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RESUMEN

Proyecto que simplifica y optimiza el tiempo de trabajo del ejecutivo comercial de la empresa
“Sociedad Informética Siglo 21 LTDA” para aumentar los nuevos clientes y potenciar el

crecimiento de la empresa.

Se destacan tres puntos principales del trabajo de los ejecutivos, los cuales son los procesos
de cotizado, andlisis de productos y mantener fidelizados a los clientes, estos no generan
utilidad directamente a la empresa, ocupando casi la totalidad del tiempo del ejecutivo. Se
inicio con la problematica de las cotizaciones, la principal causa de la pérdida de tiempo, para
el cual se propone una base de datos que incluya la informacion de los proveedores para
realizar solo una busqueda por producto. Continuando con el andlisis de productos y
fidelizacion de clientes, se disefié un sistema predictivo basado en estadisticas predictivas el
cual analiza la historica de compras por cliente, dando como resultado productos que el
cliente necesite 0 se acerque a una compra segura a esto agregando productos relacionados
para promover las ventas en conjunto sin la necesidad de un ejecutivo a tiempo completo;
agregar la implementacion de una tienda virtual para clientes, los ejecutivos solo seran

solicitados por el cliente para necesidades especificas o0 negociaciones.

Con el prototipo propuesto se consiguio reducir los tiempos de cotizado y fidelizacion en un
aproximado del 64%, permitiendo al ejecutivo realizar su principal funcién sin contratiempos

la cual es generar nuevos clientes y VENDER.

Palabras clave: eCommerce, prediccion.
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ABSTRACT

Project that simplifies and optimizes the working time of the commercial executive of the
company "Sociedad Informatica Siglo 21 LTDA" to increase new clients and potential the

growth of the company.

For this we will attack three main points of the work of the executives, which are the quoting
processes, product analysis and maintaining customer loyalty, these do not generate utility
directly to the company, occupying almost the entire time of the executive. It began with the
problematic of the quotes, the main cause of the loss of time, for which a database is proposed
that includes the information of the suppliers to perform only one search per product.
Continuing with the analysis of products and customer loyalty, a predictive system was
designed based on predictive statistics which analyzes the historical purchases per customer,
resulting in products that the customer needs or approaches a secure purchase by adding
related products to promote sales together without the need for a full-time executive; add the
implementation of a virtual store for clients, the executives will only be requested by the

client for specific needs or negotiations.

With the proposed prototype it was possible to reduce the time of quoting and loyalty by
approximately 64%, allowing the executive to carry out its main function without setbacks

which is to generate new customers and SELL.

Keywords: eCommerce, prediction.
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INTRODUCCION

Las empresas viven de las ventas de sus productos o servicios y la mejor forma de conseguir
esto es mediante un personal especializado y capacitado, pero esto también es un limitante,
el area comercial debe realizar tareas como cotizar y fidelizar al cliente que consumen tiempo
sin una retribucion segura de la inversion en tiempo y dinero, pero a su vez es necesaria ya
que sin ventas las empresas cierran. Otro punto importante son los costos, a menor costo
mayor competitividad en el mercado y la posibilidad de llegar a una orden de compra

dependiendo de la competencia y la utilidad que se quiera obtener. (Duarte, 2011)

A esto agregar el tiempo de respuesta al cliente luego de realizar el levantamiento de
requisitos o una solicitud del cliente. El andlisis de datos de clientes constituye una gran
apuesta al momento de realizar ofertas. A mayor velocidad de respuesta, mayor sera la

empatia hacia la empresa.

Por altimo, la implementacion de tecnologia en las empresas sobrepasa cualquier necesidad,
no solo por la optimizacion sino por la reduccion de costos que conlleva mejorar los procesos,
un proceso limpio y preciso reduce drasticamente el costo del producto final, al ser el

principal servicio este proceso se debe optimizar de la mejor manera. (Rentabilidad, s.f.)
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CAPITULO |
1. DESCRIPCION DEL PROYECTO

1.1. OBJETIVOS

1.1.1 General

Proponer un modulo e-commerce de ventas para aumentar la eficiencia de ejecutivos, reducir
carga de trabajo, aumentar ventas, mantener fidelizados a los clientes bajo un modelo

predictivo de ventas, control y administracion de clientes y productos en un entorno web.

1.1.2 Especificos

Aumentar la eficiencia y eficacia del ejecutivo reduciendo sus tiempos de cotizacion,

fidelizacion, compras, etc.

e De servicio: Analizar y disefiar un servicio que compile toda la informacion de
proveedores (productos, P/N, marca, especificaciones, costo) para mostrarla de
manera rapida y organizada al cliente.

e De produccion: Generar sugerencias de ventas a través de las ofertas del canal sin la
intervencion de un ejecutivo.

e Estratégicos: Atacar el principal problema de los canales de venta, “tiempo de
respuesta y capacidad de cotizacion”, aumentar las posibilidades de una venta y
predecir compras de clientes dando un respaldo a la empresa.

e Ultilizacién de algoritmos de prediccion para generar mas oportunidades de ventas

con productos especificos y relacionados.
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1.2. ALCANCES Y LIMITACIONES

Proyecto presentado a “Sociedad Informatica siglo 21 LTDA” para potenciar ventas y

generar nuevos clientes.
El proyecto consiste en:

e Maximizar el tiempo del ejecutivo para una respuesta eficaz y eficiente a los clientes.

e Facilitar informacion al ejecutivo en cuanto a productos y clientes.

e Desarrollo de una plataforma de ventas que permita realizar ventas, compras y
cotizaciones de una manera automatica.

e Sistema predictivo el cual analiza el historial de cada cliente y ofrece productos con
altas probabilidades de venta.

e Venta de productos relacionados por ventas en conjunto o de misma categoria en caso

de que el producto este descontinuado o sin stock.

Riesgos que debemos afrontar:

e Informacion erronea:
La informacion se solicita a los proveedores mayoristas, en caso de que el proveedor

tenga un error, se reflejara en nuestro sistema con una posible venta en perdida.

e Posibles Falsos Positivos:

Asumir que algo va a estar disponible o que por el contrario se quede obsoleto.
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e Se pierde la posibilidad de negociacion:
Al ser una compra automatica se pierde la posibilidad de negociacion con el
proveedor, esta se puede reconfigurar para generar una alerta o pasar por una

confirmacion antes de realizar la compra.

Limitaciones:

Las Unicas limitaciones actualmente es la recoleccion de informacion y el alcance del
proyecto, no todos los proveedores tienen la informacion detallada de sus productos, la cual
es de vital importancia para el funcionamiento del sistema. Solicitar esta informacién a los
proveedores sera una de las primeras acciones en la implementacion. De alcance la limitante
seria la empresa, hasta qué punto se podra modificar la forma de trabajo para progresar.

Limitaciones como tecnoldgicas y costo no representan un problema, la arquitectura
propuesta ofrece diversas alternativas tecnoldgicas (web) y el presupuesto del proyecto no

escapa de lo previsto por la empresa.

1.2.1 Viabilidad

La informacién para el desarrollo del proyecto es muy simple de obtener, basta con la
busqueda de métodos estadisticos predictivos los cuales pueden ser anexados a los ya
propuestos para aumentar la eficiencia del sistema. En cuanto al retorno de la inversién, se
utilizaron los métodos del VAN y el TIR (Vany TIR,, s.f.), calculos mostrados en el estudio

de viabilidad en la seccion 2.1.2.
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1.2.2 Marco Espacial

Empresa “Sociedad Informatica Siglo 21 LTDA” Santiago Chile. Empresa dedicada al rubro
de ventas de tecnologias y servicios. La empresa lleva en el mercado més de 15 afios, en los
cuales se han enfocado en la venta boca a boca. El Gnico sistema adquirido por la empresa es

el mddulo de contabilidad de Softland.

1.2.3 Marco Temporal

Los datos utilizados para la propuesta comprenden desde el afio 2017 hasta 2018. El
desarrollo de la propuesta tomo 3 meses en analisis, disefio y el desarrollo de un prototipo,
para la implementacién se necesita de 5 meses para su implementacion en la empresa

Sociedad Informatica Siglo 21 LTDA.

1.2.4 Financiacién

La empresa Sociedad Informatica Siglo 21 LTDA financiara el proyecto previa

evaluacion del proyecto y sus resultados de este prototipo.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM ~&  DE SANTA MARIA

1.3. FUNDAMENTOS TEORICOS

1.3.1 Antecedentes del proyecto

Hoy en dia, los canales de venta buscan aumentar sus ventas en terreno, pero muchas veces
no cuentan con los medios necesarios para realizar esta tarea de la mejor forma. Problemas
de conectividad y/o informacion son la principal causa de retrasar una cotizacion a un cliente
potencial. Incluir la pérdida de tiempo al realizar una cotizacion, se estima un promedio entre
tres a cinco minutos en la busqueda de un producto por cada proveedor que tenga la empresa.
Al ser un canal de venta, cuentan con una gran cantidad de proveedores aumentando aln mas
los tiempos de busqueda de cada producto, agregando también el tiempo que utiliza el
ejecutivo para mantener fidelizado al cliente, analizando sus datos e historiales de compra

para lograr mas ventas.

La analitica predictiva juega un papel muy importante el cual no se explota actualmente. El
analisis predictivo optimiza las campafias de marketing y el comportamiento de la pagina
web corporativa para mejorar la respuesta de los usuarios, las conversiones y clicks, y lograr,

al mismo tiempo, disminuir la pérdida de clientes (Logicalis, 2018).

“Se puede decir que aquellas empresas de Chile y Latinoamérica que dentro de sus estrategias
de mantenimiento consideren el uso de tecnologias predictivas, que cuenten dentro de sus
equipos de trabajo con técnicos e ingenieros con formacién y experiencia certificada y que
ademas adopten el uso de normas y programas de certificacion internacionales, podran
competir de mejor manera a nivel nacional e internacional, aun en tiempos dificiles” (Pulido,

2015).
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Los sistemas predictivos no solo ayudaran a facilitar el trabajo del ejecutivo sino también
frecuentemente evitaran supuestos y errores involuntarios de los ejecutivos, se da el caso de
una minera Condestable que aplico un sistema predictivo para la reduccién de errores en

equipos criticos y reduccidn de costos en los repuestos. (Rojas & Denisse, 2016)

La facilidad de realizar esta cotizacion en terreno sin ningun otro dispositivo mas que un
Smartphone con un navegador web abre un nuevo mundo de posibilidades para los

ejecutivos.

Sistema informético similar al propuesto fue implementado en una empresa de la
competencia directa, con resultados positivos demostrados con el crecimiento que han
obtenido en los Gltimos afios. Tenemos a SP Digital, con un ejemplo claro de que la
implementacién de tecnologia con objetivos claros logra superar a empresas mas establecidas

en el mercado, dejando el siguiente mensaje “Nos atrevimos cuando nadie lo hacia”.

Este cambio es necesario, la implementacion de tecnologia da un soporte fundamental a las

empresas, sin contar el beneficio econémico que conlleva.

En el 2017 marcan las previsiones de casi el 90% de los e-Commerce (81% en 2016), que
esperan crecer a lo largo de este afio. De hecho, el 63 % de las tiendas online encuestadas
calculan que ese crecimiento serd de mas del 10%, frente a tan solo el 41% que barajaba esos

datos hace un afio (Obervatorio eCommerce & transformacion digital, 2017).

Otro punto importante es la seguridad y la imagen que da la empresa a través de estas
plataformas, por eso una buena implementacion de un sistema e-commerce demuestran un

crecimiento exponencial y la eficiencia con la que trabajan.
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Con esto también se debe pensar en la administracion de los productos, provisionar y/o dejar
de lado alguno de estos, la capacidad de prever que se vendera es parte del sustento de la
empresa. Lograr una relacion con los proveedores més estrecha da a lugar alianzas

estratégicas y mejores precios (Neuman, 2005).

Una gran ventaja que tendran los ejecutivos sera el contacto mas cercano con el cliente, no
solo por temas comerciales sino dar al usuario calidad de servicio, de gran importancia e
impacto positivo en la satisfaccion del cliente, aumentando referencias a posibles nuevos

clientes (Ayala, 2018).

1.3.2 Bases Tedricas del proyecto

A continuacion, se presentan las bases tedricas que sustentan el proyecto médulo de ventas
predictivo, vemos que tiene los principales componentes de un sistema de informacion, el
cual es un conjunto de componentes que interaccionan entre si para lograr un objetivo comdn
(Calvet, 2006). La informacion necesaria en un solo lugar a toda hora y accesible para los

usuarios calificados desde cualquier lugar.

Al ser un moédulo de ventas web aplica los principios del e-commerce y otras redes
informaticas (Anteportamlatinam Valero, 2014). Medios por los cuales se basa el proyecto.
La utilizacion de estos métodos comerciales expande las posibilidades de venta y
conectividad con la empresa a tiempo completo. La implantacion de un servicio WEB evita

problemas de conexion asegurando la continuidad del servicio.
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La empresa se considera un canal de venta, medio entre el cual los proveedores mayoristas
llegan a los clientes finales para distribuir sus productos (Lisiak, Franklin Tree Alianza,
2012). Actualmente la empresa se identifica con un sistema de distribucion intensiva,
tratando de abarcar la mayor cantidad de ventas posibles en diferentes &reas de negocio. Se

mencionan los otros tipos para una completa comprension.

Tipos de distribucion (Lisiak, Franklin Tree Alianza, 2012):
Sistema de distribucion exclusiva: En este formato de distribucion el propio
fabricante elige sus revendedores, utilizandolos a distribuir de manera exclusiva los

productos y controlando gran parte de las actividades de estos revendedores.

Sistema de distribucion selectiva: Ocurre cuando el fabricante vende mediante un
grupo seleccionado de intermediarios. Es utilizado cuando la naturaleza del negocio

necesita de valorizacion.

Sistema de distribucion intensiva: Aplica la logica del cuanto méas, mejor. Esta
popularizacion del producto es saludable cuando los mismos son de alto consumo y
poco valor agregado. Un excelente ejemplo son los productos de higiene y los

alimenticios.

El ejecutivo de ventas es el principal encargado de la distribucién, un cargo independiente

que persigue realizar el maximo nimero de ventas, esta relacionado también con la

especializacién profesional. La profesionalidad, en efecto, es una caracteristica distintiva del
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ejecutivo de ventas. Este proceso va desde la cotizacion del producto solicitado por el cliente,
el cual se cotiza a proveedores mayoristas para obtener una ganancia (utilidad) para la
empresa y ejecutivo, luego de la cotizacion se confirma la venta del producto con una “Orden
de compra” del cliente hacia la empresa. Se realiza la compra con el proveedor mayorista, se

factura y despacha el producto al cliente (Lisiak, Franklin Tree Alianza, 2012).

Al ser un mddulo predictivo podemos tomar como base algunos conceptos de inteligencia de
negocios que es una herramienta bajo la cual diferentes tipos de organizaciones, pueden
soportar la toma de decisiones basadas en informacién precisa y oportuna; garantizando la
generacion del conocimiento necesario que permita escoger la alternativa que sea mas

conveniente para el éxito de la empresa (technica, Scientia et, s.f.).

Teniendo en cuenta que al ser un modulo de ventas necesitamos comprender algunos
conceptos béasicos de rentabilidad econémica para lo cual se utilizan los célculos del VAN,
TIR y BNA para el anélisis de viabilidad donde se analizaré si el proyecto es rentable, se

definen a continuacioén.

BNA: Beneficio neto actualizado o, dicho con otras palabras, el flujo de caja que tiene la
empresa.

VAN: Ganancia que genera un proyecto de inversion considerando el valor temporal del
dinero.

TIR: Tasa de descuento que se tiene en un proyecto y que nos permite que el BNA sea como

minimo igual a la inversion.
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Para la parte predictiva del proyecto se utilizan los siguientes métodos estadisticos para
realizar las predicciones (del Rocio Castillo, 2017), los cuales son Promedio Movil
Ponderado (PMP) (Promedio Movil Ponderado, s.f.), Suavisamiento Exponencial Simple
(Suavizamiento Exponencial Simple, s.f.) y Proyeccion de Tendencia (Acufia, s.f.) y para
hallar el método méas conveniente para cada caso aplicaremos el Error Porcentual Absoluto
Medio (MAPE) (Error Porcentual Absoluto Medio (MAPE) en un Prondstico de Demanda,
s.f.). Se eligieron debido a la manera en que analizan los datos, esto quiere decir que el
modulo aceptara modelos de analisis predictivos para trabajar en paralelo a los ya propuestos

sin ningun inconveniente.

- METODO PROMEDIO MOVIL PONDERADO
En el promedio mdvil ponderado (Promedio Movil Ponderado, s.f.) podemos
asignar cualquier importancia (peso) a cualquier dato del promedio (siempre que la
sumatoria de las ponderaciones sean equivalentes al 100%). Es una practica regular
aplicar el factor de ponderacion (porcentaje) mayor al dato més reciente. Con esto

podemos dar mayor importancia a los meses de mayores ventas

FORMULA
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Xt Promedio de ventas en unidades en el periodo ¢
Z Sumatoria de datos
Ci Factor de ponderacion
Xt—l Ventas o demandas reales en unidades de los periodos anteriores
at
n

NuUumero de datos

- METODO SUAVIZAMIENTO EXPONENCIAL SIMPLE
El prondstico de suavizacion exponencial simple (Suavizamiento Exponencial
Simple, s.f.) es 6ptimo para patrones de demanda aleatorios o nivelados donde se
pretende eliminar el impacto de los elementos irregulares historicos mediante un
enfoque en periodos de demanda reciente, este posee una ventaja sobre el modelo de
promedio mévil ponderado ya que no requiere de una gran cantidad de periodos y de

ponderaciones para lograr éptimos resultados.
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FORMULA

Xe = Xpoq + (@ (X1 — X—1))
2
n+1

Para efectos académicos suele proporcionarse el factor de suavizacion, sin embargo en
la practica éste es comunmente hallado de la forma descrita arriba.

a =

o~
Xt Promedio de ventas en unidades en el periodo ¢t

Pronostico de ventas en unidades del periodo ¢t -7

Ventas reales en unidades en el periodo t- 1

Coeficiente de suavizacion (entre 0,0y 1,0)
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- Método proyeccion de la tendencia
Esta técnica ajusta una receta de tendencia a una serie de datos puntuales historicos y
después proyectada dicha recta al futuro para obtener prondsticos de mediano y largo

plazo (Acufia, s.f.).

FORMULA

Y=a+bx X

Donde:
a: Intercepto
b: Coeficiente Parcial de regresion

Y: Variable independiente (tiempo)
X: Variable dependiente

- MAPE (Error Porcentual Absoluto Medio)
El Error Porcentual Absoluto Medio (MAPE o Mean Absolute Percentage
Error) (Error Porcentual Absoluto Medio (MAPE) en un Pronostico de Demanda,
s.f.) es un indicador del desempefio del Pronéstico de Demanda que mide el tamafio
del error (absoluto) en términos porcentuales. EI hecho que se estime una magnitud
del error porcentual lo hace un indicador frecuentemente utilizado por los encargados
de elaborar prondsticos debido a su facil interpretacion. Incluso es atil cuando no se

conoce el volumen de demanda del producto dado que es una medida relativa.
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FORMULA

1.4 TECNICAS Y HERRAMIENTAS

Para poder explicar las técnicas predictivas anteriormente expuestas, se utilizan datos
histéricos de minimo 6 meses para realizar las predicciones y evaluar su rendimiento en este
caso especifico. Los datos de este ejemplo son totalmente aleatorios para analizar el

comportamiento del método por ende cada método puede variar en eficiencia.

Tabla 1 Histérica para pruebas de métodos

Mes | Cliente 1 | Cliente 2 | Demanda real

Ene |1 20 10 30
Feb |2 30 5 35
Mar |3 25 30 55
Abr |4 1 20 21
May | 5 10 5 15
Jun |6 10 5 15
Jul |7 2 10 12
Ago |8 20 2 22
Sep |9 3 10 13
Oct |10 |30 15 45
Nov |11 |5 25 30
Dic |12 |40 5 45
Ene |13

(Fuente Propia, 2018)
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1.4.1 Promedio Movil Ponderado

Se inicia con el primer método Promedio Mdvil Ponderado (PMP). Este método requiere
darle un “peso” o “porcentaje” de importancia a los meses a evaluar, como podemos apreciar
es necesario para utilizar el método asignar pesos a los datos a evaluar, se asigné 15% a los
cuatro primeros meses y 20% a los ultimos dos meses, dandoles mayor importancia a estos

y llegando a un total del 100%.

Tabla 2 PMP con Resultados de Prediccion

PMP | Mes | Cliente 1 | Cliente 2 | Demanda real | Prediccion Pesos en %
Ene |1 20 10 30 15%
Feb |2 30 5 35 15%
Mar |3 25 30 55 15%
Abr |4 1 20 21 15%
May |5 10 5 15 20%
Jun |6 10 5 15 20%
Jul |7 2 10 12 29
Ago [8 |20 2 22 27 | Total | 100% |
Sep |9 3 10 13 26
Oct |10 |30 15 45 18
Nov |11 |5 25 30 24
Dic |12 (40 5 45 41
46

(Fuente Propia, 2018)

Luego de realizar el procedimiento se concluye que el mes de ENERO del siguiente afio se
pronostica una venta total de 46 articulos, también podemos apreciar la comparacion de la

demanda real y la prediccion obtenida por el método PMP en la siguiente tabla.
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Figura 1 Método PMP VS Demanda Real

PMP
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=== Demanda real e Prediccion

(Fuente Propia, 2018)

1.4.2 Suavizamiento Exponencial Simple
Este método necesita de un “a” (constante de suavizamiento) cuyo valor optimo es “0,2” en

este caso.

Tabla 3 SuaExpSim con Resultados de Prediccion

SuaExpSimple | Mes | Cliente 1 | Cliente 2 | Demanda real | Prediccion | | A
Ene 1 120 10 30 30 0,2
Feb 2 |30 5 35 30
Mar 3 |25 30 55 31
Abr 4 1 20 21 36
May 5 |10 5 15 33
Jun 6 |10 5 15 29
Jul 7 |2 10 12 26
Ago 8 |20 2 22 23
Sep 9 |3 10 13 23
Oct 10 |30 15 45 21
Nov 11 |5 25 30 26
Dic 12 |40 5 45 27
31

(Fuente Propia, 2018)
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Al culminar el procedimiento obtenemos que en el siguiente mes de enero habra una demanda

de 31 unidades, podemos apreciar que la prediccion se aleja de la demanda real en este caso.

Figura 2 Método SuaExpSimple VS Demanda Real

SuaExpSimple
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== Demanda real e Prediccion

(Fuente Propia, 2018)

1.4.3 Proyeccion de Tendencia
Este método necesita al menos una unidad historia para poder realizar la prediccion, el cual

seré el mes uno del ejemplo.
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Tabla 4 ProTen con Resultados de Prediccion

ProTen | Mes | Cliente 1| Cliente 2 | Demanda real | Pronostico
Ene 1 20 10 30

Feb 2 30 5 35 30
Mar 3 25 30 55 40
Abr 4 1 20 21 65
May |5 10 5 15 34
Jun 6 10 5 15 18
Jul 7 2 10 12 12
Ago 8 20 2 22 7
Sep 9 3 10 13 10
Oct 10 |30 15 45 8
Nov 11 |5 25 30 19
Dic 12 |40 5 45 22

29
(Fuente Propia, 2018)

Este método nos predice que al mes de enero se venderan 29 unidades del producto, dandonos

una comparativa como la del siguiente cuadro.

Figura 3 Método Proyeccion Tendencia VS Demanda Real

ProTen
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(Fuente Propia, 2018)
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Figura 4 Métodos Predictivos VS Demanda Real

Demanda Real vs Metodos Predictivos
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(Fuente Propia, 2018)

1.4.4 Error Porcentual Absoluto Medio

Al obtener estos resultados se procede a evaluar el error con el uso del MAPE (Error
Porcentual Absoluto Medio) en cada uno de ellos para seleccionar la mejor opcion entre
los 3 métodos. Para ello el MAPE necesita de ecuacion de tendencia, la cual se mostrara para

cada caso y se consideraré aceptable un MAPE entre “0” y “0.5”.
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MAPE PARA PMP

Figura 5 Ecuacion de Tendencia para metodo PMP

Prediccion PMP

40

35 y=1.0714x +16.214 l
R?=0.1196
30 | “
. . ----------------

o o
20 ---------------------- .
15 .
10

5

0

0 2 4 . . . I 14

(Fuente Propia, 2018)

Al hallar la ecuacion de tendencia se procede a hallar el MAPE.

Tabla 5 MAPE para PMP

n Periodo At Ft Error Abs. |> Error Abs.

1 Ene 0

2 Feb 0

3 Mar 0

4 Abr 0

5 May 0

6 Jun 28 22 6 21%

7 Jul 26 24 2 8%

8 Ago 24 25 1 4%

9 Sep 16 26 10 63%

10 Oct 20 27 7 35%

11 Nov 31 28 3 10%

12 Dic 36 29 7 19%

160%

| MAPE 0,3

(Fuente Propia, 2018)
El MAPE para PMP es de “0.3”.
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MAPE PARA SUAVIZAMIENTO EXPONENCIAL SIMPLE

Figura 6 Ecuacion de Tendencia para método Suavizamiento Exponencial Simple

Predicciéon SuaExpSim
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(Fuente Propia, 2018)

Continuamos con el procedimiento del MAPE.

Tabla 6 MAPE para SuaExpSim

N Periodo At Ft Error Abs. |> Error Abs.
1 Ene 30 34 4 13%
2 Feb 30 35 5 17%
3 Mar 31 36 5 16%
4 Abr 36 37 1 3%
5 May 33 37 4 12%
6 Jun 29 38 9 31%
7 Jul 26 39 13 50%
8 Ago 23 40 17 74%
9 Sep 23 41 18 78%
10 Oct 21 42 21 100%
11 Nov 26 42 16 62%
12 Dic 27 43 16 59%
515%
| MAPE 0,9

(Fuente Propia, 2018)

El MAPE para el suavizamiento exponencial simple es de “0.9”.
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MAPE PARA PROYECCION DE TENDENCIA

Figura 7 Ecuacion de Tendencia para método Proyeccion de Tendencia

Prediccidon Proyeccion de Tendencia
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(Fuente Propia, 2018)

Al realizar las operaciones del MAPE obtuvimos el siguiente cuadro.

Tabla 7 MAPE para ProTen

n Periodo At Ft Error Abs. |> Error Abs.
1 Ene 30 45 15 50%

2 Feb 30 48 18 60%

3 Mar 40 50 10 25%

4 Abr 65 53 12 18%

5 May 34 56 22 65%

6 Jun 18 58 40 222%
7 Jul 12 61 49 408%
8 Ago 7 64 57 814%
9 Sep 10 66 56 560%
10 Oct 8 69 61 763%
11 Nov 19 72 53 279%
12 Dic 22 75 53 241%

3505%
| MAPE 58

(Fuente Propia, 2018)

El MAPE para la proyeccion de tendencia es de “5,8”.
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Tabla 8 Resultados MAPE

PMP | SuaExpSimple | ProTen
IMAPE |03 [0,9 5,8

(Fuente Propia, 2018)

Por lo cual concluimos que en este ejemplo la mejor opcién es PMP con un MAPE de “0.3”

y se consideraria como una oferta a ejecutar.

1.4.5 Productos Relacionados

Luego de seleccionar el producto que cumple con el MAPE, se procede a generar la oferta
de ese producto, agregando productos relacionados a él; el producto elegido para relacionar
sera calculado de acuerdo a una cantidad minima de veces que se hayan vendido juntos, dato
guardado en la base de datos y en caso de no encontrarse este producto, se elegira un producto
de la categoria a la que pertenece. Para conocer la cantidad de relaciones entre 2 productos,

se verificada la cantidad de ventas en la que estos 2 productos se venden juntos.

Ejemplo:
e Producto: Mouse Razer
e Producto relacionado: Teclado Razer
e NuUmero de veces vendido juntos: 15

e Minimo de veces vendido juntos: 10
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En este caso se generaria un descuento adicional por la compra de ambos productos, caso
contrario en el que no se encuentre en stock el producto, en este caso el “Teclado Razer”, se
podra ofrecer un producto de su categoria “Teclado Omen”, compensando la falta del

principal producto relacionado.

1.4.6 Metodologia Incremental

Se propone la metodologia incremental para el desarrollo del software en la empresa, un
desarrollo por hilos mas rapido y flexible a cambios es necesario para este tipo de modulo,
los posibles cambios de directrices dadas por los ejecutivos durante el desarrollo seran
posible de implementarse sin mayor complejidad, nos proporciona pruebas por partes y

gestionar los riesgos de una manera mas facil.

Ya al tener los requerimientos definidos anteriormente podemos definir las tareas y las
iteraciones del desarrollo, validarlos, integrarlos para dar un producto final robusto y

eficiente, se utilizo esta metodologia para el desarrollo del prototipo presentado.
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CAPITULO 1l
2. DOCUMENTACION TECNICA

2.1 PLAN DEL PROYECTO INFORMATICO.

El desarrollo del prototipo tom6 3 meses, en los cuales se realizaron los andlisis de viabilidad
en el cual se incluye manejo de costos, disefio de bases de datos, pruebas de los métodos

predictivos y la programacion del prototipo.

Los tiempos mostrados en el diagrama son los tiempos reales que tomo el desarrollo del
proyecto, la implementacion en la empresa esta detallada en otro diagrama en el punto

2.1.2.7., basandose en los tiempos del desarrollo del prototipo.

2.1.1 Planificacion temporal del proyecto

El desarrollo del prototipo se demuestra en el siguiente diagrama.

Figura 8 Diagrama de Gantt Prototipo

Disefio v Prototipo del Modulo de Ventas Proyecto de Ventas
Mum Tarea Inicio Final septiembre-18 octubre-18 noviembre-18
1 Disefio del sistema y casos de uso 15-9-18 2-10-18 I
2 Disefio base de datos 3-10-18 | 12-10-18 [ |
3 Desarrolo del modelo predictivo 13-10-18 7-11-18 ]
4 Pruebas del modelo 8-11-18 | 10-11-18 B
5 Desarrolo del prototipo 11-11-18  2-12-18 [ ]
6 Pruebas del prototipo 3-12-18 4-12-18 |
7 Documentacion 5-12-18 6-12-18 [ |

(Fuente Propia, 2018)
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2.1.2 Estudio de Factibilidad del proyecto

2.1.2.1 Estudio de Mercado
Demanda y Consumidor: Tenemos un total de 325.334 empresas al afio 2017 segun el
Ministerio de Economia Fomento y Turismo, nuestros posibles clientes son todas las

empresas que necesiten tecnologia para realizar sus procesos y para detallar de las cuales:

e EI 34,4% de las empresas se concentran en el sector en comercio, las que en conjunto
con los sectores transporte y almacenamiento; industrias manufactureras; agro-
silvicultura y pesca; y construccion agrupan mas del 75% de las empresas.

e EI97,7% de las empresas son solo de propiedad nacional. En contraste, solo el 1,4%
de las empresas son de exclusiva propiedad extranjera. No obstante, este porcentaje
aumenta al 75% en las empresas grandes.

e La mayoria de las empresas se constituye como personas naturales (49,1%), seguido
por sociedades de responsabilidad limitada (33,4%). Las sociedades andnimas
cerradas solo tienen importancia en las grandes empresas.

e La mitad de las empresas tiene 14 afios 0 menos, considerando como nacimiento el
inicio de actividades ante el SII. Ademas, un 90% de las empresas tiene 27 afios 0

menos.

Competencia y Oferta en el Mercado: Se consideran competencia a nuestros proveedores
mayoristas, pero con la desventaja de que no pueden contactar a clientes finales que son un

gran porcentaje de nuestros clientes.
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Proveedores: Contamos con varios proveedores mayoristas y ademas la implementacion del

sistema apoya la inclusion de nuevos proveedores.

Precios: La implementacion del sistema disminuye costos drasticamente, por lo cual
podemos mantener la utilidad con un menor precio, asegurando nuestra competitividad

contra otros canales de venta.

2.1.2.2 Estudio Técnico

La implementacion de un servidor no conlleva mayor costo a la empresa ni dificultad, cuenta
con el personal capacitado para su implementacion. Se considera utilizar Javascript como
lenguaje de programacion para el desarrollo del médulo web por su compatiblidad y base de
datos SQL. La localizacion del médulo seré un hosting de terceros, lo cual permite el acceso

remoto desde cualquier lugar.

2.1.2.3 Estudio Operacional

La implementacion de un sistema predictivo que aumenta la probabilidad de venta se
considera una gran apoyo a los ejecutivos, considerando que los ejecutivos no cuentan con
apoyo de ningun sistema informatico para la generacion de ofertas, cotizado ni para la
finalizacion de clientes, poder reducir el tiempo de trabajo del mismo con un método de
cotizado eficiente, eficaz y capaz de ofertar productos en conjunto son una gran ayuda al
ejecutivo en su trabajo diario. El desarrollo del médulo reformaré la forma de trabajo de los
ejecutivos por ende se definen capacitaciones periddicas al personal sobre el uso de la nueva
plataforma de trabajo. Se considera necesaria esta implementacion para potenciar las

posibilidades de nuevos clientes y ventas.
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2.1.2.4 Estudio Legal
La informacién obtenida por los proveedores no serd compartida con otros del sector para

mantener la libre competencia y evitar conflicto de intereses.

2.1.2.5 Estudio de Impacto Ambiental
Al ser un proyecto web no implica algin impacto en el ambiente, al contrario, promueve el

“NO” uso de papel para la documentacion.

2.1.2.6 Conclusiones del Estudio
El proyecto se considera factible, con una amplia gama de clientes y casi nula complicidad

de implementacion.

2.1.3 Estudio de viabilidad del proyecto

2.1.3.1 Resumen Ejecutivo

Este proyecto se basa en el anélisis de la Empresa Informatica Siglo XXI, en la cual se
observaron muchas falencias en los procesos internos de la empresa, los cuales son de alto
impacto en el tiempo de respuesta, tales como tiempo de cotizacion y respuesta al cliente,
proceso de venta lento y desordenado, sin apoyo de sistemas informaticos para la fidelizacion

de nuevos y antiguos clientes.
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2.1.3.2 Descripcién de productos y servicios
Prediccion de venta: Métodos estadisticos 0 matematicos utilizados para ver la posibilidad
de una venta a futuro, generando una oferta al cliente basado en su historial de compras,

cotizaciones y preferencias de bdsqueda.

Cotizacion eficiente: Esto se logrard con la union de los catalogos de productos de los
mayoristas, actualizados diariamente, teniendo en un solo lugar las variaciones de precios,
stocks, tiempos de envio. Una base de datos completa proporciona un gran ahorro en horas

hombre.

Tienda en linea: Tienda virtual para clientes y ejecutivos, poder solicitar sus productos sin la
necesidad de un ejecutivo, descuentos especiales para cada cliente bajo el método predictivo,
controlar métodos de pago, mejor administracion de clientes. Los ejecutivos contaran con
mas opciones para poder ofrecer un mejor servicio, modificar porcentaje de utilidad de los
productos, solicitar mejores precios a mayoristas, agregar nuevos clientes, dar de baja,

bloguear a clientes.

Aplicacion Mavil (WEB): Aplicacion la cual permitiré cotizacion en campo, acceso total a
la base de datos en cualquier lugar, agregar clientes y ofrecer productos con margenes de
utilidad asignados por el ejecutivo, generando una cotizacién bajo un modelo pre-definido y

enviada al cliente en el instante, mayor eficiencia y eficacia en relacion a horas hombre.
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2.1.3.3 Caracteristicas del mercado

Tras realizar una encuesta a diecinueve ejecutivos (datos en el Anexo) de ventas en la
empresa Sociedad Informaética Siglo 21 LTDA. Sobre los tiempos de cotizacion, tiempos de
analisis de productos y utilidades mensuales, los rangos de tiempo se asignaron basada en la
experiencia en conjunto con uno de los ejecutivos y se obtuvo los siguientes datos.

Figura 9 Tiempo de bldsqueda de un producto en un proveedor

Tiempo de busqueda de un producto en un proveedor

19 respuestas

@ menos de 3 minutos
@ de 3 a 5 minutos
& mas de 5 minutos

(Fuente Propia, 2018)

Se observa que la mayoria demora entre 3 a 5 minutos buscando un producto en un proveedor,
aumentando exponencialmente dependiendo de la cantidad de proveedores, estos tiempos
son demasiado altos para ser solo un producto. Prosigue con el tiempo de analisis de

productos para cada cliente.
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Figura 10 Tiempo de basqueda de un producto en un proveedor

Tiempo de analisis de productos para clientes

19 respuestas

@ Menos de 1 hora diario
@ de 1 a2 horas diario
@ mas de 2 horas diario

(Fuente Propia, 2018)

Se aprecia que mas del 50% de los ejecutivos pierde de 1 a 2 horas solo analizando productos
para ofrecer a sus clientes, en una jornada de 8 horas diarias es casi el 25% del tiempo
utilizado en un proceso que no genera retribucién econdémica segura, por ultimo, el ingreso

medio por cliente nuevo mensual.
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Figura 11 Ingreso promedio mensual por cliente nuevo

Promedio de ingreso mensual por cliente nuevo

19 respuestas

$0z1005%

@ 100a 2508
i 250 a 5008
@ mas de 5005

(Fuente Propia, 2018)

En este caso se aprecia que la utilidad es baja y no representa un gran incentivo al ejecutivo,
mayormente prefieren invertir su tiempo en mantener un cliente seguro que aventurarse con
nuevos proyectos que daran poca utilidad. Esto se explotara a tal punto de llegar a ser el

sustento de la empresa.

Segun la estadistica compartida por la empresa, ocupan un aproximado del 60% hasta el 80%
del tiempo de trabajo en estos 2 procesos de cotizacion y andlisis de productos que no
aseguran una retribucién econémica, dejando de lado procesos tan importantes como la

busqueda de nuevos clientes.
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Basandose en esto se propone el desarrollo un mddulo de ventas capaz de reducir el tiempo
de respuesta al cliente, optimizar costos y aumentar la cantidad de cotizaciones y los grandes
beneficios de los Smartphone, un catdlogo de productos portable y accesible desde cualquier

lugar. (Obervatorio eCommerce & transformacion digital, 2017)

En el afio 2017 se registré un aumento de las compras por internet en un 5.8% en relacién al
2016 como podemos apreciar en el cuadro Ventas Online Anual, vemos también que la
distribucion de compras se centraliza en el comercio especializado y grandes tiendas los

cuales son el foco del negocio. (Ventas online crecieron en el semestre 2017, 2018)

Figura 12 Resumen de Ventas Online Anules

VENTAS ONLINE
(% Variacidon Anual)

29 3 9.7
I I :

2014 2015 2016 2017

31.7

(Ventas online crecieron en el semestre 2017, 2018)
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Figura 13 Distribucion de Compras por Sector

Distribucién Compras Internet por Sector
2017

FARMACIAS
kS

(Ventas online crecieron en el semestre 2017, 2018)

No se debe descartar ningln tipo de mejora, cada una conlleva una ganancia para la empresa.
La automatizacion potencia enormemente las posibilidades de venta, reduccion de costos y
tiempos de respuesta, continuamente con una administracion correcta, organizada y filtrada
de los datos reducen los tiempos de respuesta hacia los usuarios potenciando ain mas el

servicio generando mayor utilidad. (J., 2010)

La generacién de un servicio que muestre todos los precios posibles de un mismo producto,

en un solo lugar y actualizado en tiempo real, es un potenciador para cualquier empresa que

trabaja como distribuidor, por consiguiente, los mejores precios del mercado siempre.
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Se aplicaron encuestas cerradas a los ejecutivos de la empresa, dando como resultado que el
ahorro de tiempo permitira el aumento de clientes nuevos y por ende mayor utilidad. En el
estado actual de la empresa siendo un canal de distribucion selectivo, permite la venta de
cualquier producto en el mercado o que el cliente solicite. Ademas de ser participe en

convenios con el gobierno (Convenio Marco) amplia mucho mas su clientela.

La empresa trabaja directamente con el sector corporativo, por lo cual se necesitan todos los
medios posibles para conectar con el cliente, la venta de productos tecnoldgicos y soluciones
tecnoldgicas son prioridad en el mercado actual. La competencia es bastante fuerte, son
muchos los canales de venta que ofrecen sus productos a precios mas competitivos haciendo
la implementacion de tecnologia ain mas necesaria, para representar esto se utiliza un

diagrama de Canvas.
Figura 14 Modelo de Negocio de Canvas

Business Model Canvas - BMC

SOCIos 3 &= o ACTIVIDADES OFERTA DE ' RELACION cON EETI|  seemenTos M
[ X

CLAVE W CLAVE NS VALOR ELCUENTE  =pel DECLIENTE lm

NUEVAS
OFRECER UN UNA RELACION
COTIZACIONES
PROPUESTAS DE EFICIENTES. SERVICIO MAS CERCANA SE ENFOCA EN
NEGOCIO CON RAPIDO, CON EL CLIENTE LOS CLIENTES
LOS EFICIENTE Y DE COMPORATIVOS
PROVEEDORES RECURSOS CALIDAD A CANALES qﬂ)) QUE REQUIERAN
MAYORISTAS CLAVE NUESTROS SOLUCIONES
PARA MEJORES CLIENTES REDES SOCIALES TECNOLOGICAS
SISTEMA :
PRECIOS Y EMPRESARIALES
TIEMPOS DE OPTIMIZADO PARA E INTERNET
ENTREGA. LA EMPRESA.
GASTOS ﬂ: INGRESOS S
GASTOS DE ALMACENAMIENTO, SOPORTE WEB, NUEVOS CLIENTES (INGRESO INCALCULABLE)
DOMINIOS Y ALQUILER DE SERVIDOR VENTAS AUTOMATICAS Y AHORRO DE TIEMPO
POR EJECUTIVO

(Fuente Propia, 2018)
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2.1.3.4 Estrategia de marketing

La nueva forma de invitar a nuevos clientes sera directamente por la pagina web, donde se
registrard y podré acceder a toda la informacién necesaria para realizar las compras.
Agregar que se realizara publicidad automética por redes sociales cada un cierto tiempo

predeterminado, principalmente por la red LinkedIn la cual se centra en el sector corporativo.

Segun el CLV (Customer lifetime value) se calcula que cada cliente nos generaré al menos 3
ventas anuales, con una utilidad minima de 100$ Ddlares americanos anuales, lo cual da una
referencia del costo méximo para captar un cliente. Esto se basa en una estadistica entre

ejecutivos de la empresa.

2.1.3.5 Organizacion y recursos humanos

El proyecto generara grandes beneficios en el tiempo por lo cual los ejecutivos podran
realizar otras tareas con mas tranquilidad, el sistema sera simple por lo cual los ejecutivos no
tendran mayores inconvenientes al momento de realizar sus tareas, el sistema hara la mayor
parte del trabajo, cualquier usuaria con conocimientos basicos de informatica lograra utilizar
el sistema sin inconvenientes, ademas se procedera a capacitar a los actuales ejecutivos para
una mayor eficiencia y eficacia al momento de implementar el sistema. El proyecto se
concentrard en opciones basicas como un carro de compras, agregar productos, generar

cotizacion, ingresar porcentaje de utilidad, en una interfaz amigable.
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2.1.3.6 Proyecciones Financieras

En base a la cantidad de ejecutivos se obtienes lo siguientes costos.

Tabla 9 Costos

COSTOS Actual |[Afiol |[Afo2 [Afio3 |Afio5 |Afo5
Cantidad de ejecutivo 20 25 35 40 50 60
Internet + teléfono 100MB dedicados 160 160 320 320 320 320
Luz 150 190 300 340 360 380
Alquiler 1900 1900 [3800 [3800 [3800 |3800
Agua 40 60 110 150 170 200
Alquiler Servidor 423 423 423 423 423 423
TOTAL MENSUAL 2673 |2733 |4953 |5033 |5073 |5123
TOTAL ANUAL 32076 |[32796 |59436 |60396 |60876 |61476

(Fuente Propia, 2018)

Segun el cuadro anterior los costos estan definidos por la cantidad de ejecutivos trabajando
para la empresa, se espera duplicar por lo menos la cantidad de vendedores luego de 5 afios,
gracias a las ventajas del sistema. Podemos apreciar que en el tercer afio es el punto critico
gracias al aumento de vendedores, sera necesario mudarse a otra oficina o alquilar una

adicional, pero esto se compensa con el aumento de vendedores.
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Ingresos actuales vs Ingresos con el sistema.

Tabla 10 Rentabilidad 3 horas de busqueda de clientes

Cuadro EJECUTIVO DEDICANDO 3 HORAS DIARIAS A LA BUSQUEDA DE
CLIENTES

numero de ejecutivos horas mensuales monto mensual dolares Anual
1 60 102 1224
2 60 204 2448
3 60 306 3672
4 60 408 4896
5 60 510 6120
6 60 612 7344
7 60 714 8568
8 60 816 9792
9 60 918 11016
10 60 1020 12240
20 60 2040 24480
25 60 2550 30600
35 60 3570 42840
40 60 4080 48960
50 60 5100 61200
60 60 6120 73440

(Fuente Propia, 2018)

Se aprecia la cantidad de horas dedicadas a la busqueda de nuevos clientes, 60 horas
mensuales ya que el resto del tiempo lo dedican a la fidelizacion de los clientes.

Actualmente cuentan con aproximadamente 20 vendedores, vemos también que un vendedor
logra una utilidad mensual de 102 dolares como minimo por cliente, con un total de utilidad
de 1224 ddlares por ejecutivo al afio, ahora continua el cuadro con una diferencia de 2 horas
diarias que el sistema le proporcionaria al ejecutivo gracias a la prediccion de ventas y apoyo

en la fidelizacion del cliente.
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Tabla 11 Rentabilidad 5 horas de busqueda de clientes

Cuadro EJECUTIVO DEDICANDO 5 HORAS DIARIAS A LA BUSQUEDA
DE CLIENTES

numero de ejecutivos horas mensuales | monto mensual dolares Anual
1 100 272 3264

2 100 544 6528

3 100 816 9792

4 100 1088 13056
5 100 1360 16320
6 100 1632 19584
7 100 1904 22848
8 100 2176 26112
9 100 2448 29376
10 100 2720 32640
20 100 5440 65280
25 100 6800 81600
35 100 9520 114240
40 100 10880 130560
50 100 13600 163200
60 100 16320 195840

(Fuente Propia, 2018)

Con un total de 100 horas mensuales dedicadas a la basqueda de cliente, se logra aumentar
la utilidad mensual por ejecutivo, gracias a que la mayor parte del dia se dedica a la busqueda
de nuevos clientes, dejando de lado la tediosa y agotante forma de cotizar y fidelizar clientes.
El incremento de utilidad anual por ejecutivo es de 2040 dolares anuales, el cual es
considerable en una empresa de este tamafio. Se espera un déficit en las utilidades en los dos
primeros afios por la cantidad de vendedores, pero esto compensa a partir del afio tres cuando
el aumento de los vendedores se vuelva considerable y la expansion a una segunda oficina

sea factible.
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En los cuadros anteriores se concluyé que habra un aumento considerable en la utilidad de la
empresa, permitiendo su crecimiento exponencialmente a pesar del aumento del costo en el

segundo afio.

Tabla 12 Proyeccion de Utilidad Anual

Inversion | Afo 1 ANo 2 Afo 3 Afo 4 Af0 5
Utilidad anual |9096 18204 -8436 21204 20724 60924

(Fuente Propia, 2018)

A esto agregar un aproximado de 1500 ddlares ya cotizado con un equipo de programadores
por el desarrollo del sistema ademas de restar la utilidad del ejecutivo que es del 50% de total
de la utilidad, restando esto se obtiene el siguiente cuadro al cual se le aplicara el VAN y el

TIR.

Tabla 13 Flujo de caja

inversion |1 2 3 4 5
Flujo de caja (neto anual) | -9,096 9,102 |-8,436 10,602 10,362 30,462

(Fuente Propia, 2018)
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Tabla 14 VAN y TIR

Tasa de descuento 15,00%0
20,480.45

62.22%

V.A.N a cinco afos

T.1.R acinco afos

(Fuente Propia, 2018)

Con una tasa de descuento medio del 15%, dando un resultado positivo a la inversion, con
un VAN de 20,480.45 doblares al quinto afio y un TIR del 62.22% a la misma cantidad de

anos.

2.1.3.7 Riesgos

Anadlisis de Riesgos: El identificador de riesgo se dividio en categorias para un mejor analisis.

Tabla 15 Identificador de Peligro

Identificador de peligro
Categoria | Riesgo Descripcion Consecuencia

Tasa de descuentos |Aumento de la tasa de|Posibilidad de volver el proyecto

Administr descuento inviable
ativo Recorte de | Baja significativa del | Cancelar el proyecto en sus inicios
Presupuesto presupuesto del proyecto
Errores humanos Errores de cotizacion Negocios con utilidad negativa.
Corte de luz Imposibilidad de continuar los | Detiene facturacion.
. procesos internos de la empresa
Técnico
Ubicacion Ubicacion de la empresa en|Perdida de productos, equipos,
zona de terremotos operatividad de la empresa
Operacion | Flujo de Caja Ejecutivos no llegan a las metas | Baja la utilidad hasta una posible
al perdida
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Punto muerto

Las ventas solo mantienen al
proyecto

Estancamiento de la empresa, no se
logra el principal objetivo "generar
mayor utilidad

Despacho

Incapacidad para despachar los
productos

Despacho lento por aumento en
ventas

falta de personal

La empresa no puede con el
aumento de ventas

Retraso en el crecimiento

(Fuente Propia, 2018)

Se asigno los tiempos de frecuencia basada en la experiencia obtenida.

Tabla 16 Matriz de Riesgo

Frecuencia Valor
Bajo

Alto
(Fuente Propia, 2018)

Descripcion

mayor a 5 meses

Medio entre 2 a 5 meses

menor a 2 meses

Tabla 17 Probabilidad de Consecuencia

Probabilidad
consecuencia

1
2
3

(Fuente Propia, 2018)

Se hall6 la Magnitud del Riesgo de cada uno.

Tabla 18 Magnitud del Riesgo
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Probabilidad | Consecuencia | Magnitud del Riesgo (MR)
Tasa de descuentos
1 1
Recorte de Presupuesto
1 3
Errores humanos
1 1
Corte de luz 1 1
Ubicacion 1 2
Flujo de Caja 1 3
Punto muerto 1 2
Despacho 2 3
Falta de personal
1 2

(Fuente Propia, 2018)

Se definieron las Medidas de Control.

Tabla 19 Medidas de Control

Riesgo Medidas de Control
Tasa de descuentos

Proyecto evaluado a una tasa mas alta de lo normal.

Recorte de Presupuesto S . .
P Presupuesto definido con un colchon considerable.

Errores humanos Capacitacion de personal constante y administracion de
propuestas de usuarios para mejoras
Corte de luz Uso de UPC para asegurar la integridad de los datos y respaldo

de informacion

- - In R - .
Ubicacio Sistema en la nube para evitar perdida de datos.

Fluj j . L . L -
ujo de Caja Cambio de ejecutivos previa evaluacion de rendimiento.

Punto muerto . . . . L -
Cambio de ejecutivos previa evaluacion de rendimiento.

Despacho . :
P Implementacion de rutas de despacho sectorizadas

falta de personal
(Fuente Propia, 2018)

Contratacion de personal capacitado
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2.1.3.8 Beneficios
La implementacién de un proyecto de tecnologia siempre trae muchos beneficios de
conectividad, eficiencia y eficacia, confiabilidad, automatizacion y mas ingresos los cuales

detallaré a continuacion.

Tabla 20 Beneficios

Mejoras Ventajas
Conectividad Acceso a toda la informacion desde cualquier parte del
mundo, con solo tener conexion a internet.

Velocidad Potencia la velocidad de respuesta al cliente final con una
cotizacion certera y con los mejores precios, ademas de
buenos margenes de ganancia.

Confiabilidad Servidores en la nube que nos permite un respaldo de los
datos y disponibilidad 100% del tiempo.

Potenciador de Ventas Con la informacidn a la mano se aumenta la probabilidad de
recibir una orden de compra en el momento gracias a la
velocidad de respuesta al cliente. Agregar la posibilidad de
una venta de productos relacionados.

Automatizacion Ventas autométicas en la pagina web con oOrdenes a
proveedores emitidas automaticamente bajo el sistema
propuesto.

Prediccion de compras, y envio de propuestas a clientes bajo
un analisis del articulo.

(Fuente Propia, 2018)

Actualmente un promedio aproximado de las horas hombre es de 11 dolares la hora,
trabajando 8 horas diarias de lunes a viernes de las cuales cinco horas son solo procesos de

cotizacion, fidelizacion y analisis de productos, las cuales no aseguran retribucion
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econdmica. Con solo ahorrar dos horas mas, el ejecutivo notara un aumento de su sueldo por

nuevos clientes que genera en las diferencias de horas.

El proyecto tendra una duracion de aproximadamente 5 meses obtenidos del Método de Ruta
Critica planteados en el diagrama de Gantt, desde el disefio de la base de datos hasta la
implementacion total de sistema, con la capacitacion del personal para su uso, se estima bajo
la experiencia del prototipo 7 dias la implantacion del sistema en las oficinas de la empresa,
los cuales no afectaran al trabajo habitual de los ejecutivos. Pero si sera de gran ayuda las
pruebas realizadas por ellos para correccion de errores. Todo esta detallado en el diagrama

de Gantt a continuacion.

Figura 15 Diagrama de Gantt Implementacion de Proyecto en Empresa

Implementacion de Sistema de Ventas PI'OVECtO de Ventas
Num Tarea Tnici Final enero-19 febrero-19 marzo-19 abri-19 mayo-19
1 Disefio base de datos 19 15119 [
1 Desarrolo del Sitema 16119 15419 ]
3 Migracion de datos a la nueva base de datos 1419 8419 [ |
: Pruebas con base de datos 9449 18419 ||
5 Capactacon del Persanal 19419 26419 [ |
b Puesta en marcha del sistema 7419 | 30419 [ |
7 Pruebas del sistema 1519 15519 [ ]

(Fuente Propia, 2018)

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM : DE SANTA MARIA

2.2 ESPECIFICACION DE REQUISITOS DEL PROYECTO DE TIC'S

2.2.1 Casos de Uso

Figura 16 Registro / Inicio Sesion

Sistema WEB

Registro

% o
=

~
//'/ <extender>>
@ “
/’// N
Verificacion de datos
b
\\_\
—~—
Cliente TN
Iniciar Sesion

(Fuente Propia, 2018)

Caso de Uso Registrarse

Descripcion Permite al usuario poder realizar su registro dentro de la
pagina web

Autores Quintanilla Escalona, Rodrigo

Actores Cliente No Registrado

Requerimiento El usuario podra registrarse

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE

TESIS UCSM =4 SQTQAL;ICTI/X MARIA
Precondicion El usuario debera ingresar a la web del sistema.
Secuencia Normal Paso Accion
1 Ingresar a la web.
2 El usuario ingresara sus datos personales.
3 Debera guardar informacion
Poscondicion Guardar informacion del usuario.
Excepciones Paso Accion
1 Faltd completar un dato importante para la
empresa.
Prioridad Alta
Caso de Uso Inicio Sesion
Descripcion El usuario podra ingresar al app por diferentes modalidades.
Autores Quintanilla Escalona, Rodrigo
Actores Cliente - Usuario - Web
Requerimiento El usuario podra loguearse
Precondicion Tener que haber terminado el registro de usuario
Secuencia Normal Paso Accion
1 El usuario ingresar a la web con los datos
registrados
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2 El usuario ingresara con éxito.
Poscondicion Ingreso no admitido
Excepciones Paso Accion
1 Error en datos ingresados.
Prioridad Alta

Figura 17 Proceso de venta

Sistema WEB

Buscar Producto

<<extender>>
~

Cotizar con
Ejecutivo

Comprar producto

Generar Cotizacion

Cliente Procesar Pago = _ .
B Y Generar Compra Ejecutivo
(OC a proveedor)

Recepcionar Mercaderia

(Fuente Propia, 2018)
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Caso de Uso Buscar Productos
Descripcion Busqueda de productos en catalogo web.
Autores Quintanilla Escalona, Rodrigo
Actores Cliente - Web
Requerimiento Ninguno
Precondicion El usuario debe loguear para ver precios y stock
Secuencia Normal Paso Accion

1 El usuario ingresa a la pagina

2 El usuario ingresa datos de login

3 Busca producto por nombre, P/N, marca, etc.
Poscondicion
Excepciones Paso Accion

1 No se encuentra producto
Prioridad Media
Caso de Uso Compra de producto
Descripcion Compra de producto a través de la pagina web.
Autores Quintanilla Escalona, Rodrigo
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Actores Cliente - Web
Requerimiento Login necesario para realizar compra.
Precondicion El usuario debe loguear para ver precios y stock
Secuencia Normal Paso Accion

1 El usuario ingresa a la pagina

2 El usuario ingresa datos de login

3 Busca producto por nombre, P/N, marca, etc.

4 Selecciona los productos

5 Procede a confirmacion de direccion

6 Realiza el pago

7 Generacion y envio de orden de compra a

proveedor

8 Se envia informacion de pago al cliente
Poscondicion
Excepciones Paso Accion

1 No se encuentra producto
Prioridad Media
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Caso de Uso Cotizar con Ejecutivo
Descripcion Cotizar productos con ejecutivo
Autores Quintanilla Escalona, Rodrigo
Actores Cliente - Usuario - Web
Requerimiento Registro previo en pagina web.
Precondicion El usuario debe loguear para ver precios y stock
Secuencia Normal Paso Accion
1 El usuario ingresa a la pagina
2 El usuario ingresa datos de login
3 Busca producto por nombre, P/N, marca, etc.
4 Seleccién de productos
5 Solicitar Ejecutivo
6 Respuesta del ejecutivo
Poscondicion
Excepciones Paso Accion
1 No se encuentra producto o sin stock
2 Correo al cliente con respuesta
Prioridad Alta
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Caso de Uso Generar Cotizacion
Descripcion Ejecutivo genera cotizacion
Autores Quintanilla Escalona, Rodrigo
Actores Usuario - Web
Requerimiento Usuario registrado.
Precondicion El usuario debe loguear para ver precios y stock
Secuencia Normal Paso Accion
1 El usuario ingresa a la pagina
2 El usuario ingresa datos de login
3 Busca producto por nombre, P/N, marca, etc.
4 Seleccién de productos
5 Presionar boton Generar Cotizacion
6 Seleccionar cliente
7 Generar Cotizacion
Poscondicion
Excepciones Paso Accion
1 No se encuentra producto o sin stock
2 Correo al cliente con respuesta
Prioridad Alta
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Caso de Uso Modificar Cotizacion
Descripcion Ejecutivo modifica cotizacion del cliente
Autores Quintanilla Escalona, Rodrigo
Actores Usuario - Web
Requerimiento Usuario registrado.
Precondicion El usuario debe loguear para ver precios y stock
Secuencia Normal Paso Accion
1 El usuario ingresa a la pagina
2 El usuario ingresa datos de login
3 Busca cotizacion del cliente
4 Modificar productos
5 Guardar Modificaciones
6 Visualizar nueva cotizacion
7 Enviar al cliente
Poscondicion
Excepciones Paso Accion
1 No se encuentra producto o sin stock
2 Correo al cliente con respuesta
Prioridad Alta
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Figura 18 Generacion de Ofertas

Sisterma WEB

Iniciar Sesian

Procesar métodos ppredictivos
por cliente y producto

<<incluirs> Seleccionar producto
. con MAPE aceptable
_=incluirs: —

= ~adinchuirss— —

Seleccionar de productos
relacionados

- e
Cliente zzincluirs=

Generar Oferta

(Fuente Propia, 2018)
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Caso de Uso Generar Oferta
Descripcion Web genera oferta al cliente
Autores Quintanilla Escalona, Rodrigo
Actores Web
Requerimiento Usuario registrado.
Precondicion Inicio de Mes
Secuencia Normal Paso Accion
1 Seleccion de Cliente
2 Seleccion de Producto
3 Métodos Predictivos
4 Verificacion del MAPE
5 Verificacion de productos relacionados
6 Generar Oferta con productos seleccionados
7 Enviar al cliente
Poscondicion
Excepciones Paso Accion
1 No poseer historial de compras
2 Enviar oferta semanal
Prioridad Media
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2.3 ESPECIFICACION DE DISENO
2.3.1 Disefio de la arquitectura del sistema.

Esta arquitectura cuenta con dos actores (cliente, usuario o ejecutivo) en la cual el cliente y
el ejecutivo tiene opciones diferentes, el ejecutivo podra realizar labores de cotizacion,
fidelizacion y ventas; en cambio el cliente podra evaluar productos, compras y solicitar un

ejecutivo.

Figura 19 Arquitectura légica del Sistema
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(Fuente Propia, 2018)

[
]
I
I
I
I
I
I
I
I

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

Figura 20 Arquitectura Fisica del Sistema
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. e
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(Fuente Propia, 2018)

Ambos tanto ejecutivos como clientes deberan tener acceso a internet para accedes a la
plataforma virtual donde podran realzar sus procesos especificos, clientes registrarse,
navegar por la tienda virtual, solicitar cotizaciones y hacer compras en la cual el sistema
predictivo estard mostrando informacion especifica para cada cliente, los ejecutivos
accederan a funciones como busqueda de productos, modificacion de cotizaciones, analisis

de productos, etc.
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2.3.2 Diagrama de clases

Figura 21 Diagrama de Clases
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(Fuente Propia, 2018)

2.3.2.1 Diccionario de clases

e Clase Articulo: Datos de los articulos, id del articulo, part number y descripcion.

e Factura: Detalle de las transacciones, cantidad de productos, precios de venta, datos
de la transaccion como fecha, id del cliente y medio de pago.

e Cliente: Datos del cliente como nombre de la empresa, direccion, correo, teléfono de
contacto.

e TesisContext: Conexion con base de datos y extraccion para generacion de vistas.
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e Prediccion: Vistas de la prediccion de productos a vender y alternativas a productos
descontinuados y/o sin stock.

e RelacionProducto: Datos de productos vendidos en conjunto.

e Stock: Detalle de articulo, como proveedor, cantidad y precio

e Categorias: Datos de la categoria del producto, nombre de la categoria y la categoria
padre para una rapida identificacion.

e Marca: Marca del articulo.

e Proveedor: Datos del proveedor, contacto, correo, direccion y pagina web.

e HomeController: Clase con las vistas y las busquedas especificas de cada menu.

e ErrorViewModel: Clase para excepciones.

e Program: Clase de la pagina principal.

e Startup: Servicio de host.

e TicketRow: Donde descarga los datos para ser insertados en Excel al generar la

cotizacion.
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2.3.3 Disefio de datos.

La base de datos contempla al menos las siguientes tablas para su correcto funcionamiento,
destacando las tablas “RelacionProducto” y “Categorias” que cumplen una funciéon de gran

importancia para los procesos de venta de la empresa.

2.3.3.1 Tabla de Relaciones

Figura 22 Arquitectura del Sistema

FormaDePago Stock Proveedor
oo ; -
¥ 1drormaDePago L Idarticulo ¥ 1dProveedor
P
MedioDePago I fiveedor MNombreProveedor
MontoTotal Articulo Stod Direccion
Precio P Web
aginaiWe
- @ idarticulo - contacto
o
Detalle ldMarca Correo
IdCategorias =
Idrticulo = 9
= IdProveedor
IdFormaDePago Descripdion
ipd
= ldCabecera Marca
Cabecera oo dclient PartMumber - —
5 \ l.e & oo \dRelacion ¥ 1dMarca
IdCabecera PrecioventaReal Morca
Cabecera
Cliente RelacionProducto Cat
ategonas
[ ] 7 1drelacion .
T |dcllehme Peso = @ idcategoria
MNombre
Categoria
Empresa 1dUND Cawgd i
adre
1dDOs
Telefono MombreCategoria
Correa
DireccionEmpresa

utilidad

(Fuente Propia, 2018)
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Nombre de Archivo: Articulo
Descripcion: Tabla que contendra todos los productos

Fecha Creacién: 05/12/2018

Acrticulo con Categoria
Acrticulo con Marca

Campo Tamafo | Tipo de dato | Descripcion

IdArticulo 10 Numérico Clave Unica de articulo
IdCategoria |10 Numerico Clave Unica de categoria
IdMarca 10 Numérico Clave Unica de marca
Descripcion |80 Texto Descripcion del producto
PartNumber |30 Texto Siglas Unicas de cada producto
Relaciones: Campos Clave:

IdArticulo, IdCategoria, IdMarca

Nombre de Archivo: Cabecera
Descripcion: Tabla que describe la forma de pago

Fecha Creacion: 05/12/2018

Campo Tamario | Tipo de dato | Descripcion

IdCabecera 10 Numérico Clave unica de cabecera

Descripcion 80 Numérico Descripcion de la cabecera

IdCliente 10 Numérico Clave unica de cliente

IdFormaDePago |10 Texto Clave unica de formadepago

Fecha 10 Texto Fecha de cabecera

Relaciones: Campos Clave:

Cabecera con Cliente IdCabecera, IdCliente, IdFormaDePago
Cabecera con

FormaDePago
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Nombre de Archivo: Categorias Fecha Creacion: 05/12/2018
Descripcion: Tabla que contendra todos las categorias

Campo Tamano | Tipo de dato | Descripcion

IdCategoria 10 Numérico | Clave Unica de Categoria
NombreCategoria |20 Texto Nombre de la Categoria
CatOrden 10 Numérico | Numero de la Categoria
CatPadre 10 Numérico | Numero de la Categoria Padre
Relaciones: Campos Clave:

Categorias con Categorias IdCategoria, CatPadre

Nombre de Archivo: Detalle Fecha Creacién: 05/12/2018
Descripcion: Tabla que contendré el detalle de venta

Campo Tamario | Tipo de dato | Descripcion

IdDetalle 10 Numérico | Clave Unica de Detalle

IdStock 50 Numérico | clave Unica de Stock
IdCabecera 80 Numérico | clave Unica de Cabecera
Cantidad 20 Numérico | Cantidad de productos vendidos
PrecioVentaReal |40 Numérico  |Precio de venta Final
Relaciones: Campos Clave:

Detalle con Stock IdDetalle, 1dStock, Id Cabecera
Detalle con Cabecera
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Nombre de Archivo: Cliente Fecha Creacion: 05/12/2018
Descripcion: Tabla que contendrd todos los clientes
Campo Tamafo | Tipo de dato | Descripcion
IdCliente 10 Numérico | Clave Unica de Cliente
Nombre 50 Texto Nombre del cliente
Empresa 80 Texto Nombre de la empresa
Telefono 20 Texto Teléfono de contacto
Correo 40 Texto Correo de contacto
DireccionEmpresa | 120 Texto Direccion de la empresa
Porcentaje de utilidad en comparacion a precio
Utilidad 5 Numérico | proveedor
Relaciones: Campos Clave:
IdCliente
Nombre de Archivo: FormaDePago Fecha Creacién: 05/12/2018
Descripcion: Tabla que contendra todos medios de pago
Campo Tamafio | Tipo de dato | Descripcion
IdFormaDePago |10 Numérico Clave unica de Forma de pago
MedioDePago |50 Texto Medio de pago
MontoTotal 10 Numerico Total de la venta
Relaciones: Campos Clave:
IdFormaDePago
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Nombre de Archivo: Marca Fecha Creacion: 05/12/2018
Descripcion: Tabla que contendrd todas las marcas
Campo Tamafo | Tipo de dato | Descripcion
IdMarca 10 Numeérico Clave Unica de marca
NombreMarca |50 Texto Nombre de la Marca
Relaciones: Campos Clave:

IdMarca
Nombre de Archivo: Proveedor Fecha Creacion: 05/12/2018
Descripcion: Tabla que contendra todos los proveedores
Campo Tamafo | Tipo de dato | Descripcion
IdProveedor 10 Numérico | Clave Unica de Proveedor
NombreProveedor |50 Texto Nombre del Proveedor
Direccion 120 Texto Direccion del Proveedor
PaginaWeb 120 Texto Pagina Web del Proveedor
Contacto 120 Texto Nombre de persona de contacto del proveedor
Correo 120 Texto Correo del contacto del proveedor
Relaciones: Campos Clave:

IdProveedor

Nombre de Archivo: RelacionProducto Fecha Creacion: 05/12/2018

Descripcion: Tabla de productos relacionados

Campo Tamafo | Tipo de dato | Descripcion

IdRelacion 10 Numeérico Clave unica de RelacionProducto

Peso 5 Numeérico NUmero de ventas en conjunto de UdUno y IdDos
IdUNO 10 Numérico Primero producto de la relacion

IdDOS 10 Numérico Segundo producto de la relacion

Relaciones: Campos Clave:

RelacionProducto con

Articulo IdProveedor, IdUNO, 1dDOS
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Nombre de Archivo: Stock Fecha Creaciodn: 05/12/2018

Descripcion: Tabla de Stocks

Campo Tamafo | Tipo de dato | Descripcion

IdStock 10 Numeérico | Clave Unica de Stock

IdArticulo 10 Numeérico | clave Unica de Articulo

IdProveedor 10 Numeérico | clave Unica de Proveedor

Cantidad 10 Numérico | Cantidad de productos

Precio 10 Numérico |Precio del articulo

Relaciones: Campos Clave:

Stock con Proveedor IdStock, idArticulo, idProveedor

Stock con

Articulo
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2.3.4 Disefio de Procesos.

Venta Pagina WEB Cliente

Figura 23 Proceso Venta General

Recepcion de Cotizacion
cotizacion bajo digitalizada
pagina web

5l Enviar orden de
S o COMPra a proveedor
mayorista

:Productos en
stock?

Recepcion de
productos

Despacho al diente n
4

Cotizar alternativa o
producto
equivalente

iCliente
conforme con
producto
glternativo

Reevaluar
cotizacién yfo
oferta

Rechazar cotizacion
del cliente

(Fuente Propia, 2018)
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Venta por Pagina Web / Movil Cliente Registrado

Figura 24 Venta por Pagina WEB Cliente Registrado

Generar / Maostrar
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v
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. T
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(Fuente Propia, 2018)
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Venta por Pagina Web / Movil Nuevo Cliente.

Figura 25 Venta por Pagina WEB/MOBIL Cliente Nuevo
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(Fuente Propia, 2018)
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Extraccion de Datos

Figura 26 Extraccion de Datos del Mayorista

Inicio de sesion en
portal de mayorista

Extraccién de datos
Productos /Precios /
Stock

Comparacién Cargar a Base de Alertas de
Precios Actuales Datos Productos en oferta

(Fuente Propia, 2018)

Prediccion

Figura 27Proceso Método Predictivo

Métodos de
Historial de Ventas Prediccion y
Pronostico de Venta
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(Error Porcentual —_—
Absoluto Medio)
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[ENEE]
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NO

¥
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(Fuente Propia, 2018)
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Generacion de ofertas

Figura 28 Proceso de Generacion de ofertas
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(Fuente Propia, 2018)
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2.4 DOCUMENTACION TECNICA DE PROGRAMACION

El proceso comenzo con la evaluacion del rendimiento de los ejecutivos, los cuales estaban
saturado con los procesos de cotizacién y fidelizacion de los clientes, ocupaban desde un
60% a un 80% del tiempo solamente en estos 2 procesos, se analizo la forma de trabajo y se

encontro los siguientes problemas:

El primero proceso, la cotizacion era extremadamente lento, cotizar un producto en N
proveedores tomaba entre 3 a 5 minutos por proveedor, y las cotizaciones podian variar entre
1 a 15 productos, este proceso se vuelve realmente tedioso y largo, sin contar el tiempo que
lleva armar el documento y el célculo de las utilidades por cada producto. Para esto se
propuso una base de datos compuesta por los productos de todos los proveedores incluyendo
stocks y precios. Esto agiliza la busqueda de N proveedores a “1” siempre. Bajando los
tiempos de cotizacion drasticamente, ademas se agregd la generacién automatica del

documento seleccionando cantidad y % de utilidad que desea. Imagen en el punto 2.6.1.

El segundo proceso se dividid en 2 partes fidelizacion de clientes y productos relacionados.

La fidelizacion constaba de buscar productos en oferta en los proveedores y generar ofertas
a los clientes, un proceso que no llamaba la atencion del cliente muchas veces y tomaba
tiempo en la creacidn de las imagenes para ser enviadas por correo. Se propuso un médulo
predictivo el cual analiza el historial del cliente y genera una oferta especifica para él, siendo
mas personalizado y eficiente al mismo tiempo. Los métodos estadisticos deben pasar por el

analisis del MAPE para realizar una efectiva prediccion.
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En cuanto a los productos relacionados, anteriormente al generar una oferta solo se buscaban
los productos que estuvieran en oferta de nuestros proveedores, siendo poco Ilamativos
muchas veces al no coincidir con el interés del cliente, para esto se disefié una relacion entre
productos, basandonos en las ventas en comin que tenemos en la base de datos, entre mayor
sea el “peso” o cantidad de ventas en comun es mas probable que esa relacion se repita en
otra venta, entonces se generan ofertas con productos de interés para el cliente con productos

adicionales con un “peso” alto para aumentar la probabilidad de venta en conjunto.

Se propuso utilizar el framework .NET para el desarrollar el prototipo del sistema, en la cual
se utilizo Javascript para generar las vistas, y SQlite para la base de datos por su beneficio en
los entornos web y su amplia compatibilidad con sistemas operativos. No es obligatorio el
uso del framework o la misma base de datos, el proceso se puede realizar en cualquier

lenguaje o base de datos.

2.4.1 Comparativa de Proveedores

e Vista completa de productos y proveedores:
Listado completo de los datos de productos con sus distintos proveedores, precios y
stocks

e Seleccidn de productos, cantidad y utilidad para generar cotizacion en formato Excel:
Se agreg6 un check box para seleccionar los productos que irdn en la cotizacion, dos
textbox para ingresar la cantidad de productos a cotizar y la utilidad que quieres

recibir dependiendo del precio del producto.
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e Filtros de busqueda:
Busquedas filtradas como categoria, marca, part number, descripcion se aplican a esta

lista para obtener una busqueda més certera del producto.

Figura 29 Comparativa de Proveedores para cotizacion

Comparar Proveedores

| Impresora % ~ || Busca por marca v || Busca por descripcion v || Busca por partnumber ~ | Buscar

Categoria Marca PartNumber Descripcién Proveedor Stock Precio Incluir Cantidad Utilidad

Inyectores de Tinta ~ Cannon 1025 IP-2810 UNIDAD Proveedor8 12 19.5 = l:l l:l
Inyectores de Tinta ~ Cannon 1025 1P-2810 UNIDAD ProveedorC 24 199 O I:l I:l
Inyectores de Tinta ~ Cannon 1026 PIXMA IP 7210 UNIDAD ProveedorA 400 5381 0O l:l l:l

(Fuente Propia, 2018)

Método comparativo de articulos, con la generacion de cotizacion en formato Excel.

e Cddigo:
e
// Devuelve la lista de todos los articulos en la base de datos
e e
public async Task<lActionResult> GetArticulos()
{
var articulo = await _context.Articulo. ToListAsync();
if (articulo == null)
{
return NotFound();
}
return new JsonResult(articulo);
}
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public async Task<lActionResult> GetMarcas()

{

var marcas = await _context.Marca.ToListAsync();
if (marcas == null)

{
return NotFound();
¥
return new JsonResult(marcas);
¥
[ e
/I Devuelve la lista de todas las categorias en la base de datos
J ] m e e e
public async Task<lActionResult> GetCategorias()
{
var cat = await _context.Categorias. ToListAsync();
if (cat == null)
{
return NotFound();
¥
return new JsonResult(cat);
}
[ e
// Devuelve lista de todos los stocks correspondientes al id del producto dado
[ e

public async Task<lActionResult> Buscar(int? id)

if (id == null)
{

}

var stocks = await (from s in _context.Stock
join p in _context.Proveedor

return NotFound();
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on s.ldProveedor equals p.ldProveedor
joinain _context.Articulo
on s.IdArticulo equals a.ldArticulo
join min _context.Marca
on a.ldMarca equals m.ldMarca
where s.IdArticulo == id
select new
{
s.1dStock,
s.IdArticulo,
a.PartNumber,
m.NombreMarca,
p.NombreProveedor,
s.Cantidad,
s.Precio
}.ToListAsync();

Dictionary<string, List<object>> res = new Dictionary<string, List<object>>();
foreach (var elem in stocks)
{
if (res.ContainsKey(elem.NombreMarca))
res[elem.NombreMarca] = new List<object>();
res[elem.NombreMarca].Add(elem);

}

if (stocks == null)

{

return NotFound();
}
return new JsonResult(res);
}

[ e
/I Devuelve lista de todos los stocks correspondientes al id de la categoria dada
[ e

public async Task<lActionResult> BuscarByCategoria(int? id)

if (id == null)
{

return NotFound();
}

var stocks = await (from s in _context.Stock
from c in _context.Categorias
join p in _context.Proveedor
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on s.ldProveedor equals p.ldProveedor
joinain _context.Articulo
on s.IdArticulo equals a.ldArticulo
join min _context.Marca
on a.ldMarca equals m.ldMarca
where (a.ldCategorias == c.ldCategoria || a.ldCategorias == c.CatPadre)
&& (c.ldCategoria == id || c.CatPadre == id)
orderby a.ldArticulo, c.ldCategoria, m.IdMarca
select new
{
s.1dStock,
s.IdArticulo,
a.PartNumber,
a.Descripcion,
c.NombreCategoria,
m.NombreMarca,
p.NombreProveedor,
s.Cantidad,
s.Precio
}.ToListAsync();

if (stocks == null)

{

return NotFound();

}

return new JsonResult(stocks);

— o —

public async Task<lActionResult> BuscarByMarca(int? id)
{

if (id == null)

{

return NotFound();

}

var stocks = await (from s in _context.Stock
join p in _context.Proveedor
on s.ldProveedor equals p.ldProveedor
joinain _context.Articulo
on s.IdArticulo equals a.ldArticulo
join min _context.Marca
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on a.ldMarca equals m.ldMarca
join ¢ in _context.Categorias
on a.ldCategorias equals c.ldCategoria
where m.IdMarca == id
orderby a.ldArticulo, c.ldCategoria, m.IdMarca
select new
{
s.1dStock,
s.IdArticulo,
a.PartNumber,
a.Descripcion,
c.NombreCategoria,
m.NombreMarca,
p.NombreProveedor,
s.Cantidad,
s.Precio
}.ToListAsync();

if (stocks == null)

{

return NotFound();

}

return new JsonResult(stocks);

}

public async Task<IActionResult> BuscarByArticulo(int? id)
{
if (id == null)
{
return NotFound();

}

var stocks = await (from s in _context.Stock
join p in _context.Proveedor
on s.ldProveedor equals p.ldProveedor
join ain _context.Articulo
on s.IdArticulo equals a.ldArticulo
join min _context.Marca
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on a.ldMarca equals m.ldMarca
join ¢ in _context.Categorias
on a.ldCategorias equals c.ldCategoria
where a.ldArticulo == id
orderby a.ldArticulo, c.ldCategoria, m.IdMarca
select new
{
s.1dStock,
s.IdArticulo,
a.PartNumber,
a.Descripcion,
c.NombreCategoria,
m.NombreMarca,
p.NombreProveedor,

s.Cantidad,
s.Precio
}.ToListAsync();
It (stocks == null)
{
return NotFound();
}
return new JsonResult(stocks);
¥

2.4.2 Método Predictivo

e Desarrollo de los métodos estadisticos:
PMP, Suavizamiento exponencial simple, Proyeccion de tendencia.
e Calculo del Error:
Error minimo aceptado para realizar una oferta MAPE (0 a 0.5)
e Busqueda de producto Alternativo:
Producto equivalente o alternativo en caso no tener stock de producto a ofertar.
e Prediccion por cliente:

Los productos a promocionar bajo los métodos predictivos seran por cliente.
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Figura 30 Método Predictivo

Prediccion
| Cliente1 x v | Buscar
Alternativa
PartNumber Descripcién PMP SES PRO MAPE Seleccionado Stock PartNumber Descripcién Categoria
1001 MGEMZCUA UNIDAD 02 0.1 1.8 0.1 20
1002 MAC MINI MGENZCUA UNIDAD 0.1 0.1 0.5 0.1 0 1001 MGEMZ2CI/A UNIDAD Deskiop

@ 2018 - WebTesis

(Fuente Propia, 2018)

J e e
/I Se calcula la regresion lineal
I e

function linearRegression(independent, dependent) {
let Ir = {};
let independent_mean = arithmeticMean(independent);
let dependent_mean = arithmeticMean(dependent);
let products_mean = meanOfProducts(independent, dependent);
let independent_variance = variance(independent);

Ira = (products_mean - (independent_mean * dependent_mean)) /
independent_variance;

Ir.b = dependent_mean - (Ir.a * independent_mean);

return Ir;

function arithmeticMean(data) {
let total = 0;

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE

TESIS UCSM

UNIVERSIDAD
CATOLICA

for (leti =0, | = data.length; i < I; total += data[i], i++);

return total / data.length;

function meanOfProducts(datal, data2) {
let total = 0;

for (leti =0, | = datal.length; i <; total += (datal[i] * data2[i]), i++);

return total / datal.length;

—— e . N

/DO, L/ A —

function variance(data) {
let squares = [];

for (leti =0, | =data.length; i <I; i++) {
squares[i] = Math.pow(data[i], 2);

let mean_of _squares = arithmeticMean(squares);
let mean = arithmeticMean(data);

let square_of _mean = Math.pow(mean, 2);

let variance = mean_of squares - square_of mean;

return variance;

function ft(arr, regre) {
let newarr = [];
for (leti=0;i<arr.length; i++) {
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newarr[i] = Math.round(arr[i] * regre.a + regre.b);

}

return newarr;

function mape(at, ft) {
let error = 0;
for (leti=0;i<at.length; i++) {
error += Math.abs(at[i] - ft[i]) / Math.abs(at[i]);

}
return Math.round(error * 10 / at.length) / 10;

—— e . N

/SR ./ A NE— Y

function pmp(data) {
var pesos = [0.2, 0.2, 0.15, 0.15, 0.15, 0.15];

var predicted = [];
for (var i = 6; i <= data.length; i++) {
var pmp =0, it = 0;
for (varj=1-6;j<i; j++) {
pmp += pesos[it++] * data[j].cantidadTotal;

¥
predicted.push(Math.round(pmp));

}

return predicted,;

function ses(data) {
let alfa =0.2;
let predicted =[];
predicted.push(data[0].cantidadTotal);
for (leti = 1; i < data.length; i++) {
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predicted.push(Math.round(predicted[i - 1] + alfa * (data[i - 1].cantidadTotal -
predicted[i - 1])));
¥

return predicted;

function pro(data, x) {
let predicted =];

letx t=0,y t=0;
for (leti=1; i < data.length; i++) {
x_t+=x[i-1];

y_t+=data[i - 1].cantidadTotal;
let x_mean =x_t/1i;
lety mean=y t/i;
let num =0, den = 0;
for(varj=0;j<i;j++){
num += (X[j] - x_mean) * (data[j].cantidadTotal - y_mean);
den += (X[j] - x_mean) * (X[j] - x_mean);
¥
if (den==0) den = 1;
let m = num / den;
letb =y mean - m* x_mean;
predicted.push(Math.round(m * x[i] + b));
}
return predicted;
}
$(document).ready(function () {
$("#cliente™).chosen({
allow_single_deselect: true,
width: "18%"
b
$("#articulo™).chosen({
allow_single_deselect: true,
width: "18%"
b
$("#part™).chosen({
allow_single_deselect: true,

width: "18%"
b
$.ajax({

type: "GET",

url: "/Home/getclientes”,
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contentType: "application/json; charset=utf-8",
dataType: “json",
success: function (result) {
var $select = $("#cliente");
for (var i = 0; i <result.length; i++) {
$select.append('<option value=" + result[i].idCliente + '>' + result[i].nombre +
'</option>');

$("#cliente™).val("").trigger("chosen:updated");

}
H

$("#cliente").change(function () {

var cli = $("#cliente option:selected");

$("#articulo").empty();

$("#part™).empty();

$.ajax({
type: "GET",
url: "/Home/GetLastVentasByArticulo/" + cli.val(),
contentType: "application/json; charset=utf-8",
dataType: “json",
success: function (result) {

$.each(result, function (k, v) {
let predic_pmp = pmp(v);
let x_pmp = Array.from({ length: predic_pmp.length }, (v, k) => k + 1);
let regre_pmp = linearRegression(x_pmp, predic_pmp);
let ft_pmp = ft(x_pmp, regre_pmp);
let mape_pmp = mape(predic_pmp, ft_pmp);

let predic_ses = ses(v);

let x_ses = Array.from({ length: predic_ses.length }, (v, k) => k + 1);
let regre_ses = linearRegression(x_ses, predic_ses);

let ft_ses = ft(x_ses, regre_ses);

let mape_ses = mape(predic_ses, ft_ses);

let predic_pro = pro(v, x_ses);

let x_pro = Array.from({ length: predic_pro.length }, (v, k) => k + 1);
let regre_pro = linearRegression(x_pro, predic_pro);

let ft_pro = ft(x_pro, regre_pro);

let mape_pro = mape(predic_pro, ft_pro);

let mape_select = Math.min(mape_pmp, Math.min(mape_ses, mape_pro));
if (mape_select <=0.5) {

$("#articulo™).append('<option value=' + v[0].articulo + >' + k +
'</option>');
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$("#part").append('<option value="+ v[0].articulo + >' + v[0].partNumber
+ '</option>");

}

b
$("#articulo™).val(").trigger(‘chosen:updated");

$("#part").val(").trigger('chosen:updated");

H
H:

$("#button").click(function () {
var articulo = $("#articulo option:selected");
if (articulo.val() == "" || articulo.val() == null)
articulo = $("#part option:selected");
var peso = $("#peso").val();

$.ajax({
type: "GET",
url: "/Home/GetRelacionados/" + articulo.val() + "/" + peso,
contentType: "application/json; charset=utf-8",
dataType: “json",
success: function (result) {
res ="";
console.log(result);
$.each(result, function (k, v) {
res +='<tr><td>' + v.a.descripcion + '</td>",
res +='<td>" + v.a.partNumber + '</td>";
res +='<td>" + v.s.peso + '</td></tr>";
b
$("#results tbody").html(res);
}
b
b

$("#part™).change(function () {
$("#articulo™).prop(“'selectedIndex", 0);
$("#articulo™).val(").trigger('chosen:updated');

b

$("#articulo™).change(function () {
$("#part™).prop(“selectedIndex™, 0);
$("#part™).val(").trigger('chosen:updated');
b
b
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2.4.3 Productos Relacionados

e Productos a ofrecer:
Productos aquellos que cumplan con una cantidad minima de ventas en conjunto seran
opcidn para generar una nueva oferta.

e Minimo de Ventas en conjunto:
El minimo podré ser defino por el ejecutivo o un numero estandar, el cual servira de
referencia para la relacion.

e Productos relacionados solo se aplicaran a los productos que cuenten con un MAPE

entre0y 0.5

Figura 31 Productos Relacionados

Relacion
| Cliente1 ® v || MGEM2CI/A UNIDAD X v || Buscar PartNumber v |5 . Buscar .
Articulo PartNumber # Compras Asociadas
MAC MINI 2.8 UNIDAD 1003 6
MAC PRO MDET8CIA UNIDAD 1004 5
MAC PRO 3.5 GHZ 6CORE/M6GB/256GB MDET7ECI/A UNIDAD 1005 7
MAC PRO 6CORE MD878CI/A UNIDAD 1006 10
MQGG2CI/A UNIDAD 1007 8
MACBOOK AIR 13,3" MQD42C A UNIDAD 1008 12

© 2018 - WebTesis

(Fuente Propia, 2018)
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public async Task<IActionResult> GetRelacionados(int? id, int? id2)

{
if (id == null || id2 == null)
{
return NotFound();
}

var articulos = await (from s in _context.RelacionProducto
join ain _context.Articulo
on s.1dDOS equals a.ldArticulo
where s.IdUNO == id && s.Peso >= id2
select new {
s,a
}.ToListAsync();
if (articulos == null)
{

return NotFound();

}

return new JsonResult(articulos);
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2.5 PRUEBAS DE EJECUCION

Se realizaron solamente pruebas de aceptacion a diez ejecutivos de la empresa “Informatica
Siglo 21” para la comparativa de productos y tiempos de cotizacion del prototipo ya que
pruebas de accesibilidad, seguridad y de carga no aplican al prototipo, se tom6 como
referencia “1” producto y “4” proveedores para el ejercicio, al término se tomaron los

siguientes datos en minutos.

Especificar que los tiempos “sin prototipo” son solo de busqueda de productos en
proveedores, no incluye tiempos de generacion ni calculo de utilidad. En cambio, los tiempos

con prototipo incluyen estos 2 puntos.

Tabla 21 Comparativa de tiempo de pruebas de prototipo

NUmero de | Tiempo de Cotizacién Sin|Tiempo de Cotizacion Con

productos Prototipo Prototipo
Ejecutivol |1 24 7
Ejecutivo2 |1 22 8
Ejecutivo3 |1 25 10
Ejecutivo4 |1 20 8
Ejecutivo5 |1 18 7
Ejecutivo6 |1 22 9
Ejecutivo7 |1 17 6
Ejecutivo8 |1 23 8
Ejecutivo9 |1 25 9
Ejecutivo 10 |1 22 7

Promedio 21,8 7,9

(Fuente Propia, 2018)
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Se redujo casi un 64% del tiempo de cotizacion sin incluir la generacion del documento y
calculos de utilidad, los cuales ya vienen incluidos en los tiempos del prototipo. Esto

aumentaria con la cantidad de productos y cantidad de cotizaciones diarias recibidas.

Para las pruebas de aceptacion en los métodos Predictivos y Relacion de productos, los
tiempos son muy variables dependiendo del ejecutivo. La relacion entre ejecutivo-cliente
afecta en gran medida la forma de fidelizacion y oferta de productos, pero todos concordaron
en que la sugerencia de productos automatica y relaciones de otros productos es una gran
ayuda al proceso, evitando que ellos analicen informacion histérica de sus clientes,

agregando valor a sus ofertas y en su posibilidad aumentar la utilidad de ellos.

En anexos se encuentra el documento donde ejecutivos de ventas de la empresa validan esta

informacion.

Se definieron diferentes datos para las pruebas funcionales como:

e Comparativa:

Busquedas por Categoria, Marca, Descripcion y PartNumber mostrando correctamente los
datos y generando el documento Cotizacion con datos seleccionados, cantidades y célculos

de utilidad segun lo indicado.

e Prediccion:

Se propusieron datos aleatorios de ventas para ver resultados, incluyendo productos con stock

“0” en los cuales muestra correctamente el producto alternativo al predicho.
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Figura 32 Prueba de Prediccion

Prediccion
| Clientet % v | Buscar
Alternativa
PartNumber Descripcion PMP SES PRO MAPE Seleccionado Stock  PartNumber Descripcion Categoria
1001 MGEM2CI/A UNIDAD 02 01 18 01 20
1002 MAC MINI MGENZCI/A UNIDAD 0.1 01 0.5 0.1 @ 1001 MGEM2CI/A UNIDAD Deskiop

(Fuente Propia, 2018)

e Productos Relacionados:

Se continud con la misma data que en la prediccion, asimismo mostré todos los productos

relacionados, utilizando un peso de “0” o méas para la bisqueda.

Las pruebas funcionales resultaron positivas en los casos propuestos.
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2.6 MANUALES DE USUARIO

Se detallan los procesos que el prototipo contiene hasta la seccidn 2.6.3, a partir de la seccién
2.6.4 se da una “vista previa” de la tienda web y algunas opciones que debera tener y su

funcionamiento.

2.6.1 Generacion de Cotizacion
Seleccionar la pestafia “Comparar” y utilizar los métodos de busqueda

Ejemplo: categoria — Laptops

Figura 33 Comparar Proveedores

Comparar Proveedores

| Busca por categoria ~ || Busca por marca ¥ || Busca por descripcion ¥ || Busca por partnumber » | Buscar

Categoria Marca PartNumber Descripcion Proveedor Stock Precio Incluir Cantidad Utilidad

Crear Cotizacion

@ 2018 - WebTesis

(Fuente Propia, 2018)

Obtendremos la lista de todas las laptops en sus diferentes marcas y modelos.
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Figura 34 Comparar Proveedores

Comparar Proveedores

| Laptop ® v || Busca por marca » || Busca por descripcion v || Busca por partnumber ~ || Buscar

Categoria Marca PartMNumber Descripcion Proveedor Stock Precio Incluir Cantidad Utilidad

Laptop Apple 1008 MACBOOK AIR 133" MQD42CI/A UNIDAD ProveedorA 100 979 [m] l:l l:l
Laptop Apple 1008 MACBOOK AIR 13,3" MQD42CI/A UNIDAD Proveedors 200 999 (=] l:l |:|
Laptop Apple 1009 MACBOOK PRO RETINA 133" SAPCE GRAY MPXQ2CI/A UNIDAD ProveedorS 300 1320 @ l:l |:|
Laptop Apple 1010 MACBOOK PRO RETINA 13,3" SILVER MPXR2CI/A UNIDAD ProveedorA 400 1324 O l:l I:l
Laptop Apple 1010 MACBOOK PRO RETINA 133" SILVER MPXR2CI/A UNIDAD Proveedors 28 1350 O l:l |:|
Laptop Apple 1011 MACBOOK 12"/1.1/8GB/256GB SPACE GRAY MLH72CI/A UNIDAD Proveedor8 75 1448 O |:| |:|
Laptop Apple 1011 MACBOOK 12"/1 1/8GB/256GB SPACE GRAY MLH72CIA UNIDAD ProveedorC 25 1455 [0 l:l |:|
Laptop Apple 1012 MACBOOK 12" 1.1GHZ/8GB/256GB GOLD MLHE2CI/A UNIDAD Proveedors 300 1533 O |:| |:|
Laptop Apple 1012 MACBOOK 12" 1 1GHZ/8GB/256GB GOLD MLHE2CI/A UNIDAD ProveedorC 35 1650 [J l:l |:|
Laptop Apple 1012 MACBOOK 12" 1 1GHZ/8GB/256GB GOLD MLHE2CI/A UNIDAD ProveedorD 105 1520 O l:l l:l

(Fuente Propia, 2018)

Procederemos a marcar los productos que queramos en la cotizacion, ingresaremos la

cantidad y la utilidad que deseemos agregar al precio.

Figura 35 Comparar Proveedores

Comparar Proveedores

| Laptop % v || Busca por marca + || Busca por descripcion v || Busca por partnumber * | Buscar
Categoria Marca PartNumber Descripcién Proveedor Stock Precio Incluir Cantidad  Utilidad
Laptop Apple 1008 MACBOOK AIR 13,3" MQD42CIA UNIDAD ProveedorA 100 979 [J |:| -V
Laptop Apple 1008 MACBOOK AIR 13,3" MQDA42CVA UNIDAD ProveedorB 200 999 @
Laptop Apple 1009 MACBOOK PRO RETINA 13.3" SAPCE GRAY MPXQ2CI/A UNIDAD ProveedorB 300 1320 () |:| l:|
Laptop Apple 1010 MACBOOK PRO RETINA 133" SILVER MPXR2CI/A UNIDAD ProveedorA 400 1334 @ D
Laptop Apple 1010 MACBOOK PRO RETINA 13 3" SILVER MPXR2CI/A UNIDAD ProveedorB 28 1350 O I:l l:|

(Fuente Propia, 2018)
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Luego presionamos el boton “Crear Cotizacion™ al fondo de la pagina.

Figura 36 Crear Cotizacion

Laptop Lenove 1125 V110-141AP N4200 UNIDAD ProveedorC 116 387.33 [ l:| |:|
Laptop Lenovo 1125 VA10-14IAP N4200 UNIDAD ProveedorD 103 37583 [J l:l |:|
Laptop Lenovo 1126 V310 UNIDAD Proveedord 22 398 o l:| |:|
Laptop Lenovo 1126 V310 UNIDAD Proveedord 34 3905 O l:l |:|

Crear Cotizacion -

(Fuente Propia, 2018)

Descargara un archivo Excel con la cotizacion generada en la cual permite agregar los

datos del cliente, etc.
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Figura 37 Cotizacion

SIGLD s

INTEGRANDD SOLUCIONES

SOCIEDAD INFORMATICA SIGLO XXI LTDA.
Comerciaizacin de equipamient de Informaica
Sarvicios de Instalaciones @ Ingensena T|

RUT. 76,179,170-2
Oficinas: General del Canio 10, piso 5 y 8, Providencia, SanSiago Fono: 2 2235 4437

¥ . o
Fecha de Emision 7 e Gciembre del 2018 Cotizacion N
“Empresa ™y
Rut: Direccion:
Senorfes)
Fona: Forma de pago: 30 dia
Email Forma Entrega:
L. -
Mos es grato cotizar en arriendo los sigui prod 1
Codigo Descripcion Cant. Precio Unit Total
1008 MACBOOK AIR 13,3 MQD42CHA UNIDAD 10 $1.149( $11.489

r

1010 MACBOOK PRO RETINA 13,3" SILVER MPXR2CLA UNIDAD

.

5 1.601 5 6.403

NETO 17.892
159% VA 2.399
TOTAL 21.291
- -
- Los Valores de esta cotizacion estan indicados en Dolares, y s¢ facturan dolar Observado dia de facturacion + 1%.- \".

- Parn elecios de bactaracin enviar onden de compra, con los daios exacios de su compania y lugar de despacho

- Las condicaomes de pago de los producios es de 30 diss desde [a fecha de Iacuracin.

- La Garandia de nuestros producios, Depende de las cond gados por ol , & partr de la fecha de Iacuracin
- Colzacion walda por § diss.

Ejecutivo
EJECUTIVA CUENTAS CORPORATIVAS

(Fuente Propia, 2018)
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2.6.2 Modelo Predictivo

Seleccionar la pestana “Prediccion” y seleccionamos un cliente.

Figura 38 Prediccion

Prediccion
Buscar Cliente v Buscar
Alternativa
PartNumber Descripcion PMP SES PRO MAPE Seleccionado Stock PartNumber Descripcion Categoria

@ 2018 - WebTesis

(Fuente Propia, 2018)

Se selecciona el “cliente 17, se presiona Buscar y devuelve la lista de productos que ese

cliente es posible que compre.

Figura 39 Lista de Productos segun prediccion

Prediccion
Cliente1 x v Buscar
Alternativa
PartNumber Descripcion PMP SES PRO MAPE Seleccionado Stock  PartNumber Descripcion Categoria
1001 MGEM2CI/A UNIDAD 02 0.1 1.8 0.1 20
1002 MAC MINI MGEN2CI/A UNIDAD 01 0.1 0.5 0.1 0 1001 MGEM2CI/A UNIDAD Desktop

© 2018 - WebTesis

(Fuente Propia, 2018)
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2.6.3 Productos Relacionados

Seleccionar la pestafa “Productos Relacionados”, se selecciona un cliente con un producto
ya seleccionado por la prediccion, se asigna manualmente un “peso” minimo para poder ver
la lista de productos con ventas en conjunto, en este caso sera “0” para ver toda la lista y se

presiona Buscar.

Figura 40 Relacion

Relacion
~ | Cliented ® v || MGEMZ2CI/A UNIDAD % v || Buscar PartNumber v |0 Buscar

Articulo PartNumber # Compras Asociadas
MAC MINI MGEN2CI/A UNIDAD 1002 3

IMAC MINI 2.8 UNIDAD 1003 6

MAC PRO MD878CIA UNIDAD 1004 2

MAC PRO 3.5 GHZ 6COREMEGE/256GB MO8TECIA UNIDAD 1005 7

MAC PRO 6CORE MD878CIA UNIDAD 1006 10

MQGG2CIA UNIDAD 1007 8

MACBOOK AIR 13.3" MQD42CI/A UNIDAD 1008 12

@ 2018 - WebTesis

(Fuente Propia, 2018)

Se aprecia la lista completa con los PartNumber y # de ventas de los productos relacionados.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM ~&  DE SANTA MARIA

e Péagina WEB

Actualmente se tiene una mascara de pagina web, la cual no es funcional ni permite

interacciones con usuarios.

Figura 41 Pagina WEB
INICIO QUIENES SOMOS SERVICIOS PRODUCTOS IMPRIMAT CASOS DE EXITO CONTACTO m

Somos Expertos

Un equipo profesional a su servicio!

Servidores y Redes (%

Soluciones de Respaldo (@

Cableado Estructurado (¢

cuick Aqui

(XXI, 18)

2.6.4 Registro de usuario

A partir de esta seccidn se apreciara una “vista previa” de la tienda virtual implementada,

ya que no se cuenta con acceso al codigo de la pagina actual (se encuentra tercerizada).

Presionas el boton “SIGN UP” en la parte superior derecha, aparecera esta ventana para
poder crear una cuenta o iniciar sesion. Se ingresa un correo corporativo y continta

presionando “Create an Account”.
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Figura 42 Creacion de Cuenta

AUTHENTICATION Home
CREATE AN ACCOUNT ALREADY REGISTERED?
Please enter your email address to create an account. Email address

Email address

Password
& CREATE AN ACCOUNT

Forgot your password?

(Fuente Propia, 2018)

Se completan los datos necesarios para continuar con la creacion de la cuenta y se presiona

en “REGISTER”.

Figura 43 Registro

W INICIO QUIENES SOMOS SERVICIOS PRODUCTOS IMPRIMAT CASOS DE EXITO CONTACTO m

YOUR PERSONAL INFORMATION

YOUR ADDRESS

(Fuente Propia, 2018)
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Una vez ingresado los datos correctamente, se accede a la cuenta.

Figura 44 Mi Cuenta

W INICIO QUIENES SOMOS SERVICIOS PRODUCTOS IMPRIMAT CASOS DE EXITO CONTACTO

MY ACCOUNT

Welcome to your account. Here you can manage all of your personal information and orders.

= ORDER HISTORY AND DETAILS < MY WISHLISTS

B MY CREDIT SLIPS

- MY PERSONAL INFORMATION

(Fuente Propia, 2018)

En la cual se aprecia el historial de compra con sus detalles, lista de deseados, su

informacion y documentacion. Al volver a la pagina de inicio apareceran las ofertas

semanales.
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Figura 45 Pagina Inicio (Login)

W INICIO QUIENES SOMOS SERVICIOS PRODUCTOS IMPRIMAT CASOS DE EXITO CONTACTO
Destacados Semanales Ver Todos
-

EPS YELLOW T664420 Genius Teclado KB-125 USB Negro FWA CABLE F.O 06F OM3 Fiber-Lan INT BROTHER TONER TN-1060 PARA 1000 >
L120/L380/L395/L475/L565/L606/L656/L145 AQUA LSZH PAGINAS NEGRO
Epson el Furuka, Brother

Productos con descuento Ver Todos

am PP - %0 e
4, _ Cabe,, + _ Cabe;,
E S 1 =2 ]
FWA CABLE U/UTP MULTILAN CAT.SE Gris  Nexxt U/UTP Cable 4 Pairs Caté GR CM Type  Nexxt U/UTP Cable 4 Pairs CatSe GR CM Hon 43068604 Cable Incendio 2x18AWG >
305mt CMX S/P FLPR 305mt
Furuiawa Honeywel
Intc

(Fuente Propia, 2018)

2.6.5 Realizar una Compra

Se selecciona un producto, en este ejemplo se eligié “Genius Teclado”, al agregarlo al

carro de compra se abrird una barra lateral en el costado derecho donde se procederd al

pago.
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Figura 46 Seleccion de Producto

INICIO QUIENES SOMOS SERVICIOS PRODUCTOS IMPRIMAT CASOS DE EXITO CONTACTO

Destacados Semanales Ver Todos

1 Sy

EPS YELLOW T664420 Genius Teclado KB-125 USB Negro FWA CABLE F.0 06F OM3 Fiber-Lan INT BROTHER TONER TN-1060 PARA 1000 >
L120/.380/L395/L475/L565/L606/L656/L145 AQUA LSZH PAGINAS NEGRO
Epson Furukawa Brother

Productos con descuento Ver Todos

@ & @\

FWA CABLE U/UTP MULTILAN CAT.5E Gris Nexxt U/UTP Cable 4 Pairs Cat6 GR CM Type  Nesot U/UTP Cable 4 Pairs CatSe GR CM Hon 43068604 Cable Incendio 2x18AWG >
305mt CMX Type (CH) S/P FLPR 305mt

(Fuente Propia, 2018)

Cuenta también la opcion de solicitar un ejecutivo para cotizar el/los productos/s
seleccionado/s presionando “REQUEST EXECUTIVE”. Se presiona “CHECK OUT”

para continuar con la compra.

Figura 47 Proceso de pago / Solicitar Ejecutivo

INICIO QUIENES SOMOS SERVICIOS PRODUCTOS IMPRIMAT CASOS DE EXITO CONTACTO

EPS YELLOW T664420 Genius Teclado KB-125 USB Negro FWA CABLE F.O 06F OM3 Fiber-Lan INT BROTHER TONER X
L120/L380/L395/L475/L565/L606/L656/L145 AQUA LSZH PAGINAS NEGRO
Epsor Fu Genius Teclado KB-125 USB Negro
ntcol
Nam
Total 11,998
CHECK OUT>
Productos con descuento Ver Todos | |
[[rromocisa PR oo PPN oo |
[ reauestexecumve |
4, Cabe,, +. _ Cabw,,
g " s
P | w
FWA CABLE U/UTP MULTILAN CAT.SE Gris Nexxt U/UTP Cable 4 Pairs Cat6 GR CM Type Nexxt U/UTP Cable 4 Pairs CatSe GR CM Hon 43068604 Cal
305mt CMX (CH) Type (CH) S/P FLPR 305mt

Furukawa Honeywell
ntcomes SKU: AB3S

nteomex SKU

(Fuente Propia, 2018)
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Se verifica el producto y cantidad, costo de envio y se procede con la compra presionando

“PROCEED TO CHECKOUT”.

Figura 48 Realizar pago

W INICIO QUIENES SOMOS SERVICIOS PRODUCTOS IMPRIMAT CASOS DE EXITO CONTACTO

YOUR SHOPPING CART Home

01. Summary 02. Sign in 03. Address 04. Shi i 05. Pay t

Product Description Unit price Qty Total

_ Genius Teclado KB-125 USB Negro 11,99 s p | o 11,99 s

otal products (tax incl. 11,99 8

Total shipping Free Shipping!

TOTAL 11,99 $

l < CONTINUE SHOPPING I I PROCEED TO CHECKOUT> I

(Fuente Propia, 2018)

Se cuenta también con la opcion de adicionar informacién, nueva direccion de envio u

otros detalles. Se continta presionando “PROCEED TO CHECKOUT”.
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Figura 49 Lugar de envio

W INICIO QUIENES SOMOS SERVICIOS PRODUCTOS IMPRIMAT CASOS DE EXITO CONTACTO

ADDRESSES

01. Summary 02. Sign in 03. Address 04. Shipping 05. Payment

If you would like to add a comment about your order, please write it in the field below.

< CONTINUE SHOPPING

PROCEED TO CHECKOUT>

(Fuente Propia, 2018)

Finalmente se elige el método de pago, se procede con el pago y el producto sera enviado.

Figura 50 Medio de pago

m INICIO QUIENES SOMOS SERVICIOS PRODUCTOS IMPRIMAT CASOS DE EXITO CONTACTO

Product Description Unit price Qty

_ Genius Teclado KB-125 USB Negro 11,99 s "
Total products (tax incl.)
TOTAL

Pay by bank wire (order processing will be longer)

—PayPal
B BB visa |visa 2 @smst

Pay with your card or your PayPal account

Pay by WesternUnion.

11,99 s

Total

11,99 8

1,99 $

(Fuente Propia, 2018)
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Luego se observa la lista de ordenes completas como la siguiente imagen, ademaés de ver

el detalle de la orden.

Figura 51 Lista de pedidos

W INICIO QUIENES SOMOS SERVICIOS PRODUCTOS IMPRIMAT CASOS DE EXITO CONTACTO

Order List

Order reference Date = Total price = Payment Status

[

XYZKKIPWR 2018-11-04 21,38 s PayPal Delivered

SXGMNAKDM 2Z018-10-23 30,99 s PayPal Delivered

FZWSZJKRD 2018-10-17 30,99 s PayPal Delivered DETAILS>
AGDHVKUID Z018-10-10 30,99 s PayPal Delivered DETAILS>
TMGEZNTTS 2018-10-09 30,99 s PayPal DETAILS>
UEELDASTT 2018-08-31 21,98 s PavyPal DETAILS>

IQDQCYFPAO Z018-08-23 10,99 s PayPal DETAILS>

MIMKBSKPG 2Z018-08-17 30,99 s PayPal Delivered DETAILS>

Home

(Fuente Propia, 2018)
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2.6.6 Moaodificar una cotizacién del cliente

Primero se ingresa a la lista de clientes y se continGa presionando en “Quote” que es la
cotizacion, para luego proceder a modificarla en precio y cantidades. (La version movil
necesitara de un navegador con la opcién de “modo escritorio” para utilizar estas

opciones)

Figura 52 Lista de pedidos (Ejecutivo)

s I G Lo INICIO QUIENES SOMOS SERVICIOS PRODUCTOS IMPRIMAT CASOS DE EXITO CONTACTO

‘ e
Client list sHome

Customers who bought this product a
Copy print || excet || csv POF Reset column order Show 10 v orders Search

Order Billing First name 8illing Last name Billing E-mail 8illing Phone Customer Message

212 Amber Darcy AmberDarcy@superrito.com 028) 2715-083 Quote 1

243 garbara Raulston BarbaraDRaulston Steleworm.us (15) 2251-6953 1

106 Cynthia Evans CynthiaCEvans@superrito.com 070 4572 8154

211 Daniel Fairfax DanielPEaifax®cuvox.de 216-326-2714

127 €den crook (02) 4009 2330 Quote 1

121 Evie Gresham 047075 35 62 Quote 1

204 Joseph Cunneen 0479 47 28 30 1

156 tan w janlu@gustr.com 077 7658 0528 Quote 1

206 Mia Timperley MiaTimperieyv@cuvoxde 215-283-8930 1

216 Nadine williams 070 7362 9615 1
Showing 1 to 10 of 15 entries 5 =3

Email all customers

(Fuente Propia, 2018)

Una vez presionado “Quote”, abrira una ventana con el listado de productos, precios y

cantidades que pueden ser modificados.
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Figura 53 Modificar pedido del cliente (Ejecutivo)

- — INICIO QUIENES SOMOS SERVICIOS PRODUCTOS IMPRIMAT CASOS DE EXITO CONTACTO
"
Modify Quote Home

Product Description Unit price Qty Total

XTECH BASE CON VENTILADOR PARA 5
NOTEBOOK 14" CON 1 PUERTO USB - 160mm 21,388 1 21,388

1
_ Genius Teclado KB-125 USB Negro 10,99 § 1 1099’5
T - - = 32,378
TOTAL 32,37$

PROCEED

(Fuente Propia, 2018)

Para terminar la modificacion se presiona “PROCEED”.
Modelo de ofertas por producto relacionados en formato POP UP.

Figura 54 POP UP

- X @ Noseguro | www.sxxicl w
s [) DragonBound »

|

Hasta
% iPor tiempo
Lo o limitado!

Hale!

5 \9:
5

&
&

(Fuente Propia, 2018)

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE

TESIS UCSM

UNIVERSIDAD
CATOLICA :
DE SANTA MARIA

2.6.7 Version movil

Algunas opciones solo seran accesibles a través del “modo escritorio” de algunos

navegadores como Chrome.

Figura 55 Pagina Web desde Movil

DO ..
O @ www.sxxicl

20 (.4l 100% W 7:55 PM

Revisa los servicios de nuestras
empresa IMPRIMART

CLICK AQUI

W __\

(Fuente Propia, 2018)
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Figura 56 Opciones de Cuenta

DO .. =+ [a).al 100% W 7:55 PM

0y @ www.sxxicl o :
SIGLO =

WEIFOMe 10 yOUr account. Here vou can
manage all of your personal information

and orders.
= ORDER HISTORY AND DETAILS

] MY CREDIT SLIPS

- MY PERSONAL INFORMATION

L) MY WISHLISTS

< HOME

® Message
ﬂ Message

(Fuente Propia, 2018)
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CONCLUSIONES

Tras las pruebas de aceptacion del prototipo, la forma de trabajo y las métricas que se deben

seguir para la implementacion del proyecto, se concluye lo siguiente:

e PRIMERO. — EI desarrollo del prototipo cumplié las expectativas de un modelo e-
commerce automatizando procesos de alto nivel de impacto optimizando tiempos y

generando ingresos sin necesidad de un ejecutivo.

e SEGUNDO. — Los procesos manuales realizados por los ejecutivos dejaran de ser una
carga para ellos sin un retorno seguro de la inversion en tiempo. Con las pruebas del
prototipo los ejecutivos lograron un ahorro aproximado del 64% en tiempos de
cotizacion, fidelizacion y generacion de ofertas a clientes, con esto se asegura un aumento

en la eficiencia y eficacia de todos los ejecutivos.

e TERCERO. — Se desarrollé un prototipo compacto y conciso, que agrupa toda la
informacion de los proveedores como (productos, P/N, marca, especificaciones, costo,
etc.) en un solo lugar y de facil acceso, incluyendo los métodos predictivos y relacion de

productos y de una forma simple e intuitiva para mostrar al ejecutivo.

e CUARTO. — Las ofertas generadas por el modelo son especificas para cada cliente,
adecuandose a sus necesidades y proyecciones de compra e historial. Cada ejecutivo

podra generar mas ofertas especificas para cada cliente con productos relacionados, los
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cuales son productos que se venden juntos comdnmente aumentando la probabilidad de

una venta en conjunto.

e QUINTO. — El manejo de clientes se vuelve mucho mas simple, el modulo analiza la
informacion en vez del ejecutivo, acelerando todos los procesos que el cliente necesite
como cotizar, capacidad de respuesta y un trato mas personalizado, aumentando la

fidelidad del cliente y por consecuente las ventas.

e SEXTO.— Alutilizar el modelo se logra un control de las ventas de la empresa, controlar
la documentacion generada, facilidades de analisis a futuro, implementacion de nuevos
procesos y administracion de sus clientes. Los algoritmos de prediccion son la propuesta
mas efectiva para analizar los datos, recalcar que se pueden agregar mas algoritmos
predictivos para aumentar la eficiencia del sistema, los algoritmos propuestos se
recomiendan por su diferencia de anélisis de datos, Error Porcentual Absoluto Medio
ofrece la oportunidad de dar un peso mayor a datos especificos para un anélisis mas
realista, Proyeccion de Tendencia aumenta su precision dependiendo de la cantidad de
datos y Suavizamiento Exponencial Simple que depende de un dato externo que permite

el analisis.

e SEPTIMO. — La utilidad al quinto afio de utilizar el modelo se prevé positiva segun las

estadisticas, volviendo el proyecto viable a largo plazo.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda:

e PRIMERO. — La implementacion de una tienda virtual adjunta a los procesos de
cotizacion, fidelizacion y relacion de productos para aumentar las probabilidades de
éxito del sistema.

e SEGUNDO. — Implementacion de mas modulos predictivos para aumentar la
precision del mddulo de venta.

e TERCERO. - La contratacion de nuevos ejecutivos para aumentar la utilidad a largo
plazo.

e CUARTO. — Implementar metas a los ejecutivos, controlar sus ventas, realizar
andlisis de rendimiento, proponer cursos de liderazgo y motivacionales para aumentar
su eficiencia.

e QUINTO. — Adicional se generaran nuevos puestos en el area de ventas, a mas
ejecutivos mayor es la probabilidad de generar nuevos clientes sin un costo excesivo
al ingresar a la empresa, el ideal es un aumento progresivo anual de 5 a 10 ejecutivos
por afio para cumplir con la metodologia propuesta.

e SEXTO. — Incorporar técnicas de machine learning al proceso de prediccion para

aumentar la probabilidad de venta.
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ANEXOS

e Encuesta

Las encuestas fueron tomadas manualmente, se pasaron a la aplicacion de formularios de

Google para obtener los cuadros estadisticos.

Datos de Encuesta:

Ingreso Mensual en
Tiempo Comparativa de | Tiempo Analisis de |Ddlares por nuevo

Ejecutivo | Proveedores en minutos |productos en horas | Cliente
1 3-5 P+ 100-250
2 5+ 1-2 250-500
3 3- 2+ 100-250
4 3-5 1-2 100-250
5 3-5 1-2 100-250
6 5+ 1-2 100-250
7 3-5 1-2 100-250
8 3-5 2+ 0-100

9 3-5 1- 100-250
10 3-5 1- 0-100

11 3-5 1-2 0-100

12 5+ 1- 0-100

13 5+ 1-2 100-250
14 3-5 2+ 100-250
15 3- 1- 0-100

16 5+ 1-2 100-250
17 3-5 1-2 100-250
18 5+ 1- 100-250
19 3-5 1-2 100-250
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¢ DOCUMENTO FIRMADO POR EJECUTIVO VALIDANDO DATOS.

DOCUMENTO DE PARTICIPACION

Yo, Jessica Susana Fuentealba Cornejo, Identificada con RUT N° 12508093-6, declaro haber
participado en la Encuesta y Pruebas del Prototipo realizados en la Empresa Sociedad
Informatica Siglo 21 Ltda. por Rodrigo Filyp Quintanilla Escalona, RUT N°18121670-0 y

C.E 000290575.

Declaro asimismo, tener confirmidad de los resultados presentados en el documento final del

proyecto.

Jessica Fuentealba Cornejo

N? RUT 12508093-6

Telefono Contacto +56991520737
Correo: jfuentealba@sxxi.cl

Santiago de Chile, 10 de Diciembre del 2018.
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LTDA. por Rodrigo Filyp Quintanilla Escalona con RUT N°18121670-0 y C.E 000290575.

Declaro asimismo tener confirmidad de los resultados presentados en el documento final

del proyecto.

Maylin'Rivera C.

N° RUT 18117933-3

Telefono Contacto +56972728056
Correo: mrivera@sxxi.cl

Santiago de Chile, 11 de Diciembre del 2018.
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N°18121670-0 y C.E 000290575.

Declaro asimismo tener conformidad de los resultados presentados en el documento final

del proyecto.
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Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




