sistemas. Luego se
inicia la etapa de programacion donde se transforma en cddigo fuente todo lo
descrito en los casos de uso. Cada modulo una vez finalizado es sometido a
una fase de pruebas donde se valida que cumpla con la descripcion del caso de

uso.

Implementacion
Consiste en la preparacion del ambiente de produccion para instalar los modulos
que han superado las pruebas previas. Una vez que se tiene aprobado un

modulo se lo publica en el internet.
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Figura 2: Metodologia / Elaborado por autor
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Capitulo I: Fundamentacion teodrica que da sustento al PIC

La cadena de suministro (Supply Chain)

Antes de la existencia del concepto de la cadena de suministro, se utilizaban
conceptos que definian partes especificas de la cadena tales como: compras,
proveedores, logistica, transporte, etc. El origen del término es atribuido a Keith
Oliver, consultor de la empresa Booz Allen Hamilton quien mencioné el término
en una entrevista que le hizo el Financial Times en 1982 («Cadena de suministro»,

2014) de ahi en adelante el termino fue adoptado por toda la industria.
Hay varias definiciones para la cadena de abastecimiento:

e Es el conjunto de instalaciones, proveedores, clientes, productos y
métodos de control de inventario, compras y distribucién con el fin de dar
a los clientes los productos que quieren de una manera rapida y tan
rentable como sea posible. (Dzupire & Nkansah-Gyekye, 2014)

e La cadena de abastecimiento es un proceso que se apoya en el trabajo
conjunto de clientes, consumidores y vendedores para anular todos los
costos que no agregan valor, de esta manera se mejora la calidad, se
cumplen mejor las entregas (Sanchez, E, & Hernandez Garcia, 2002).

e Se define a la cadena de suministro como el conjunto de 3 0 mas
entidades (pueden ser estas organizaciones o individuos) que estan

directamente involucrados en los movimientos o flujos (de ida o vuelta) de
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productos, servicios, finanzas, y/o informacion desde una fuente al cliente

final. («Defining supply chain management», s. f., p. 4)

La cadena de suministro en su forma mas simple est4 constituida por:
productores materias primas, proveedores, fabricacion, distribucion, clientes

(tiendas) y consumidores.

A \ﬂ ~

@ Proveedores

»
\

T

Materias Primas

Cadena de abastecimiento
(Supply Chain)

(O

BOE

I Coclle)

A Distribuidores

Consumidores

Tiendas

Figura 3: Cadena de abastecimiento / Elaboracién: autor

Materias primas
Es el primer eslabén de la cadena y consiste en la extraccion de los elementos
animales, vegetales o minerales. Las empresas de este nivel desarrollan un

negocio donde su rentabilidad se basa en lograr vender grandes volimenes con
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margenes muy bajos, por ejemplo Ecuador es un gran exportador de cacao a

mercados internacionales.

Proveedores
Su negocio consiste en abastecerse de materias primas juntar grandes

volumenes, también forman mix de productos y los comercializan a las fabricas.

Fabricas

Son complejos industriales que reciben la materia prima, la procesan en funcion
de una receta de produccién y transforman las materias primas en productos
semielaborados, o productos terminados. Su venta se realiza por grandes

volumenes consistentes en miles o millones de SKUs.

Distribuidores

Estan ubicados cerca de sus mercados de interés y se especializan en comprar
productos terminados a las fabricas. Negocian la compra de grandes volumenes
para obtener descuentos; normalmente trabajan con muchas fabricas de
productos diferentes para abastecerse y tener un catalogo de productos amplio

gue luego ofertan a los clientes.

Clientes o Tiendas
Son el dltimo eslabon de la cadena de suministro, son en su gran mayoria
pequefios negocios o cadenas que adquieren los productos a los distribuidores

para posteriormente venderlos a los consumidores.
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Tecnologia de la cadena de abastecimiento

Simchi-Levi define los principales objetivos de la tecnologia de informacién y
comunicacion (TICs) en la cadena de abastecimiento (Correa Espinal & Gémez
Montoya, 2008): brindar acceso a la informacion disponible, tener un acceso
centralizado a los datos, facilitar la toma de decisiones informada, permitir la

colaboracion dentro de la cadena.

Eventualmente a medida que la operacién se hace mas intensa se requiere
contar con herramientas tecnoldgicas tanto de hardware como software que
faciliten el cumplimiento de los objetivos. Una empresa puede tener las

siguientes herramientas:

ERP:

En la actualidad ninguna empresa puede llegar a operar y ser competitiva y
eficiente sin contar con un sistema de planificacion empresarial (ERP). Los
ERPs son herramientas de software disefiadas para controlar toda la operacion
de manera centralizada, una de sus principales ventajas es que incluyen las
mejores practicas de la industria (O’Leary, 2000) es decir permiten acceder a la
empresa a implementar en su operacion las mejores formas de ejecutar los
procesos. Dependiendo de la configuraciéon un ERP gestiona mddulos como:

finanzas, recursos humanos, manufactura, procesamiento de 6rdenes, gestién
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de cadena de abastecimiento, gestion de proyectos (Wikipedia, 2014). Algunos

de los principales ERPs son: Microsoft AX, Oracle JD EDWARDS, BAAN.

WMS:

Un Sistema de Gestion de Bodega (Warehouse Management System) es el
responsable de toda la operacion de los almacenes tanto para la logistica de
entrada (recepcion, control de calidad, asignacion de ubicaciones,
almacenamiento) asi como la logistica de salida (preparacion de pedidos,
picking, armado de bultos, carga de camiones). Permite a las empresas trabajar
en red para integrar a proveedores y clientes (Lee, Liang, Liu, & Song, 2005). Los
sistemas modernos utilizan dispositivos moviles, codigo de barras, tecnologia

de voz, RFID para la ejecucion de las tareas.

Empresa

Gestir pistrbucien

Figura 4: Tecnologias de la empresa / Elaborado por el autor
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CRM:

Son sistemas para recoger, manejar y distribuir datos con el objetivo de proveer
un mejor entendimiento del cliente y sus comportamientos y crear mejores
experiencias para los clientes. (Telicia Hill, Hope Iglehart, & Nickie Shore, 2005).
Aqui las empresas materializan sus estrategias comerciales para incrementar las
ventas, promocionar nuevos productos, etc. Para el registro de las ventas de
los vendedores moviles es comun el uso de software especializado en

dispositivos méviles como por ejemplo Salesforce.com.

TMS

Un sistema de gestion de transporte TMS gestiona la flota de vehiculos en sus
diferentes momentos de operacibn como son procesos de recepcion,
procesamiento interno, despacho (ORACLE, 2014). Sus principales beneficios son
la reduccion de costos de transporte, ruteo automatico, consolidacién y balanceo

de carga, rastro de auditoria, mejora de los tiempos de entrega.

Soluciones moviles, conceptos
En la década de los 90s surgi6 el comercio electrénico que ha transformado la

manera en que se hacen los negocios en todo el mundo, de la misma forma

desde la aparicion del primer iPhone los smartphones! o teléfonos inteligentes

1 A partir de la aparicion del Blackberry empez6 a usarse el término “smarthphone”, no fue hasta
la llegada del primer iPhone que su uso se hizo universal. En la actualidad cuando se dice
smarthphone se entiende que es cualquiera de los dispositivos moviles modernos que corren en
sistemas operativos como iOS, Android, Windows Phone, etc.
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han revolucionado los negocios y servicios a nivel mundial. ElI 2010 se
registraron transacciones en linea por un valor record de $43.4 billones; eBay
reportd un incremento de ventas desde dispositivos moviles? que pasaron de
$600 millones en el 2009 a $2 billones en 2010 (Daniel Y. Na, 2011). Un estudio
de International Data Corporation, los dispositivos méviles superaron las ventas
de computadores por primera vez a finales del 2010, BusinessWire.com report6

un crecimiento del mercado de 79.7% durante el mismo afio (Adam M. Christ,

2011)

En la actualidad todos los negocios redoblan sus esfuerzos para atraer a mas
clientes; se plantea el reto para las organizaciones de como enfrentarlo ya que
los clientes estan distribuidos en varios proveedores de telefonia celular,

dispositivos y sistemas operativos diversos.

Cada organizacion debe planificar la experiencia de usuario que desea brindar,
aprovechar sus habilidades y conocimientos para lograr que el desarrollo de la

solucion movil permita al negocio hacer negocios exitosamente.

Aplicaciones nativas
Una de las primeras decisiones a tomar consiste en seleccionar la estrategia

para la gestion de las multiples plataformas, lenguajes de programacion y

2 En el documento se usa de forma indistinta los términos smarthphone, teléfono inteligente y
dispositivo movil.
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dispositivos. A primera vista lo mas simple parece ser el desarrollo de
aplicaciones nativas; son rapidas, son en cédigo nativo de cada plataforma,

tienen acceso a todos los recursos del dispositivo donde corren.

Hay varias opciones disponibles, las principales plataformas en la actualidad son:
iOs (Apple), Android (Google), RIM (Blackberry), Windows Phone (Microsfoft);
cada una de las plataformas tiene su propio lenguaje de programacion y

dispositivos compatibles.

Para desarrollar una aplicacion nativa en cada una de las plataformas significa
que el equipo de desarrollo tiene destrezas en al menos 5 lenguajes de
programacion diferentes, 5 entornos de desarrollo (IDE), 5 entornos de prueba,

5 entornos de salida a produccion.

La siguiente figura muestra un cuadro comparativo.

PLATFORMS i10S a symbian @ @

Apple i0S Android RIM (BlackBerry) Symbian Windows Phone 7 Paim (web0S)

LANGUAGES HTML & CSS
DEVICES

{Only a small sampie)

AT

Figura 5: Plataformas de desarrollo movil / Fuente:(Adam M. Christ, 2011)
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La distribucion de la participacion se muestra en la siguiente grafica:

20m 2015

4.6%—

| ® Android
BlackBerry
i0S
Symbian

20.9%

15.3%

13.7%  Windows

Phone 7
= Other

Figura 6: Distribucion de mercado de las plataformas moviles / Fuente:(Adam M. Christ, 2011)

Se puede ver como en el 2015 los dispositivos basados en el sistema operativo
Android van a tener el 45% de patrticipacion, seguido por Windows phone, iOS
como los mas relevantes. En un estudio de Cisco (Adam M. Christ, 2011) se
determind que el tréfico global en dispositivos moviles en 2015 crecera hasta el

8%.

Mobile

90,000 M Internet

80,000
70,000
60,000
50,000
A0,000

Petabytes

20,000
10,000

2011 2015

Figura 7: Distribucion de mercado de las plataformas moviles / Fuente:(Adam M. Christ, 2011)
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i

Desarrollo - Java

PI

Prugbas Prugbas

Figura 8: Proceso desarrollo apps nativas / Elaborado por el autor

Aplicaciones web moviles

Con la realidad expuesta en los parrafos anteriores queda claro para las
empresas que si quieren mantener su liderazgo en el mercado deben priorizar
las tecnologias méviles. EIl desarrollo de aplicaciones web mdviles que corran

en multiples con una base de cédigo Unica es una estrategia que permite a las
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empresas estar adelante en la estrategia movil. El proceso de desarrollo
consiste en actividades de desarrollo, pruebas, salida a produccion.
|

g

Desarroll’s - HTML

9 4
PruTbas

L]

Senvidgr Web

Figura 9: Proceso desarrollo apps web moviles / Elaborado por autor.
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Las principales herramientas de desarrollo que se usan son:

Herramienta Descripcion

HTML5 Es la ultima versién de HTML, permite crear las
estructuras de las paginas web. Es un estandar
nuevo y que esta ampliamente utilizado vy
funciona muy bien tanto en escritorio como
dispositivos mdviles.

AJAX Son las iniciales de Asynchronous Javascript and
XML, Ajax es un grupo de tecnologias que
permiten crear aplicaciones interactivas.

CSS3 Es la dltima version de la tecnologia de hojas de
estilo, permiten separar la apariencia del
contenido.

jQuery Es una libreria disefiada para poder manipular la
estructura de un documento HTML mediante
javascript.

Javascript Es un lenguaje de programacién que se ejecuta
en el browser, permite el desarrollo de

aplicaciones web muy sofisticadas.

Tabla 1: Principales herramientas de desarrollo movil

Pablo Robayo | UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL



27

Aplicaciones hibridas.

El desarrollo de aplicaciones cross plataform (multiplataforma) se convierte en
una opcion interesante para los equipos de desarrollo (Palmieri, Singh, & Cicchetti,
2012). Las caracteristicas mas importantes de este tipo de soluciones son:

capacidad de compilar en diferentes sistemas operativos, estan basados en
HTML, Javascript y CSS3, pueden estar envueltas en cddigo nativo para acceder

a los APIS nativos del dispositivo como la camara y los contactos.

Los beneficios de este enfoque son (Palmieri et al., 2012) :

Reduccidn de las habilidades requeridas por los desarrolladores debido al
uso de lenguajes de programacion comunes.
¢ Reduccion de lineas de cédigo, debido a que el cédigo fuente se escribe

una sola vez.
¢ Reduccion de tiempo de desarrollo y términos de mantenimiento.
e Simplicidad en el desarrollo.

e Incremento de la cuota de mercado.
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S

Desarroll’; - HTML

Deplgyment

Figura 10: Desarrollo app hibrida / Elaborado por el autor
Herramientas seleccionadas
Back-end
Para el backend se va a trabajar con LAMP: Linux + Apache + MySQL + PHP.
Esta combinacién de tecnologias se ha convertido en una de las preferidas por

los desarrolladores en todo el mundo.
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Figura 11: Componentes de LAMP / Elaborador por el autor

LINUX
Es el sistema operativo del Internet por excelencia, de coédigo abierto y gran nivel
de madurez permite la gestion eficiente de los servidores brindando una

experiencia de usuario nitida a los usuarios.

Hay muchos distros disponibles y populares de Linux como Red Hat, Ubuntu,

Fedora, etc. La pagina oficial de Linux es: http://www.linux.org/

Apache HTTP Server

Indiscutiblemente es el servidor web mas usado sobre la tierra, un estudio de
Netcraft determin6 que el 51% de los servidores usan esta tecnologia de cédigo

abierto. Es muy estable y tiene mdédulos de integracion nativa con PHP.

Puede descargar Apache desde esta direccion: hitp://httpd.apache.org/
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MySQL

Es uno de los motores de bases de datos relacionales mas populares del mundo,
su facilidad de instalacion la capacidad y rendimiento junto con su licencia de
uso libre han convertido a esta herramienta una de las opciones preferidas para

el desarrollo de aplicaciones web.

Tiene una amplia comunidad de desarrolladores, documentacion accesible y se

integra perfectamente con PHP.

Puede descargar MySQL de esta direccién: http://www.mysal.com/

PHP

Es un lenguaje veterano en el mundo de las aplicaciones de internet. Es un
lenguaje de script que quiere decir que el codigo resultante es interpretado por
el servidor de aplicaciones cada vez que recibe una peticion. Muchas de las
herramientas mas populares en la web estan desarrolladas con esta versatil
herramienta como por ejemplo Joomla, Drupal, Media Wiki, PhpMyAdmin, etc.

Actualmente esta en la version 5.5.16

Se puede descargar PHP desde: http://php.net/

Front - end
Para el cliente se decidi6 hacer una aplicacion web movil que corra
perfectamente en dispositivos iPhone y Android para esto se usan las siguientes

herramientas: jQuery, jQueryMobile, HTML5, Javascript, CSS
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Figura 12: Componentes front end / Elaborado por autor

HTML5

La dltima generacion de HTML se conoce como HTML5; este nuevo estandar
brinda nuevas caracteristicas que son necesarias para las aplicaciones web
modernas (Pilgrim, 2010). Por otro lado formaliza y documenta caracteristicas y
practicas que con los afios se habian convertido en el estandar de facto. HTML5
estd disefiado para ser cross plataform — multi plataforma, es decir es
independiente del sistema operativo. Para poder aprovechar de su potencia y
ventajas se necesita un navegador web moderno, que puede ser una de las
Ultimas versiones de: Chrome, Firefox, Safari, Opera. Los navegadores de los
smartphones con plataforma iOS y Android también tienen muy buen soporte

para HTMLS5.
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La referencia oficial de HTMLS5 esta en:

http://www.w3.org/html/wg/drafts/html/CR/

CSS3

CSS3 es el acronimo de Cascading Style Sheets — Hojas de estilo en cascada.
Su objetivo es separar el disefio del contenido (Frain, 2012). EI lograr la
separacion del disefio del contenido permite simplificar la construccion de

websites y facilita el trabajo en equipo. Para obtener ideas de lo que se puede

lograr con su uso se puede visitar el sitio http://www.csszengarden.com/ . En la
actualidad su uso se ha vuelto una norma comun para el desarrollo de

aplicaciones web de calidad.

La referencia oficial de CSS3 esta en: http://www.w3.0ra/TR/CSS/#css3

Javascript

El ingeniero del ya extinto Netscape Brendan Eich en mayo de 1995 y en tan
solo 10 dias creo “Mocha”, un lenguaje de script, posteriormente se llamé
“liveScript” para finalmente en diciembre del mismo afio pasar a llamarse
“‘javascript”. Netscape hizo este movimiento para aprovechar el auge que en ese
momento tuvo Java de SUN (ahora de Oracle). De esta manera gané al mismo
tiempo mucha traccion y confusion (ya que javascript no tiene nada que ver con
la plataforma JAVA. En 1997 pasé a formar parte del estandar ECMA, su

principio de disefio esta inspirado en los lenguajes Self y Scheme.
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Javascript es un lenguaje de programacion interpretado, pensado para ser ligero
y con capacidades de orientacion a objetos (Flanagan, 2002). En la actualidad
Javascript es el lenguaje de script lider de la industria usado en aplicaciones
web; durante los ultimos afios hubo un pequefio renacimiento de Javascript
como lenguaje (Orchard, Pehlivanian, Koon, & Jones, 2009) . Surgieron una gran
variedad de proyectos que buscan crear librerias reusables de Javascript y

frameworks.

Actualmente muchos de estos proyectos han madurado y han demostrado su
poder y versatilidad dentro de proyectos profesionales de diferente indole,

algunos de ellos son:

e Server: Node.js NPM, Connect, Express, Geddy.

e Engines: V8, SpiderMonkey, TraceMonkey, Rhino, PhantomJS.

e Frameworks: Backbone, Ember.JS, JavaScriptMVC, KnockoutJS,
AngujarJS, ExtJS4, Batman.js, Spine.js.

e Templates: MustacheJS, HandlebarsJS, Jade, LiquidJS

e Mapas: Leaflet.js, Mapbox.js

e Script loaders and packagers: LabJS, ControlJS, Script]JS, SteallS,
Ender.

e HTML5: Modernizr, Polyfills, Jquery, Jquery Mobile.

e Graphics: RaphaellS, Paper.js, FabricJS, EaselJS, Processing.JS.
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e CSS: Sass.js, Stylus, Less.js

e Libraries: UgliflyJs, Socket.io

e Ruby libraries: UnderscoreJS, Classify.JS, Classified.JS

e Testing: Jasmine, Mocha, Zombie.js

e Game Engines: ImpactJS, LimeJS, CraftyJS, Spaceport.io, RPG JS,
Entity.js

e Physics Engines: Box2DJS, Bullet.js, Ammo.js, CannonJS,
Microphysics.js, Chipmunk.js

e 3D Graphics: Three.js, C3DL, CopperLicht, J3D

e Transpilers: CoffeScript, Pyjamas, Dart, GWT, ClojureScript, Emscripten

jQuery

Es una libreria de javascript de cddigo abierto disefiada para proveer una capa
de abstraccion de propdsito general que sea util en casi cualquier escenario de
scripting. Esta disefiada para ser extendida mediante plugins e incrementar sus

funciones y capacidades. (Chaffer, 2009)

Sus caracteristicas principales permiten («jQuery», 201d. C.):

e Acceder alos elementos de un documento. Sin el apoyo de una libreria
de JavaScript, se deben escribir muchas lineas de codigo para atravesar
el arbol del DOM (Document Object Model) y localizar porciones

especificas de la estructura de un documento HTML. jQuery ofrece un
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mecanismo robusto y eficiente para recuperar exactamente la pieza del
documento que se esta inspeccionando o manipulando.

e Modificar la apariencia de una pagina web. CSS ofrece un mecanismo
poderoso para influenciar como se dibuja un documento, pero se limita el
momento en el que no todos los browsers soportan el mismo estandar.
Los programadores usando jQuery pueden evitar este problema. Ademas
jQuery puede cambiar el estilo aplicado a un elemento o una porcién del
documento incluso luego de que la pagina fue cargada.

e Alterar el contenido de un documento. jQuery puede modificar el
documento de un documento con unos pocos pasos. Se puede modificar
texto, las imagenes pueden ser cambiadas o insertadas, se puede
reordenar listas, se puede cambiar toda la estructura del HTML con el uso
del API.

e Responder alas interacciones del usuario. La libreria de jQuery ofrece
una manera elegante para interceptar una amplia variedad de eventos,
como cuando el usuario hace clic en un link, sin la necesidad de afadir
manejadores de eventos en el coédigo HTML.

e Animar los cambios hechos a un documento. Permite a los
disefiadores dar feedback al usuario, la libreria incluye varios efectos

como por ejemplo fades y wipes.
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e Recuperarinformacion de un servidor sin refrescar la pagina. Lo que
comunmente se conoce como AJAX (Asynchronous Javascript And XML)
es gestionado de manera simple por jQuery eliminando las complejidades
de cada browser y permite a los programadores enfocarse en la
funcionalidad final.

e Simplificar las tareas comunes de JavaScript. Adicional a todo lo
anterior, jQuery incluye mejoras a los constructores basicos de JavaScript

como las iteraciones y manejo de arreglos.

La version oficial de jQuery se puede obtener en: http://jquery.com/

jQuery Mobile

En primer lugar se debe aclarar que jQuery Mobile es una libreria completamente
diferente en concepto y objetivo respecto a jQuery. jQueryMobile aparecio en
el mercado para resolver un problema: docenas de plataformas moviles y
browsers y la necesidad de crear interfaces compatibles con todos ellos (Firtman,

2012).

Cuando se necesita hacer un desarrollo multiplataforma se necesita una
plataforma que sea facil de desarrollar, es por eso que jQuery Mobile es la
herramienta considerar ya que ayuda a disefiadores y programadores a crear
experiencias web de forma sencilla, logrando que sean multiplataforma,

personalizables y sin cédigo complicado.
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Actualmente jQuery Mobile es apoyado por algunas de las empresas mas

importantes en el mundo del desarrollo web («jQuery Mobile», 2014):

e Adobe
e Mozilla
e HP

e Blackberry
e Nokia

e Zoho

jQuery Mobile incluye patrones de disefio y mejores practicas para el desarrollo

multiplataforma (Firtman, 2012). Las principales caracteristicas son:

e Cross plataform, cross device y cross browser.

e Ul optimizado para dispositivos touch.

e Disefio personalizado por temas.

e Uso de semantica HTML5 no intrusiva, sin la necesidad de javascript,
CSS.

e Llamadas automaticas de AJAX para buscar contenido dinamico.

e Construido sobre el core de jQuery.

e Ligero, 120Kb comprimido.

e Mejoramiento progresivo.
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Capitulo II: Diagnéstico del problema estudiado y breve descripcion del proceso

investigativo

Situacion actual de la cadena de abastecimiento

La gestion inteligente y eficiente de la cadena de suministro es la base del
desarrollo de todas las industrias a nivel mundial, por lo que constantemente se
desarrollan nuevas teorias, herramientas y tecnologias para optimizar su

gestién, reducir costos, mejorar los tiempos y obtener mejores resultados.

El objetivo principal de la cadena de abastecimiento es incrementar la
competitividad. Ninguna organizacion por si sola es capaz de tener toda la
responsabilidad de la calidad de sus productos y servicios bajo la mirada del
consumidor final, por eso la cadena de suministro es un todo (Stadtler, 2008). La
alta competitividad por otro lado ha obligado a muchas empresas a integrarse a
cadenas de abastecimiento. Es evidente que para ser parte de una cadena de
abastecimiento debe existir una relacion a largo plazo con una situacién de ganar

— ganar.

La globalizacion trajo consigo la libre movilidad de los capitales, en un esquema
clasico los paises se diferenciaban por sus ventajas competitivas respecto a
bajos costos de mano de obra y productividad; hoy en dia las empresas buscan
los territorios donde obtienen mayores ventajas y cambian sus operaciones en

funcion de sus rendimientos financieros. Por ejemplo Apple desarrolla el
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concepto y disefio de sus productos en USA y la fabricacion se realiza en China.
Todo esto ejemplifica como se han relocalizado las unidades productivas,
creando nuevas formas de ejecucion de la cadena de abastecimiento e

impulsando el desarrollo tecnologico.

Durante las ultimas décadas la masificacion del acceso al internet y su acceso
casi universal propiciaron la formacién de grandes distribuidores que
paulatinamente han ido extendiendo su red de comercial dejando de lado a los
clientes y llegando directamente a los consumidores. Una de las empresas mas
representativas en el mundo que ejemplifica perfectamente esto es

Amazon.com.

Amazon.com es una empresa con sede en Estados Unidos que hace 12 afios
inicio sus operaciones trabajando en el vertical de libros. Ahora cuenta con uno
de los catalogos mas grandes del mundo, decenas de sites especializados y

cobertura directa en los principales mercados del mundo (Aneesh p, 06:30:31 UTC).

Se puede notar entonces este nuevo escenario de competitividad que obliga a
las empresas a reconocer sus limitaciones de accién, identificar competidores
globales. Esto significa que sus clientes también pueden venir de otros
mercados mas alla de sus fronteras. De esta manera las empresas se ven

obligadas a integrarse con otras, crear redes de colaboracion, alianzas y
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fusiones para poder garantizar la continuidad de su operacion. (Sanchez et al.,

2002)

El mercado local

El mercado ecuatoriano se concentra en 2 ciudades grandes (Quito y Guayaquil)
gue concentran 80% de la comercializacion de productos y el 20% restante se
divide entre las ciudades medianas y pequefias (Cuenca, Ambato, Manta, etc.).
Todas las empresas de distribucion diariamente enfrentan: hiper-competencia y
alta complejidad en la venta, no son suficientes las habilidades para la venta, la
calidad es un comodity, tienen clientes mas informados y con mas opciones de

compra.

Hiper-competencia y alta complejidad.

Tanto los grandes grupos econdmicos como pequefios emprendimientos han
creado sus empresas de distribucion que atienden a los clientes ofertando sus
portafolios de productos y haciendo muchas veces actividades de mercadeo y
promocién. Esto ha derivado en la conformacién de un mercado de tiendas
acostumbradas a ser visitadas por multiples distribuidores orientados
basicamente al precio mas bajo como factor de compra. El universo de
distribuidores es muy heterogéneo, por un lado estan grandes empresas que

tienen cobertura nacional con flotas de 300 o mas camiones y por el otro hay

Pablo Robayo | UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL



41

pequefias distribuidoras que cubren pequerios territorios y disponen de 1 camién

rentado.

De esta manera se vuelve cada vez mas complejo para las empresas de
distribucion el poder colocar sus productos y mantener buenos margenes de
ganancia; muchas terminan sacrificando el margen para poder colocar grandes

volumenes de producto.

Habilidades para la venta

Muchos negocios dependen de la habilidad de cada uno de los vendedores que
constituyen su fuerza de ventas para lograr cerrar las ventas cada semana.
Normalmente los vendedores juegan con formas de pago, promociones, precios
especiales y regalos para persuadir a los clientes de comprar su producto. Pero
ahora las habilidades comerciales entre las diferentes empresas son cada vez
mas homogéneas, todos tienen sus propias escuelas de ventas, estudios de
mejores practicas y entrenamiento; por lo que la habilidad para la venta ya deja

de ser un factor diferenciador.

Productos sustitutos: la calidad es un commodity

El mercado es muy competitivo y existen productos sustitutos en practicamente
todas las lineas de productos, por ejemplo si un consumidor busca comprar una
botella de agua encontrardA no menos de 5 opciones diferentes de agua

empaquetada. Los clientes perciben esta realidad y saben que muchos
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proveedores venden muchos productos sustitutos, es decir, los mismos
distribuidores se transforman en algo no imprescindible y de facil cambio al igual
que cualquier commodity. Usualmente eso les da margen a los clientes para
presionar por precios mas bajos y no complicarse en caso de no tener un precio

favorable con un proveedor.

Clientes mas informados y con mas opciones

El perfil promedio de un administrador de una tienda es generalmente una
persona entre 30 y 40 afios, al menos con estudios de secundaria 0 primeros
afios de universidad. Tienen acceso a internet y habilidades para buscar
productos y servicios que son de su interés. Esto les da ventaja al momento de
conocer los productos, sus caracteristicas, ventajas y beneficios por lo que
también tienen mas y mejores argumentos para negociar. De la misma manera
el acceso a internet y el gran volumen de participantes les brindan mas opciones

el momento de seleccionar sus proveedores.

La empresa

La empresa esta situada en la ciudad de Quito, tiene mas de 30 afios en el
mercado y se dedica a la comercializacion de productos de consumo masivo.
Inicio con un local propio al norte de la ciudad y poco a poco fue creando una red
de 12 locales de venta directa. De esta manera se convirtio en un hibrido entre

distribucion y cliente. Al entender la realidad global y viendo la tendencia local
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ha decidido tomar acciones dentro de su plan estratégico para mejorar su
operacion, reducir sus costos, incrementar alianzas estratégicas y crear mas

espacios comerciales para la colocacion de sus productos.

Dentro de este enfoque la empresa decidio crear una unidad de ventas al por
mayor con 15 vendedores encargados de encontrar nuevos clientes y

semanalmente hacer un proceso de ventas a pequefas y medianas empresas.

Para identificar las caracteristicas de los procesos, sus herramientas y

responsables se realizé un estudio que consto de las siguientes actividades:

e Entrevistas: se planificaron entrevistas por rol y area con el objetivo de
relevar los aspectos caracteristicos de la operaciébn de cada uno. El
cubrimiento de actividades de las éareas se realiz6 desde todas las
perspectivas de roles identificados, abarcando coordinadores comerciales,
coordinacion logistica, gestion en  campo y  distribucion.
Adicionalmente se hicieron rondas de validacion con los niveles de
coordinacion para validar los hallazgos y asi asegurar la calidad de la
informacion levantada.

e Revisidon de procesos: Se revisaron los procesos utilizados actualmente
desde las perspectivas de andlisis y de mejoras sugeridas por los usuarios
considerando:

¢ Identificacién de prioridades de negocio.

e Procesos y tareas ejecutadas.

¢ Reuvision de artefactos utilizados actualmente.

¢ |dentificacion de limitaciones de la operacion (cuellos de botella).

¢ Identificacién de requerimientos de software y hardware especializado
para optimizar la gestién de la empresa.
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Adicionalmente se realizaron acompafamientos para constatar la
ejecucion de los diferentes procesos, se realiz6 en las siguientes
instancias:

¢ Ruta vendedor mayorista.

e Ruta vendedor cobertura.
e Ruta entregador.

Se identificé el proceso operativo con los siguientes componentes: compras,
almacenamiento, logistica y transporte, ventas, entrega.

Almacenamiento Ventas

Logistica y
Transporte

Compras

Entrega

Figura 13: Componentes generales de operacion / Elaboracion: autor

Para cubrir sus necesidades de informacion la empresa utiliza el sistema ERP
Microsoft AX de la empresa americana Microsoft. AX contiene los siguientes

maodulos principales
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La empresa cuenta con diferentes herramientas de software para cubrir sus

requerimientos de informacion:

Distribucion Finanzas Almacenamiento
e Pedidos. e Contabilidad e Producto
e Cartera. general almacenado.
e Facturacion. e Costos /
e Despachos. Presupuestos
e Pagos
o Cartera

Tabla 2: Médulos ERP

Adicionalmente utilizan la suite Microsoft Office para procesos no soportados

dentro del ERP como por ejemplo:

e Control de cartera.
e Control de rutas.
e Reportes de resultados de la operacion.

La empresa no tiene documentacién formal de los procesos, sin embargo luego
de realizar acompafiamiento a los procesos y entrevistas con el personal clave
se identifico el proceso general de ventas y logistica externa que cuenta con 11
actividades: ingreso de ventas del dia anterior en ERP, generacion de rutero de
visitas, venta, llenar formulario de pedido, generar informe diario, generacion de

pedidos en bodega, picking de pedidos, distribucion, entrega a consumidor.
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Figura 14: Proceso general / Elaborado por autor.

Cada vendedor tiene asignado un territorio y su cartera de clientes,
normalmente una ruta tipica tiene hasta 80 clientes por dia; se visita cada ruta
una vez cada 15 dias. El supervisor de ventas es el responsable de definir las
rutas y los vendedores asignados a cada una de ellas. Por su parte el vendedor

define la secuencia en la que visita a cada cliente.

El vendedor inicia su jornada ingresando en el sistema todos los pedidos que
tomé el dia anterior tomando como fuente los formularios de pedidos que llené
en papel junto con cada cliente. El sistema ERP requiere el ingreso del codigo
del consumidor final, cddigo de cada producto y cantidad solicitada. Cada

vendedor invierte en esta tarea de 2 a 3 horas diarias.

El siguiente paso consiste en visitar a los clientes de la ruta, para eso imprime

un listado con la lista de clientes definidos en el rutero; hace un analisis de los
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clientes y define una secuencia en la que va a trabajar ese dia. Se moviliza hacia
la direccidn del cliente seleccionado y le hace una presentacion de las ofertas,
nuevos productos y promociones; hay un proceso de negociacion y finalmente
llena el formulario de pedido. Cuando son clientes antiguos el proceso es
relativamente mas sencillo ya que muchas veces los clientes ya saben de
antemano los productos que van a comprar. Este proceso se repite con todos

los clientes hasta finalizar el dia.

Diariamente el vendedor debe hacer un reporte de ventas, para eso revisa todos
los documentos que lleno en el dia, totaliza y llena una hoja de Excel. Este
documento se envia por correo electronico todos los dias hacia la gerencia de

ventas.

El proceso logistico en cambio inicia una vez que los vendedores colocan los
pedidos en el sistema ERP. Operativamente se han definido 2 horas de corte
para el procesamiento: 10 am y 12pm. El encargado de la bodega ejecuta el
proceso de importacion de pedidos a la hora de corte y asigna las tareas para el

proceso de picking.

Cada recolector toma el pedido y busca los productos en la bodega, los lleva a
la zona de auditoria donde se validan que sean los productos y cantidades
correctas para finalizar empacando cada pedido. Los pedidos se apilan en la

zona de despacho donde son asignados al transporte que ejecuta la ruta,
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normalmente un camion se hace cargo de los pedidos de hasta 2 vendedores.

Finalmente por la tarde salen los camiones y entregan los pedidos a los clientes.

Luego de la revisidn del proceso de vetas de la empresa distribuidora, se detecto
que el mismo enfrenta los siguientes problemas: alta carga administrativa,
escasez de informacion, alta dependencia de la memoria de quienes hacen las
tareas, desfase en la revision de metas, reprocesos debido a errores, demoras y

retrasos en las entregas a los clientes.

Alta carga administrativa

La toma de pedidos se hace en formularios de papel, luego al final del dia el
vendedor llena un reporte de ventas donde debe totalizar las ventas diarias y los
productos pedidos; esto le toma diariamente entre 1y 2 horas las mismas que
se realizan luego del horario de oficina. Al dia siguiente debe ingresar en el
sistema administrativo las ventas que tomo el dia anterior invirtiendo para esta

tarea entre 2 y 3 horas diarias.

Actividad por Diario Semanal Mensual Anual
vendedor (horas) (horas) (horas) (horas)
Reporte laZ? 5a10 20a40 240 a 480
diario
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Ingreso  de 2a3 10a 15 40 a 60 480 a 720
ventas en

sistema ERP

Tabla 3: Tiempo de tareas administrativas

Se puede evidenciar lo ineficiente de esta manera de trabajo ya que
practicamente se pierde entre 1y 2 dias de visitas a clientes por estar dedicados
a ingresar los pedidos al sistema ERP sin contar el tiempo dedicado a la

elaboracion del reporte diario.

M@és costoso para la operacion son los clientes no visitados, la empresa cuenta
con 15 vendedores que en promedio visitan cada uno a 10 clientes por hora, con

una eficiencia (pedidos reales) de 5 pedidos por hora.

% de Clientes visitados vs no visitados

120

100

0 I I I I I

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes

8

o

6

o

4

o

2

o

M Visitados ® No visitados

Figura 15: % clientes visitados, Fuente: estudio, Elaborado por el autor
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Ventas perdidas
Con una fuerza de ventas de 15 vendedores se dejan de visitar entre 300 y 450
clientes diarios, como la eficiencia es del 50% y el pedido promedio es de $16.75

esto significa pérdidas importantes para los objetivos del negocio.

Clientes Clientesno Ventas Total Pérdidas Pérdidas
no visitados x perdida perdido x acumulada acumulada
visitado dia x 15 s (50% 15 S por s por afio

s x dia x vendedore de las vendedore semana

vendedo s visitas) s x dia

r

20 300 150 $2,512.50 $12,562.50 $628,125.0
0

30 450 225 $3,768.75 $18,843.75 $942,187.5
0

Tabla 4: Ventas pedidas

Escasez de informacién

A pesar del gran esfuerzo diario en la elaboracién de informes la informacion
generada no es de facil consumo para el vendedor y gerencia de ventas. Los
reportes son recibidos mediante correo electrénico y deben ser recibidos y
copiados uno a uno en hojas de Excel para tratar de totalizar la informacion de

los pedidos del dia anterior. Finalmente ante lo complicado y lento del proceso
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la gerencia hace el proceso de consolidacion de datos una vez por semana lo

que le resta visibilidad de los detalles diarios de la ejecucion del negocio y

cualquier novedad que se encuentra ya es post mortem. De la misma forma los

vendedores desconocen el avance del cumplimiento de sus presupuestos y por

tanto no disponen de medios eficientes para saber distribuir su agenda y/o

redefinir sus estrategias comerciales.

Comisiones perdidas por vendedor

Un vendedor recibe una comision del 3% sobre sus ventas, al no atender a los

clientes también pierde dinero sobre sus comisiones como se describe en la

tabla.
Clientes | Venta Comisi6é | Comisié | Ventas Venta Comisio | Comisi6 | Pérdida
x dia x | potencia | n n mes | perdidas | real X |n real x|n real | anual X
vendedo || x dia x | potencia | potencia | x dia dia X | dia mes vendedo
r vendedo | | x dia I vendedo r
r r
($16.75) ($16.75)
80 $1,340.0 | $40.20 $804.00 | 10 $1,172.5 | $35.17 /| $702.93/ | $1,272.7
0 clientes / | O -12.57% | -$101.06 | 5
$167.5
80 $1,340.0 | $40.20 $804.00 | 15 $1,088.7 | $32.66 / | $653.25/ | $1,809.0
0 clientes / | 5 -18.75% | - $150.75 | O
$251.25

Tabla 5: Comisiones perdidas por vendedor
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Reprocesos por errores

Un pedido tiene en promedio 4 lineas, un vendedor en un dia tipico ingresa 50
pedidos lo que nos da un total de 200 lineas. Si totalizamos los 15 vendedores
tenemos un total de 3000 lineas digitadas diariamente en el sistema. Al ser esta
una doble digitacion los vendedores pueden incurrir en errores causados por
errores de lectura, copia de valores incorrectos, etc. Lo que puede transformarse
en un error del 2%, es decir 2 pedidos (60 lineas) van a tener problemas. En un
escenario optimista, de los 2 pedidos solo 1 representa un proceso de logistica

inversa, teniendo de esa forma 20 devoluciones/mes.

Demoras y retrasos en las entregas de los productos

El centro de distribucion una vez que recibe las solicitudes de despacho para los
clientes, tarda de 1 a 4 horas en preparar los pedidos y hacer el envio. El
mecanismo actual los pedidos que se toman el lunes, ingresan al sistema al dia
siguiente entre las 09 y 12 horas para de ahi ser preparados y en el peor caso
tardar 4 horas en procesarse lo que significa que el despacho recién se haria el
dia miércoles. Esto quiere decir que las entregas se hacen 2 dias después de la
toma de pedidos; en términos de servicio al cliente la empresa no es efectiva y

el cliente podria buscar otro proveedor que tenga mejores tiempos de entrega.
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Capitulo Ill: Presentacién de los resultados

Solucién propuesta

4

£

o |

Sincronizar

)
sulkios
. 0

Reportes

_—/

Rutero

Pedidos

Figura 16: Funcionalidad de la aplicacion / Elaborado por autor

Se plantea el desarrollo de una aplicacion web movil que permita a los
vendedores realizar sus tareas comerciales desde sus diferentes teléfonos

inteligentes en linea. Esto resolvera la mayoria de los problemas actuales y
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traera beneficios tanto a la empresa como al vendedor (recibird mas ingresos por

comisiones).

Con las condiciones de la operacidn expuestas queda claro que se necesita dotar

a los vendedores con una herramienta que facilite la gestion de venta, reduzca

el tiempo muerto e incremente la oportunidad de visitar a mas clientes.

Ciertamente también debe generar de manera automatica los reportes de ventas

y registrar autométicamente las ventas en el sistema ERP.

Problema actual

Estrategia a ser implementada

Alta carga administrativa
ventas perdidas

comisiones perdidas por vendedor

Escasez de informacion
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Generacion automatica de informacion de pedidos
para ser transferidos electronicamente al ERP
mediante interfaces con archivos planos.

De esa forma cada vendedor recupera hasta 2
horas diarias para visitar a més clientes y cerrar
més ventas. También se elimina la necesidad de
hacer reportes diarios.

Al final del mes el vendedor tendr& mas ventas
efectivas y por tanto su comisién va a mejorar.
Generacion automatica de reportes de ventas
diarias para el dispositivo mévil. Esto permite al

vendedor revisar sus resultados y hacer los ajustes



Reprocesos por errores

o#

Demoras y retrasos en las entregas

de los productos
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gue crea convenientes para llegar a su meta
mensual de facturacion.

Debido a que el vendedor ya no necesita digitar
dos veces la informacién el riesgo de reprocesos
debidos a errores de mala digitacion se reducen en
un 50%.

Como la informacién se pasa en linea, la
velocidad de despacho mejora notablemente, ya
gue parte de los pedidos recibidos hasta el
mediodia podrian despacharse esa misma tarde,
teniendo una ganancia de 24 horas. Esto se
puede convertir en un diferenciador importante

ante los clientes.

Tabla 6: Estrategias de solucion

A nivel de proceso de ventas se eliminan las actividades de ingresar los pedidos

en ERP y la generacién diaria de informes, de manera que el vendedor

Gnicamente debe concentrarse en revisar su rutero y visitar a cada cliente y

ejecutar el proceso de ventas.
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Figura 17: Proceso optimizado / Elaborado por el autor.

Stakeholders y Usuarios del sistema

A continuacién se presentan los stakeholders y usuarios del sistema.

Stakeholders
Nombre Intereses

1 Supervisor de ventas Apoyar a los vendedores a que
logren sus ventas mensuales.
Tener control sobre como se
realizan las ventas.

2 Equipo de marketing Tener informacion real de las
ventas

Manejar la imagen de la empresa
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3 Facturacién y Contabilidad

4 Logistica

5 Tecnologia de la informacion

6 Cliente

Tabla 7: Stakeholders

Usuarios
Nombre
1 Vendedor

Pablo Robayo | UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL

57

Promover la experiencia que brinda
la marca.

Tener informacion a tiempo.

Tener pedidos con datos validos.
Controlar su inventario para hacer
despachos més rapidos.

Recibir los pedidos lo mas pronto
posible.

Garantizar el correcto
funcionamiento de las unidades de
negocio brindando herramientas de
hardware / software e
infraestructura de
telecomunicaciones.

Recibir sus pedidos en la fecha

ofrecida y sin errores.

Intereses
Registrar los pedidos lo, sin

errores.
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Tener informacion detallada de las
ventas realizadas durante el dia.
Entregar la informacion de ventas a
la oficina central lo mas pronto
posible.

2 Help desk Tener conocimiento del sistema
para poder dar soporte rapido y

efectivo a los vendedores.
Tabla 8: Usuarios del sistema

Funcionalidad de la aplicacion

Mdodulo de validacion de usuarios

Permite controlar que accedan a la ubicacion Unicamente los vendedores
autorizados por la empresa. Para ello una vez que el usuario quiere acceder a
la aplicacion debe ingresar sus credenciales: usuario y clave. El sistema tiene
encriptadas las contrasefias con el algoritmo MD5, adicionalmente se guarda un

log que registra la fecha y hora de cada usuario en el sistema.

Mddulo de rutero

El rutero se encarga de recuperar del sistema todos los clientes que
corresponden al dia de visita. Esta informacion se recupera del ERP vy detalla:
coédigo de cliente, secuencia de visita sugerida, nombre, RUC, direccién,

teléfono.
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El sistema tiene un sistema de filtro dindmico que permite al vendedor
seleccionar el cliente con el que va a trabajar digitando algunas letras del nombre

del cliente o algunos numeros del codigo del cliente.

Modulo de toma de pedido

Una vez seleccionado el cliente, el vendedor hace la oferta de productos y
escucha las necesidades de su interlocutor para ofrecerle los mejores productos
y servicios disponibles en su catalogo. El sistema le permite seleccionar los

productos y registrar las cantidades solicitadas.

Luego el sistema hace el calculo del subtotal, del valor correspondiente al IVA'y

el total. El vendedor puede modificar el pedido afiadiendo o quitando productos.

Para finalizar el proceso el vendedor se encarga de seleccionar la fecha de
entrega y colocar alguna indicacion adicional en caso de ser requerido.
Automaticamente el sistema envia la informacién por internet y se guarda en la

base de datos para luego ser pasado al sistema ERP.

Reporte de ventas diarias

A medida que se realizan los diferentes pedidos, se guardan en la base de datos
y Se prepara un reporte automatico que permite al vendedor desde su dispositivo
movil consultar la evolucion de sus ventas medidas en dolares y en niumero de

clientes.
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Reporte de ventas mensuales
Permite al vendedor en cualquier momento del mes ver el total de ventas en
dinero y comparar contra su meta mensual. De esa manera puede ajustar su

estrategia para cumplir con sus objetivos al finalizar el mes.

Supuestos

El sistema se integra con la operacion actual, para el paso de informacion se
usan datos generados directamente por el ERP. Esto permite simplificar el

esquema de gestidn y la informacién siempre esta sincronizada.

Respecto a los datos se asume que la informacion enviada por el ERP pertenece
a productos activos Unicamente, que los precios estan actualizados a la fecha.
De la misma forma los catdlogos de vendedores tienen Unicamente a los

vendedores habilitados por la organizacion para trabajar.

El sistema va a ser ejecutado en los Smartphones que la empresa provee a sus
vendedores, cada dispositivo mavil tiene una linea telefénica activa y asignado

un plan de datos mensualmente.

En fases posteriores se pueden hacer reportes que faciliten el analisis de las
actividades realizadas y muestren en mapas donde se realizaron todas las

actividades.
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Licenciamiento

Al ser este un proyecto de aprendizaje, hemos elegido una licencia de software
que permita que el codigo sea accesible para la mayor cantidad de
programadores y que pueda ser usado en cualquier tipo de proyecto. Debido a
eso hemos elegido la licencia MIT2. Al no existir una version oficial en espafiol a

continuacion se coloca la licencia en idioma inglés.

The MIT License (MIT)
Copyright (c) 2014 Pablo Robayo

Permission is hereby granted, free of charge, to any person obtaining a copy
of this software and associated documentation files (the "Software"), to deal
in the Software without restriction, including without limitation the rights
to use, copy, modify, merge, publish, distribute, sublicense, and/or sell
copies of the Software, and to permit persons to whom the Software is
furnished to do so, subject to the following conditions:

The above copyright notice and this permission notice shall be included in
all copies or substantial portions of the Software.

THE SOFTWARE IS PROVIDED "AS I1S", WITHOUT WARRANTY OF ANY KIND,
EXPRESS OR IMPLIED, INCLUDING BUT NOT LIMITED TO THE WARRANTIES
OF MERCHANTABILITY FITNESS FOR A PARTICULAR PURPOSE AND
NONINFRINGEMENT. IN NO EVENT SHALL THE AUTHORS OR COPYRIGHT
HOLDERS BE LIABLE FOR ANY CLAIM, DAMAGES OR OTHER LIABILITY,
WHETHER IN AN ACTION OF CONTRACT, TORT OR OTHERWISE, ARISING
FROM, OUT OF OR IN CONNECTION WITH THE SOFTWARE OR THE USE OR
OTHER DEALINGS IN THE SOFTWARE.

Tabla 9: Licencia del software

8 MIT — Massachusetts Institute of Technology. http://opensource.org/licenses/MIT
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Arqguitectura de la solucion

Aungue no hay una definiciébn uniforme en la industria del software sobre la
arquitectura, si hay consensos sobre sus beneficios: comprension amplia del
sistema y sus componentes, facilita y mejora la comunicacién entre los
diferentes actores, se aprovecha mejor el hardware y hay mas oportunidades de
reutilizar el software. (Fernandez Martinez, 2007). Los principales componentes de

la solucién son:

ERP Microsoft AX

e Maestro de productos.

e Maestro de clientes.

e Maestro de vendedores.

e Catélogo de productos y precios.
Servidor de base de datos MySQL

e Registro de accesos por vendedor.

e Registro de pedidos por vendedor: productos, cantidades, fecha de

entrega.

e Registro de indicadores de ventas acumuladas por vendedor.
Servidor de aplicaciones Apache

e Aplicacion web para toma de pedidos.

e Generador de reportes diarios.
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Dispositivos moviles
e Permiten a los vendedores tomar pedidos.

e Muestran los reportes.

Tabla 10: Componentes de la solucién

El siguiente gréfico ilustra los componentes y sus relaciones.

Microsoft AX My$QL

@

Iphone
Android
@ ¢

Figura 18: Arquitectura de la aplicacion / Elaborado por el autor
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Para la solucion mévil se identificaron los siguientes casos de uso:

# Nombre

1 Ingreso al sistema
(login)

2 Rutero de visitas

3 Toma de pedidos

4 Reporte de ventas

diarias

Tabla 11: Casos de uso
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Descripcion
Valida las credenciales ingresadas por el
vendedor, inicia la sesion y dirige al

vendedor al rutero.

Muestra los clientes que pertenecen al
vendedor gue inicio la sesion para el dia en

Curso.

Registra para cada venta el listado de
productos y cantidades solicitadas.
Muestra informacion consolidada de las

ventas realizadas por el vendedor.



Ingreso al sistema (login)
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Login

Iniciar sesion Login incorrecto
]
Vendedor
Figura 19: Caso de uso Ingreso al Sistema / Elaborado por autor
Actores: Vendedor
Descripcion: Ingreso al sistema

Intereses de

cada actor:

Vendedor: ingresar al sistema.

Sistema: registrar inicio de sesion.

Precondiciones:

El vendedor esta registrado en el sistema.

Criterios de Exito:

Se inicia la sesion.

Frecuencia de Uso:

Diario.
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Flujo principal: datos validos

Pasos | Eventos usuario Eventos SISTEMA

Ingresa nombre de usuario y

contrasena
Codifica contraseiia en MD5
Valida wusuario y contrasefia
codificada.

El usuario escoge cliente. Muestra rutero

Fin caso de uso.

Flujo alternativo: datos incorrectos
Pasos | Eventos Usuario Eventos SISTEMA

Ingresa nombre de usuario y

contrasefa
Codifica contrasefia en MD5
Valida usuario y contrasefa

codificada.
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Fin caso de uso.

Pantalla

Usuario

Muestra mensaje indicando que
alguna de las credenciales es

incorrecta.

Inicio

L

(0

Ingresar

Figura 20: Pantalla de login / Elaborada por el autor
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Rutero de visitas

i/

Vendedor

Rutero

— — — — >EELLEGNEY )

Iniciar sesion

\4
Seleccionar Cliente

Figura 21: Caso de uso rutero / Elaborado por el autor

Actores:

68

Vendedor

Descripcion:

Rutero de visitas.

Intereses de

cada actor:

Vendedor: selecciona el cliente a atender.

Sistema: Registrar detalladamente

transacciones que ejecuta en la ruta el vendedor.

las

Precondiciones:

El vendedor esta activado en el sistema.

Se sincronizo la informacién entre el dispositivo mévil y

el servidor.

Criterios de Exito:

El sistema tiene cargado todos los clientes asignados

al rutero.
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Frecuencia de Uso: | Diario.

Pasos | Eventos Usuario

En la pantalla principal,

usuario selecciona “Rutero”

El usuario escoge cliente.
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Eventos SISTEMA

Se despliega la vista de clientes
que corresponden al dia de
operacion, con la posibilidad de
hacer busquedas, las busquedas
se pueden hacer por coédigo o

nombre del cliente.

Se despliega informaciéon general

del cliente.

Las transacciones posibles a
realizar:

Toma de pedidos

Motivos de No Gestion — cuando

no se toma el pedido.



Fin caso de uso.

Pantalla

nombre o codigo

10001 Viveres Maria
1002 Micro

1003 El vecino

1004 Panaderia Anita
10021 Viveres Débora
10073 Minimaxy

1906 Burguer Scrapy

1098 Ecuabastos

1258 Encebollados Mary Sol €
*

Sincronizar

Figura 22: Pantalla de rutero / Elaborado por autor
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Toma de pedidos

Toma de pedidos

N

Vendedor

Tomar pedido

Seleccionar
productos

Calcular sub-total Enviar informacion

Figura 23: Caso de uso te toma de pedido / Elaborado por el autor.

Actores: Vendedor, SISTEMA.

Descripcion: Toma de pedidos.

Intereses de Vendedor: Poder tomar en forma agil los pedidos de
cada actor: cada cliente en el punto de venta.
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SISTEMA: Registrar detalladamente todas las
transacciones (pedidos y motivos de no gestién) que
ejecuta en la ruta el vendedor.

Precondiciones: Se debe sincronizar el dispositivo movil para cargar:
clientes, rutas, productos, stock.

Criterios de Exito: | Se registra el pedido del cliente.

Frecuencia de Uso: | Diario.

Flujo principal

Paso | Eventos Usuario Eventos SISTEMA

Precondicién: selecciond usuario
en rutero.

Inicia transaccion con guardando
para el cliente: fecha, hora de

entrada.
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Selecciona la opcidn “Pedido”.

El vendedor registra:
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SISTEMA muestra una pantalla con

los datos generales del cliente.

SISTEMA muestra el formulario de
pedidos, en el cual aparece la
informacion de todos los productos
disponibles en el siguiente formato:
Cddigo,

Cantidad,

Descripcion,

Precio de venta.

Observaciones,

Adicionalmente en la parte inferior
muestra la siguiente informacion:
Subtotales.

Impuestos.

Totales.

Medio de pago.



Los productos que le solicita el
cliente, deben registrarse de la
siguiente forma:

Bldsqueda por codigo de
producto.

Seleccion del producto de un
listado presentado al vendedor
en base a los resultados de la
busqueda.

Cantidad

Se repiten las lineas anteriores
hasta completar el pedido.

Confirma el pedido con el
cliente, de ser necesario afiade
nuevos productos, puede
modificar cantidades 0

eliminarlos, puede dejar la fecha
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SISTEMA muestra el detalle de los
productos ingresados con sus
respectivos precios y el total de

cada producto. Fig.9



actual o puede cambiar

entrega a una fecha posterior.

Fin caso de uso.
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Una vez grabado el pedido,
SISTEMA enviara informacion
automaticamente al servidor y
posteriormente se hard la
preparacion de la informacion para

gue el ERP pueda consumirla.



Pantalla

(%)

4586 / Arroz flor / libra/ $0.56 €

958 | Arroz osito / quintal / $23 €

Cantidad
5

Agregar
€2 Productos: 5

Subtotal: $100.00 / IVA: $12.00
Total: $112.00

Registrar compra (v]
* *

Reporte Sincronizar

Figura 24: Pantalla toma de pedidos / Elaborado por el autor
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Reporte de ventas diarias

77

S

Vendedor

Login

Iniciar sesion Login incorrecto

Reporte

Figura 25: Caso de uso reporte diario / Elaborado por el autor

Actores:

Vendedor

Descripcion:

Reporte de ventas diarias

Intereses de

cada actor:

Vendedor: ver el detalle de las ventas realizadas en

cualquier momento del dia.

Precondiciones:

El vendedor esta registrado en el sistema.

Criterios de Exito:

Se genera el reporte.

Frecuencia de Uso:

Ocasional.

Flujo principal: datos validos

Pasos | Eventos Usuario Eventos SISTEMA

Selecciona la generacion del

reporte de ventas.
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Consulta los registros de las
ventas realizadas durante ese dia.

Consolida los datos

Genera un reporte grafico

Fin caso de uso.

Pantalla

Reporte diario

126K 3% g4

&

Sincronizar

Figura 26: Pantalla reporte diario / Elaborado por el autor
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Diagrama entidad relacién + detalle de tablas

Vendedor PedidoCabecera Pedlidlanisiale

. o id(int) e id (in9
. :\cli (Ir:)t) s « fecha(varchars) . pedidoCabgcerald(int)
< Nombre (nvarcharso) « usuariold(int) « productold(int
* Clave (nvarc har ) « total(nvarchar10) * cantidad(in9
o rutalD (nvarchar20) « vendedorld(int) . WFJO(?)Tu)bIe)
e [va(double,

Producto

ClienteRuta
e id (int)

e descripcion (nvarchar100)
e unidad (nvarchar20)
 precio(nvarchar10)

e iva(nvarchar10)

e |d (int)
© Descripcion
(nvarchar 50)

e rutald (int)
o clienteld(int)

Log e id (int)
e ruc (varchar20)
 Descripcion (varchar20)
* Nombre (varchar20)

e Direccion (varchar50)

L]

o fecha(nvarchar)

o vendedorld (int)
e log(nvarchar250)

Figura 27: Diagrama entidad relacion / Elaborador por el autor
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Diagrama de secuencia

Légica de
negocio

Interfaz de

usuario Base de datos

Vendedor

Usuario y clave

Valida v encripta

Valida
datos_

Verificar
Credenciales -
invalidas
——Mensaje de error
——Pantalla de login

Usuario valido

Clientes rutero

Generar rutero Lista Clientes

Mostrar rutero

LSeIecciona cliente—,

Toma de pedidos
_—

Pantalla pedido

Escribe producto—

Envia string

Consulta producto——

Datos producto

Llena grid

——NMuestra producto

Cantidad

Calcula

Actualiza

Pedido en firme

Guardar pedido——

Confirmar

.-—Confirma pedido —Genera mensaje OK:

Figura 28: Diagrama de secuencia / Elaborado por el autor
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Validacion de Hipdtesis
Para validar la hipotesis se realiz6 una encuesta con 10 usuarios activos del
sistema donde se validé el cumplimiento de la hipotesis. La herramienta utilizada

fue Google Forms, se generé el siguiente link http://bit.ly/1wwJdTC
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=

Evaluacion de uso del sistema de ventas

* Required

Nombre de usuario *

El nombre con el que ingresa al sistema, ej: rsuarez

I probayo

¢Actualmente usa el sistema de ventas? *

[Si v

¢Cudnto tiempo utiliza ahora en tomar un pedido? *
Hemindtos eg20,
38 |

¢Cuénto tiempo necesita ahora para ingresar todos los pedidos al sistema? *
En minutos, ej: 120
0 \

¢Cuéntos clientes adicionales visita por semana? *
[Entre 11y 15 v |

¢Ha mejorado el tiempo de entrega de los pedidos? *

(Si_v]

¢Cuantos pedidos incorrectos se reportan por mes ahora que tiene el sistema?
[1a5 v

¢l sistema de ventas le permite hacer mejor su trabajo? *
[Si_v]
¢Cudles son las principales ventajas del sistema?

Seleccione las que apliquen

<

Se toman los pedidos mas rapido.

S

Ya no se hace doble digitacion

S

La bodega despacha mas rapido

<

Se pueden visitar mas clientes

Figura 29: Encuesta del sistema / Elaborado por el autor
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Andlisis de resultados de encuesta

¢Cudnto tiempo utiliza ahora en tomar un pedido?
Total Maximo Minimo Promedio
168’ 25’ 10’ 17
Tabla 12: Analisis de tiempo de toma de pedidos / Elaborado por el autor

éCuanto tiempo utiliza ahora en tomar un

pedido?

30

25

20

15

10

1

0

&Qp@ o((\z” 00‘@ é\-\o"’ 4,@0 Q\\Q,QO & {OQQ',\‘? &éf . @o@
& @% & @ NG N NI & &

&

Figura 30: Andlisis de tiempo de toma de pedido / Elaborado por el autor

El tiempo actual no es significativamente diferente al tiempo usado con

formularios de papel.

¢Cudnto tiempo necesita ahora para ingresar todos los pedidos al sistema?
Total Maximo Minimo Promedio
0’ 0 (0} 0}

Tabla 13: Tiempo necesario para ingresar los pedidos al sistema:
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Durante el levantamiento se identificd que esta tarea toma entre 2 y 3 horas

diarias por vendedor, se ha generado un ahorro entre 20 y 30 horas/semana.

¢Cudntos clientes adicionales visita por semana?

El 70% de los usuarios incremento las visitas entre 5 y 10 clientes, lo que
significa que hay entre 200 y 400 visitas mas por mes. Esto aporta al incremento

de ventas.

¢Cuantos clientes adicionales visita por semana?

. I =
0

Entre 11y 15 Entre 5y 10 Mas de 16 Ninguno

Figura 31: Clientes extras por semana / Elaborado por el autor.
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¢Ha mejorado el tiempo de entrega de los pedidos?

Count of ¢Ha mejorado el tiempo de entrega de

los pedidos?
10
9
8
7
6
5
4
3
2
1
. L
No Si

Figura 32: Mejora de tiempo de entregas / Elaborado por el autor

El 90% de los vendedores identifican mejoras importantes en el tiempo de

entrega de los pedidos una vez que este ha sido registrado en el sistema.
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dCuantos pedidos, incorrectos se reportan por mes ahora que tiene el sistema?

Count of ¢ Cuantos pedidos incorrectos se
reportan por mes ahora que tiene el sistema?

0

O B N W B U1 OO N 00 ©

El 90% de los vendedores piensan que hay un promedio de un error semanal, el
mismo que puede ser por errores de digitacion, considerando el volumen diario
de pedidos atendidos los errores representan menos del 1% de la operacion y

estan en el rango de tolerancia para la operacion.
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¢El sistema de ventas le permite hacer mejor su trabajo?

Count of Nombre de usuario by ¢El sistema de
ventas le permite hacer mejor su trabajo?

=
o

O B N W b 1 O N 0O O

No Si

Figura 33: Andlisis de calidad del trabajo / Elaborado por el autor

El 90% de los usuarios piensa que los resultados del uso del sistema les permite

hacer mejor su trabajo de ventas diariamente.
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Conclusiones

El presente proyecto supuso una oportunidad real para el uso de las diferentes
herramientas y técnicas de ingenieria aprendidas durante el transcurso de la
carrera. Llevar a buen puerto un proyecto de tecnologia requiere el desarrollo
tanto de habilidades técnicas como de gestion.

La revision de los procesos de ventas permitieron al autor incrementar su
perspectiva de la operacion y entender la importancia y el impacto que una
solucién bien pensada puede tener en la calidad de vida de las personas.

Determinar en base a parametros objetivos los problemas de la operacién y su
impacto en el negocio permitié analizar diferentes alternativas de solucién y
replantear un proceso que sea sencillo y efectivo para el negocio.

La seleccion del enfoque para la construccion del aplicativo permitié decidir con
seguridad la mejor combinacion de tecnologia para mejorar la operacion y
facilitar las ventas.

Finalmente también se desarrollan mejores criterios y habilidades para saber
aprovechar de las metodologias las herramientas y elementos que son mejores
para la situacion efectiva, sin ser presos de hacer por hacer procesos.

Pablo Robayo | UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL



89

Recomendaciones

En el andlisis del proceso se detectaron otros procesos que son susceptibles
de mejora y que pueden ser construidos alrededor de la aplicacion actual.
Todos los vendedores hacen cobranzas, esto es una oportunidad para que
estas transacciones se realicen mediante el dispositivo reduciendo la carga
administrativa, incrementando los controles de la empresa y brindando
mejores tiempos de atencion al cliente.

Se pueden crear formularios para la ejecucion de encuestas con los clientes y
la ejecucion de tareas de promociones y merchandising.

La herramienta actual permite a la empresa entrar en un ciclo de mejoramiento
continuo que redunda en beneficio del negocio y todos los vendedores.
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