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RESUMEN

Este trabajo de investigacién estd basado en el problema que existe en las
empresas para poder controlar a su fuerza de ventas, dado que los
supervisores y gerentes no saben donde se encuentran estos trabajadores
cuando salen a ofrecer los diversos productos. Por lo tanto, se ha disefado e
implementado una solucién desarrollada mediante la metodologia agil SCRUM
y mediante los dispositivos méviles que poseen GPS para poder ubicar a los
miembros de la fuerza de ventas y que estos datos se envien a un servidor a
través de un servicio web implementado utilizando el estilo arquitectdnico
REST y luego el supervisor o gerente pueda ubicarlos a través de un mapa que
esté basado en Google Maps. Ademas, se incluye un sistema de apoyo a la
fuerza de ventas, mediante el cual podran acceder a datos sobre los productos,
clientes e inventarios, y podran realizar cotizaciones y separar ventas desde su
dispositivo movil. Por otro lado, también se integra un sistema web, para que

los supervisores puedan revisar las cotizaciones y ventas que se han realizado.

Palabra claves: Sistema de gestion, fuerza de ventas, estilo arquitectdnico,
REST, metodologia agil, Scrum, geolocalizacién
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ABSTRACT

This research work is based on the problem that exists in the
organizations to control their sales force, because supervisors and sales
executives do not know where these employees do are when they go to
offer their products. For this reason, | designed and implemented a
solution developed using Scrum agile methodology and based on using
the mobile devices that have GPS to locate them and these data are sent
to a server through a web service implemented using the Architecture
Style REST and then the supervisor or the executive can locate them in a
map by Google Maps. Also, there is a support system for the sales force,
in which they can access the product, customer and stock data and they
can do estimates and reserve sales from their mobile device. On the other
hand, there is a web system for the supervisors where they can check the
estimates and sales that a employee has done.

Key words: Management system, sales force, architectural style, REST,

agile methodology, scrum, geolocation
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INTRODUCCION

Las empresas comercializadoras como parte de su operacion realizan acciones
de compra y venta. La venta es la accion productiva que requiere la empresa
para generar los recursos econdmicos para su operatividad y cumplir sus
objetivos econdmicos establecidos por sus directivos. Dentro de esta accion se
encuentran comprometidos todo el personal encargado de esta accién de venta,
entre ellos los vendedores propiamente asi llamados y el personal que les
brindan el soporte para cumplir su funcién. Ellos conforman la Fuerza de

Ventas de la empresa.

El equipo de vendedores de una empresa es la parte de la relacion donde se
produce una comunicacion directa entre la empresa y su cliente, entendiendo

como cliente a la empresa compradora.

La historia de la fuerza de ventas comienza luego de la Segunda Guerra
Mundial, momento en el que los empresarios descubrieron que los mercados
que eran présperos habian desaparecido o contraido. En otras palabras, no
habian compradores, pero los fabricantes en especial los de Estados Unidos
contaban con una gran capacidad productiva. Entonces, requerian vender, por
lo que es en este momento en que nace el concepto de Ventas. Las empresas
requerian contratar personas cuya labor seria visitar todos los mercados; es
decir, a todos los posibles clientes y promover los productos con un solo

objetivo: vender.

Luego, en las empresas se crean equipos de ventas, que son las fuerzas de
ventas, los cuales fueron evolucionando con los conceptos de segmentacion de
mercados y marketing. Al mismo tiempo, los compradores o clientes
evolucionaban bajo los conceptos de “saber comprar”’, compras efectiva, entre
otros. De esta forma, la fuerza de ventas de la empresa debe de realizar
acuerdos con los clientes, a fin de lograr la venta. Este proceso inicialmente era

de presentacion del concepto del producto a vender, pero la exigencia del



cliente hizo que fuera necesaria mas informacion, tanto del producto como de

la produccién en si.

Se requeria por lo general, aparte del concepto del producto, el precio, los
descuentos, por lo que nacié el concepto de cotizacién. Desde entonces y aun
en la actualidad, se aplica este concepto y para el lado de la empresa y su
fuerza de ventas, el concepto de reporte de ventas, embudo de ventas, cierre
de ventas, son las soluciones convencionales con los que las empresas

administran la supervisién de su fuerza de venta.

Con el paso del tiempo y gracias a los grandes avances en la tecnologia, tanto
electronica como informatica han permitido mejorar los ratios; sin embargo,
dado la guerra de competitividad entre las empresas y el hecho de requerir
altos niveles de productividad han ocasionado que las empresas requieran que
sus fuerzas de ventas disminuyan sus “tiempos muertos”, es decir, el tiempo
perdido por el vendedor, y a la vez mejorar el tiempo de respuesta ante el

cliente.

En la actualidad, los avances tecnolégicos han alcanzado niveles importantes
que permiten, por ejemplo, la masificacién de los dispositivos méviles. Entre
estos dispositivos moviles tenemos a los teléfonos inteligentes que poseen
herramientas de geolocalizacidon permitiendo tener la ubicacion de estos
dispositivos y adicionalmente permiten tener diversas aplicaciones, lo cual
hacen posible que se le pueda utilizar como una herramienta que permita
solucionar los inconvenientes y retrasos de las empresas con su fuerza de
ventas. De esta forma, se da la posibilidad de realizar un seguimiento en
tiempo real gracias a la geolocalizacién y permitiendo un mejor control a los
supervisores y gerentes de ventas que incluso podrian redistribuir o reubicar en
tiempo real a miembros determinados de la fuerza de venta con el fin de que
estos realicen una accidén determinada, como por ejemplo si es que necesitan

visitar a un cliente urgentemente.

Ademas en la presente investigacion, se plantea una soluciéon que permite a la
fuerza de ventas acceder a datos sobre los diferentes productos que la

empresa vende como, stock, precios, entre otros y al mismo tiempo obtener a



través de su dispositivo movil una cotizaciéon que esté solicitando un cliente y
de esta forma ahorrar tiempos al abreviar el tener que hacer contacto con
alguien de la oficina para consultar algun detalle y seguir los pasos
administrativos correspondiente de esta manera en forma directa el propio
vendedor podra darle respuesta directa sobre las consultas al cliente en forma
presencial y ganar un valioso tiempo tanto para la empresa, el cliente y
disminuir notablemente los tiempos muertos del vendedor mejorando de esta

forma su productividad .



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO METODOLOGICO

1.1 Antecedentes

En el pasado, cuando los Gerentes de Ventas querian supervisar a los
vendedores, lo que podian hacer era confiar en ellos o sino, consultar a los
clientes sobre su labor. Por otro lado, cuando los vendedores querian estar
actualizados con los productos nuevos, el stock o el precio, debian hacer una
llamada al encargado de estos datos.

En los tiempos actuales, con los avances tecnolégicos nos permiten tener al
alcance un entorno que permite la digitalizacion de una empresa. Esta
transformacion que esta ocurriendo en el Peru a todo nivel de las empresas sin
importar el rubro posibilita que estas se fijen objetivos que pueden cubrir las
expectativas del negocio. Este entorno digital se encuentra en continuo cambio
y las tendencias nuevas deben permitir a las empresas conseguir diferenciarse
de la competencia y potenciar sus negocios. Para ello es importante que se
entienda la trascendencia de encontrar la manera en que la implementacion de
esta aplicacion forme parte de la estrategia global. Cada vez es mas estrecha,
por no decir que casi inexistente, la diferencia entre los productos. Por lo que la
estrategia corporativa que se requiere en el mercado es aquella que entiende
que el servicio que se presta a los clientes es lo decisivo para retener a los

existentes y atraer a los nuevos

Con estas condiciones tan dinamicamente cambiantes y escenarios poco
predecibles, es prioritario que las aplicaciones se desarrollen con una
capacidad de extensibilidad como caracteristica principal. La posibilidad de
desarrollar aplicaciones extensibles es abrir éstas por medio de plugins:
unidades de software que adaptan la funcionalidad de la aplicacién principal en
tiempo de ejecucion.

Ahora, con el acceso a la tecnologia, hay aplicaciones como Sales Cloud de
Sales Force[1], que permite el seguimiento de las ventas de los vendedores de
una empresa y permite la interaccién de los jefes para poder ajustar precios y
previsiones; Sales Link[2], donde los vendedores pueden levantar y consultar



pedidos, revisar inventarios, revisar saldos, registrar cobranza, conocer el
estado de los clientes y manejar mensajes con los Gerentes de Ventas para la
toma de decisiones; y Waze[3], que es una aplicacién que permite mediante
geolocalizacion ubicar detalles de trafico en una ciudad en tiempo real.

En el sistema a desarrollar, se integran ideas de estas aplicaciones para tener
un sistema integrado donde, por un lado, los supervisores podran mediante una
aplicacién web, visualizar las ubicaciones de sus vendedores, cantidad de
visitas realizadas, las ventas concluidas o logradas en el momento y
cotizaciones de posibles ventas a futuro que los vendedores realicen,
permitiendo de esta forma que la informacion sobre el rendimiento del trabajo
(“embudo de ventas”) sea evaluada por los gerentes y supervisores de ventas,
y los encargados de los productos podran actualizar los datos de los stocks y
realizar la prevision de pedidos para mantener el almacén actualizado y con los
stocks necesarios. Por otro lado, los vendedores tendran acceso a una
aplicacién moévil donde ellos podran recibir indicaciones de los supervisores
sobre si es necesario que realicen alguna accién basado en su ubicacién y
ademas podran acceder a los datos de los productos, precios, stocks, etc. y
realizar cotizaciones o ventas en base a la necesidad o requerimientos del

cliente con datos en tiempo real.

Sobre la tecnologia a utilizar, el Estilo Arquitectonico REST, ya ha sido aplicado
en diversos ambitos, por ejemplo, en Google[4], donde la gran mayoria de sus
APls lo utilizan; Amazon, que para el Amazon S3 utilizan RESTI[5]; y la
Municipalidad de Lima, que permite el consumo de los datos libres mediante
una API que utiliza RESTI[6].

El Estilo Arquitecténico REST sera utilizado para poder implementar un servicio

web y de esta manera unir la aplicacién movil con la aplicacién web.



1.2 Definicidn del problema

En las empresas, la fuerza de ventas es de importancia vital y su
desempenio frente al cliente permitira el éxito o el fracaso de la venta que es
la razén y el sustento de la empresa. Por eso nos preguntamos ¢ Requieren
las empresas mejorar el desempefio de fuerza de ventas? ; Es necesario un
sistema que disminuyan las “Tiempos Muertos”? ;Requieren los
vendedores frente al cliente mayor y mejor informacién de los productos que

venden?

La respuesta es, si requieren mejorar la productividad de su fuerza de
ventas mediante el mejoramiento de su desempefo frente al cliente con
mayor y mejor informacion lo que permitira la disminucion y/o eliminacion de

los “tiempos muertos”
Por lo que el problema quedaria formulado de la siguiente manera:

¢, Puede un sistema de gestion de la fuerza de ventas web y movil ayudar a
mejorar su productividad y reducir los tiempos muertos?

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo General

Desarrollar un sistema de gestion de fuerza de ventas web y mévil, para
mejorar la productividad y reducir los tiempos muertos de la fuerza de
ventas utilizando el Estilo Arquitecténico REST, la metodologia Scrum y
la Geolocalizacion

1.3.2 Objetivos Especificos

e Desarrollar una aplicacion mévil para geolocalizar a los vendedores y

gue estos puedan gestionar sus ventas cuando estén en una reunién



con un cliente teniendo acceso a los datos de los productos y poder
realizar cotizaciones y ventas.

e Desarrollar una aplicacion de navegador para supervisar a
vendedores contando con el acceso a la ubicacion, ventas,
cotizaciones y rendimiento de los vendedores y poder actualizar la
lista de productos e inventarios.

e Analizar las arquitecturas orientadas a servicios para la
implementacién de un servicio web que permita la unificacion del

acceso a los datos de la aplicacion web y la aplicacion mévil.

1.4 Justificacion

En la actualidad, la fuerza de ventas de la empresa tiene varios problemas,

entre ellos:

e Los tiempos muertos de los vendedores, que por ejemplo se da con
los viajes que tiene que realizar los vendedores entre el cliente y su
oficina.

e Falta de acceso a la informacién actualizada de los productos, que
ocasiona que no se pueda generar una respuesta rapida ante
cualquier duda o solicitud que presente el cliente.

e Falta de coordinacién entre los mismos miembros de la fuerza de
ventas que se da ante la falta de un sistema de comunicacién entre
ellos.

e Falta de seguimiento a los vendedores, generando que los
supervisores no puedan verificar la ubicacion de los vendedores y de
esta forma les sea mas complicada su labor.

Estos problemas generan que las empresas pierdan o retrasen potenciales

ventas que como consecuencia ocasionan dafos econdémicos a la misma.



1.5 Alcance

El desarrollo de la tesis serd para Lima Metropolitana y se enfocara en 3
partes: la implementacion de los Servicios Web utilizando el Estilo
Arquitecténico REST, un médulo mévil para los vendedores y un médulo web

para que el gerente de ventas o supervisor.

En lo que respecta al mdédulo movil, sera enfocado en el Sistema Operativo
Android, por lo que quedaria fuera del alcance la compatibilidad con otros

dispositivos.

Sobre el médulo web, sera enfocado en navegadores con soporte de HTML5
guedando fuera de alcance comprobar la compatibilidad con versiones de

navegadores que no soporten dicho estandar.

Ademas, el ambito de esta aplicacién sera en una empresa pequena dedicada
a la comercializacibn de productos y servicios para el sector de

telecomunicaciones y electricidad.

1.6 Organizacion de la tesis

La tesis estd organizada en seis capitulos.

e Capitulo I: Planteamiento Metodol6gico
Se indica los aspectos generales de la tesis.

e Capitulo Il: Marco teorico
Se incluye la teoria necesaria para lograr comprender diversos términos
utilizados en la tesis.

e Capitulo lll: Estado del Arte Metodolégico
Se dan las comparaciones entre las tecnologias existentes ademas de
proyectos similares.

e Capitulo IV: Aporte Tedrico
Se indica la metodologia elegida para desarrollar el sistema.

e Capitulo V: Aporte Practico

Se desarrolla la metodologia para el desarrollo del sistema.



e Capitulo VI: Conclusiones y Recomendaciones

Finalmente, se incluye las conclusiones y recomendaciones.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Gestion

Gestidn se refiere a la accion y a la consecuencia de administrar o gestionar
algo. La diferencia entre gestionar y administrar es que: gestionar es llevar a
cabo diligencias que hacen posible la realizacién de una operacién comercial,
mientras que administrar abarca las ideas de gobernar, disponer, dirigir,
ordenar u organizar una determinada cosa o situacién. La gestion se extiende
hacia el conjunto de tramites que se llevan a cabo para resolver un asunto o
concretar un proyecto. La gestion es también la direccién o administracién de
una compania o de un negocio. La gestion tiene como objetivo primordial el

conseguir aumentar los resultados éptimos de una industria o compafia.[7]
Hay diferentes tipos de gestion, entre ellos:

e La gestion de la calidad es una filosofia adoptada por organizaciones
que confian en el cambio orientado hacia el cliente y que persiguen
mejoras continuas en sus procesos diarios. Esto implica que su
personal, también puede tomar decisiones.

e La gestidn social consiste en la construccion de diferentes espacios para
promover y hacer posible la interaccion entre distintos actores de una
sociedad.

e La gestidén de proyectos es la disciplina que se encarga de organizar y
de administrar los recursos de manera tal que se pueda concretar todo
el trabajo requerido por un proyecto dentro del tiempo y del presupuesto
disponible.

e La gestién del conocimiento se trata de un concepto aplicado en las
organizaciones, que se refiere a la transferencia del conocimiento y de la
experiencia existente entre sus miembros.

e La gestion ambiental abarca el grupo de tareas enfocadas al control del
sistema ambiental en base al desarrollo sostenible. La gestién ambiental
es una tactica por medio de la cual se establecen acciones de perfil
antropico que influyen sobre el ambiente a fin de conseguir una calidad

de vida 6ptima.
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2.2 Sistema de Gestion

Un Sistema de Gestion es un conjunto de etapas unidas en un proceso
continuo, que permite trabajar ordenadamente una idea hasta lograr mejoras y
su continuidad.[8]

Gonzalo Vergara indica que: Se establecen cuatro etapas en este proceso, que
hacen de este sistema, un proceso circular virtuoso, pues en la medida que el

ciclo se repita, se lograra obtener una mejora.
Las cuatro etapas del sistema de gestién son:

e FEtapa de Ideacién
e FEtapa de Planeacién
e FEtapa de Implementacion

e FEtapa de Control

PLANEACION

Figura 2.1 Sistema de gestién

Fuente: http://mejoratugestion.com/mejora-tu-gestion/que-es-un-sistema-de-gestion/


http://mejoratugestion.com/mejora-tu-gestion/que-es-un-sistema-de-gestion/

2.2.1 Etapa de Ideacion:

Esta etapa inicial a la que podriamos llamar también de creacién, es el
momento de reflexion y de trabajar en la idea de como serd el sistema

de gestion a proponer.

2.2.2 Etapa de Planeacion o Planificacion:

La Planificacion es la etapa que da el inicio al proceso, por lo que es
uno de los momentos fundamentales, donde se establecen los objetivos
particulares y las acciones necesarias para ello.

Aqui se define la estructura organizacional que es necesaria, asi como
las estrategias a utilizar, el personal requerido, el tipo de tecnologia que
se necesita, los tipos de recursos que se utilizan y la clase de controles
gue se aplican en todo el proceso.

El proceso de planificacion depende de las caracteristicas particulares
de cada organizacion, pero tal como senalan Arnoldo Hax y Nicolas
Maijluf, dentro de cualquier proceso formal de planificacion, existen tres
enfoques basicos comunes: la estrategia corporativa, de negocios y

funcional.

Asi el proceso de planificacién tiene etapas que hacen de ella una
actividad dindmica, flexible y continua. En general, estas etapas incluyen
para cada uno de los enfoques anteriormente mencionados, el
tratamiento del medio externo (en la cual se ven las oportunidades y
amenazas), valoracion interna (en la cual se ven las fortalezas vy
debilidades), y finalmente la definicibn de una posicibn competitiva

sugerida (objetivos y metas).

En el nivel corporativo, se tiene como resultado las directivas
estratégicas y los objetivos de desempeno de la organizacién. Y
adicionalmente, se da la asignacion de recursos, la forma de la

organizacion (requerida para lograr poner en practica exitosamente la
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estrategia definida), los sistemas administrativos y las directrices para la

seleccidon y promocion del personal clave.

A nivel de negocios y operacional, los resultados se situan en
propuestas de estrategias de accion y la programacién de presupuestos.
Todas las propuestas seran, finalmente, evaluadas y consolidadas a

nivel corporativo. [8]

2.2.3 Etapa de Implementacion:

Entendemos por gestion en forma general como la accion y efecto de
administrar. Sin embargo, cuando nos referimos a lo empresarial, esto
se orienta a la direccién que toman las decisiones y las acciones para

alcanzar los objetivos trazados.

Las formas y manejos administrativos sirven de base para las decisiones
y acciones que se toman para llevar adelante un propésito, estas son
estrategias o tacticas, que se deben de relacionar de forma
sistémicamente, las cuales son obtenidas desde el proceso de
planificacién. [8]

INSTRUMENTOS GESTION
ADMINISTRATIVOS

ESTRATEGIAS 7~ ~—" ~—" \.“"

| TAcTicAS i ———l| ﬂ:> O —

PROCEDIMIENTOS M
y y A
PRESUPUESTOS e:l ['i'l b

Figura 2.2 Esquema de Gestion

Fuente: http://mejoratugestion.com/mejora-tu-gestion/que-es-un-sistema-de-gestion/
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2.2.4 Etapa de Control:

Esta etapa ha tenido varias definiciones a lo largo de la historia, pero se

puede decir que todas se centran en la siguiente idea general:

El control en la administracién tiene la funcién de observar y regular, de
tal forma que mediante la verificacién, mediciébn o evaluacién de la
situacion o del elemento seleccionado (la cual puede ser una actividad o,
proceso), evalua si los objetivos propuestos y los resultados esperados
se estan cumpliendo.

Por lo que se puede decir que el control tiene como objetivo la deteccion
de errores, problemas, deficiencias o diferencias, en funcion de la idea o
estrategia inicial del proceso, los cuales deberan ser corregidas. En todo
control existe una relacion con la planificacion que desde el inicio del
proceso se define y nos permite medir y cuantificar los resultados, ver
las desviaciones y dar las medidas preventivas y correctivas. [8]

2.2.5 Etapas del control

2.2.5.1 Estandares de la medicidn:

Una norma o criterio en la que se basa una evaluaciéon o comparacion
se define como un estandar. El cual toma medidas conforme a los
objetivos definidos. Estos nos dan los limites en los cuales se debe
trabajar la organizacidén. Existen por ejemplo, estdndares de cantidad,
calidad, tiempo y costos.

2.2.5.2 Medicion del desempeiio:

Para poder comparar con los estandares definidos a fin de poder
detectar variaciones del valor esperado, es necesario medir el
desempenio.
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2.2.5.3 Las desviaciones en relaciéon al estandar establecido,
determinacion:

Evaluar las desviaciones de los resultados permite conocer cuales son
las causas. Se deberan de analizar las variaciones en funcién de los
planes establecidos y analizarlas para ver y evaluar las causas que las
originan. Analizar las causas del origen de las desviaciones o
variaciones mejorara la efectividad en la aplicacién de la las soluciones

que se han encontrado.

2.2.5.4 Acciones correctivas y preventivas

Se deben de determinar las acciones correctivas que permitan evitar las
causas de las desviaciones y mantener los resultados dentro del
estandar definido. Lo cual puede significar algunos cambios en las
actividades, también podria ser necesario que la correccidn se realice en

los estandares originales, en lugar de las actividades.

Para las acciones preventivas, se debe tener en cuenta principalmente
que estas buscan encontrar formas que permitan que los resultados
finales cumplan segun los parametros definidos y no tan sélo en
identificar y corregir los errores ocurridos. [8]

2.3 Fuerza de Ventas

Podemos definir que un conjunto de personas que se dedican directamente a
tareas de ventas conforman la fuerza de ventas. Administrativamente
dependen de la organizacién de la direccién de ventas o de la gerencia de
ventas. Por lo que esta direccion o gerencia se enfoca en definir la funcién, la
estrategia y los objetivos de la fuerza de ventas, seleccionar a su personal,
conformar el equipo, entrenarlos, coordinar sus remuneraciones e incentivos y
supervisar y organizar el plan o estrategia de ventas para alcanzar los

objetivos.[9]
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Este equipo de la fuerza de ventas son los responsables de tratar con los

clientes y mantener un contacto permanente, sean estos:

e Clientes reales (es decir que ya adquieren los productos o servicios de la
organizacion)

e Clientes potenciales (aquellos que podrian adquirirlos en el futuro)
Podemos tener los siguientes tipos de fuerza de ventas:

e Propia de la organizacién, con el personal propio de la empresa.

e Externa, que mediante contratos se pueda establecer una relacion que
pueden ser agentes, comisionistas, representantes u otros, en la cual la
remuneracion normalmente es una comisién sobre las ventas obtenidas

realizadas y algunas veces incluye un gasto de movilidad.

2.3.1 Funcion de la fuerza de ventas

e Principalmente es la de la vender, lo cual abarca el conocer y
transmitir a los clientes las caracteristicas y ventajas del producto y la
realizacion de los cierres de ventas es decir obtencién de pedidos.

e Otra de las funciones es la de llevar las relaciones con los clientes,
desarrollando un mejor acercamiento que permita mejorar la imagen
y el posicionamiento de los productos y de la compafia.

e Finalmente la fuerza de ventas debe de ser la base de la informacién
por lo que deberan de recoger y transmitirla cualquier inquietud a la
administracion. Por lo que deberan de estar dispuestos a detectar
acciones que la competencia efectlua, recoger el pensamiento de los
clientes, la percepcién de ellos y los problemas que observan en los

productos o servicios.
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2.3.2 Objetivo de la fuerza de ventas

El objeto que se considera como fundamental en la fuerza de ventas es
principalmente realizar las ventas y podemos decir que este es el
objetivo en la mayoria de las empresas; es decir, tener como resultado
la obtencién de pedidos. Por lo que el entrenamiento del personal de
ventas, el perfil del vendedor que se requiere a fin de contar con el
personal idéneo para lo que la estrategia de la empresa requiere y la
relacion con los clientes, promover y mostrar de forma adecuada los
productos o servicios, que lleven a lograr resultados de forma rapida en
pedidos. Pero el perfil de este vendedor no encajaria con una estrategia
de marketing, en la cual se requiere que los vendedores se encuentren
mas concentrados en la idea global de la empresa mas que los
productos en si; por lo tanto, podrian ver no sélo las virtudes de los
diversos productos de la empresa sino también de los diversos clientes

gue lo solicitan y que ellos contactan.

Por lo que, en este caso deberan de conocer problemas y necesidades
de los clientes, encontrando una respuesta que ayude a solucionarlos
sin perder de vista la venta como objetivo y al mismo tiempo fortalecer y
consolidar una relacién con ellos, tratando de mantener la fidelidad del

cliente para futuras ventas.

Se trata de dos formas de ver las ventas y que si se tomaran en sus
aspectos mas radicales estas podrian resultar hasta opuestas.

Por un lado, existen objetivos de venta a corto plazo, por lo que visita y

presentacion al cliente y el precio son las herramientas de ventas.

Por otro lado es importante el tener un razonamiento més orientado a los
beneficios con los que contribuye cada producto, analizando el beneficio,
y no tanto las ventas, con lo que la estrategia de ventas estaria mas en
funcidbn de los clientes y sus posibilidades que permitan generar
beneficios por mas tiempo. La situacion de que si la empresa toma la
posicion de dedicarse mas a las ventas por marketing que a las ventas
directas, dependera de la filosofia y vision de la empresa, del tipo de
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productos comercializados, del mercado, etc. Lo deseable es que
incluso en aquellas que se orienten directamente a la ventas, la
organizacion le de la debida importancia al bienestar y a la solucién de

los problemas de los clientes. [9]

2.4 Estilo Arquitecténico

Segun Garlan y Shaw, el estilo arquitecténico es como una familia de sistemas
de software en términos de un patron de organizacién estructural, que define
un vocabulario de componentes y tipos de conectores y un conjunto de
restricciones de como pueden ser combinadas. Para muchos estilos puede
existir uno 0 mas modelos semanticos que especifiquen como determinar las
propiedades generales del sistema partiendo de las propiedades de sus
partes.[10]

Segun Buschmann, el estilo arquitectonico es como una familia de sistemas de
software en términos de su organizacion estructural. Expresa componentes y
las relaciones entre estos, con las restricciones de su aplicacién y la
composicién asociada, asi como también las reglas para su construccidén. Asi
mismo, se considera como un tipo particular de estructura fundamental para un
sistema de software, conjuntamente con un método asociado que especifica
como construirlo. Este incluye informacién acerca de cuando usar la
arquitectura que describe, sus invariantes y especializaciones, asi como las

consecuencias de su aplicaciéon.[11]

2.5 Servicio Web

El consorcio W3C define los Servicios Web como sistemas software disenados
para soportar una interaccion interoperable maquina a maquina sobre una red.
Los Servicios Web suelen ser APIs Web que pueden ser accedidas dentro de
una red y son ejecutados en el sistema que los aloja. [12]
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La definicion de Servicios Web propuesta alberga muchos tipos diferentes de

sistemas, pero el caso comun de uso de refiere a clientes y servidores que se

comunican mediante mensajes XML que siguen el estandar SOAP.

En los dltimos afnos se ha popularizado un estilo de arquitectura Software

conocido como REST (Representational State Transfer). Este nuevo estilo ha

supuesto una nueva opcion de estilo de uso de los Servicios Web. A

continuacion se listan los tres estilos de usos mas comunes:

Remote Procedure Calls (RPC, Llamadas a Procedimientos Remotos):
Los Servicios Web basados en RPC presentan una interfaz de llamada a
procedimientos y funciones distribuidas, lo cual es familiar a muchos
desarrolladores. Tipicamente, la unidad basica de este tipo de servicios
es la operaciéon WSDL (WSDL es un descriptor del Servicio Web).

Las primeras herramientas para Servicios Web estaban centradas en
esta vision. Algunos lo llaman la primera generacion de Servicios Web.
Esta es la razdn por la que este estilo estd muy extendido. Sin embargo,
ha sido algunas veces criticado por no ser débilmente acoplado, ya que
suele ser implementado por medio del mapeo de servicios directamente
a funciones especificas del lenguaje o llamadas a métodos. Muchos
especialistas creen que este estilo debe desaparecer.

Arquitectura Orientada a Servicios (Service-oriented Architecture, SOA).
Los Servicios Web pueden también ser implementados siguiendo los
conceptos de la arquitectura SOA, donde la unidad basica de
comunicacion es el mensaje, mas que la operacion. Esto es tipicamente
referenciado como servicios orientados a mensajes.

Los Servicios Web basados en SOA son soportados por la mayor parte
de desarrolladores de software y analistas. Al contrario que los Servicios
Web basados en RPC, este estilo es débilmente acoplado, lo cual es
preferible ya que se centra en el “contrato” proporcionado por el
documento WSDL, mas que en los detalles de implementacion
subyacentes.

REST (REpresentation State Transfer). Los Servicios Web basados en

REST intentan emular al protocolo HTTP o protocolos similares
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mediante la restriccion de establecer la interfaz a un conjunto conocido

de operaciones estandar. Por tanto, este estilo se centra mas en

interactuar con recursos con estado, que con mensajes y operaciones.

2.5.1 Ventajas y Desventajas

Los enfoques de diversos autores enuncian una serie de ventajas y

desventajas, con una perspectiva un tanto distinta, a continuacion se

mencionan algunas de las ventajas que ofrecen los servicios web [10]:

Totalmente independientes de la plataforma, no hay restricciones en
cuanto a la plataforma en la que pueden ser desarrollados, las
aplicaciones que utilizan los servicios web pueden ejecutarse en
cualquier plataforma.

Basados en estdndares de XML, los servicios web pueden ser
desarrollados como componentes de aplicacion débilmente
acoplados utilizando cualquier lenguaje de programacion, cualquier
protocolo o plataforma.

Cualquier programa puede ser mapeado a un servicio web y
cualquier servicio web a cualquier programa.

Al utilizar protocolos de Internet estandar, la mayoria de las
organizaciones ya cuentan con gran parte del software de
comunicaciones y la infraestructura necesarios para la

implementacién de los servicios web.

Como resultado de la evaluacibn de diferentes enfoques, las

desventajas que hay que tener presentes para cualquier implementacién

son:

Los servicios web no son una tecnologia probada; existen sospechas
de que son una solucién de moda y como muchas otras soluciones al
problema de procesamiento distribuido en el pasado, no van a
cumplir lo prometido.
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La dependencia de los servicios web con XML, el uso de XML
incrementa el tamafo de los datos varias veces, el tamafo de un
mensaje de SOAP se traduce en mas almacenamiento y tiempo de
transmision. La flexibiidad de SOAP significa que mas
procesamiento es necesario para formatear y analizar los mensajes.
Cuando se liberan nuevas versiones de servicios web pueden ser no
compatibles con versiones anteriores, no es claro como los
estandares para los servicios web soportaran las versiones.

Las capas del stack de los servicios web no considera la seguridad,

autenticacion, flujo de trabajo e identidad.

2.5.2 Vulnerabilidades

Al encontrarse en ambientes abiertos los servicios web se encuentran

expuestos, a continuacion se presentan los tipos de ataques mas

relevantes que pueden afectar a los servicios web:

Ataques externos: Las aplicaciones de e-business intercambian
informacion que es muy valiosa. Las e-business son empresas que
intercambian miles de registros de pacientes y comercio de acciones
gue valen millones. Para los servicios web basados en Internet, los
ataques a estos sistemas pueden ser montados en cualquier
maquina de escritorio en el mundo utilizando herramientas de
software muy simples.

Ataques internos: En algunos casos, las violaciones de seguridad
son realizadas por empleados que se presumen son de confianza.
Pueden establecer una trampa para acceder a datos corporativos
después de dejar la empresa. Ademas de que es posible que puedan
cometer fraudes creando clientes ficticios, a fin de negociar con
acciones o fabricando mercancias.

Los servicios web estan disefiados para ser abiertos e interoperables.
Desde que se establecen los cortafuegos para permitir pasar el
trafico HTTP, las solicitudes de los servicios web por HTTP pasan a
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través de los cortafuegos facilmente, dejando a la red interna
expuesta.

e Los datos envueltos en sobres SOAP proveen un camino para
entender la estructura y el significado de los datos que son enviados
y recibidos por los servicios web.

2.6 Representational State Transfer (REST)

Representational State Transfer o Transferencia de Estado Representacional
en Espanol (REST) es un Estilo Arquitecténico para sistemas de hipermedia
distribuidos[13]. El término se originé en el afno 2000, en una tesis doctoral
sobre la web escrita por Roy Fielding, uno de los principales autores de la
especificacion del protocolo HTTP y ha pasado a ser ampliamente utilizado por
la comunidad de desarrollo.

REST define un set de principios arquitectdénicos por los cuales se disefian
servicios web haciendo foco en los recursos del sistema, incluyendo como se
accede al estado de dichos recursos y cémo se transfieren por HTTP hacia

clientes escritos en diversos lenguajes.

C®

Client Connector: () ) Client+Cache: ) ) Server Connector: ( () Server+Cache: C )

Figura 2.3 REST

Fuente: Architectural Styles and the Design of Network-based Software Architectures

22



2.6.1 Los 4 principios de REST

Una implementacién concreta de un servicio web REST sigue cuatro

principios de disefio fundamentales[14]:

e Ultiliza los métodos de Hypertext Transfer Protocol (HTTP)

¢ No almacena estado entre peticiones

e Muestra los Uniform Resource Identifier (URI) como directorios
e Transfiere XML, JavaScript Object Notation (JSON), o ambos

2.6.1.1 Utiliza los métodos de Hypertext Transfer Protocol (HTTP)
Una de las caracteristicas claves de los servicios web REST es el uso
métodos de HTTP.

REST hace que los desarrolladores usen los métodos de HTTP de
manera que resulte consistente con la definicion del protocolo. Este
principio de disefio basico establece una asociacion uno-a-uno entre las
operaciones de crear, leer, actualizar y borrar y los métodos HTTP. De

acuerdo a esta asociacion:

e POST se utiliza para crear un recurso en el servidor.
e GET se utiliza para obtener un recurso
e PUT se utiliza para cambiar actualizar un recurso

e DELETE se utiliza para eliminar un recurso

2.6.1.2 No almacena estado entre peticiones

Los servicios web REST necesitan escalar para poder satisfacer una
demanda en constante crecimiento. El uso de servidores intermedios
para mejorar la escalabilidad hace necesario que los clientes de
servicios web REST envien peticiones completas e independientes. Esto
se realiza mediante el uso de peticiones completas que incluyan todos
los datos necesarios para cumplir el pedido, de manera que los
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componentes en los servidores intermedios puedan redireccionar y

gestionar la carga sin mantener el estado localmente entre las peticiones.

Una peticibn completa e independiente hace que el servidor no tenga
qgue recuperar ninguna informacién de contexto o estado al procesar la
peticidn. Una aplicacion o cliente de servicio web REST debe incluir
dentro del encabezado y del cuerpo HTTP de la peticién todos los
parametros, contexto y datos que necesita el servidor para generar la
respuesta. De esta manera, el no mantener estado mejora el
rendimiento de los servicios web y simplifica el disefio e implementacion
de los componentes del servidor, ya que la ausencia de estado en el
servidor elimina la necesidad de sincronizar los datos de la sesion con

una aplicacion externa.

2.6.1.3 Muestra los Uniform Resource Identifier (URI) como
directorios

El Uniform Resource ldentifier (URI) es una cadena de caracteres que
identifica a un recurso. Desde el punto de vista del cliente de la
aplicacidén que accede a un recurso, la URI determina qué tan intuitivo va
a ser el web service REST, y si el servicio va a ser utilizado tal como fue
pensado al momento de disenarlo. Por ejemplo, si se hace una peticion
a http://www.ejemplo.com/productos, esta debera devolver datos

relativos a productos.

2.6.1.4 Transfiere XML, JavaScript Object Notation (JSON), o ambos
La representacién de un recurso en general refleja el estado actual del
mismo y sus atributos al momento en que el cliente de la aplicacion
realiza la peticion. Los datos de los recursos se transfieren a traves de
XML o JSON mediante una respuesta HTTP. En este caso el
desarrollador del servicio tendra que analizar cual seria el método ideal

a ser utilizado.
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2.7 Geolocalizacion

La geolocalizacidén es una tecnologia que usa los datos de un dispositivo para
identificar o describir su posicion fisica actual. En la actualizad, la
geolocalizacion ha experimentado un significativo incremento de popularidad
en lo que respecta al desarrollo de tecnologias de la informacién.[15]

Un sistema de geolocalizacion es una solucion de tecnologias de la informacion
que verifica la ubicacién de un objeto en el espacio fisico. Por lo general, este

objeto es una persona que quiere utilizar un servicio de localizacion.

Los servicios de geolocalizacidon son usados para apoyar a los objetivos de

negocio de las distintas organizaciones.

Los datos de geolocalizacion por lo general son usados por las siguientes

razones:

e Georeferenciaciéon o posicionamiento: para almacenar la ubicacion fisica
de un objeto o persona relativa a un sistema de coordenadas y luego
procesar la informacion cuando sea requerido.

e Geocodificacidn: para buscar informacion referente a un objeto o servicio
en un mapa.

e Geoetiquetado: para anadir informacién a un objeto e incorporar los
datos de la ubicacion como metadata.

La geolocalizaciéon hace posible, mediante el uso de internet, que se pueda
obtener informacién en tiempo real y localizar en un mapa con alta precision los

datos sobre un objeto.

Los datos de la geolocalizacién tienen una variedad de usos que pueden ser
ajustados de acuerdo a la aplicacién, entorno u organizacion. Entre estos usos,
se incluyen contenido de acuerdo a ubicacién y restricciones basadas en la

ubicacion.
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2.7.1 Impacto de la geolocalizacién

Con el ingreso de los GPS, Wi-Fi, las redes moviles y la identificacién de
ubicacion basada en la IP, se ha permitido el desarrollo de diversas
aplicaciones. Estas aplicaciones incluyen la capacidad de mostrar
contenido y servicio a los usuarios que estén en ubicaciones especificas
y poder detectar fraudes basandose en la ubicacién del usuario. La
capacidad de proveer datos de georreferenciacion, datos de interés
relativos a la ubicacion y usar las coordenadas de ubicacién para
mejorar las bdsquedas en las bases de datos, se ha expandido en el
mercado de software para las aplicaciones de los dispositivos méviles.

Como consecuencia, se ha vuelto posible mejorar y controlar el
comercio en Internet utilizando la informacion de la geolocalizacion para
proveer limites virtuales y controlar actividades como las apuestas en
linea, distribucién de video y proveer productos y servicios que puede
que estén prohibidos en un lugar pero permitidos en otros. Aun asi,
estos limites y controles pueden ser evadidos utilizando proxies o

similares. [15]

2.7.2 Beneficios de la geolocalizacién

Los beneficios que se pueden obtener son:

¢ Ruteo de peticiones de una forma mas éptima.

e Para mejorar la experiencia de la realidad aumentada mediante la
inclusién de datos sobre la ubicacién.

e Para los avisos publicitarios, se puede disefiar areas de mercado en
base a las ubicaciones.

e Poder entender mejor a los clientes.

e Gestion de entrega de productos de forma 6ptima.

e Deteccién y prevencion de fraude utilizando las ubicaciones
baséndose en la IP.

e Gestion de incidentes en tiempo real, basandose en la ubicacion para

mejorar la calidad de los datos almacenados en los registros.
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Las organizaciones reconocen los beneficios del “geomarketing” y las
aplicaciones pueden obtener datos en tiempo real sobre las preferencias
de los clientes. Estos datos pueden ser usados para visualizad
tendencias de mercado o integrarlos a los perfiles de los clientes para
proveer una experiencia personalizada. [15]

2.7.3 Preocupaciones sobre el riesgo, la seguridad vy
privacidad

Los servicios de geolocalizacion méviles se han vuelto parte del mundo
“siempre conectado”. Ellos han introducido servicios y aplicaciones
novedosas, rentables y funcionales. Con la tecnologia de
geolocalizacién, las experiencias de los usuarios pueden ser
personalizadas, por lo que ademas de generar beneficios, también
tienen su lado negativo ya que se incrementa el riesgo del usuario, los
proveedores de servicios y los que acumulan los datos de este tipo.
Dado que hay muchos beneficios en el uso de esta tecnologia, se ha
generado muchos riesgos por la cantidad de informacién personal que
se acumula a través de todo el camino. Cuando el usuario utiliza una
aplicacion y sus servicios, hay muchos puntos de control: el proveedor
de servicios, los puntos de acceso y los desarrolladores. En
consecuencia, por lo general, los usuarios no pueden identificar todos y
cada uno de los puntos de recoleccién de datos, saber con quién se
comparte la informacién y el tiempo de almacenamiento de la data. [15]

2.7.4 Tecnologias para la generacion de mapas web

Hay 5 generaciones de mapeado web. La primera estuvo basada en
HTML. La segunda basada en applets. La tercera utilizaba JavaScript
asincrono y XML con AJAX para las aplicaciones de mapeado que
trataban datos de una API. La cuarta se da con la creacién de Google
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Earth que crean entornos inmersivos de mapeado para los usuarios. La
quinta generacion, hoy en dia, se da con mapas generados por
computaciéon en la nube, aplicaciones de internet interactivas y
crowdsourcing.

Con la aparicién de los dispositivos méviles con mayores capacidades,
se dieron cambios en la interfaz y el disefio de los mapas y ademas se
anadieron nuevas funciones de mapeado y nuevos contenidos. Entre
estas funciones se incluyen seguimiento por GPS, busqueda de amigos,
navegacion, geoetiquetado, entre otros, que enriquecen los datos que un
mapa puede mostrar.

Lo que ha permitido el rapido desarrollo de esta tecnologia es el facil
acceso movil, gracias a las tiendas personalizadas de cada dispositivo y
el acceso a diferentes entornos y APIs, muchos de los cuales son
gratuitos, permitiendo a desarrolladores individuales o de organizaciones
pequenas, desarrollar y compartir servicios de mapeado.

Por otro lado, el cambio de la orientacién de los usos de los mapas, que
han pasado de ser herramientas para la visualizacion de datos
estadisticos sobre una zona en especifico, como la densidad poblacional,
y disefio de mapas especificos, como mapas topograficos, a ser mapas
con énfasis en la ubicacion del usuario y de sus actividades, como

comprar, navegar y buscar. [15]

2.7.5 Servicios de cartografiado web

Los servicios de cartografiado web ofrecen mapas interactivos a los que
se puede acceder a través de paginas web. Gracias a esto, muchas
personas utilizan estos servicios para ubicar lugares y negocios de
acuerdo a su necesidad.
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Uno de estos servicios es Google Maps, el cual permite visualizar mapas
a través de imagenes via satélite, mapa de calles y perspectiva, a través
de Street View. Ademas permite que los mapas sean utilizados por

terceros a través de Google Maps API.
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Figura 2.4 Google Maps

Fuente: http://thenextweb.com/google/2010/05/19/google-maps-api-v3-now-standard-
enterprise-ready/

Google Maps API fue lanzado en Junio del 2005 para permitir a los
desarrolladores integrar Google Maps en sus aplicaciones y es un
servicio gratuito. A través de Google Maps API, se puede mostrar de
forma superpuesta datos especificos que el desarrollador incluya.

Otro de los servicios que existen es OpenStreetMap, que es un proyecto
colaborativo para crear un mapa editable creado en el 2004. Los mapas
son generados por voluntarios que introducen los datos en la base de
datos de OpenStreetMap. La edicidon de los mapas se puede realizar
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desde un navegador de internet llamado iD y una aplicacién en HTML5
que utiliza d3.js, una aplicacién hecha en Flash llamada Potlatch o unas
aplicaciones de escritorio que son mas potentes para usuarios

avanzados como JOSM o Merkaartor.
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Figura 2.5 OpenStreetMap

Fuente: http://www.openstreetmap.org

OpenStreetMap posee 3 APIs principales.
La API principal de OSM fomenta la edicién de los mapas para poder de

esta forma enriquecerlos mas y de esta forma mejorar el servicio que
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provee. Por otro lado, pide que no sea utilizada para aplicaciones de
solo lectura.

Xapi, es una API de solo lectura y est4d basada en la API principal
utilizando una interfaz con estilo REST permitiendo que las peticiones
sean ejecutadas con mayor rapidez pero no maneja peticiones
complejas. Esta APl solo retorna datos del momento y no datos
anteriores. Tiene una diferencia maxima de 10 minutos con respecto al
mapa principal.

Overpass API, es otra APl de solo lectura que sirve partes
personalizadas de los datos del mapa de OSM. Actla como una base de
datos para la web: el cliente envia una peticién a la APl y obtiene como
respuesta datos referentes a la peticion. Esta API esta optimizada para
resolver 100 millones de peticiones en pocos minutos. Los servidores

permiten 1 millén de peticiones por dia maximo por usuario.
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2.8 Metodologias para el desarrollo de software

Una metodologia es un conjunto integrado de técnicas y métodos que permite
abordar de forma homogénea y abierta cada una de las actividades del ciclo de
vida de un proyecto de desarrollo.[16]

Desarrollar un buen software depende de un gran numero de actividades y
etapas, donde el impacto de elegir la metodologia para un equipo en un
determinado proyecto es trascendental para el éxito del producto.

Segun la filosofia de desarrollo se pueden clasificar las metodologias en dos
grupos. Las metodologias tradicionales, que se basan en una fuerte
planificacién durante todo el desarrollo, y las metodologias agiles, en las que el
desarrollo de software es incremental, cooperativo, sencillo y adaptado.

2.8.1 Metodologias tradicionales

Centran su atencion en llevar una documentacion exhaustiva de todo el
proyecto y en cumplir con un plan de proyecto, definido todo esto, en la
fase inicial del desarrollo del proyecto.

Requisitos .
Anilisis .
Disefio .

Codificacién

Prueba

Figura 2.6 Metodologia de desarrollo de software en cascada

Fuente: Sanchez S. Aristoteles, Dialéctica Hegeliana y Evolucion de la Ingenieria de

Software. Ecuador. Universidad Politécnica Salesiana.

32



Otra de las caracteristicas importantes dentro de este enfoque, son los
altos costos al implementar un cambio y la falta de flexibilidad en
proyectos donde el entorno es volatil.

Las metodologias tradicionales se focalizan en la documentacion,

planificacidén y procesos.

2.8.2 Metodologias agiles

Las metodologias agiles se basan en el desarrollo iterativo e incremental.
Por lo general el desarrollo se da a través de equipos multidisciplinarios
y auto organizados utilizando requisitos que pueden ser cambiados a
través del tiempo. La gran mayoria de metodologias &giles tratan de
minimizar el riesgo a través de iteraciones cortas y que al final de cada

una se tenga una parte del producto funcional.

24
hours

Production-Ready
Sprint Feature Set
Product Planning Sprint Daily Scrum

Backlog Meeting Plan
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Figura 2.7 Ejemplo de desarrollo de software utilizando Scrum

Fuente: http://www.agilesavant.com/about.html

Los métodos de desarrollo incremental, datan de 1954, pero en 1974 fue
que se introduce el proceso de desarrollo de software adaptable. Pero
recién a mediados de la década de 1990 se crean realmente
metodologias agiles que propugnaban una menor rigidez a la hora del
desarrollo.
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En 1995 se crea Scrum, en 1996 se crea Extreme Programming o
también conocido como XP y en 1997 se crea el Feature Driven
Development.
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CAPITULO lll: ESTADO DEL ARTE METODOLOGICO

3.1 Comparacion de tecnologias para implementar Servicios
Web

3.1.1 SOAP

SOAP (siglas de Simple Object Access Protocol) es un protocolo
estandar que define como dos objetos en diferentes procesos pueden
comunicarse por medio de intercambio de datos XML. Este protocolo
deriva de un protocolo creado por David Winer en 1998, llamado XML-
RPC. SOAP fue creado por Microsoft, IBM y otros y esta actualmente
bajo el auspicio de la W3C. Es uno de los protocolos utilizados en los

servicios Web.[17]

3.1.1.1 Caracteristicas

SOAP puede formar la capa base de una "pila de protocolos de web
service", ofreciendo un framework de mensajeria basica en la cual
los web services se puedan construir. Este protocolo basado en XML
consiste de tres partes: un sobre (envelope), el cual define qué hay
en el mensaje y como procesarlo; un conjunto de reglas de
codificacion para expresar instancias de tipos de datos; y una
convencion para representar llamadas a procedimientos y respuestas.

El protocolo SOAP tiene tres caracteristicas principales:

e Extensibilidad (seguridad y WS-routing son extensiones
aplicadas en el desarrollo).

e Neutralidad (SOAP puede ser utilizado sobre cualquier
protocolo de transporte como HTTP o SMTP).

e Independencia (SOAP permite cualquier modelo de

programacion).
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Como ejemplo de como los procedimientos SOAP pueden ser
utilizados, un mensaje SOAP podria ser enviado a un sitio Web que
tiene habilitado Web service, para realizar la busqueda de algun
precio en una base de datos, indicando los parametros necesitados
en la consulta. El sitio podria retornar un documento formateado en
XML con el resultado, ejemplo, precios, localizacion, caracteristicas.
Teniendo los datos de respuesta en un formato estandarizado
"parseable”, este puede ser integrado directamente en un sitio Web o

aplicacién externa.

La arquitectura SOAP consiste de muchas capas de especificacion:
para el formato del mensaje, MEP (Message Exchange Patterns),
subyacentes enlaces de protocolo de transporte, modelo de

procesamiento de mensajes, y extensibilidad del protocolo.

3.1.1.2 Historia

SOAP fue disefiado como un protocolo de acceso a objetos en 1998
por David Winer, Don Box, Bob Atkinson y Mohsen Al-Ghosein por
Microsoft, donde Atkinson y Al-Ghosein trabajaban en aquel
entonces. La especificacion SOAP actualmente es mantenida por el
XML Protocol Working Group del World Wide Web Consortium.
SOAP originalmente significaba "Simple Object Access Protocol",
pero esta sigla se abandon6 con la versién 1.2 de la norma. La
versién 1.2 se convirti6 en una recomendacion del W3C el 24 de
junio de 2003. El acrénimo se confunde a veces con SOA, siglas de
arquitectura orientada a servicios, pero las siglas no estan
relacionadas.

Después que SOAP se introdujo por primera vez, se convirtié en la
capa subyacente de un conjunto mas complejo de los web services,
basada en la WSDL (Web Services Description Language) y UDDI
(Universal Description Discovery and Integration). Estos servicios,
especialmente UDDI, han demostrado ser de mucho menos interés,

pero una apreciacion de ellos da una comprension mas completa del
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esperado rol de SOAP comparado a como los web services estan

actualmente desarrollados.

3.1.2 Casos donde utilizar REST

El servicio Web no tiene estado. Una buena comprobacién de esto
consistiria en considerar si la interaccion puede sobrevivir a un
reinicio del servidor.[18]

Tanto el productor como el consumidor del servicio conocen el
contexto y contenido que va a ser comunicado. Ya que REST no
posee todavia (aunque hayamos visto una propuesta interesante) un
modo estandar y formal de describir la interfaz de los servicios Web,
ambas partes deben estar de acuerdo en el modo de intercambiar de
informacién. [19]

El ancho de banda es importante y necesita ser limitado. REST es
particularmente util en dispositivos con escasos recursos como PDAs
o teléfonos mdviles, donde la sobrecarga de las cabeceras y capas
adicionales de los elementos SOAP debe ser restringida.[20]

3.1.3 Casos donde utilizar SOAP

Se establece un contrato formal para la descripcion de la interfaz que
el servicio ofrece. El lenguaje de Descripcién de Servicios Web
(WSDL), permite describir con detalles el servicio Web.

La arquitectura debe abordar requerimientos complejos no
funcionales. Muchas especificaciones de servicios Web abordan
tales requisitos y establecen un vocabulario comin para ellos.
Algunos ejemplos incluyen transacciones, seguridad,
direccionamiento. La mayoria de aplicaciones del mundo real se
comportan por encima de las operaciones CRUD vy requieren

mantener informacion contextual y el estado conversacional. Con la
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aproximacién REST, abordar este tipo de arquitecturas resulta mas

complicado.

3.1.4 Comparativa SOAP — REST

En la tabla 3.1 se hace una comparacion

entre distintos aspectos de

SOAP y REST.
Aspectos SOAP REST

Tecnoldgicos Enfocado en el disefio de | Enfocado en escalabilidad y
aplicaciones integradas. | desarrollo a gran escala de
(orquestacion, composicidon | sistemas hipermedia
mediante procesos de | distribuidos (Mashups, URI)
negocio)

Protocolos Varios protocolos (HTTP, | Solo HTTP
SMTP,...)

Descripcion Especificaciones WSDL 1.1. | Confia en entregar

del Servicio y2.0 documentos claramente

entendibles.
Seguridad WS-Security Seguridad sobre HTTP
Herramientas | Existen un gran nimero de | No es necesario

herramientas
estos servicios

para crear

herramientas

Tabla 3.1 Comparativa REST — SOAP [21]

Fuente: Elaboracién propia
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En la tabla 3.2 se encuentran puntuados los distintos aspectos de
arquitecturas orientadas a servicios que han sido analizadas. Ademas se
incluye una explicacion detras de cada puntaje.

En el caso del aspecto tecnolégicos, SOAP tiene un alcance mas
restringido por lo que recibe una puntuacion de 4, mientras que REST

esta mas enfocado en la escalabilidad por lo que recibe un puntaje de 5.

En el caso de los protocolos, SOAP tiene una mayor cantidad de
protocolos en los que se puede utilizar por lo que recibe una puntuacion
de 5 mientras que REST solo trabaja sobre HTTP por lo que es mas

restringido y recibe una puntuacioén de 4.

Sobre las descripciones del servicio, cada uno trabaja en base a sus

especificaciones por lo que cada uno recibe 5.

En el caso de la seguridad, cada uno utiliza sus propios medios por lo

gue como en el caso anterior cada uno recibe 5.

En el caso de herramientas, en el caso de SOAP necesita de
herramientas por lo que recibe una puntuaciéon de 3, mientras que en
caso de REST, no necesita de herramientas por lo que recibe la

puntuacion de 5.

Aspectos SOAP REST

Tecnoldgicos 4 5

Protocolos

Descripcién del Servicio

Seguridad

Herramientas
Total 23 24
Tabla 3.2 Comparativa REST — SOAP

Fuente: Elaboracién propia
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En la figura 3.3, se muestra un grafico comparativo de cémos e
transmiten los mensajes al utilizar SOAP vy al utilizar REST. En el caso
de SOAP se necesitan del WSDL y el UDDI para su funcionamiento,
ademas los mensajes van empaquetados de acuerdo a su estandar. En
el caso de REST, los recursos se obtienen a través de una peticion

directa a través de HTTP.

SOAP body, SOAP request,
data (XML) parameters .
Find - icats Web services
(8% processes that

can be statoful)

SOAP triangulation SOAP messages invoke processes

Data, (with state, cache) HTTP commands
| Data could be XML s GET, PUT, POST, DELETE, etc.

—

Web services
{as resources that
are statoless)

RESTful APIs obtain resources

Figura 3.1 Comparativa REST — SOAP

Fuente: http://www.emmielewis.com/to-rest-or-not-to-rest/
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3.2 Comparativa de metodologias agiles

3.2.1 SCRUM

SCRUM es un framework para la gestion y control iterativo de un
proyecto. En SCRUM, el encargado del producto final o duefio del
producto, se encargara de identificar y priorizar las funcionalidades de
forma general del producto. Los miembros del equipo se encargaran de
entregar versiones del producto que habra sido trabajo de forma iterativa

durante los llamados “Sprints”.[22]

El equipo se encarga de controlar el alcance de cada iteraciéon en base a
la priorizacién dada por el duefio del producto, por lo tanto no se debe
anadir ninguna funcionalidad en medio de la ejecucidén de una iteracion.
Al final de cada iteracion se analiza el estado de los requerimientos
restantes, se repriorizan de ser necesario y luego se seleccionan nuevos

requisitos para su desarrollo.

24 h

30 days

=)

Product Backlog Sprint Backlog Sprint

Working increment
of the software

Figura 3.2 Proceso de Scrum

Fuente: http://gilb.com/blogpost112-7-truths-about-Agile-and-Scrum-that-people-don-t-
want-to-hear-Part-1-of-7-Wrong-Focus
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3.2.2 Extreme Programming (XP)

Extreme Programming es una metodologia de desarrollo &gil donde
debe haber una sinergia entre el cliente y el equipo de desarrollo. El
cliente se encarga de priorizar las funcionalidades permitiendo enfocar al
equipo de desarrollo en las tareas mas importantes.

El equipo presenta entregables de forma iterativa luego de las fases de
planeamiento de la iteracion, generar las pruebas de aceptacion, reunion
con el cliente, generar pruebas unitarias, el desarrollo en parejas,

ejecucion de pruebas y un plan de cierre.

Planning/Feedback Loops

Release Plan

Mo

Iteration Plan

Wieeks
Acceptance Test
Days
Stand Up Meeting
Cine day
Pair Negotiation

Henms

c

nit Test
Mimges

ming

=l

Pair Progra

Code W

Figura 3.3 lteraciones en Extreme Programming

Fuente: https://www.inflectra.com/Methodologies/Scrum.aspx
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3.2.3 Feature-driven Development (FDD)

El Feature-driven Development es un proceso centrado en el
desarrollador que consiste en modelar una funcionalidad o caracteristica
y luego entregar el resultado en iteraciones cortas. Este proceso se
enfoca principalmente en una sola funcionalidad a través del desarrollo
del planeamiento de la funcionalidad, el disefo, el desarrollo, las
pruebas unitarias y luego de una inspeccién de cbdigo, pasa a ser parte
del proyecto general.[24]

Initial Madel
Modaling Storming
Y
Develo| Build a . .
P Planby |_N| Design by Build by
an Overall :{) Features Feature — Feature :D Feature
Model List
N N
{mare shape A list of features A development plan A design package
than content) grouped into sets Class owners Completed
. and subject areas Feature set owners {add more contant cliant-valuad
An object model to the object function
+ notes. < ] model)

Figura 3.4 Proceso del Feature-driven Development

Fuente: http://chrisjasonkelly.blogspot.com/2011/08/comparison-of-fdd-and-scrum.html
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3.2.4 Tabla Comparativa

En la tabla 3.3 se muestra las diferencias entre 3 distintas metodologias
gue han sido analizadas.

. Extreme Feature-driven
Caracteristica Scrum !
Programming Development
fterativo L .
Alcance . lterativo incremental |lterativo
incremental
Duracion de la ,
. .. 2 a4 semanas 1 a 6 semanas 2 dias a 2 semanas
iteracion
Tamaiio del . .
. Todos los : ~ Varios miembros y
equipo - Equipos pequerios . .
tamanos varios equipos
recomendado
Tamano del .
Todo tipo de . .
proyecto Proyectos pequefios |Proyectos complejos
proyectos
recomendado
Involucracion del psuar|o . .
. involucrado a Usuario altamente Usuario informado a
usuario en el , = . .
rovecto través del Dueno |involucrado través de reportes
proy del Producto
‘s Documentacién |Documentacion La documentaciéon es
Documentacion L L .
basica basica importante
. Historias de usuario,
Sprint, Product
Backloa. Sprint desarrollo basado en
Elementos 9, 5p pruebas, .
. Backlog, o, Diagramas UML
utilizados . refactorizaciény
Reuniones de iy
programacion en
Scrum .
parejas

Tabla 3.3 Comparativa Scrum — Extreme Programming — Feature-driven

Development

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla 3.4, se incluyen las puntuaciones a cada caracteristica que
tiene cada metodologia analizada de forma que se pueda tener una
comparacion cuantitativa. Ademas se incluye una explicacién sobre la

razén de cada uno de los puntajes.

Sobre el alcance, Scrum y el Extreme Programming permiten el

desarrollo incremental por lo que permiten una mejora continua, razén
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por la cual tiene un puntaje de 5. Por otro lado Feature-driven

development es solo iterativo, por lo que tiene un puntaje menor.

Sobre la duracion de la iteracién, Extreme Programming y Feature-
driven Development, permiten iteraciones mas cortas dandole una
mayor flexibilidad a la hora del desarrollo, por lo cual tiene un porcentaje

de 5. Mientras tanto, Scrum requiere de iteraciones mas largas.

Sobre el tamano del equipo recomendado, Scrum permite distintos
tamanos y ademas permite incluir uno o0 mas equipos de desarrollo, por
lo que tiene un puntaje de 5. Extreme Programming recomienda solo
equipos pequefos, por lo que tiene un puntaje de 3. Feature-driven
Development permite una variabilidad por tanto tiene un puntaje de 4.

Sobre el tamarno del proyecto recomendado, Scrum tiene una mayor
versatilidad, dado que se puede utilizar con cualquier tamafo de
proyecto, por lo que tiene un puntaje de 5. Extreme Programming se
trabaja mejor en proyectos pequefnos, por tanto no permite tanta
flexibilidad en cuanto al tamano del proyecto. Y en el caso de Feature-
Driven Development, trabaja con proyectos completos, por lo que no es
tan recomendado para este tipo de proyectos mas simples y por lo cual
tiene un puntaje de 3.

Sobre cémo el usuario se involucra con el proyecto, en el caso de Scrum,
el usuario esta representado con el Dueno del producto que es quien
toma las decisiones sobre los requerimientos, por lo que el cliente esta
involucrado en el proyecto y tiene un puntaje de 5. En el caso de
Extreme Programming, el usuario participa en las reuniones sobre la
direccion de desarrollo, por lo que también esta involucrado en el
proyecto por lo tanto tiene un puntaje 5. Mientras tanto en el caso
Feature-driven Development solo se informa al usuario a través de
reportes sobre los detalles del desarrollo, por lo tanto se le asigné un
puntaje de 3.

Sobre la documentacién, Scrum y Extreme Programming no requieren

mucha documentacion pero Feature-Driven  Development la
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documentacidén es variada e importante, por lo que en cada caso son

importantes para el desarrollo de cada metodologia.

En el caso de los elementos utilizados es igual que en el caso anterior

por lo que son importantes para cada uno de ellos.

. Extreme Feature-driven
Caracteristica Scrum \
Programming | Development

Alcance 5 5 4
Purac.l’on de Ila 4 5 5
iteracién
Tamano del
equipo 5 3 4
recomendado
Tamaiho del
proyecto 5 4 3
recomendado
Involucracion del
usuario en el 5 5 3
proyecto
Documentacion 5 5 5
Elfa.mentos 5 5 5
utilizados
Total 34 32 29
Leyenda Puntaje

5 Muy bueno

4 Bueno

3 Regular

2 Malo

1 Muy malo

Tabla 3.4 Puntuacién Scrum — Extreme Programming — Feature-driven

Development

Fuente: Elaboracién propia

Como se aprecia en la tabla 3.4, Scrum obtiene una mayor puntuacién para
este proyecto mientras que Extreme Programming obtiene 32 y Feature-driven
development obtiene 29.
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3.3 Soluciones relacionadas

3.3.1 Sales Cloud de Sales Force

Es una aplicacion que permite el seguimiento de las ventas de los

vendedores de una empresa y ademas permite la interaccion de estos

con los jefes para poder ajustar precios y previsiones.

Esta aplicacion ademas posee:

Un mddulo mévil para registrar llamadas, responder a los clientes
potenciales mas importantes, consultar las oportunidades y los
paneles sin importar donde esté. Ademas, colaborar con el equipo
desde cualquier lugar, en cualquier dispositivo.

Un médulo de gestion de contactos para mantener un Unico perfil
compartido de cada cliente, para toda la empresa, tener la
seguridad de que estd viendo el mismo contacto actualizado
independientemente de que acceda como miembro del
departamento de ventas, servicio de asistencia al cliente o
Marketing y obtener informacion relevante a través de Facebook y
Twitter sin salir de Salesforce.

Un méddulo de gestion de oportunidades para obtener todos los
detalles de todas las negociaciones del equipo: la fase de la
negociacion, los productos, la competencia, los presupuestos y
mucho mas; y ver de donde provienen los clientes potenciales y
mantener conectado a las personas y la informacién que se

necesita para cerrar todas las ventas.
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En la figura 3.5 se muestra la interfaz web de Sales Force. A la izquierda
se muestran opciones de diferentes opciones para generar gréficos |,
mientras que en el centro se muestran diversos datos que el usuario ha

seleccionado.

salqs/broc

MMMWWMM&WWWMME

J Costurerd
24 * Sales Executive Dashboard

T Zavo As Cowe & Oonrdoard Froporses

Top s deals are e Socus for thes Quarier. Make wure 1 murinize sk 5 your Sigeline and Nt each of your et

Comporaras  Daca Souces

Megam v X Mogum v X
Drop o component ol ony
QUMY (7 QFD $OrTe
= [ Line Cran A X|  Femecnen QX
S | lllh = Sales Trend][ Sales Pipeline

Edit Title Pipeline by Stage and Type

¢ O ¥
o~ il [ L

Orog 2 Gota 300rte hore 40 004 dxta

Lno Chart N X
Sales Pipeline by Product Family

Pipeline Amount and Quantity

$0000 )
{ }

=t 7l ansats

Figura 3.5 Interfaz de Sales Cloud

Fuente: http://cloud-infosys.com/sales-cloud/
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3.3.2 Waze

Waze es la aplicacion de trafico y navegacion basados en la comunidad
con mayor crecimiento del mundo. Permite la reunién de datos de los
conductores que tengan la aplicacibn y de esta forma compartir
informacion del trafico y de las calles en tiempo real, ahorrando tiempo y
dinero en los viajes diarios de las personas.

£ 45 O =20

| My Waze

Q)

Switch off

Settings ||

Figura 3.6 Interfaz de Waze

Fuente: http://www.amazon.com/GPS-Client-for-Waze/dp/B015WO8W6M
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CAPITULO IV: APORTE TEORICO

4.1 Metodologia: Scrum

En este proyecto se utilizara como metodologia el modelo de desarrollo agil

Scrum.

El término “Scrum” nace en 1986 en una publicacién de un estudio en el
Harvard Business Review por Takeuchi y Nonaka. En este estudio, Takeuchi y
Nonaka observan que los proyectos que utilizan equipos multifuncionales y
pequenos histéricamente producen mejores resultados. Ellos anotan que estos
equipos de alto desempefio son como la formacién “Scrum” en Rugby. En 1993,
Jeff Sutherland desarrolld el proceso Scrum en Easel Corporation, donde se
usé el estudio de Takeuchi y Nonaka como base para la formacion de los
equipos. Finalmente en 1995, Ken Schwaber formaliz6 el proceso para la
industria de software con la primera publicacion de un paper sobre Scrum en la
conferencia de investigacion anual de la ACM, Object-Oriented Programming,

Systems, Languages & Applications.[22]

Scrum es un framework simple que se usa para organizar equipos y hacer que
trabajen de forma mas productiva. Permite que los equipos determinen la carga
de trabajo que tendran y deciden cual seria la mejor forma de realizarlo, por lo
tanto proporciona un entorno de trabajo mas amigable y productivo. Scrum se
enfoca en priorizar el trabajo en base al valor que aporta al negocio. Esta
diseflado para adaptarse a los cambios de requerimientos durante el proceso
de desarrollo a través de iteraciones cortas, por lo que permite al equipo
priorizar los requerimientos del cliente y adaptar el producto en base a las
necesidades del cliente. De esta manera, Scrum intenta proveer lo que el
cliente requiere en el tiempo requerido mientras evita realizar las tareas que no

generan valor para el cliente.
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Scrum tiene 3 roles, 3 momentos y 3 artefactos disefiados para presentar

versiones del producto funcionales en cada Sprint.

e Roles: Dueno del producto, ScrumMaster, Equipo de desarrollo
e Momentos: Planeamiento de Sprint, Retrospectiva de Sprint y Reunion
diaria de Scrum.

e Artefactos: Pila del producto, Pila de Sprint y Grafico Burndown.

4.1.1 Roles

4.1.1.1 Dueio del producto

El duefio del producto es el encargado de:

e Definir las caracteristicas del producto.

e Decidir la fecha de entrega y el contenido a entregar.
e Ser responsable por la rentabilidad del producto.

e Priorizar las caracteristicas de acuerdo a su valor.

e Ajustar las caracteristicas y prioridades cada iteracion.

e Aceptar o rechazar los resultados de las iteraciones.

4.1.1.2 ScrumMaster
El ScrumMaster es el nexo entre el equipo de desarrollo y el

dueno del producto y esta encargado:

e Asegurar que el equipo es funcional y productivo.

e Permite la colaboracién a través de todos los roles y
funciones.

e De asegurar que el proceso es debidamente seguido
durante los Planeamientos de Sprint, las Retrospectivas de

Sprint y las Reuniones diaria de Scrum.
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4.1.1.3 Equipo de desarrollo
El equipo de desarrollo esta encargado de:

e Seleccionar los objetivos del Sprint y especificar los
resultados del trabajo.

e Hacer todo lo necesario con las indicaciones del proyecto
con tal de alcanzar los objetivos del Sprint.

e Auto organizarse a si mismo y su trabajo.

e Entregar demos del producto funcionales al Duefio del
Producto.

4.1.2 Momentos

4.1.2.1 Planeamiento de Sprint

El Scrum comienza cuando se ha definido y priorizado suficientes
elementos de la Pila del Producto para iniciar el primer Sprint. El
Planeamiento de Sprint se utiliza para desarrollar el plan detallado

para la iteracion.

El Planeamiento de Sprint comienza con la exposicién de la visién,
plan de lanzamiento y la Pila del producto por parte del Dueno del
Producto al Equipo Scrum. El Equipo de desarrollo analiza los
estimados de las caracteristicas de la Pila del Producto y confirma
gue sean lo mas precisas posibles. El Equipo determina qué tanto
trabajo tomaran dentro del Sprint, basado en el tamano del equipo,
la cantidad de horas y el nivel de productividad. Es importante
qgue el Equipo de desarrollo tome los elementos que tienen mayor
prioridad y que sean posibles de entregar al final de la iteracion.

Luego de seleccionar las caracteristicas, estas se subdividen en
tareas de desarrollo especifico y se incluyen en una Pila de Sprint.
Esta reunién no debe durar mas de 4 horas. Las tareas deben
tener una duracion entre 16 y 48 horas de trabajo. Cuando esta
completa la Pila del Sprint, se compara la estimacién de la
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duracion total del Sprint con la estimacién de la duracion que se
encuentra en la Pila del Producto y de haber diferencias, el
equipo negocia con el Dueno del Producto para tener la cantidad
correcta de trabajo para asegurar que se pueda entregar una
demo al final de la iteracion. [22]

4.1.2.2 Reunion diaria de Sprint

Luego del inicio del Sprint, todos los dias, el ScrumMaster lidera
al equipo de desarrollo en las Reuniones diarias de Sprint. La
reunidn dura 15 minutos y esta designada a clarificar el estado del
Scrum. Cada miembro del equipo responde a 3 preguntas:

e ;Qué hice ayer?
e ;Qué haré hoy?

e ;Qué problemas tengo?

El objetivo de esta reunion es tener una vision general del estado
del proyecto, encontrar dependencias y ajustar el plan de trabajo
para las necesidades del dia.

El ScrumMaster necesita saber qué tareas se han completado,
qué tareas se han iniciado, qué nuevas tareas se han descubierto
y qué estimados han cambiado. De esta manera, se actualiza el
Gréfico Burndown que muestra el trabajo restante dia a dia. [22]

4.1.2.3 Retrospectiva de Sprint

Al final de cada Sprint, se muestra el demo del producto obtenido.
Luego se da la retrospectiva del Sprint, analizando la forma de
trabajo conjunto del equipo durante el Sprint. Se identifica los
elementos positivos y se alienta como una futura buena préactica y
las cosas que pudieron hacerse mejor, se analizan y se busca
estrategias para mejorarlas. [22]
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4.1.3 Artefactos

4.1.3.1 Pila del producto

La pila del producto es una lista priorizada de los requerimientos,
ordenados de acuerdo al valor que tiene para el cliente y el
negocio con los elementos que tienen mayor valor al inicio de la

lista.

La pila del producto incluye una variedad de items, como
caracteristicas, requisitos de desarrollo y errores conocidos.

ID Historia de usuario Esfuerzo |Prioridad [Sprint
HO1 Fomo usuario, quiero poder 5 1
ingresar al sistema
Como un vendedor, quiero 1
HO2|marcar lo que estoy 15 1

realizando en un mapa

Como un supervisor de
ventas, quiero visualizar la

HO3 . . 15 2
posicion de los clientes en un 5
mapa

HO4 Como un vendedor, quiero 3 3

registrar clientes

Tabla 4.1 Ejemplo de Pila de Producto

Fuente: Elaboracién propia

La pila de producto es actualizado de forma regular por el duefio
del producto que refleja los cambios de acuerdo a la necesidad
del cliente. Ademas, solo existe una sola pila del producto, por lo
qgue el Dueno del Producto es requerido para tomar las decisiones
de priorizacién. [22]
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4.1.3.2 Pila de Sprint

Al inicio de cada Sprint, se seleccionan los elementos que se

ubican mas arriba en la Pila del producto y se agregan en la Pila

del Sprint con tal de que no sobrepase el tiempo estimado que se

tiene para el Sprint.

Una vez que los elementos son seleccionados, se subdividen en

tareas y los miembros del equipo seleccionan las tareas que

realizaran y las estiman. De esta forma se reestima la duracion de

cada elemento y de ser necesario, como cuando la duracién total

estimada es mayor a la que el equipo ha estimado que tiene, se

debe renegociar con el Dueno del producto sobre qué elemento

se deberia quedar o qué mantener. [22]

productos

ID Historia de usuario Tarea Esfuerzo
Formulario para modificar los 5
Como un vendedor, quiero |datos de los clientes
HO5 [modificar datos de los Visualizar mapa de Google
clientes Maps para modificar la 3
posicion de los clientes
Visualizar lista de productos 1
. Buscador de productos 2
Como un supervisor de - - -
. . Formulario para introducir
ventas, quiero gestionar 3
productos
HO6 [los productos que el - —
Formulario para modificar
vendedor va a poder 3
. . productos
vizualizar — A
Opcidn para eliminar 1

Tabla 4.2 Pila de Sprint

Fuente: Elaboracién propia
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4.1.3.3 Grafico Burndown

Este grafico muestra la cantidad restante de trabajo estimado que
queda para completar el Sprint. De forma ideal, este gréfico
deberia irse reduciendo tendiendo a cero en el ultimo dia del
Sprint. La importancia de esta grafica es que debe mostrar al
equipo, el progreso actual hacia el objetivo en base a cuanto
trabajo queda pendiente. Si la curva no tiende hacia cero para el
final del Sprint, entonces el equipo necesita elegir si tratar de
aumentar el ritmo de desarrollo o simplemente recortar el trabajo
para poder tener un producto terminado para el final del Sprint.
[22]

Sprint4
14

12 S

10 \

Esfuerzo
[=)]

\ = Sprint 4
4
i \

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Figura 4.1 Ejemplo de Grafico Burndown

Fuente: Elaboracién propia
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CAPITULO V: APORTE PRACTICO

5.1 Arquitectura

Web Service Aplicacion
REST Web
Aplicacién Movil Laravel 4 Laravel 4

PhoneGap 3

, A Apache: 2.4.3
P ' php PHP: 5.4.7

PhoneGap

SERVIDOR

MySQL: 5.5.27

Figura 5.1 Diagrama de arquitectura

Fuente: Elaboracién propia

El sistema estara compuesto por 2 modulos, uno web y uno movil.

El modulo web constara de 2 submdédulos, la aplicacion web y el servicio web
implementado en REST, siendo ambos realizados utilizando el framework de
PHP Laravel 4 que permite la implementacién utilizando el patrén de
arquitectura Modelo Vista Controlador y ademas de la implementacion de
Servicios Web . Este mddulo sera desplegado en un servidor con Apache 2.4.3
y PHP 5.4.7. Ademas se contara con una Base de Datos en MySQL 5.5.27.

El médulo moévil sera implementado para Android 4.0 en adelante y se utilizara
PhoneGap 3 para desarrollarlo. EI modulo mévil, se conectard al servidor a

través del servicio web y de este modo accedera a los datos que requiera.
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5.2 Lista de Requerimientos Funcionales

Codigo Médulo |Requerimiento Descripcion
El supervisor podra registrar, modificar y
R1 Gestionar productos |descontinuar productos (nombre, precio,
marca, caracteristicas).
R2 Gestionar El supervisor podra registrar y modificar
inventarios inventarios (cantidad).
R3 Gestionar El supervisor podra registar, modificary
vendedores inhabilitar vendedores (datos del vendedor)
R4 Gestionar ventas El supervisor podra registrar, modificar y
anular ventas (datos de las ventas
RS Gestionar El supervisor podra modificar y anular
cotizaciones cotizaciones (datos de las cotizaciones)
El supervisor podra generar reportes de
R6 Modulo |Generar reportes ventas, de productos, inventarios,
Web vendedores, clientes y ubicaciones de
R7 Gestionar clientes FI sup'e'rvisor' podra registrar, m<')dificar y
inhabilitar clientes (datos del cliente)
El supervisor podra verificar en su pantalla la
ubicacion de los vendedores que estan en el
campo al igual que la posicidon de los clientes.
Administrar las Ademas podra revisar la informacién en
RS ubicaciones de los [tiempo real sobre el trabajo del dia que ha
vendedores y estado realizando el vendedor y la ruta que
clientes tiene y esta siguiendo. Por otro lado podra
indicarle a un vendedor que se dirija a un
cliente o ubicacién necesaria lo cual generara
una notificacién en el vendedor.
RO Gestionar El vendedor podra registrar, modificary
cotizaciones anular cotizaciones
R10 Registrar clientes El vendedor podra registrar clientes
R11 Modificar clientes El vendedor podra modificar datos de clientes
El sistema se encargard de marcar
. . automaticamente las coordenadas de la
Mddulo |Gestionar la L, i i
R12 L. ., ubicacion del vendedor. Ademas este podra
Movil ubicacion , ]
marcar cuando es que esté realizando alguna
labor, como visitar clientes.
R13 Consultar productos El vendedor podra consultar datos de
productos (datos del producto)
R14 Consultar inventarios El vendedor podra consultar datos de

inventarios (o a futuro)

Tabla 5.1 Lista de Requerimientos Funcionales

Fuente: Elaboracién Propia
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5.3 Lista de Requerimientos no Funcionales

Codigo [Requerimiento

RN1 Se utilizara la version de PHP: 5.4.7 para el médulo web

RN2 Se utilizara la version de MySQL: 5.5.27 para el mdédulo
web

RN3 Se utilizara la versidn de Apache: 2.4.3 para el mdédulo
web

RN4 Se utilizara el Framework de PHP Laravel 4 para el
modulo web

RNS El sistema almacenera las ubicaciones de los
vendedores en la Base de datos cada 5 segundos

RNG La aplicaciéon web requiere de un navegador Mozilla
Firefox 22 o superior o Google Chrome 30 o superior

RN7 La aplicaciéon movil requiere del sistema operativo
Android 4.1 o superior

RNS8 Se utilizara PhoneGap 3 para el médulo movil

Tabla 5.2 Lista de Requerimientos no Funcionales

Fuente: Elaboracién Propia
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5.4 Analisis

5.4.1 Dentro del alcance

e Gestionar productos, estos contaran con nombre, precio, marca y

descripcidn de caracteristicas.

e (Gestionar inventarios, estos contaran con cantidad, fecha de
nuevo lote con su respectiva cantidad, cantidad reservada en
cotizaciones realizadas.

e Gestionar vendedores, estos contaran con los datos del
vendedor, clientes asignados, si es que poseen productos

asignados.

e Gestionar ventas, las cuales contaran con los productos incluidos,

la cantidad, cliente y vendedor.

e (Gestionar cotizaciones del médulo web, las cuales contaran con

los productos incluidos, la cantidad, cliente y vendedor.

e Generacion de reportes, sobre productos, ventas, cotizaciones,

clientes y vendedores de acuerdo a fechas.
e Gestionar clientes, con los datos del cliente.

e Administrar las ubicaciones de los vendedores y clientes, donde
se mostrara en un mapa, utilizando la APl de Google Maps, la
posicion de los vendedores con su informacién y la posicion de
los clientes con su informacién. Ademas se mostrara la ruta de los
vendedores y se les podra indicar a través de notificaciones a
donde debe ir.

e (Gestionar cotizaciones del médulo movil, donde el vendedor sera

el que trabaje con los datos de las cotizaciones.
e Registrar clientes, introducira datos sobre los clientes.

e Modificar clientes, modificar los datos de los clientes que tenga

asignados o haya visitado.
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Gestionar ubicacion, donde se marcara la ubicacién de cada
vendedor y ademas el vendedor podra marcar la accion que esta

realizando.

Consultar productos, donde el vendedor podra consultar los datos

de los productos.

Consultar inventarios, donde el vendedor podra consultar los
inventarios y los inventarios a futuro.

Gestionar ventas del médulo mévil, donde el vendedor podra

registrar ventas, editar ventas y anular ventas.

5.4.2 Fuera de Alcance

Compatibilidad con Internet Explorer 9 o inferior

Aplicacion para cualquier sistema operativo movil distinto a
Android
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5.4.3 Product Backlog

ID Historia de usuario Esfuerzo |Prioridad |Sprint
HO1 |Como usuario, quiero poder ingresar al sistema 5 1
C ded i I !
HO2 omo un Yen edor, quiero marcar lo que 15 1
estoy realizando en un mapa
Como un supervisor de ventas, quiero
HO3 |visualizar la posicidon de los clientes en un 15 2 5
mapa
HO04 |Como un vendedor, quiero registrar clientes 3 3
Como un vendedor, quiero modificar datos
HO5 . 4 5 4
de los clientes
Como un supervisor de ventas, quiero 3
HO06 |gestionar los productos que el vendedor va a 10 5
poder vizualizar
Como un rvisor nt ier
HO7 o] _ou supg iso dte ventas, quiero 10 6
gestionar los inventarios de los productos 4
HOS Como un supervisor de ventas, quiero 5 7
gestionar a los vendedores
Como un supervisor de ventas, quiero
Hog| o™ P g 10 8
gestionar las ventas
Como un vendedor, quiero consultar
H10 g 5 9 5
productos
mo un ven r, quier nsultar
H11 Fo ou_ve dedor, quiero consulta 5 10
inventarios
H12|Como un vendedor, quiero gestionar ventas 10 11
Como un vendedor, quiero gestionar 6
H13| oMY » QUIETo & 10 12
cotizaciones desde un celular
Como un supervisor de ventas, quiero
H1a| o™ pernvisor ¢ a 10 13
gestionar las cotizaciones desde la web 7
H15 Como un supervisor de ventas, quiero 10 14
generar reportes
Como un supervisor de ventas, quiero
H16 5 15 8

gestionar los datos del cliente

Tabla 5.3 Product Backlog

Fuente: Elaboracién Propia
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5.4.4 Sprints

5.4.4.1 Sprint 1

5.4.4.1.1 Pila de Sprint

ID Historia de usuario Tarea Esfuerzo
Crear modelo de datos 1
HO1 Como usuario, quiero poder |Crear base de datos 1
ingresar al sistema Crear pagina de inicio 1
Ingreso al sistema 2
Crearel ingreso al sistema en la version 3
movil
Como un vendedor, quiero |Visualizar un mapa de Google Maps 5
HO2|marcar lo que estoy Visualizar posicion del vendedor en el 5
realizando en un mapa mapa
Formulario para poder indicar qué c
estoy realizando en este lugar
Tabla 5.4 Sprint Backlog del Sprint 1
Fuente: Elaboracién Propia
5.4.4.1.2 Burndown Chart
Sprint 1
20
15 \
g \
::: N \
ul ——Sprint 1
5 \ p
0
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Dias

Figura 5.2 Burndown Chart del Sprint 1

Fuente: Elaboracién Propia
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5.4.4.1.3 Prototipos

5.4.4.1.3.1 Version web

En la pantalla principal se encuentra el formulario de ingreso al
sistema.

Para ingresar al sistema se debe ingresar los siguientes datos:

e DNI: el DNI del usuario.
e Contrasefa: la contrasena del usuario.
e Recordar: si desea que su sesion se mantenga activa.

XYZ SAC

DNI:
Contrasefa:

1 Recordarme

Entrar

Figura 5.3 Pantalla principal

Fuente: Elaboracion Propia
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Luego de ingresar al sistema, en la parte superior se encuentra
las opciones que puede realizar la persona que ha ingresado al
sistema de acuerdo a su funcién.

XYZ SAC Inicio  Vendedores  Salir

Pagina de inicio

Bienvenido

Utilice el menu superior para acceder a las
funciones del sistema

Figura 5.4 Pantalla principal luego del ingreso al sistema como

administrador

Fuente: Elaboracién Propia
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5.4.4.1.3.2 Version movil

En la pantalla principal se encuentra el formulario de ingreso al
sistema. Para ingresar al sistema se debe ingresar el DNI y la
contrasefa asignada.

XYZ SAC

DNI

Contrasefia

Ingresar

Figura 5.5 Pantalla principal

Fuente: Elaboracion Propia

En la figura 5.6 Luego de ingresar al sistema, en la esquina
superior izquierda se encuentra el botdn con las opciones que
puede realizar la persona que ha ingresado al sistema.

=
XYZ SAC

Figura 5.6 Pantalla principal luego del ingreso al sistema

Fuente: Elaboracion Propia
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En la figura 5.7 se muestra el mapa en la opcién de ubicacion.

Mapa
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Figura 5.7 Mapa

Fuente: Elaboracion Propia
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En la figura 5.8 se incluye el formulario para poder informar sobre
alguna ocurrencia en la ubicacién actual.

=
XYZ SAC

Enviar mensaje

Mensaje

Enviar

Ultimo mensaje recibido

Figura 5.8 Formulario para enviar mensaje sobre la ubicacion

Fuente: Elaboracion Propia
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5.4.4.2 Sprint 2

5.4.4.2.1 Pila de Sprint

ID Historia de usuario Tarea Esfuerzo
Crear la pagina de visualizacién para el 1
navegador

Como un supervisor de Visualizar el mapa de Google Maps 2
ventas, quiero visualizar |a|Visualizar las posiciones de los 3
HO3 [posicion de los vendedores
vendedores en un mapa y |Visualizar las rutas de los vendores 4
dar indicaciones Formulario para introducir indicaciones 3
al vendedor
Borrar indicaciones 2
, Formulario para registrar clientes 1
Ho4 Como un vendedor, quiero P &
registrar clientes Visualizar mapa de Google Maps para 5
introducir |la posicion de los clientes
Tabla 5.5 Sprint Backlog del Sprint 2
Fuente: Elaboracién Propia
5.4.4.2.2 Burndown Chart
Sprint 2
18
16
14 \\
o 12
S 10 A
g ~
il \ Seriesl

ON P O

Figura 5.9 Burndown Chart del Sprint 2

Fuente: Elaboracién Propia
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5.4.4.2.3 Prototipos

5.4.4.2.3.1 Version web

En la figura 5.10 se muestra el mapa y los filtros para las
ubicaciones de los vendedores y clientes.

Ademas indica las rutas de que han tenido los vendedores.

XYZ SAC

Ubicacion

Vendedores

Nombre y Detalles
apellido

© PedroPicapiedra  yer

o Ninguno

Ubicaciones

18 bavandae 2

36 Mapa  Satéiite <

iman Bolivas

guel Pueblo Libre

Jesus Maria

A

Clientes  Ubicaciones ~ Reportes  Sali

San Luis.

3 e
AV yavienPrado®s
5 Magdalena 4,
D Todos /’Cu/,o” del Mar
P, 7
; < San Borja
Clientes [ San Borja Sur
Buscar
Nombre y apellido
Ninguno
La Pampilla AV Alrggy EStACION Cabitos
@  Todos b 2 Benayiges 4. W ct
. Estacion de Surco
5 ¢ @ Ayacucho
Catcatizs S antiago
Barranco de Surco
Playa Barranco 0
Estacion Atocongo &
i
o)
Playolas . page agrea Los Paimas X ¥
Playa Agua = ]
uice el -
Google o 1 Detos i e 015 i inon S35 el e Mo

Figura 5.10 Mapa de ubicacién de vendedores

Fuente: Elaboracién Propia
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5.4.4.2.3.2 Version movil

En la figura 5.11 se tiene el formulario para el ingreso de un
nuevo cliente. Los datos que se deben ingresar incluyen, nombre,
apellidos, empresa, RUC vy teléfono. Ademas se puede
seleccionar una ubicacion en el mapa.

Clientes

Regresar

Nuevo cliente

Nombre
Nombre
Apellidos
Apellidos
Empresa
Empresa
RUC
RUC

Teléfono

Figura 5.11 Formulario para introducir un cliente

Fuente: Elaboracion Propia
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5.4.4.3 Sprint 3

5.4.4.3.1 Pila de Sprint

ID Historia de usuario Tarea Esfuerzo
. Formulario para modificar los datos de
Como un vendedor, quiero los dlient 2
. os clientes
HO05 |modificar datos de los
clientes Visualizar mapa de Google Maps para 3
modificar la posicién de los clientes
Como un supervisor de Visualizar lista de productos 1
ventas, quiero gestionar |Buscador de productos 2
HO06 |los productos que el Formulario para introducir productos 3
vendedor va a poder Formulario para modificar productos 3
vizualizar Opcidn para eliminar productos 1
Tabla 5.6 Sprint Backlog del Sprint 3
Fuente: Elaboracién Propia
5.4.4.3.2 Burndown Chart
Sprint 3
14
12 \\
10
S 8 \
@ \
=]
% 6
w \ e Sprint 3
4 \
2 \
0

Figura 5.12 Burndown Chart del Sprint 3

Fuente: Elaboracién Propia

72



5.4.4.3.3 Prototipos

5.4.4.3.3.1 Version web

En la figura 5.13 se tiene el formulario para el ingreso de nuevos

productos:

e Nombre: Nombre del producto.
e Marca: Marca a la que pertenece el producto

e Descripcion: Descripcion  breve del producto

con

especificaciones necesarias para el momento de

presentacion del producto.
e Precio: Precio del producto en soles.
e (Cantidad: La cantidad en stock de existir.

e Estado: Muestra si el producto estd descontinuado, en

venta o es un producto a futuro.

XYZ SAC Inicio Vendedores Productos Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes

Productos

Reqgresar
Registrar nuevo producte

Nuevo producto
Nombre

Marca

Descripcion

Precio

Estado Futuro

Figura 5.13 Formulario para introducir un nuevo producto

Fuente: Elaboracién Propia
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En la figura 5.14 se tiene la pantalla para la visualizacién de la
informacion de un producto con las opciones de edicion o
descontinuar el producto.

XYZ SAC Inicio Vendedores Producios Ventas Colizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir

Productos

Regresar
Datos de Audifono XYZ - Afiadir inventarios
Nuevo producto
Nombre:  Audifono XYZ
Marca:  Plantronics
Descripcién:  Un audifono tnico
Precio: S/ 10
Inventario: &
Estado: \Venta

Editar producto | [EEETEIVGLITAG]

Figura 5.14 Informacién sobre un producto

Fuente: Elaboracion Propia
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5.4.4.3.3.2 Version movil

En la figura 5.15 se tiene el formulario para modificar los datos de
un cliente, pudiendo editar:

e Nombres: Nombres del cliente.

e Apellidos: Apellidos del cliente.

e Empresa: Si es que perteneciese a una empresa, el
nombre de la misma.

e RUC: Ruc de la persona o de la empresa.

e Teléfono: Teléfono de contacto del cliente.

e Direccién: Direccion de contacto del cliente.

e Ubicacion: Posicidén en el mapa del cliente.

Clientes

Regresar

Editar cliente

Nombre
Nelly
Apellidos
Terukina
Empresa
Emprea ABC
RUC
123456789

Teléfono

Figura 5.15 Formulario para modificar los datos de un cliente.

Fuente: Elaboracién Propia
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5.4.4.4 Sprint 4

5.4.4.4.1 Pila de Sprint

ID Historia de usuario Tarea Esfuerzo
Formulario para introducir inventarios 3
Como un supervisor de actuales y a futuro
HO7 ventas, quiero gestionar  [Formulario para modificar los 3
los inventarios de los Opciodn para eliminar productos 1
productos Listar inventarios por productos 1
Buscar inventarios 2
Como un supervisor de Formulario para agregar vendedores 2
HO8 |ventas, quiero gestionar a
los vendedores Formulario para modificar
Formulario para deshabilitar 1

Tabla 5.7 Sprint Backlog del Sprint 4

Fuente: Elaboracién Propia

5.4.4.4.2 Burndown Chart

Esfuerzo

14
12
10

o N b O

Sprint 4

\ e Sprint 4

Figura 5.16 Burndown Chart del Sprint 4

Fuente: Elaboracién Propia

76




5.4.4.4.3 Prototipos

5.4.4.4.3.1 Version web

En el figura 5.17 se muestra se muestra la lista de vendedores,
una opcion de busqueda y la opcidn de ingresar un nuevo
vendedor al sistema.

XYZ SAC Inicio Viendedores Productos Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir

Vendedores

Nuevo vendedor
Lista de vendedores

s Pedro Picapiedra

Figura 5.17 Lista de vendedores

Fuente: Elaboracién Propia

En la figura 5.18 se muestra el formulario con los campos para el
registro de un nuevo vendedor.

e Nombre: Nombre del vendedor.

e Apellidos: Apellidos del vendedor

e DNI: DNI del vendedor.

e Teléfono: Teléfono de contacto del vendedor.

XYZ SAC Inicio Vendedores Productos Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes salir

Vendedores

Registrar nuevo vendedor

Buscar
Nombre

Nuevo vendedor
Apellidos

DNI

Teléfono

Figura 5.18 Formulario de registro de nuevo vendedor.

Fuente: Elaboracion Propia
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En la figura 5.19 se muestra la pantalla con la informacién del
vendedor con las opciones de reiniciar contrasefa, editar los
datos del vendedor o de retirarlo.

XYZ SAC Inicio Vendedores Productos Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Repories Salir

Vendedores

— Datos de Alberto Campos -
Buscar

Nombre:  Alberio
Apellido:  Campos
DNI: 78945612
Teléfono: 987654321
Estado: Habilitado

Editar vendedor Retirar vendedor

Nuevo vendedor

Figura 5.19 Informacién del vendedor

Fuente: Elaboracion Propia

En la figura 5.20 se muestra el formulario de edicion de vendedor.
Aqui se incluye una nueva opcién que es la del estado del
vendedor, el cual puede ser habilitado o deshabilitado.

XYZ SAC Inicio Vendedores Productos Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir

Vendedores

Editar Alberto Campos

Buscar

Nombre Alberto
Nuevo vendedor
Apellidos Campos
DNI 78945612
Teléfono 987654321
Estado Habilitado

Figura 5.20 Formulario de edicién de nuevo vendedor

Fuente: Elaboracién Propia
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5.4.4.5 Sprint 5

5.4.4.5.1 Pila de Sprint

ID Historia de usuario Tarea Esfuerzo
Formulario para generar ventas 4
HO9 Como un supervisor de ventas, Formulario para modificar ventas 4
quiero gestionar las ventas Opcidn para cancelar ventas 1
Visualizar ventas por vendedor 1
Como un vendedor, quiero
H10 a Buscador de productos 5
consultar productos
H11 Como un vendedor, quiero Buscador de inventarios de s
consultar inventarios productos
Tabla 5.8 Sprint Backlog del Sprint 5
Fuente: Elaboracién Propia
5.4.4.5.2 Burndown Chart
Sprint 5
25
20 \
R 15
()
2 \
(%))
d 10 e Sprint 5

Figura 5.21 Burndown Chart del Sprint 5

Fuente: Elaboracién Propia
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5.4.4.5.3 Prototipos
5.4.4.5.3.1 Version web
En la figura 5.22 se muestra la pantalla ventas para el supervisor

de ventas. En esta pantalla se muestra las opciones de busqueda,
una lista de ventas y una opcién para registrar una nueva venta.

XYZ SAC Inicio Vendedores Productos Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir

Ventas

Lista de ventas
® Por N° de Registro

N° Fecha Cliente N° Orden Vendedor Valor Detalles
) Por N° de Orden
1 2015-11-09 Empresa de 00000001 Pedro 0.0000 Ver
* Por cliente Transportes Picapiedra
Vendedor 2 2015-11-09 Empresa de 00000002 Pedro 60.0000 | ygr
Transportes Picapiedra
Buscar 3 2015-11-11 Empresade 00000003 Pedro 10.0000 | yer
Transportes Picapiedra

Nueva venta

Figura 5.22 Pantalla de ventas

Fuente: Elaboracién Propia
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En la figura 5.23 se muestra el formulario para el registro de
nueva venta. Se tiene la opcién de seleccionar el cliente y el
vendedor. Ademas se pueden anadir productos y sus cantidades
gue generaran un precio final de forma automatica.

XYZ SAC Inicio Vendedores Productos Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir

Ventas

Registrar nueva venta
Buscar

Preductos Afiadir producto
Nueva venta . . R
#  Producto Precio Cantidad Precio final
Cliente Diego Valdivia
Vendeder Pedro Picapiedra
Fecha 2015-11-19 03:18:03
Precio total 0

Figura 5.23 Formulario de registro de nueva venta

Fuente: Elaboracién Propia

En la figura 5.24 se muestran los productos y un campo de
basqueda. Al presionar el botén afnadir, se agregara a la venta
actual.

XYZ SAC Inicio Vendedores Productos Venias Cotizaciones Clientes Ubicaciones Repories Salir

Ventas

Afiadir producto

Regresar
# Producto Marca Precio Inventario
1 Audifono XYZ Plantronics 10 6
2 Medidor eléctrico  Sera 20 35

Figura 5.24 Formulario de registro para afiadir un producto a una venta

Fuente: Elaboracién Propia
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5.4.4.5.3.2 Version movil

En el figura 5.25 se muestra el formulario para la busqueda del un
producto por parte del vendedor.

Consultar

Consultar productos

Nombre del producto

Figura 5.25 Formulario para la busqueda de un producto

Fuente: Elaboracion Propia

En la figura 5.26 se muestra los datos del producto incluyendo el
nombre, marca, una descripcidn breve, precio e inventario.

Producto

Regresar

Audifono XYZ

Plantronics
Nombre Audifono XYZ
Marca: Plantronics

Descripcion: Un audifono
tinico

Precio. 10

Inventario 10

Figura 5.26 Pantalla con los resultados del producto y su inventario

Fuente: Elaboracion Propia
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5.4.4.6 Sprint 6

5.4.4.6.1 Pila de Sprint

Como un vendedor, quiero Formulario para generar ventas 4
H12 gestionar ventas Formulario para modificar ventas
Opciodn para cancelar ventas 2
Formulario para generar cotizaciones 4
Como un vendedor, quiero
H13| gestionar cotizaciones

desde un celular

Formulario para modificar cotizaciones 4

Opcion para convertir cotizaciones en
ventas

Tabla 5.9 Sprint Backlog del Sprint 6

Fuente: Elaboracién Propia

5.4.4.6.2 Burndown Chart

Esfuerzo

20

Sprint 6

18
16 AN
14 \

10 N\

\ = Sprint 6
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Figura 5.27 Burndown Chart del Sprint 6

Fuente: Elaboracién Propia
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5.4.4.6.3 Prototipos

5.4.4.5.3.1 Version movil

En la figura 5.28 se muestra la pantalla de nueva venta para el
vendedor. En esta pantalla puede introducir el cliente, agregar
productos y cambiar cantidades.

E Venta 1

Cliente:

Diego Valdivia

Fecha:

12:26 pm 19/11/2015

Productos:

Agregar producto

Producto Precio Cantidad

Audifono

Plantronics | 20 10
XYZ

Medidor 5 20
eléctrico 2

Precio total: S/ 800

Crear

Figura 5.28 Pantalla de nueva venta

Fuente: Elaboracion Propia
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En la figura 5.29 se muestra la pantalla donde se puede buscar
un producto y agregarlo a la lista de articulos que van a ser parte
de la venta.

=
Agregar
producto

Productos

Regresar

Nombre del producto

Buscar

Audifono XYZ - Plantronics

Medidor eléctrico - Sera

Figura 5.29 Pantalla para agregar un producto a la venta

Fuente: Elaboracion Propia
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En la figura 5.30 se muestran los datos de la venta pudiendo
modificarla.

E o

Venta 1

Cliente: Nombre 1
Fecha: 14/05/2014
Productos:

# Producto Cantidad
1 Producto 1 10
2 Producio 2 10

3 Producio 3 | 5

Precio total: 5/, 6500

Habilitado: Habilitado

Cancelar

Figura 5.30 Datos de venta

Fuente: Elaboracion Propia
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En la figura 5.31 se muestra la pantalla de nueva cotizacién para
el vendedor. En esta pantalla puede introducir el cliente, agregar
productos y cambiar cantidades.

E Cotizacion 1

Cliente:

Diego Valdivia

Fecha:

1:18 pm 19/11/2015

Productos:

Agregar producto

Producto Precio Cantidad

Audifono

Plantronics | 20 10
XYZ

Medidor 20 20
eléctrico 2

Precio total: S/. 800

Crear

Figura 5.31 Pantalla de nueva cotizacion

Fuente: Elaboracién Propia
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En la figura 5.32 se muestra la pantalla donde se puede buscar
un producto y agregarlo a la lista de articulos que van a ser parte
de la venta.

=
Agregar
producto

Productos

Regresar

Nombre del producto

Buscar

Audifono XYZ - Plantronics

Medidor eléctrico - Sera

Figura 5.32 Pantalla para agregar un producto a la cotizaciéon

Fuente: Elaboracién Propia
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En la figura 5.33 se muestran los datos de la cotizacién
permitiendo que se edite y se pueda convertir la cotizacion en una

venta.
E HGHI oAl

Cotizacion 1

Cliente: Nombre 1
Fecha: 14/05/2014
Productos:

# Producto Cantidad
1 Producto 4 10
2 Producio 5 10

3 Producio 6 15

Precio total: 545500

Habilitado: Habilitado

Editar

Figura 5.33 Datos de la cotizacién

Fuente: Elaboracién Propia
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5.4.4.7 Sprint 7

5.4.4.7.1 Pila de Sprint

ID Historia de usuario Tarea Esfuerzo
. Formulario para generar cotizaciones 4
Como un supervisor de
H1a ventas, quiero gestionar
las cotizaciones desde la . . o
Formulario para modificar cotizaciones 4
web
Opcion para cancelar cotizaciones
Visualizar cotizaciones por vendedor
Como un supervisor de Generar reportes de vendedores, de
H15 |ventas, quiero generar productos, clientes, ventas, 10
reportes cotizaciones por fechas

Tabla 5.10 Sprint Backlog del Sprint 7

Fuente: Elaboracién Propia

5.4.4.7.2 Burndown Chart

Sprint 7

N
o

/

}

Esfuerzo

\ == Sprint 7
5 P

Figura 5.34 Burndown Chart del Sprint 7

Fuente: Elaboracién Propia
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5.4.4.7.3 Prototipos

5.4.4.7.3.1 Version web

En la figura 5.35 se muestra la pantalla cotizaciones para el
supervisor de ventas. En esta pantalla se muestra las opciones de
bdsqueda, una lista de cotizaciones y una opcion para registrar
una nueva cotizacion.

XYZ SAC Inicio Vendedores  Productos Ventas  Cotizaciones  Clientes  Ubicaciones  Reportes  Sali

Cotizaciones

Lista de cotizaciones

® Por N° de Registro
N° Fecha Cliente N° Orden Vendedor Valor Detalles

Por N° de Orden

Por cliente

Vendedor
Buscar

Nueva cotizacion

Figura 5.35 Pantalla de cotizaciones

Fuente: Elaboracién Propia

En la figura 5.36 se muestra el formulario para el registro de una
nueva cotizacion. Se tiene la opcién de seleccionar el cliente y el
vendedor. Ademas se pueden anadir productos y sus cantidades
gue generaran un precio final de forma automatica.

Registrar nueva cotizacion

Preductos Afiadir producto
# Producto Precio Cantidad Precio final
Cliente Xavier Diaz
Vendedor Pedro Picapiedra
Fecha 2015-11-26 01:51:10
Precio total 0

Figura 5.36 Formulario de registro de una nueva cotizacion

Fuente: Elaboracién Propia
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En la figura 5.37 se muestran los productos y un campo de
busqueda. Al presionar el botén anadir, se agregara a la
cotizacién actual.

Afiadir producto

# Producto Marca Precio Inventario
1 Audifono XYZ Plantronics 10 100
2 Medidor eléctrico Sera 30 1000

Figura 5.37 Formulario de registro para afadir un producto a una

cotizacion

Fuente: Elaboracion Propia

En la figura 3.38 se muestran las opciones para generar reportes
sobre vendedores, productos, clientes, ventas y cotizaciones
generando graficos meses permitiendo exportar los datos.

Reportes
Vendedores
Nombre y apellido

e Pedro Picapiedra

Ed} Pablo Marmal

[Ed} Javier Diaz
60000
55000
50000
45000
40000
35000
30000
25000
20000
15000
10000

5000

0
2 ey & e P & @ 20 @ @ @ @
o & & W - -~ 3 o 4 & O\;§ A_;«“-“' qﬁ@-“'
of o 3

Generar reporie

Figura 5.38 Formulario de registro para afadir un producto a una

cotizacién
Fuente: Elaboracién Propia
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5.4.4.8 Sprint 8

5.4.4.8.1 Pila de Sprint

ID Historia de usuario Tarea Esfuerzo
Como un s.uperwsor de Formulario para cambiar datos del
H16|ventas, quiero gestionar . 5
- cliente
los datos del cliente
Tabla 5.11 Sprint Backlog del Sprint 8
Fuente: Elaboracién Propia
5.4.4.8.2 Burndown Chart
Sprint 8
6
5 \
4
o
g 3 \
g ) \ Sprint 8

Figura 5.39 Burndown Chart del Sprint 8

Fuente: Elaboracién Propia

93




5.4.4.8.3 Prototipos

5.4.4.8.3.1 Version web

En la figura 5.40 se muestra el formulario para el registro de
nuevos clientes.

e Nombre: Nombre del cliente.

e Apellidos: Apellidos del cliente

e Empresa: Empresa a la que pertenece el cliente
e RUC: RUC del cliente.

e Teléfono: Teléfono de contacto del cliente.

e Direccién del cliente.

Registrar nuevo cliente

Nombre
Apellidos
Empresa
RUC
Teléfono
Direccion

Figura 5.40 Formulario de registro de nuevo cliente

Fuente: Elaboracién Propia
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En la figura 5.41 se muestra el formulario para la edicion del

cliente. En este formulario ademas se puede incluir la ubicacién
del cliente.

Editar Xavier Diaz

Nombre Xavier
Apellidos Diaz
Empresa ABC SAC
RUC 2147483647
Teléfono 4489996
Direccién Av. Ricardo Palma 420 Miraflores
Estado Habilitado
Ubicacion Incluir ubicacion

Seleccione en el mapa Ia posicion que desea introducir

| Lecncio Prado

Mapa  Satélite , _yjnjversidad
entifica del Sur =" \
= o \ mercado N* 1 Surquillo

Narciso de a colina

TODOAutos 1
= & | B San Diego
wdo ic alme u
Av Ricardo Palma Ricardo Palms & 2
| Pl
Il Cinerama El Pacifico = \ 9
= )
s Pariwana Hostel Lima o
~ 3 Andre
Calle Manuel Bonilla ™ = &Y
e ) = v
S La famosa %J) T
Calle Fsperanza Calle Esperanza_ &
entral i
fores Hotel Stefano's.
+

Calle Cantual 1as

Calle Alcanfares

Calle ¢,
Google G“’"D‘”'h-‘auas

Actualizar Cancelar

Datos de mapas ©2015 Google  Términos deuso  Informar de un error de Maps

Figura 5.41 Formulario de edicién de un cliente

Fuente: Elaboracion Propia
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En la figura 5.42 muestra la pantalla de datos del cliente.

Datos de Xavier Diaz

Nombre: Xavier
Apellido: Diaz
Empresa: ABC SAC
RUC: 2147483647
Teléfono: 4489996
Direccion  Av. Ricardo Palma 420 Miraflores
Estado:  Habilitado
\
Mapa Satélite BUCP v\:‘
o) \\
La Perla i jalLa Victoria
San Miguel Jesus Maria > et
> A canata y A a Molin
C°5‘ave@§"’§:/|§glt1’alena S ?nqﬂA:jJav\erladaiﬁKe )%
. del Mar 2 &
N\ 3 / ¥ s %
N f g
NG | BISA AL AP T
N w5, st
l? 2z Ciencias
§ ) Aplicadas
be, 5\"\ %8
®, 3 y
o PN I
K Santiago
Barranco  de Surco
) &
i
Playa Agua 1s
Dulce \ o+
> 3 Villa Maria
S 3
La Herradura 3 Celfiniinfo
2
Google

Editar cliente Eliminar cliente

u

)
Datos de mapas ©2015 Google  Términos de uso | Informar de un error de Maps:

Figura 5.42 Pantalla de datos de cliente

Fuente: Elaboracion Propia
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5.5 Modelo de datos

5.5.1 Diagrama

"] inventarios v
id INT{10)

@ producto_id INT(10)

 cantidad INT(11)

2 created_at TIMESTAMP

> updated_st TIMESTAMP

2 deleted_at TIMESTAMP
»>

— - —H

-

M

| producto_venta ¥
id INT{10)

@ producto_id INT{10)

@ venta_id INT(10)

» cantidad INT{11)

#precio INT(11)

2 created_at TIMEST AMP

» updated_at TIMESTAMP
> deleted_at TIMESTAMP

>
T
4
1
=L
_| productes v

id INT (10}
> nombre VARCHAR{100)
2 marca V ARCHAR{100)
 descripcion YARCHAR(300)
> estado ENUM(.. )
2 precio INT(11)
 created_at TIMEST AMP
* updated_at TIMESTAMP
deleted_at TIMESTAMP

_____ 9

| producto_cotizacion ¥
id INT (10}
< producto_jd INT{10)
@ cotizacion _jid INT(10)
» cantidad INT{11)
2 precio INT{11)
7 created_at TIMEST AMP
» updated_at TIMESTAMP
# deleted_at TIMESTAMP

|
|
|
|
|
1
M
:! cotizaciones
id INT {10}
@ usuario_id INT{10)
@ dliente_id INT(10)

# fecha DATE
2 estado ENUM(,, )

> valor DECIMAL(20,4)

 created_at TIMESTAMP
# updated_at TIMESTAMP
2 deleted_at TIMESTAMP

>

Figura 5.43 Modelo de datos

Fuente: Elaboracién propia
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| ventas v
id INT{10)
% usuario_id INT{10)
R L B R L SR B
< cliente_id INT{ 10,
|
I <> cotizacion _id INT(10)
| > valor DECIMAL{20,4)
—————— —I<
l > fecha DATE
|
| l > estado ENUM(,..
|
____________ &
| ¥ created_at TIMEST AMP
_____ IR
| | ) updated_at TIMESTAMP
i v
] usuarios l | > deleted_st TIMESTAMP
|
id INT(10) i I =
> password VARCHAR(100) | | v
| [
2 nombre VARCHAR(100 H———————
{100) I " notificaciones ¥ I
> apellide VARCHAR(100
ape’ee o) | id INT(10) I
> dnil INT{10,
n () I < ubicadion_id INT({10) |
7 telefono INT (11
o w_ L% emisorid INT(10) |
 estado ENUM(...) | ) |
| @ receptor_id INT{10) |
> tipo ENUM(...
i o |  mensaje Y ARCHAR(255) I
> remember_token VARCHAR{100) |
| > respuests Y ARCHAR (255) |
» created_at TIMESTAMP i 1
= M= 1< O created st TIMESTAMP 7
 updated_at TIMESTAMP | |
| > updated_at TIMESTAMP |
deleted_at TIMESTAMP | |
| » deleted_at TIMESTAMP |
>
| Lz |
+ T | |
| T | ___¥ |
+ +
P — '
ubicaciones ¥ |
| | rutas v I j |
I id INT{10) I id INT (10} é
— — 1| % ubicadon_id INT{10) | RicDEQMA (18,121 i =
¢ ientes
% usuario_id INT( 10) I ; 7y DECIMAL(18,15) "
> I
% fecha DATE i created_at TIMESTAMP | . .
s | » updated_at TIMESTAMP I © ubicacion_id INT{10})
> uDdaDed_ &t TIMESTAMP I AR LT LA i |
doted ‘mMESTAMP | » | | @ apelido VARCHAR(100)
= a
v a = I ) empresa VARCHAR{100)
| telefono INT(11)
I 2 direccion VARCHAR(300)
o ——— | | @ ruc INT(11)
‘— ——————————— Od- © estado ENUM{...)
| < created_at TIMESTAMP
} > updated_at TIMESTAMP
= U  . 1 > deleted_at TIMESTAMP
[




5.5.2 Diccionario

clientes

Columna

Tipo

Enlaces a

Comentarios

id

int(10)

Identificador del
cliente

ubicacion_id

int(10)

ubicaciones ->

id

Indica la ubicacion
del cliente

nombre

varchar(100)

Nombre del cliente

apellido

varchar(100)

Apellidos del cliente

empresa

varchar(100)

La empresa a la que
pertenece el cliente,
solo es necesario si

pertenece a una

telefono

varchar(11)

Teléfono de la
empresa si es que
posee uno

direccion

varchar(300)

Direccion de la
empresa si es que
posee una

ruc

int(11)

RUC de la empresa
o de cliente si es
que posee uno

estado

enum('habilitado’,

'inhabilitado’)

Indica el estado del
cliente

created_at

timestamp

Indica la fecha de
creacion del registro

updated_at

timestamp

Indica la fecha que
se actualiz6 el
registro

deleted_at

timestamp

Indica la fecha que
se eliminé el registro

Tabla 5.12 Diccionario de datos de la tabla:

Fuente: Elaboracién propia
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cotizaciones

Columna Tipo Enlaces a Comentarios
. . Identificador de la
d int(10) cotizacion
usuario_id int(10) usuarios -> id Indica el vendedor que
- realizd la cotizacion
Indica el cliente al que
cliente_id int(10) clientes -> id se le realizé la
cotizacion
. Indica el monto de la
valor decimal(20,4) cotizacion
Indica la fecha que fue
fecha date realizada
estado enum('habilitado’, Indica el estado de la
'anulado’) cotizacién
created_at | timestam Indica la fecha de
— P creacion del registro
. Indica la fecha que se
updated_at | timestamp actualizé el registro
deleted_at [ timestamp Indica la fecha que se

eliminé el registro

Tabla 5.13 Diccionario de datos de la tabla: cotizaciones

Fuente: Elaboracién propia

inventarios
Columna Tipo Enlaces a Comentarios
id int(10) Identificador del inventario
. . . Indica el producto al que
producto_id int(10) productos -> id pertenece el inventario
. . Indica la cantidad de

cantidad int(11) productos

. Indica la fecha de creacién
created_at timestamp del registro

. Indica la fecha que se
updated_at timestamp actualizé el registro

. Indica la fecha que se
deleted_at timestamp eliminé el registro

Tabla 5.14 Diccionario de datos de la tabla: inventarios

Fuente: Elaboracién propia
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notificaciones

Columna Tipo Enlaces a Comentarios
10 o & s
ubicacion_id | int(10) ubicaciones -> id Innoci:;:igaliigr?sicién de la
emisor_id int(10) usuarios -> id Imngir:::aje; que envio el
receptor_id int(10) usuarios -> id Imngirﬁ::a?ei que recibio el
mensaje varchar(255) Indica el mensaje
respuesta varchar(255) anedrizsz respuesta del
created_at timestamp (I:r;gi:; c’!?] fdeglhraeg?iztro
updated_at timestamp le?cq[if;llilz% f:ﬂ]ezg*:g s€
deleted_at timestamp Ier;srlﬁﬁ élaefergg?sﬁge se

Tabla 5.15 Diccionario de datos de la tabla: notificaciones

Fuente: Elaboracién propia

producto_cotizacion

Columna Tipo Enlaces a Comentarios
id int(10) Identificador de la relacion
entre producto y cotizacién
producto_id int(10) productos -> id Indica el producto
cotizacion_id | int(10) cotizaciones -> id | Indica la cotizacién
, Indica la cantidad del
cantidad int(11) producto tomada
precio int(11) Indica el precio asignado
. Indica la fecha de creacién
created_at timestamp del registro
. Indica la fecha que se
Updated_at timestamp actualiz6 el registro
, Indica la fecha que se
deleted_at timestamp elimin el registro

Tabla 5.16 Diccionario de datos de la tabla: producto_cotizacion

Fuente: Elaboracién propia
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producto_venta

Columna Tipo Enlaces a Comentarios
. . Identificador de la relacion
d int(10) entre producto y venta
producto_id | int(10) productos -> id Indica el producto
venta_id int(10) venta-> id Indica la venta
, . Indica la cantidad del
cantidad int(11) oroducto tomada
precio int(11) Indica el precio asignado
created at timestam Indica la fecha de creacion
— P del registro

. Indica la fecha que se
updated_at | timestamp actualizé el registro

. Indica la fecha que se
deleted_at timestamp elimin el registro

Tabla 5.17 Diccionario de datos de la tabla: producto_venta

Fuente: Elaboracién propia

productos
Columna Tipo Comentarios
id int(10) Identificador del producto
nombre varchar(100) Nombre del producto
marca varchar(100) La marca a la que pertenece el
producto
descripcion | varchar(300) La descripcion del producto
enum('venta’,
estado ‘descontinuado’, 'futuro’) El estado del producto
. : El precio del producto por
precio decimal(10,4) unidad
created at | timestam Indica la fecha de creacion del
— P registro
, Indica la fecha que se actualiz6
updated_at | timestamp el registro
. Indica la fecha que se eliminé el
deleted_at timestamp registro

Tabla 5.18 Diccionario de datos de la tabla: productos

Fuente: Elaboracién propia
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rutas

Columna Tipo Enlaces a Comentarios
id int(10) Identificador de ruta
ubicacion_id  |int(10) ubicaciones -> id :E?;ca la ubicaciones de la
. . , . Indica al vendedor que le
usuario_id int(10) usuarios -> id pertenece la ruta
fecha Date Indica la fecha
created at timestam Indica la fecha de creacién
— P del registro
. Indica la fecha que se
Updated_at timestamp actualizé el registro
. Indica la fecha que se eliminé
deleted at timestamp el registro
Tabla 5.19 Diccionario de datos de la tabla: rutas
Fuente: Elaboracién propia
ubicaciones
Columna Tipo Comentarios

id int(10) Identificador de la ubicacion

X decimal(18,15) | Posicién en x de la ubicacion

y decimal(18,15) | Posicion eny de la ubicacion

created_at timestamp Indica la fecha de creacion del registro

updated_at timestamp Indica la fecha que se actualiz6 el registro

deleted_at timestamp Indica la fecha que se eliminé el registro

Tabla 5.20 Diccionario de datos de la tabla: ubicaciones

Fuente: Elaboracién propia
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usuarios

Columna Tipo Comentarios
id int(10) Identificador del usuario
password varchar(100) Contrasena del usuario
nombre varchar(100) Nombre del usuario
apellido varchar(100) Apellido del usuario
dni int(10) DNI del usuario
telefono int(11) Teléfono del usuario
estado ?r?#arl?)(illngggl't,%g%c1uea do') Estado del usuario
tio enum(‘administrador’, Tipo de usuario

'supervisor', 'vendedor')

Para recordar cuenta cuando

remember_token|varchar(100) inicie sesidn
created_at timestamp Irr;giig?nl)a fecha de creacion del
updated_at timestamp r?gdiis(i[?ola fecha que se actualizé el
deleted_at timestamp Indica la fecha que se eliminé el

registro

Tabla 5.21 Diccionario de datos de la tabla: usuarios

Fuente: Elaboracién propia
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ventas

Columna

Tipo

Enlaces a

Comentarios

id

int(10)

Identificador de
venta

usuario_id

int(10)

usuarios -> id

Vendedor que
realizé la venta

cliente_id

int(10)

clientes -> id

Cliente que
realiz6 la compra

cotizacion_id

int(10)

cotizaciones -> id

Si es que la venta
procede de una
cotizacion
anterior

valor

decimal(20,4)

Monto de la venta

fecha

date

Fecha de la venta

estado

enum('cotizado’,
‘orden’, 'entrega’,
'pago’,’cancelado’)

Estado de la
venta

created at

timestamp

Indica la fecha de
creacion del
registro

updated_at

timestamp

Indica la fecha
que se actualizé
el registro

deleted_at

timestamp

Indica la fecha
que se elimino el
registro

Tabla 5.22 Diccionario de datos de la tabla: ventas

Fuente: Elaboracién propia
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CAPITULO VI: CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

Se analizaron las arquitecturas orientadas a servicios para la
implementacién de un servicio web que permita la unificacion del
acceso a los datos de la aplicacion web y la aplicacién movil,
eligiéendose como la mas adecuada para esta investigacién el estilo
arquitectonico REST.

Se desarrolld6 una aplicacion movil para geolocalizar a los
vendedores y que estos puedan gestionar sus ventas cuando estén
en una reunion con un cliente teniendo acceso a los datos de los
productos y poder realizar cotizaciones y ventas.

Se desarroll6 una aplicacibn de navegador para supervisar a
vendedores contando con el acceso a la ubicacion, ventas,
cotizaciones y rendimiento de los vendedores y poder actualizar la
lista de productos e inventarios.

Se desarroll6é un sistema de gestion de fuerza de ventas web y movil,
mejorando la productividad y los tiempos muertos de la fuerza de
ventas utilizando el Estilo Arquitecténico REST, la metodologia
Scrum y la Geolocalizacion.

6.2 Recomendaciones

En caso de que la organizacién donde se vaya a aplicar el sistema
posea una mayor cantidad de usuarios, se recomienda que se utilice
una base de datos no relacional para mejorar la velocidad de las
consultas.

Por otro lado también se recomienda utilizar web sockets para

mejorar el desempefio de la aplicacion en tiempo real.
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ANEXO

Manual de Usuario

Aplicaciéon de navegador
Ingreso al Sistema

Para ingresar al sistema se utilizara el DNI y la contrasena asignada. Se
puede seleccionar la opcion de “Recordarme” para mantenerse dentro

del sistema.
Campos:

e DNI: es un campo que requiere 8 digitos.
e (Contrasena: minimo 6 caracteres.

e Recordarme: si se quiere mantenerse dentro del sistema.

XYZ SAC

DNI:
Contrasefia:

Recordarme

Entrar

Figura A1 Pantalla de ingreso al sistema

Pantalla inicial

Luego de ingresar al sistema como supervisor, se muestra una pantalla

de bienvenida.
Opciones:

e Vendedores: permite mostrar, crear, editar y retirar vendedores.
e Productos: permite listar, mostrar, crear, editar, anadir inventarios

y retirar productos.
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e Ventas: permite listar, crear, editar y cancelar ventas.

e Cotizaciones: permite, listar, crear, editar y cancelar cotizaciones.

e C(Clientes: permite listar, crear, editar, posicionar en un mapa y
eliminar clientes.

e Ubicaciones: permite visualizar vendedores y clientes en el mapa.
Ademas puede verse la ruta que han realizado los vendedores y
enviarles mensajes y notificaciones a puntos del mapa.

o Reportes: permite visualizar graficas de ventas, productos,
vendedores y clientes.

XYZ SAC Inicio Vendedores Productos entas Cofizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir
Pagina de inicio

Bienvenido

Utilice el menu superior para acceder a las funciones del
sistema

Figura A2 Pantalla de bienvenida al sistema

Pantalla de Vendedores

Al ingresar a la opcion de vendedores se muestra la lista de vendedores

y un boton para registrar un nuevo vendedor.

XYZ SAC Inicio Vendedores Productos Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir

Vendedores

Nuevo vendedor
Lista de vendedores

Pedro Picapiedra

Figura A3 Pantalla de las opciones de vendedores
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Al seleccionar la opcién de nuevo vendedor, se tiene un formulario para

registrar un nuevo vendedor.
Campos:

e Nombre: permite solo el ingreso de letras y espacios
e Apellidos: permite solo el ingreso de letras y espacios.
e DNI: requiere de 8 digitos.

e Teléfono: minimo 6 digitos.

Registrar nuevo vendedor

Nombre
Apellidos
DNI

Teléfono

Figura A4 Pantalla registro de nuevo vendedor

Luego de registrar a un vendedor, aparecera listado en la lista de

vendedores. Si se selecciona uno de los vendedores de la lista se podra

ver su informacién.

XYZ SAC Inicio  Vendedores  Productos  Ventas  Cotizaciones  Clientes  Ubicaciones

Vendedores

Nuevo vendedor
Lista de vendedores

Figura A5 Pantalla listando al nuevo vendedor
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En esta ventana se muestran los datos del vendedor. Ademas se
incluyen las opciones de Reiniciar contrasefia que hace que la
contrasena se vuelva el DNI, Editar vendedor y Retirar vendedor.

Datos de Esteban Campos -

Nombre: Esteban

Apellido: Campos
DNI: 45678912

Teléfone: 4567891
Estado: Habilitado

Editar vendedor Retirar vendedor

Figura A6 Pantalla de datos del vendedor

Al entrar a la opcion de Editar vendedor, se pueden cambiar los datos

del vendedor y cambiarlo de estado entre habilitado e inhabilitado

Editar Esteban Campos

Nembre Esteban

Apellidos Campos
DNI 45678912

Teléfono 4567891
Estado Habilitado

Figura A7 Pantalla de edicion del vendedor
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Pantalla de Productos

Al ingresar a la opcién de productos se muestra la lista de productos de
acuerdo a su estado, ya sea “En venta”, “Descontinuado” o “Futuros”.
También se posee un campo de busqueda y una opcidn para afadir un

nuevo producto.

XYZ SAC Inicio Vendedores Productos ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes salir

Productos

Buscar Lista de productos

Nuevo producto [¥ En venta [¥] Descontinuados [¥] Futuros

® Enventa
o Au

® Futuros
* Descontinuados

Figura A8 Pantalla de listado de productos

Al seleccionar la opcion nuevo producto se podra registrar un nuevo

producto.
Campos:

e Nombre: permite el ingreso de letras, nuimeros, espacios vy
simbolos.

e Marca: permite el ingreso de letras, nimeros, espacios y simbolos.

e Descripcion: una descripcion del producto de no mas de 300
caracteres.

e Precio: nUmero decimal.

e Estado: que puede ser futuro, descontinuado o en venta.
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XYZ SAC Inicio

Vendedores

Productos

Regresar

Registrar nuevo producto
Nuevo producto
Nombre

Marca

Descripcion

Precio

Estado Futuro

Productos

Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir

Figura A9 Pantalla de registro de nuevo producto

Luego de registrar a un nuevo producto, aparecera listado en la lista de

productos.

XYZ SAC Inicio  Vendedores  Productos

Productos

Buscar Lista de productes

Nuevo producto [¥] En venta [¥] Descontinuados [¥] Futuros

® Enventa

© Audifono XYZ - Plantronics

© Medidor eléctrico - Sera

© Teléfono Antivandalico - Viking
® Futuros
® Descontinuados

Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir

Figura A10 Pantalla de listado de productos con el nuevo producto

registrado
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Al seleccionar un producto, se muestran los datos del producto. Ademas
se incluyen las opciones de afadir inventarios, editar producto y retirar
producto que cambia su estado a descontinuado.

XYZ SAC Inicio  Vendedores  Productos  Ventas  Colizaciones  Clientes  Ubicaciones  Reportes  Salir

Productos

Regresar

Datos de Audifono XYZ - Afiadir inventarios
Nuevo producto

Nombre:  Audifono XYZ
Marca:  Plantronics
Descripcién:  El mejor audifono en el mercado
Precie: S/ 10
Inventaric: 100
Estado:  Venta

Editar producto Retirar producto

Figura A11 Pantalla de datos del producto

Al entrar a la opcion de Editar producto, se pueden cambiar los datos del
producto y cambiar su estado.

XYZ SAC Inicio Vendedores Productos Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir

Productos

Regresar

Editar Teléfono Antivandalico - Viking
Nuevo producto

Nombre Teléfono Anfivandalico
Marca Viking
Descripcion
Precio 100
Estado Futuro

Figura A12 Pantalla de edicion del producto

115



Al presionar el botdén anadir inventario, aparecera un menu para agregar

la cantidad de nuevos productos.

Afadir inventario

Cantidad:

Ingresar

Cerrar

Figura A13 Pantalla para agregar inventarios

En el campo de busqueda de productos se introduce la palabra o parte

de la palabra a buscar y se obtendra los resultados en la lista de la

derecha.

XYZ SAC

Productos

Au Buscar

Blsqueda realizada con éxito

Nuevo producto

Inicio Vendedores Productos Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir

Lista de productos
En venta [¥] Descontinuados [¥] Futuros.

* Enventa

© Audifono XYZ - Plantronics
* Futuros
* Descontinuados

Figura A14 Pantalla mostrando una busqueda de productos
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Pantalla de ventas

Al ingresar a la opcién de ventas se muestra una lista de ventas
realizadas y varias opciones de busqueda de acuerdo a lo que se

requiera. Ademas hay un boton para registrar nueva venta.

XYZ SAC Inicio ‘endedores Productos entas  Cofizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir

Ventas

Lista de ventas

@ Por N° de Registro
N° Fecha Cliente N° Orden Vendedor Valor Detalles

Por N° de Orden
Por cliente

Vendedor
Buscar

Nueva venta

Figura A15 Pantalla de opciones de ventas

Al seleccionar la opcidn de registrar nueva venta se tiene un botén para
anadir productos y diversos campos.

Campos:

e Cliente: un menu desplegable para seleccionar un cliente.

e Vendedor: un menu desplegable para seleccionar un vendedor.

e Fecha: es ingresada automaticamente de acuerdo a la hora actual
del sistema.

e Precio total: es calculado de acuerdo al precio individual de cada
producto por cantidad seleccionado.

e (Cantidad: acepta numeros que estén dentro de los inventarios. En
caso la cantidad ingresada sea superior a la existente se

convertirda en 0.
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XYZ SAC Inicio Vendedores Productos Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir

Ventas
Bi «
usear Registrar nueva venta
Nueva venta Productos Afiadir producto
# Producto Precio Cantidad Precio final
1 Audifono XYZ 10 0 0
Cliente Xavier Diaz
Vendedor Pedro Picapiedra
Fecha 2015-12-16 06:48:20
Precio total o

Figura A16 Pantalla de registro de nueva venta

En el menu de afadir producto se puede presionar en el botén anadir

para poder agregar dicho producto a la lista de productos de la nueva
venta.

XYZ SAC Inicio  Vendedores  Productos  Ventas  Cotizaciones  Clientes  Ubicaciones  Reportes  Salir

Ventas

Afiadir producto

Regresar
# Producto Marca Precio  Inventario
1 Audifono XYZ Plantronics 10 100
2 Medidor eléctrico Sera 30 1000
3 Teléfono Antivandalico Viking 100 110

Figura A17 Pantalla para agregar producto a la venta

118



Luego de registrar la venta, aparecera en la lista de ventas con la opcion
de ver sus detalles.

XYZ SAC Inicio  Vendedores  Producios  Ventas

Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir
Ventas
Lista de ventas
@ Por N° de Registro
N°  Fecha Cliente N° Orden Vendedor Valor Detalles
Por N° de Orden N
4 2015-12-16 ABC SAC Pedro Picapiedra 1400.0000 ver
© Por cliente
Vendedor
Buscar

Nueva venta

Figura A18 Pantalla mostrando la lista de ventas

Si se selecciona la opcion de ver detalles, se tienen los detalles de la

venta con las diversas opciones para cambiar el estado de la misma.

XYZ SAC Inicio  Vendedores  Productos  Ventas

Cotizaciones Clientes Ubicaciones Repories Salir

Ventas

Buscar
Venta 2015-12-16
Cliente:  Xavier Diaz
Nueva venta
Vendedor: Pedro Picapiedra
Fecha: 2015-12-16 06:50:53
Productos:

# Producto Precio Cantidad Precio final
1 Audifono XYZ 10 10 100

3 Teléfono Antivandalico 100 10 1000

2 Medidor eléctrico 30 10 300

Precio total: 14000000
Estado: En orden de compra

Cambiar estado a Entregado

Figura A19 Pantalla mostrando los detalles de la venta
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Pantalla de cotizaciones

Al ingresar a la opcién de cotizaciones se muestra una lista de
cotizaciones realizadas y varias opciones de blusqueda de acuerdo a lo

gue se requiera. Ademas hay un botdn para registrar nueva cotizacion.

XYZ SAC Inici Vendedores  Productos  Ventas  Cotizaciones  Clientes  Ubicaciones  Repories  Salir

Cotizaciones

Lista de cotizaciones

@ Por N° de Registro
N* Fecha Cliente N° Orden Vendedor Valor Detalles

Por N° de Orden
Por cliente

Vendedor
Buscar

Nueva cotizacion

Figura A20 Pantalla de opciones de cotizaciones

Al seleccionar la opcién de registrar nueva cotizacién se tiene un botdn

para anadir productos y diversos campos.
Campos:

e C(Cliente: un menu desplegable para seleccionar un cliente.

e Vendedor: un menu desplegable para seleccionar un vendedor.

e Fecha: es ingresada automaticamente de acuerdo a la hora actual
del servidor.

e Precio total: es calculado de acuerdo al precio individual de cada
producto por cantidad seleccionado.

e Cantidad: acepta numeros que estén dentro de los inventarios. En
caso la cantidad ingresada sea superior a la existente se
convertird en O.
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XYZ SAC Inicio Vendedores Productos Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir

Cotizaciones

Buscar 3 5 F
Registrar nueva cotizacion
Nueva cotizacion Productos Afiadir producto
# Producto Precio Cantidad Precio final
Cliente Xavier Diaz
Vendedor Pedro Picapiedra
Fecha 2015-12-16 21:08:41
Precio total o

Figura A21 Pantalla de nueva cotizacion

En el menu de afadir producto se puede presionar en el botén anadir
para poder agregar dicho producto a la lista de productos de la nueva

cotizacién.

XYZ SAC Inicio Vendedores Productos Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir

Cotizaciones

Afadir producto

Regresar
# Producto Marca Precio  Inventario
1 Audifono XYZ Plantronics 10 90
2 Medidor eléctrico Sera 30 990
3 Teléfono Antivandélico Viking 100 100

Figura A22 Pantalla para afadir un producto a la cotizacion
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Luego de registrar la cotizacidn, aparecerd en la lista de cotizaciones

con la opcion de ver sus detalles.

XYZ SAC Inicio /fendedores  Productos fentas  Cotizaciones  Clientes  Ubicaciones Reportes  Salir

Cotizaciones

Lista de cotizaciones
@ Por N° de Registro

N°  Fecha Cliente N° Orden Vendedor Valor Detalles
_' Por N° de Orden
1 2015-12-16 ABC SAC Pedro Picapiedra 1800.0000 Ver
O Por cliente
2 2015-12-16 ABC SAC Pedro Picapiedra 100.0000 Ver
_ Vendedor
Buscar

Nueva cotizacion

Figura A23 Pantalla de lista de cotizaciones

Si se selecciona la opcién de ver detalles, se tienen los detalles de la

cotizacién con opcién de generar una venta.

XYZ SAC Inicio Vendedores Productos Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir

Ventas

Buscar N ia
Cotizacién 2015-12-16
Cliente: Xavier Diaz
Vendedor: Pedro Picapiedra
Fecha: 2015-12-16 21:10:10
Productos:

Nueva cotizacion

# Producto Precio Cantidad Precio final
2 Medidor eléctrico 30 10 300
3 Teléfono Antivandalico 100 15 1500

Precio total:  1800.0000
Estado:  Cotizacién

Generar Venta

Figura A24 Pantalla de detalles de la cotizacion
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Pantalla de Clientes

Al ingresar a la opcion de clientes se muestra la lista de clientes y un

botdn para registrar un nuevo cliente.

XYZ SAC Inicio /fendedores Productos /entas Cotizaciones Clientes Ubicaciones

Clientes

Buscar 5 :
Lista de clientes

* Xavier Diaz
Nuevo cliente

Figura A25 Pantalla de opciones de clientes

Al seleccionar la opcién de nuevo cliente, se tiene un formulario para

registrar un nuevo cliente.

Campos:

e Nombre: permite solo el ingreso de letras y espacios

e Apellidos: permite solo el ingreso de letras y espacios.

e Empresa: permite el ingreso de letras, numeros, espacios y

simbolos.
e RUC: deben ser 11 digitos.

e Teléfono: minimo 6 digitos.

e Direccién: permite solo el ingreso de letras y espacios.

Registrar nuevo cliente

Nombre Alberto
Apellidos Campos
Empresa Mi pequefia empresa SAC
RUC 98765432109
Teléfono 4454466
Direccion Av. Arequipa 1656 Lince

Figura A26 Pantalla de registro de nuevo cliente
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Luego de registrar a un cliente, aparecera listado en la lista de clientes.

Si se selecciona

informacioén.

XYZ SAC

Clientes

Buscar

Nuevo cliente

uno de los clientes de la lista se podra ver su

Inicio Vendedores Productos Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir

Lista de clientes.

* Xavier Diaz

* Alberio Campos

Figura A27 Pantalla de lista de clientes

En esta ventana se muestran los datos del cliente, incluyendo un mapa

de ubicacién del mismo. Ademas se tienen las opciones de editar al

cliente y eliminar al cliente.

XYZ SAC

Clientes

Regresar

Nuevo cliente

n nded nta zacione: nte Ubicaciones
Datos de Alberto Campos
Nombre:  Alberto
Apellido: Campos
Empresa: Mipequefia empresa SAC
RUC: 2147483647
Teléfono: 4454466
Direccién  Av. Arequipa 1656 Lince
Estado: Habilitado
Mapa  Satélite
-
La Perla is Mariajl-a Victoria
San Miguel Jesus Maria
La Molin

" Canadh
anada pEste
Costaverde  Magdalena perdavier?1ad

del Mar

Miraflores %,

(N
%,
| <
da . ]
\ Santiago
Barranco  de Surco
ol
Playa Agua £
Dulce 3 :
kS Villa Maria
3 | Triunf
La Herradura 3 del Triunfo . _
Go gle Datos de mapas €20)5 Google  Términos de dso | Informar de un error de Maps

Editar cliente Eliminar cliente

Figura A28 Pantalla de detalles de cliente
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Al entrar a la opcién de Editar cliente, se pueden cambiar los datos del

vendedor y cambiarlo de estado entre habilitado e inhabilitado ademas s

puede incluir una ubicacién

supervisor de ventas puedan

en el mapa para que los vendedores y el

visualizarlo.

XYZ SAC Inicio Vendedores Pro /enta Clientes Ubicaciones Repo Salir
Clientes
Regresar
Editar Alberto Campos
Nuevo cliente
Nombre Alberto
Apellidos Campos
Empresa Mi pequefia empresa SAC
RUC 2147483647
Teléfono 4454466
Direccion Av. Arequipa 1656 Lince
Estado Habilitado
Ubicacion Incluir ubicacion
Mapa  Satéite o
-
La Perla i jalLa Victoria
San Miguel Jesus Maria
L % Cansith La Molin
CostaVerde Magdalena o jaectrado £
del Mar 3
Miraflores %,
%,
| %
da 3 /
Santiago
Barranco  de Surco
g
Playa Agua 3
Dulce ) &
Villa Maria
La Herradura CEIL, -
Google Datos de mapas ©2015 Gaogle  Términos de uso | Informar de un error de Maps.

Figura A29 Pantalla de edicion del cliente
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Al poderlo seleccionar la opcidn incluir ubicacion, se puede seleccionar
una posicion en el mapa.

XYZ SAC Inicio ‘Vendedores Productos Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir
Clientes
Regresar
Editar Alberto Campos
Nuevo cliente
Nombre Alberto
Apellidos Campos
Empresa Mi pequefia empresa SAC
RUC 2147483647
Teléfono 4454466
Direccion Av. Arequipa 1656 Lince
Estado Habilitado
Ubicacion Incluir ubicacion
Seleccione en €l mapa la posicion que desea introducir
Museo Z Teauun- Y
Mapa Saéliie | Historia Natural > \
z o
Edgardo 2 e 06t P17 Z
sbagliati §l 5
Manuel Segura - T i
S0 e - ppaniel €U ¢ ) g
Igard, SIT302 - SIT303 Jiron. > z 2 £
40 Rebagiiati g Z S = % o
= Manuel Segura - 5 & = 3
gE—= N - SIT30 e _ B 8 c
=] §IT302 - SIT303 SO et 3
g I =
3 B | GomeZ. 2
s 2 Jiron Cnel. MandS 2 %
LEE o
s 8 A
Centro C 1 o
L o e . on e o
=1
=5 Parque Pedro
s £ Manuel Candame - i
L=y SN-siT301 - siT302 & R
de ela z
a1 Leén velar Av. Juan pardo de Z* 3 e
g ¢ B
valo ¢4 2, <
o Cesar Cang ! do & 5
< & z  gernardo Alced® & -
aro L s EE) 2 José B = = +
= 2 2
L = = E o
e - ® = -
Sogle 2 o El
Go; gleé o 5

- ralle RISS0
t0s de mapas £2015 Google  Tér

Actualizar Cancelar

iminos de uso  Informar de un error de Maps

Figura A30 Pantalla edicion de cliente con la opcién de incluir ubicacion
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Se muestra ese marcador en el mapa.

XYZ SAC

Inicio Vendedores Productos

Clientes

Regresar

Editar Alberto Campos
Nuevo cliente

Nombre Alberto

Apellidos Campos
Empresa

Mi pequefia empresa SAC

RUC 2147483647

Teléfono 4454466
Direccién Av. Arequipa 1656 Lince
Estado Habilitado

Ubicacion Incluir ubicacion

Ventas

Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes

Seleccione en el mapa la posicion que desea introducir

Mapa  Satélite

JesisgMariaavcus

Jirén Coronel zegarra
\ariateayt

Haspital Edgardo |,
Rebagliati
s AV HU:
& Hsares de Jung,
&

dinbaly W

Circulo Militar del Per( &

2
Jion cnel Manuel GOME:
e Felpg ey

x
z
g
g
3
2

N’ Eilio Althaus
x

wr

A irado.
A Nejandr T 1
T

ead T

Mariano Cananz

s
.
%

Teodoro Cardena®

Manuel gL PN

2
o k]
b
z 3
= g
B z g =
& JurAnEeyysaﬂDv\:( Z 1 pv. Juanperde deZela-2 %
cifico ® J‘E\\ o Leon Velar 3 3 H Y
Ji César Canevar ¥ 2 %
" .
Y Calle Fisso & 2 § g
B, Amandlss
w JoséLeal 5 g
o = £ Lies +
= 2 ] 1
= Parque % £ qulipanes =
5 Mariscal llejo 3 S
Go rg|22 Castilla + L an rasar Valle] AN
ez Datos de fapes €20156o0gle  Téminos de usa
Actualizar | Cancelar

S SAN NTO?
Infarmar de un emor de Maps

Figura A31 Pantalla edicién de clientes con la ubicacion agregada
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Luego de seleccionar actualizar, el cliente aparecera con el mapa y el

marcador.

XYZ SAC nicio  Vendedores  Productos Ventas  Cotizaciones  Clientes  Ubicaciones  Reportes

Clientes

Regresar
Datos de Alberto Campos

Nuevo cliente Nombre: Alberto
Apellido: Campos
Empresa: Mi pequefia empresa SAC
RUC: 2147483647
Teléfono: 4454466
Direccién  Av. Arequipa 1656 Lince
Estado: Habilitado

Mapa  Satélite

PUCP.
La Perla 7 is MarialLa Victoria
San Miguel Jesus Maria
\ Y La Molin
Costaverde \Magdalena % 7
el Mar 3
M.raﬂo@ By
o % 8
%
) 0
da ‘%& 1
k' Santiago
Barranco  de Surco
Playa Agua %
Dulce 2 +
Villa Maria
del Triunfo | _

La Herradura

Google

Editar cliente Eliminar cliente

Datos de mapas ©2015 Google  Términos de uso | Informar de un error de Maps

Figura A32 Pantalla de detalles del cliente con la ubicacion

Pantalla de ubicaciones

Al ingresar a la opcién de ubicaciones, se tendra un mapa donde se
puede visualizar las posiciones de los clientes y las posiciones actuales
de los vendedores, pudiéndose filtrar de acuerdo a cliente o vendedor y

buscar de acuerdo a cliente.
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En la figura A33 se muestran los clientes.

XYZ SAC Inicio Vendedores Productos Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir
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Figura A33 Pantalla de ubicaciones mostrando clientes

En la figura A34 se muestran los vendedores.
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Figura A34 Pantalla de ubicaciones mostrando vendedores
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Al seleccionar la opcién de ver un vendedor, se tiene el camino que ha

seguido, se puede incluir mensajes, visualizar mensajes y visualizar
posiciones de clientes.
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Figura A35 Pantalla de ubicacién de un vendedor con la ruta que ha

seguido
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Al seleccionar la opcion Incluir ubicacion, se puede ingresar una posicién

en el mapa asi como un mensaje para que el vendedor la visualice.
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Figura A36 Pantalla donde se incluye la ubicacién a un mensaje
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recibido.

XYZ SAC

Al seleccionar el marcador se puede ver el mensaje que se ha enviado o

Inicio Vendedores Productos Ventas Cotizaciones Clientes Ubicaciones Reportes Salir
Ubicacion
Regresar
Mapa Mensajes
Vendedor: Pedro Picapiedra
Ubicaciones
Mensaje [¥] Mostrar mensajes enviados [] Mostrar mensajes recibidos
- i
Incluir ubicacion inpepenaencia 3 ¥
Mapa Satélite &,
kS Lurigancho
3 .
€ % 3 Parque Zoolbgico.;
2 Huachipa *
A 7 &
: 3 «
Aeropuertolnternacional | < &
CarmenDe —* &
LaLegua
Reynoso \
Enviar Callao N\
Bellavista
i i Nenemela o0
Mensaje enviado con éxito - \
S Punty La Perla Jestis MarjalLa Victoria
San Miguel esus ana\ N
¥ G La Molina
nadd L e
B s W= O IS
y 03 s %
| < %
. Regresar a visitar a cliente X L2+ . %
Clientes \'; Universided %%,
Peruana de
| Ciencias
Bisq Q “ Aplicadas
Hotagaa /
. ioradada Sind
Nombre y apellido o/ Santiago
Barranco  de Surco
Xavier Diaz | ;4
1 3 &
Playe Agua 3 i
Dulce 3
Alberto Campos 4 ) Villa Maria
3 del Triunfo
NIfGURG La Herradura ;“‘m
— Google Charrillne \

Datos de mapas 82015 Google | Términos de uso  Informar de un error de Maps.

Figura A37 Pantalla mostrando el mensaje en el mapa
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Pantalla de reportes

Al ingresar a la opcién de reportes, se tienen graficas de vendedores,
productos, clientes, ventas y cotizaciones. Se puede filtrar de acuerdo a
las opciones dadas y se pueden exportar datos para poder ser tratados

de acuerdo a como el supervisor de ventas considere conveniente.

XYZ SAC Inicio Vendedores Productos Ventas  Cotizaciones Clientes Ubicationes Reportes salir
Reportes
Vendedores
Reportes
Productos Vendedores
Clientes Nombre y apellido
Ventas el Pedro Picapiedra
a Pablo Marmol
Cotizaciones
08 Javier Diaz

0

o P s

A &S &

o Re ) P A S
o &9

Exportar datos

Figura A38 Pantalla de reporte mostrando graficos
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Aplicaciéon movil
Ingreso al Sistema

Para ingresar a la aplicacion se utilizara el DNI y la contrasefna asignada.

Campos:

e DNI: es un campo que requiere 8 digitos.

e (Contrasena: minimo 6 caracteres.

XYZ SAC

DNI

Contrasefia
Ingresar

Figura A39 Pantalla de ingreso al sistema

Pantalla de inicio

Al ingresar al sistema se muestra una pantalla de bienvenida.

El
XYZ SAC

Figura A40 Pantalla de inicio
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A la izquierda se tiene un menu desplegable.

Figura A41 Pantalla de inicio mostrando el menu desplegable

Opciones:

¢ Inicio: muestra la pantalla de bienvenida.

e Clientes: permite listar, ver y anadir clientes.

e Consultar: permite consultar productos.

e Cotizaciones: permite, listar, crear, editar y cancelar cotizaciones.
e Ventas: permite, listar, crear, editar y cancelar ventas.

e Ubicacion: permite visualizar la posicion en un mapa, ver

mensajes enviados y recibidos.

135



Pantalla de clientes

Muestra la lista de clientes y la opcidon de ingresar nuevo cliente.

Clientes

Ingresar nuevo cliente

Lista de clientes

Xavier Diaz

Alberto Campos

Figura A42 Pantalla de clientes

Al seleccionar la opcién de nuevo cliente se puede registrar nuevo

cliente.
Campos:

¢ Nombre: permite solo el ingreso de letras y espacios

e Apellidos: permite solo el ingreso de letras y espacios.

e Empresa: permite el ingreso de letras, nimeros, espacios y
simbolos.

e RUC: deben ser 11 digitos.

e Teléfono: minimo 6 digitos.

e Direccién: permite solo el ingreso de letras y espacios.
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Nuevo cliente

Nombre
Nombre
Apellidos
Apellidos
Empresa
Empresa
RUC
RUC
Teléfono
Teléfono
Direccion

Direccidn

Figura A43 Pantalla de ingreso de nuevo cliente

Al seleccionar un cliente se pueden ver sus datos.

Xavier Diaz
Nombre: Xavier
Apellidos: Diaz
Empresa: ABC SAC
RUC: 2147483647
Teléfono: 4489996
Direccion: Av. Ricardo
Palma 420
Miraflores

Figura A44 Pantalla de datos de cliente
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Pantalla de consulta

Muestra la lista de productos de acuerdo a lo buscado

Consultar

Consultar productos

Nombre del producto

Buscar

Audifono XYZ - Plantronics
Medidor eléctrico - Sera

Telefono Antivandalico - Viking

Figura A45 Pantalla de consulta de productos

Si se selecciona un producto se pueden ver los datos del producto.

Audifono XYZ

Plantronics
Nombre: Audifono XYZ
Marca: Plantronics

Descripcion: El mejor
audifono en el

mercado
Precio: 10
Inventario: 80
Estado Venta

Figura A46 Pantalla de datos del producto
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Pantalla de cotizaciones

Muestra la lista de cotizaciones con la opcion de ingresar

cotizacién

Cotizaciones

Ingresar nueva cotizacion

Lista de cotizaciones

[¢2]

Cotizacion 2016-12-08 22:50:07

Cotizacion 2016-12-10 03:51:51

Figura A47 Pantalla de cotizaciones

nueva

Al seleccionar la opcidn de ingresar nueva cotizacion se tiene un botdn

para afadir productos y diversos campos.
Campos:

o Cliente: opcion para elegir al cliente.

e Fecha: es ingresada automaticamente de acuerdo a la hora actual

del servidor.

e Precio total: es calculado de acuerdo al precio individual de cada

producto por cantidad seleccionado.

e Agregar producto: opcion para agregar un nuevo producto a la

venta
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Cliente: Xavier Diaz
Elegir Cliente

Fecha: 2016-12-10

Productos

Anadir Producto

Producto Precio Cantidad
Audifono XYZ | 10 10

Precio final: 100.0000

Cancelar Terminar

Figura A48 Pantalla de registro de nueva cotizacion

Pantalla de seleccion de cliente

Muestra la lista de clientes permitiendo seleccionar uno de ellos para la

cotizacién o venta.

Lista de clientes
Xavier Diaz
Alberto Campos
Mariano Santos
Laura Amemiya

Cancelar

Figura A49 Pantalla de seleccién de cliente
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Pantalla de seleccion de producto

Muestra la lista de productos permitiendo seleccionar uno de ellos para

la cotizacién o venta.

Cancelar

Nombre del producto

Lista de Productos

Producto Sl Cantidad
Audifono XYZ | 10 T

Medidor

80
eléctrico 250

Telefono

Antivandalico 10t

headset
voyager

headset

2 250
Gamecom

Figura A50 Pantalla de seleccién de producto

Pantalla de datos del producto

Muestra datos del producto elegido permitiendo elegir la cantidad que se

quiere agregar a la cotizacién o venta.

Marca Plantronics

Descripcion El mejor audifono
en el mercado

Precia 10

Inventario T

Estado venta

Cantidad 0

Figura A51 Pantalla de seleccién de producto
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Pantalla de ventas

Muestra la lista de ventas con la opcion de ingresar nueva venta.

Ventas

Ingresar nueva venta

tad

@

w
w

Venta 2016-12-08 22:51:35

Venta 2016-12-10 03:55:39

Figura A52 Pantalla de ventas

Al seleccionar la opcién de registrar nueva venta se tiene un botén para

afnadir productos y diversos campos.
Campos:

e Cliente: opcidn para elegir al cliente.

e Fecha: es ingresada automaticamente de acuerdo a la hora actual
del servidor.

e Precio total: es calculado de acuerdo al precio individual de cada
producto por cantidad seleccionado.

e Agregar producto: opcion para agregar un nuevo producto a la

venta
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Cliente: Xavier Diaz
Elegir Cliente

Fecha: 2016-12-10

Productos

Afiadir Producto

Producto Precio Cantidad

Audifono XYZ | 10 10

Precio final: 100.0000

Cancelar Terminar

Figura A53 Pantalla de registro de nueva venta
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