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RESUMEN

La satisfaccion del cliente siempre se ha visto relacionada con no solo funcionalidad
final de un producto sino con demas aspectos medibles de calidad en el proceso de venta
del mismo. Hoy dia las empresas que venden por catadlogo deben asegurarse de
establecerse un canal claro de comercializacion que brinde beneficios para el cliente
final y la empresa que utilice el medio para tal fin, por ésta razén se da inicio a ésta
investigacion.

Los principales problemas de venta por catalogo mas alla de inconformidad con el
producto vendido son: el proceso de compra que éste conlleva por medio de la seleccién
del catadlogo como alternativas de cotizacion que pueda ofrecerse al cliente.

En éste documento se pretende que el lector conozca sobre el disefio y la
implementacion de un sistema de informacion que supervisa y controla los procesos de
venta de empresas que optan por vender sus productos por catalogo.

Adicionalmente las empresas que venden por catalogo no pueden estar presentes en
todo el tiempo de disposicion del colaborador que se encuentre empleado desde el
momento de visita a un cliente para ofrecer productos, como bien podria ser el hecho
de estar disponibles en el momento que el mismo cliente requiera de atencién por
adquisicion de productos o servicios.
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Capitulo 1 - Introduccion

Capitulo 1

1 Introduccion

Dentro del afio en curso se hizo un anélisis sobre los actuales modelos de venta por
catalogo para empresas que ofrecen sus productos o servicios. Encontramos que muchos
de los modelos s6lo indican informacidn al cliente objetivo sobre el producto realizando
visitas al establecimiento y cumpliendo con ensefiar catdlogo con descripcion del
producto, costo y estimado de entrega. En la Figura 1 puede observarse una de las
primeras portadas del primer catalogo de ventas.

- Fall and !l-_h-r_ 9;““"0 -
T. EATON & €O.

=

Yos 9,192,194, 196 YONGE STREET, TORONT, OHT. |

Figura 1 Primer catdlogo de ventas de Eaton’s publicado en 1884. Fuente: [1],

Este tipo de ventas por catalogo cuenta con tres (3) diferenciadoras caracteristicas en
donde el cliente interesado es el que se acerca al establecimiento:

“1.- Constituye una alternativa a los métodos de venta tradicionales, al canal de
distribucion de mayoristas y minoristas.

2.- Utiliza medios como el teléfono, internet, correo ordinario o visitas personales para
la captacion del cliente, la promocion y el envio de los productos.

3.- El cliente realiza la compra habiendo visto previamente los productos solicitados a
través del catalogo de la compafiia.” [2]

Basado en éste conjunto de caracteristicas la investigacion sobre la necesidad en las
empresas con venta por catalogo se volvié un centro de atencién determinante, ya que
muchas empresas podrian ofrecer sus propias ventas con sistemas web, mas orientado
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hacia la compra de articulos por internet relacionando la compra con pasarelas de pago
que pudiera ofrecer otra empresa como bien podria ser PayU o PSE.

Incurrir en las modelos de pago no seria problema creyendo en la l6gica transaccional
propuesta por las anteriores empresas enunciadas, mas si entraria en objeto de mejora el
hecho de considerar el grado de satisfaccion del cliente para realizar las cotizaciones y
solicitar una orden de compra.

Siendo objetivos en el servicio transaccional de PayU como bien lo pudiera ofrecer otra
compafiia, no se hace responsable del tipo de mercancia, calidad y funcionalidad final del
producto transado por medio de su portal. En uno de los apartados legales de la misma
expone la siguiente informacion de servicio:

“3.8 PayU no tiene control sobre la fabricacién, importacion, exportacion, distribuciéon o
comercializacion de los bienes y servicios ofrecidos por el Comercio. Por tanto, no avala
su cantidad, calidad, idoneidad, seguridad o entrega. La Unica excepcion a lo anterior
atafie al servicio de “Pago contra Entrega” (Cash on Delivery) excepcionalmente
ofrecido por PayU, mediante el cual PayU subcontrata con una empresa transportadora
la entrega de bienes vendidos por el Comercio. Este es el Unico evento en el cual PayU
se responsabiliza por la entrega de bienes.” [3]

Con lo cual podemos inferir que las empresas que presten un servicio transaccional
prefieren llevar un control sobre la transaccidn y no involucrarse a mayores rasgos con el
nivel de satisfaccion del cliente mientras fue ‘atendido’, involucrado en el proceso de
compra , la recepcion del producto o la visita del vendedor ofreciendo los productos.

Frente a las ventas por catalogo, adicional a poder ser un medio alternativo de ventas al
cliente desde hace algin tiempo, han existido evidencias que Colombia ya tiene un gran
a fin de personas dedicadas a éste medio para sostenimiento: “Segin datos registrados
por la Asociacion Colombiana de Venta Directa (Acovedi), esa es la cifra de empleos
directos que genera el sector. Ademas, la Asociacién afiade que en el pais los productos
de cosméticos y cuidado personal equivalen al 59 % del mercado.” [4], aunque no se
trate de promocionar o dirigir al lector a un mercado directo de ventas por catalogo, si se
desea continuar con la idea de supervision de producto, la cotizacion que pueda hacerse
del mismo y el sefialamiento que no son s6lo personas naturales las que pueden recurrir
a éste tipo de ventas, lo cual podria llegar a sectorizar o clasificar alin mas el mercado por
catélogo para grandes industrias en manufactura o servicios.
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Capitulo 2

2 Generalidades

2.1 Antecedentes

Hasta éste punto las ventas por catélogo son entonces un medio alternativo de mercado
directo dentro de la sociedad de consumo, bien habia sido nombrado el hecho que otras
industrias podrian llegar a hacer uso del mismo, para lo cual también se requeriria de una
estructura organizacional de la empresa que ofrece productos por catalogo:

1. Cuerpo de ventas, encargado de realizar visitas al cliente directo, ofrecer los
productos, concretar los pedidos del mismo y realizar las 6rdenes de compra para
llevar a cabo la transaccion por el bien adquirido.

2. Cuerpo de bodega, quien recibiria la las 6rdenes de compra, serian evaluadas
frente al inventario presente de la compafiia y determinarian el lugar y horario de
entrega del bien adquirido. Implicitamente darian a conocer el vendedor si se
dispone del producto o servicio antes de realizar una confirmacién transaccional
con el mismo.

3. Cuerpo administrativo, quien finalmente se encargaria de llevar el control sobre
los dos niveles anteriores, vendedores y bodegas, se encargaria de asignar los
espacios de venta, condiciones y métricas de completitud tras llevar a cabo los
procesos.

Podria creerse que éstos modelos de distribucion en empresas necesarios para llevar a
cabo un proceso satisfactorio de ventas, aunque consideramos éste primordial para uno
en ventas por catélogo.

Luego de concebir el ideal de las empresas que realizan ventas por catlogo habria que
hablar de aquellas que tienen gran demanda o han logrado generar conciencia de marca
en la sociedad:

Amway
Avon
Herbalife
Vorwerk

oo

Son las principales empresas que han logrado consolidar los primeros lugares por venta
en catalogo y organizacion multinivel. [5]

La antigliedad de las compafiias en conjunto a la clase de productos que pueden venderse
por las mismas no sugieren de un seguimiento extenso o riguroso frente al cliente que las
obtiene, pues resultan ser productos de facil adquisicion bien sea por capacidad
econémica o accesibilidad al mismo en cualquier otro tipo de almacenes de cadena, la
idea informética que se presentard mas adelanta ir4 enfocada en el proceso de venta del
producto por catalogo, las métricas de cumplimiento de un vendedor como el beneficio
para el mismo de facilitar el proceso de venta por medio de la implementacion del mismo.
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Ahora bien, hemos podido detallar informacion sobre las ventas por catdlogo, las
empresas localizadas en el area y probablemente la estructura organizacional que debiera
ser recomendada para la composicion ideal en la misma, también es de vital importancia
hablar sobre el rendimiento de los vendedores o colaboradores de la empresa que brinda
el servicio o producto al cliente, ya que en las compafiias mencionadas anteriormente los
mismos son capaces de independizarse (tiempos de trabajo) y seleccionar su cliente al
antojo mismo, pero ¢si los productos fueran de mayor costo y requirieran de control d
venta para un sector especializado? Es cuando vale la pena mencionar la palabra
rendimiento o mejor asociarla a dos sindnimos de eficiencia y eficacia.

La eficiencia la podemos percibir como el uso de recursos de manera optimizada para
lograr el objetivo comdn. La eficacia se conoce como el hecho de usar los recursos para
conseguir el fin comdn. Estos son atributos que se adquieren en una compafiia tras el
analisis de rendimiento en fechas especificas, pueden llevarse en tiempo real o como
balance final de la fecha, las formas en las que se hacen éste tipo de medidas dependen
en gran parte de la direccion general de la compafiia.

“la productividad es un factor clave para marcar diferencias que permitan a
las empresas y despachos profesionales ejecutar el trabajo a un menor coste y en el
menor plazo posible, siempre asegurando la mdxima calidad.” [6]

Para éste control de productividad se han generado un sin nimero de aplicaciones y
sistemas que miden el mismo:

Time Forge Scheduling.
ShiftPlanning.

Snap Schedule.

Fendza.

WhenToWork.
Schedule24.

Time Tracker.

Los cuales se encargan de respaldar y organizar las horas consumidas por los
colaboradores en el desempefio de sus labores, las herramientas no solo denotan los
tiempos usados, sino que proponen alternativas o0 momentos de descanso permitiendo al
usuario tomar pausas activas otorgando mejor desempefio al mismo tras ello. [7]

También hay existencia de otras aplicaciones en las que se puede establecer un canal de
comunicacion con el colaborador que lleva a cabo una entrega de mercancia, con el fin
de asegurar la entrega de la mercancia o bien sea saber su ubicacion, algunas de éstas
son:

FleetAPP.

GTI.

Magaya Network.
vggAppia.trans.
DL-Global.
DL-Tracking.
Uber.


http://blog.sage.es/economia-empresa/la-productividad-de-todo-el-ano-se-planifica-en-verano/
http://blog.sage.es/economia-empresa/consejos-para-aumentar-la-productividad-en-el-despacho/
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Algunas de las aplicaciones mencionadas establecen un sistema de control sobre cada uno
de los pedidos y entregas recibidas por el cliente, como también pueden ser canales de
comunicacion con el colaborador que lleva la mercancia, producto o se dispone a
acercarse a la direccion o lugar de recepcion del servicio. [8]

A pesar de lograr, lo que serian, aplicaciones de control sobre los tiempos de desempefio
y contactar con el colaborador como puede ser conocer su punto de ubicacion, ninguna
de las aplicaciones anterior tiene la integridad de todas las funcionalidades, lo que no
permite obtener estadisticas o métricas de eficiencia o eficacia diferenciales por
colaborador, siendo la empresa la mas interesada en su resultado para tomar medidas de
mejora en la composicion y disposicion de los mismos.
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2.2 Planteamiento del problema

EXPERT Group es una empresa colombiana que con experiencia en el sector de comercializacion
y soporte técnico de equipos, instrumentos e insumos alta tecnologia para laboratorios, control de
calidad y la industria en general [9]

Permitieron tomarles como objeto de estudio para el analisis principal de la venta de productos
por catalogo para industrias que contienen un sector de productos clasificado, como bien lo puede
ser el clinico

Tienen un sistema de ventas por catilogo en donde realizan visita a un sector de clientes con
procedimientos de laboratorio, realizaban una visita al laboratorio clinico con el fin de supervisar
que los productos que fuesen vendidos al mismo contaran con las condiciones minimas de
manipulacién y contencién sin ningun tipo de conflicto. En dicha visita igualmente realizaban
una cotizacion en una hoja de calculo de Excel como se muestra en la siguiente figura:

s ] | [ e e s s | "5 [ e | ot | o ] o= [ |

Figura 2 Formato de cotizacion cliente - . Fuente: Expert Group

Adicionalmente poseen un sistema de generacion de 6rdenes de pago que realizan con
ayuda de un juego de sellos que aplican sobre un formato no digitalizado de factura, en
donde ingresan los datos de la cotizacion y la informacion del cliente que es impresa con
un formato por defecto en la misma.
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Figura 3 Formato de factura y orden de pago cliente - . Fuente: Expert Group
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Acudiendo a la necesidad de automatizar los procesos de cotizaciones con la generacion
de 6rdenes de pago y facturas. EXPERT nos propone la tarea de tomar trabajo en ello por
medio de la implementacién de un sistema de informacion al que pudiese acceder un
vendedor que permita agilizar los procesos nombrados.

Con base en lo expuesto anteriormente se plantean las siguientes preguntas:

e ;Qué son las ventas por catalogo?

e ;Puede automatizarse un proceso de ventas por catalogo?
o ;Qué otros sistemas de ventas por catalogo en linea existen?
e ;Como puede medirse la productividad en una empresa de ventas por catalogo?
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2.3 Objetivos
2.3.1 Objetivo general

Realizar el andlisis y disefio de un modelo para la implementacién de un sistema que permita
supervisar procesos integrales y productivos en las empresas que prestan servicio de ventas por
catdlogo: Sales4U.

2.3.2 Objetivos especificos

e Generar modulo de Graficas con reportes del modulo o tablero de control de la entidad
en donde podran evidenciarse: las érdenes de compra de un cliente, tiempos de
respuesta, las cotizaciones de un cliente, visitas por fecha, facturas por fecha, facturas
por cliente y visitas por cliente.

e Generar modulo de Cliente en donde se podra: crear un cliente, asociar una cotizacion
al mismo y realizar una solicitud de cotizacion de venta.

e Generar médulo de Bodega en donde se podra consultar 6rdenes de compra,
cotizaciones y elaborar ordenes de pedido.

e Generar mddulo de ventas para registro de visitas, vendedores y elaboracion de
cotizaciones.

e Generar médulo de Administracion para el cargue de precios del proveedor, asignacion
de descuento por producto, descuento por promocion, utilidades por proveedor, precios
segun cliente, vendedores y clientes.

e Realizar una aplicacion de seguimiento y complementaria al sistema general para la
plataforma Android.

2.4 Justificacion

Consideramos la importancia que tiene cualquier tipo de empresa establecida que ofrezca
servicios o productos en linea. El sistema de informacién que a continuacion se genera
tiene como base el hecho de aislar el medio ventas y proceso de control del mismo del
sitio web o establecimiento que brinda el servicio o producto con el fin de otorgar
autonomia al proceso y hacerlo genérico para que éste pueda ser implementado en
cualquier empresa, que como hien es el foco de éste proyecto, sean quienes ofrezcan sus
productos por catalogo.

La automatizacion de procesos de venta reducirian un porcentaje de incertidumbre
considerable sobre error humano al momento de procesar los mismos ya que el sistema
informacion a implementa tiene como uno de sus pilares poder ser el intermediario directo
entre el la empresa o compafiia a la que compra o adquiere el servicio y el cliente final,
sin que haya mayor intervencion del visitador o vendedor de la compafiia principal.

Las empresas que ofrecen servicio de venta por catadlogo generalmente dirigen toda la
responsabilidad de venta al colaborador de la misma sin tener en cuenta, siendo una
empresa que dependa principal de una serie de productos de adquisicién de gran capital,
que el hecho de no establecer métodos o estrategias de control sobre los mismos generen
una pérdida considerable de rentabilidad frente a los productos o servicios que puedan y
logren ser facturados a un cliente final. El sistema de informacion brindara de nuevo la

6
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oportunidad de tener un seguimiento de rigor sobre el colaborador para determinar sus
fortalezas y debilidades, bien sea por habilidades blandas o por el uso inadecuado de los
recursos que la compafiia ofrece, asi sean el mismo, materia prima de la que se beneficie
la compafiia.

2.5 Delimitacion

251 Tiempo
Se hara uso de la metodologia SCRUM para llevar a cabalidad el seguimiento y
desarrollo del proyecto, cada integrante del mismo tendra asignada tareas especificas:

Fase Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4
Consulta Bibliogréfica X X

Elaboracién del Documento X X X
Anélisis y requerimientos X

Especificacion

Disefio y arquitectura

Mockups

Diagrama MER

Diagrama de secuencia

Historias de usuario/ Casos de uso
Desarrollo (codigo fuente, base de X X

datos)

Pruebas X X

Preparacion de Sustentacion X X
Tabla 1 Tiempos de desarrollo de proyecto

XXX XXX XXX

2.5.2 Alcance

Este proyecto esta dirigido a una empresa que ofrezca servicios de venta por catdlogo, donde se
puede disponer de productos con gran o poco capital de adquisicion. Se pretende generar un
sistema de informacion que sea capaz de gestionar, adicional a los procesos de cotizacion y
generacion de orden de compra, la productividad obtenida por los vendedores o colaboradores
asociados a la compafiia. Es de parte nuestra y el interés de la compafiia poder realizar
seguimiento en tiempo real sobre la posicion del colaborador, el proceso que se encuentre
atendiendo y para el mismo, la ubicacién de la empresa o cliente final al que desea realizar una
visita, con el fin de agilizar y soportar por medio de una aplicacion moévil su gestion laboral.

El proyecto se divide en dos etapas:

El sistema de informacién alojado en un servidor que provee la herramienta completa para
realizar las operaciones primordiales de la compafiia, venta, cotizaciones, ordenes de factura.

La aplicacion que planea generarse como suministro complementario a la funcionalidad del
sistema de informacién en cuanto a las capacidades de localizacion geogréfica que pueda
agregar al proceso de movilidad del colaborador y al sistema administrador para conocer su
ubicacion actual.
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Capitulo 3

3 Marco tedrico

3.1 (Qué son las ventas por catalogo?

Segun EntrePreneur “Las ventas por catadlogo son una opcion de negocio en expansion
debido a la comodidad y el servicio que da a los clientes, que en la mayoria de los casos
incluye la demostracion y explicacion personal de los productos, entrega a domicilio y
amplias garantias de satisfaccion. Considera que los vendedores por catalogo son un
canal de distribucion con productos singulares que no estan disponibles en las tiendas
tradicionales. ” [10]

Brindando una primera nocion formal de las ventas por catdlogo podemos abstraer el
beneficio que trae al cliente sobre los productos o servicios que adquiere con la empresa
debido a que puede evidenciarse una prueba o demostracion del producto antes de realizar
la compra.

“El negocio consiste en ensefiar los muestrarios de marcas especificas a conocidos,
familiares, amigos y toda la red propia de contactos. Las ganancias estan relacionadas
con los volimenes.” [10]

También podemos inferir que éste tipo de productos o servicio deberia contar con facil
movilidad para asi poderse llevar a donde el cliente, exponerlo y demostrar su uso.

Habria de indagar por el proceso comercial que conlleva vender un producto, CsCometics
linea de ventas en Espafia de Oriflame explica la estructura con las siguientes palabras:

“Hay una gran empresa que fabrica sus productos, normalmente es una gran
multinacional, y en lugar de utilizar intermediaros para hacer llegar sus productos a
establecimientos donde los compra el consumidor final, tiene una red de distribuidores
independientes por todo el mundo que piden estos productos por internet y los reciben
directamente del almacén a su casa. Esos distribuidores compran todos los productos
con unos descuentos y son los encargados de hacerlo llegar al consumidor final.” [11]

Como bhien se mencionaba desde la introduccién, estos primeros métodos de venta directa
nacieron en Estados Unidos [2] , han pasado por méas de un siglo desde la primer
constitucion de negocio y se ha ido ajustando a los cambios sociales y econédmicos de
mundo sin perder su estructura de negocio principal. [12]

3.2 ¢Puede automatizarse un proceso de ventas por catalogo?

Hoy dia se pueden distinguir bastante las ventas directas por medio de un catalogo
electrénico, “Los catdlogos digitales pueden almacenar grandes cantidades de articulos
y permiten organizarlosy clasificarlos de distintas maneras para que los usuarios puedan
realizar bisquedas rdpidas y efectivas.” [13]
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No s6lo puede pretenderse automatizar un sistema de ventas por catdlogo, muchas
empresas en desarrollo de software sugieren generalmente a un medio de ventas de
servicio o producto la oportunidad de poder tranzar econémicamente por medio del portal
web de la misma. Muchas son las compafiias que adicionan éste canal de ventas por medio
de internet, debido a que son muchos los tipos de clientes que prefieren la comodidad de
venta desde sus ordenadores.

No s6lo puede automatizarse, resulta ser una alternativa de venta adecuada para las
compafiias con éste tipo de productos y servicios a ofrecer.

3.3 ¢Qué otros sistemas de ventas por catdlogo en linea existen?

Es indiscutible que son muchos més las compafiia que desean ofreces sus productos o
servicios por catalogo, bien puede ser digitalizado.

MARY KAY

COMPRAR CONSEJOS Y TENDENCIAS FIESTAS MK  VENDE MARY KAY  MI MK

Herramiontas

B,

BELLEZA
VERANG'

INUEVO!

Figura 2 Catalogo Electrénico Mary Kay. Fuente: [14]

Al igual que Mary Kay existen otro conjunto de compafiias que decidieron adherirse al
mercado electronico tras haber incursionado en el modelo de ventas por catalogo,
consideraron que las ventas por el medio también ofrecerian mayor alcance a otro publico,
encontrando intermediarios de la marca y clientes finales.

A continuacion podemos observar otro conjunto de empresas que optan por relacionar
sus ventas de catalogo en linea:
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| BMA | Area Privada

— 7 -
Matr’x Inio  Productos  Noticias y Formacién | Sobre Matrix Electrénica  Contacto  Q

“HFlexitron.

Catalogo Electrénica 2016; Equipos, modulos y componentes electréonicos

Tisestds aqui Inicio / Cordiogn Eiectrnica 2016; Equipos, médusos y companentes clestrinicos

A continuacién le mostramos el
catalogo 2016 de electronica de
Matrix Electronica. En este catalogo
usted podrd encontrar toda la
informacion de forma  detallada
sobre NUEStros. productos.
Encuentre exactamente o que estd
buscando y contéctencs. En menos
de 48 horas recibira una respuesta.
Para su comodidad y posterior uso,
usted también puede descargarse
este catdlogo a través del siguiente
boton...

=Matrix

“HFlexitronemow

www.matrix.es

BARCELONA LISBOA
n13 ronel Eduar

Fax: ¢

BILBAD
1,0

Palitica de cookies.
Unilizamos cookses prop terceros pars mejorar la experiencia de navegacidn, y ofrecer contenidos y publicided de interés. Al cantiny

entendemos que se acepta nuestra Palisica de cookies. Politica de coakies

Figura 3. Matrix, empresa espafola de productos electrénicos con catalogo digitalizado. Fuente: [15].
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Es notable encontrar en medio del negocio la gran acogida y demanda de vendedoras
mujeres, en dénde también incursionan grandes industrias de ropa o cosméticos para
mujeres, es el caso de Leonisa que luego de tener tiendas también ofrece la posibilidad
de agregar vendedores por catalogo, como ofreces sus productos en linea:

Leonisa utiiza cookies para que tengas una mejor experiencia de navegacion. Si sigues navegando entendemos que aceptas nuestra politica de cookies, Mids informacidn @

¥ INGRESA A TU CUENTA

Z ,///‘///7;//

VENTA POR CATALOGO LEONISA

LA VENTA POR CATALOGO UNETE A LEONISA CATALOGO TUCUENTA CONTACTANOS

UNETE A LEONISA

2l

Figura 4 Leonisa, empresa comlombiana de ropa, portal web con catalogo en linea. Fuente: [16].
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3.4 (Como puede medirse la productividad en una empresa de ventas por
catélogo?

Las empresas tienen un componente de medicion imprescindible, su productividad, de
ésta depende el éxito en que la marca pueda ser reconocida y alcance un sostenimiento
prolongado. En un modelo de venta por catalogo la productividad también es importante
a pesar de que la venta de sus productos dependa principalmente de los intermediarios de
marca.

“En ventas, por ejemplo, existen los KPI (Key Performance Indicators, o Indicadores
Clave de Desempefio), que al ser afectados positiva o negativamente influyen en el
resultados de tu negocio. La experiencia demuestra que la “cantidad vendida" esta
determinada por la "calidad de la venta" y el uso de indicadores precisos para medir este
desempeiio.” [10]

La cantidad mencionada anteriormente puede ser revisada entre fechas periodicas para
cada uno de los vendedores asociados a la compafiia con tal de poder ofrecer estrategias
de mercado que pueden ser de gran ayuda al proceso retrospectivo del vendedor en si y
aconsejar una mejor estrategia.

También existe la oportunidad de monitorear la actividad del vendedor, teniendo en
cuenta que el contrato firmado con la marca va mas alla de una venta de productos y
servicios auténomos, es el caso de UBER quien ofrece una plataforma de trabajo
independiente para cada uno de los “vendedores” de servicio, quiénes son monitoreados
en tiempos, ubicacion y valoracion de atencion al cliente por el mismo. Precisamente el
seguimiento de actividad del vendedor podria brindar mayores métricas de resultados por
vendedor, cerciorandose de la eficiencia y efectividad del mismo dentro de la marca.

12
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Capitulo 4

4 Marco conceptual
4.1 Disefio

4.1.1 Levantamiento de informacion
Establecimos un lazo de comunicacion con EXPERT, empresa colombiana que ofrece
Instrumentos clinicos para uso en laboratorios del mismo tipo, estos productos son
ofrecidos a clientes sectorizados de la salud, evaluados por la misma empresa en si,
quién por medio de visitas al cliente asegura que disponen de los ambientes adecuados
para la obtencion del bien.

EXPERT siempre ha establecido canales de comunicacion con su cliente final a partir
de una venta de productos por catdlogo, implicando las visitas anteriormente
mencionadas.

Tras haber generado las cotizaciones pertinentes y peticién de compra, se disponen a
generar una orden de compra que sera aprobada o no por el area de bodega, quién acorde
a su inventario.

Una vez es aprobada la compra, EXPERT informa al cliente final que puede realizar un
pago total del producto adquirido en un plazo de 30 dias, el plazo pudiera variar, en
condiciones internas de la empresa, decidiran si entregan el producto antes del dia del
plazo (con el pago realizado) o como garantia de buena voluntad hacia el cliente antes
de vencer la fecha de pago limite con el total de la deuda hasta el momento.

Como un apartado adicional se podran encontrar al final de documento los
requerimientos que fueron establecidos para la formalizacion del proyecto a realizar.

4.1.2 Problemas actuales

e EXPERT posee un Excel lleno de hojas de calculo en donde registran las
cotizaciones de cada cliente, bajo el mismo archivo realizan el procesos posterior
de orden de pago y factura para generar la misma; el archivo permanece localmente
en las maquinas de los vendedores o asesores, haciendo dispendiosa las visitas con
el ordenador a donde se dirijan.

e EXPERT no posee un sistema en donde evidenciar o contrastar los resultados de
venta obtenidos por mes, en consecuencia deben realizar balances de cuenta
mensuales con todos los archivo de Excel acumulados para encontrar el mismo.

e EXPERT no posee una herramienta que permita “vigilar” o medir el tiempo
aplicado desde el vendedor o asesor en un proceso de venta o visita hacia el cliente,
lo cual no devuelve una retroalimentacion sobre el aprovechamiento de los
recursos, humanos o tecnolégicos en el proceso de idea de negocio.

e El proceso de ventas por catalogo debe ser atendido por un asesor o vendedor al
momento de realizar la visita al cliente, no brindando autonomia al cliente en el
instante de consulta o cotizacion de productos que pueda ofrecer la compafiia, en
consecuencia, el cliente debe esperar a la visita para poder realizar lo enunciado.

13
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4.1.3 Tipos de datos

Datos: Es la informacion que puede asociarse a un cliente o empresa, también
puede ser relacionada al producto que se desea ofrecer, en conjunto a la
descripcion: costo, caracteristicas notables posea el mismo.

Cotizaciones: son archivos con informacion sobre la nocién de compra final del
cliente, contienen informacion del cliente destino como también de los productos
que se desean adquirir por la compafiia, figuran los costos que puede generar la
compra y obtencidn de los bienes o servicio.

Rentabilidad: Productividad generaba en un tiempo determinado por la compafiia,
basada en medidas individuales por la cantidad de recursos humanos dispuestos en
las ventas de productos o servicios, resaltando el uso de los recursos dispuestos con
los mismos para la realizacion de sus tareas.

4.1.4 Areas del conocimiento

El sistema de informacion propone generar una herramienta de control y gestion de
actividades o resultados por colaborador presente dentro de la compafiia, ademas de
un catalogo de productos que le permitira a la empresa revisar ventas realizadas por
colaboradores, con su respectiva comision, asi denotar profesionalmente a cada uno
de los individuos e impulsar desarrollo de habilidades o fortalecer las que posee dicho
colaborador a partir de los resultados obtenidos. Las mediciones se llevardn a cabo
por medio del modelo de ventas por catalogo, que junto a la estrategia de gestion de
tiempos, se disponen como métricas diferenciales para evidenciar eficiencia y
productividad del empleado. Las tecnologias aplicadas para la elaboracién del sistema

seran:

- PHP versién 5.4+.
- NetBeans7.4 +.

- MySQL.

- Android Studio.

- Angular JS

APIs:

- Google Charts.
- Google Maps

Plugins:

- Bootstrap.

Queriendo ofrecer el mejor rendimiento del Sistema de Informacion, se implementara el uso
de los siguientes patrones de disefio:

e MVC (Mddelo Vista Controlador).
e Singleton.
(Gang of Four, 1994)
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4.1.5 Disefios
De acuerdo con el estado del arte y la necesidad de la empresa se plantean los siguientes
disefios:

4.1.5.1 Disefio y Arquitectura

llustracién 1Diagrama de Clases
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Figura 6 Disefio diagrama de clases Sales4U. Fuente: [17]

Como se logra apreciar en la figura N° 6, el disefio del diagrama de clases con relacién a la
arquitectura deseada de desarrollo esta basada en el patrén de arquitectura MVC, modelo vista
controlador, en donde se disponen de cada uno de los controladores hacia los modulos
funcionales del sistema, con su respectivo modelo de acceso al mismo, quien a su vez dispone
de las vistas generadas para cada uno de los componentes funcionales.

4.1.5.1 Diagrama MER

llustracién 2Diagrama MER

En la figura N°7 se puede apreciar el disefio propuesto para el modelado de la base de datos a
implementar en el sistema Sales4U, como se evidenciaba anteriormente en el diagrama UML, se
disponen de moédulos independientes para cada uno de los roles existentes en el sistema,
Administradores, ventas y cliente, a su vez cada uno de los detalles que pudiesen generar las
acciones principal sobre cada rol: generar cotizacion, orden de compra, agregar empresas, entre
otras funciones.
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4.1.5.1 Diagrama de Secuencia

AdmnistradorModel

fomn 7 w

[Hasta que se quiera fe
|

gistrar asesores]
registrarAsesor($idAsesor)

»

AdministradorController ‘
|

formularioRegistro

registrarAsesor($idAsesor)

[Hasta qué e quiera fe
|

gisfrar tipos de descuento]

registrarTipoDescuento
($idTipoDescuento)

|
w registrarAsesor() idAsesor
|
|
|
|
|
|
|
|
|
"

=m

formularioRegistroDescuentos

registrarDescuento($idDescuento)

registrarDescuento() idDescuento

>
formularioRegistro
registrarTipoDescuento
($idTipoDescuento) !
L registroTipoDescuento():idTipoDescuento
| >
[Hasta que ‘se quiera Fegistrar descuentos]
registrarDescuento(4idDescuento)
»

»
»

i

llustracion 3 Diagrama de secuencia Rol “Administrador” Sales4U

En la figura N°8 se muestra la relacion que tiene el rol Administrador con las funciones
permitidas por sus permisos dentro del sistema: registro de asesores, registrar los tipos

de descuento, registrar los descuentos.
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CatalogoController CatalogoModel

Administrador
|

fous T

[Hasta que se quue‘ra registrar productos]

T
|
|
|
registrarProducto
($idEmpresa, $idProducto)
»
Ll
formularioRegistro
|
|

registrarProducto
{$idProducta):idProducto

< ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

registrarProducta
| ($idEmpresa,$idProducta)

Y

[Hasta que se quigra cambiar estado de productos]

cambiarEstadoProducto

! ($idProducto)
B >‘ cambiarEstado($idProducto)

| registrarDisponibilidad
. {3idProducto)

formularioRegistro

< __________________________

|
|
|
|
registrarDisponibilidad |
|
Ladl registrarDisponibilidad
($idProducto) -
Lt
‘ u
| |
I I
| |
| |
|
|

($idProducto)

llustracion 4 Diagrama de secuencia con modelo catdlogo Sales4U

En la figura N°9 se muestra la relacion del administrador las funciones que dispone
dentro del modelo de catalogo: registrar un producto, cambiar el estado de inactividad
del producto (por disposicion del mismo en stock) y registrar la disponibilidad.
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EmpresaController EmpresaModel
Administrador T T
loop J | | [
[Hasta que se qule:ra registrar/actualizar empresas] : :
! registrarEmpresa($idEmpresa) ‘ !
1 [ |
Lal
formularioRegistro |
<““““““““. ““““““ registrarEmpresa |
registrarEmpresa($idFactura) ($idEmpresa):idEmpresa -~
Lt
loop

[Hasta que haya contactos por registrar]

registrarContactos($idEmpresa)

Y

[Hasta que se quigre inactivar]

cambiarEstadoEmpresa
($idEmpresa)

|
f

______________ R
|

4
)
8
3
g
2
@
£
s
w
S
2
3
3
g
kA

[Hasta que se quidra registrar visital] |
| |

! registrarVisitaComercial I

|

| ($idEmpresa) -
Ll
< formularioRegistro
registrarVisitaComercial n registrarVisitaComercial
Lall {$idEmpresa):idVisitaComercial

llustracién 5 Diagrama de secuencia con modelo empresa Sales4U

En la figura N°10 se muestra con relacion al administrador, las funciones que tiene
permitidas con el modelo de empresa: registrar una empresa, cambiar el estado de
actividad de una empresa, registrar una visita comercial del vendedor a la misma.
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VentaController

VentaModel

Vendedor
|

floopJ I

| crearCotizacion

[Hasta que se quiera reaistrar cotizaciones o versiones de dotizaciones]

. (%idEmpresa, $idCotizacion) e
L

formularioRegistro

crearCotizacion
{$idEmpresa, §idCotizacion)

registrarCotizacion

($idCatizacion):idCotizacion »

[Hasta qu

e Haya productos en la cotizacion]

T
|
|
registrarDetalleCotizacion
(gidCotizacion):idDetalleCotizacion

»
Ll

[Hasia que se quiera alpmbar dé cotizaciones]

aprobar($idCotizacion)

cambiarEstadoCotizacion
($idCotizacion)

aprobar($idCotizacion)

]

cambiarEstado($idCotizacion)

T

[Hasta que se quiera Ffaistrar facturas]

crearFactura
($idCotizacion):idFactura

| crearFactura
($idCotizacion)
»
>
formularioRegistro
crearFactura
($idCotizacion) -l
>

($idFactura)

T
|
! loop J
|
| [Hasta que haya productos en la factura]
| registrarDetalleFactura($idFactura)
| T
| |
| I
| |
| |
| |
| |
R [
[Hasta que se quiera alpmbar facturas] |
| |
aprobarFactura |

aprobarFactura($idFactura)

generatePDF($idFactura)

$PDF->0utput()

getFactura($idFactura)

:

getDetalleFactura($idFactura)

factura
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llustracién 6 Diagrama de secuencia con modelo venta Sales4U

En la Figura N°11 se muestra con relacion al administrador, las funciones que tiene a
disposicion con el modelo de venta: registrar una cotizacion (rol vendedor), registrar un
detalle de cotizacion, aprobar o cambiar estados de cotizacion, crear una factura (rol
vendedor), registrar el detalle de factura dentro del proceso de creacion de la misma,
aprobar una factura.

A continuacion en la seccion de anexos se podra visualizar el desarrollo visual y guia al usuario
para el proceso interno de cada una de las funcionalidades.

5 Conclusiones

1. Toda idea de negocio que pueda contener resultados medibles, como el hecho de ventas
puede ser valorado y analizado con presentacion de graficas de apoyo sobre cada uno de
los procesos permitiendo asi mayor control de los componentes fisico o brutos de la
compafiia los cuales consecuentemente seran dispuestos a una etapa de mejora o
perfeccionamiento.

2. Son cada vez més, aquellas compafiias que usan sistemas de informacion, las que se
benefician de gestionar de forma automatizada los procesos fundamentales de la misma,
reduciendo en un gran porcentaje la incertidumbre de error por gestién manual de los
procesos en personal de la compafiia no capacitado.

3. El modelo de arquitectura modelo vista controlador sigue siendo uno de los patrones mas
eficientes al momento de realizar mantenimiento o agregar mejoras en moédulos existentes
evitando gran consumo de recursos.

4. Las iniciativas de negocio digital son cada vez més orientadas plataformas maviles, en
donde el usuario tiene acceso inmediato por dispositivos que siempre lleva consigo. En
caso de no tener la capacidad de desarrollo a nivel de plataforma movil, debe pensarse en
un ambito de construccién de sistemas responsive permitiendo su visualizacién en
celulares o tablets.

5. La geo localizacion de los componentes que hacen parte de la estructura de negocio o
trabajo de una empresa siempre son un elemento de gran ayuda para ambas partes del
sistema de informacidn, bien sea cliente 0 empresa, puesto que permite agregar nociones
espaciales sobre la ubicacién exacta del mismo en ambos sentidos, cerrando la posibilidad
de encuentro con la mismo(a).
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6 Anexos

6.1 Historias de Usuario Sales4U
Historias por modulo

La siguiente tabla expone cada uno de las historias de usuario que fueron puestas a disposicion para realizar el proyecto Sales4U:

V-01 Generacién de

cotizacion

Empleado

Como
Empleado,
espero crear
una cotizacion
de los
productos a
solicitar por el
cliente final y
asi brindar los
precios totales
sobre la
misma.

Ingreso al Empleado Un empleado, tras El usuario empleado
mddulo de con haber iniciado sesion | podrd ingresar y
Generacién de | credenciales | en el sistema podra | detallar los
Cotizaciones de acceso al |dirigirse al médulo | componentes gréaficos
sistema y de ventas y del formulario de
acceso al seleccionar la opcién | "Registro de
médulo de "Registrar Cotizacién™
ventas Cotizacion".
Validaciones de | El formulario | El empleado al Evidenciar por medio
formulario de "Registro | realizar accion sobre | de mensajes aquellos
"Registro de de el botdn "Guardar" | campos que son
Cotizaciones" Cotizacion" obligatorios como a su
tiene vez posean reglas de
validaciones formato frente a los

para algunos
de sus
campos.

valores ingresados
(Producto, cantidad)
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Disefio de
interfaz
"Registro de
cotizacion"

La interfaz de
"registro de
cotizacion"
dispone de
algunos
campos
especificos.

Cuando el usuario
ingresa en el sistema
por medio del
modulo de ventas
podra observar en
pantalla los detalles
graficos.

La vista contara con
los siguientes
componentes: - Titulo:
Registrar Cotizacion. -
Subtitulo: Agregar
Productos. Labels:
Cadigo de cotizacion,
version, traen
informacion de acuerdo
a la version de
formulario tratada y
cddigo de la cotizacion
que se esté gestionando
en el instante. - Grilla
con las siguientes
columnas: Producto,
Cantidad, Descuento,
"+" Permite agregar
una fila mas de
producto con el valor
porcentual descuento
por defecto. Listbox
Producto: despliega
una lista de productos
existentes en Bodega.
Input cantidad
(Numérico entero n>0)
Ingreso de la cantidad
de productos que se
desean del mismo. -
Descuento
(informativo) muestra
sobre qué valor
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porcentual se realizara
el descuento al
producto. Labels:
Costo Total
(Informativo, sumatoria
del valor neto de cada
producto por la
cantidad), Descuento
(Informativo, sumatoria
del valor porcentual de
descuento multiplicado
por el Costo total de los
productos), Valor Real
(informativo, diferencia
del Costo Total menos
el Descuento). -
TextArea:

Observacion:
(Opcional, permite
ingresar las
consideraciones
pertinentes al momento
de realizar la
cotizacion). -Boton:
Guardar, realiza la
insercion del registro
de cotizacion en Base
de datos, tras realizar
accién sobre el mismo
el formulario se
limpiara.

Ventas
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V-02

Empleado

Necesito
generar un
registro de
factura

Para poder
pasar a
evaluacion de
Bodega y
generar la
orden de
compra

Ingreso al Cuando por medio El sistema permitira el
médulo de Un empleado | del médulo de ingreso a al vista de
Generacién de | con Ventas ingrese en la | "Registro de Factura"
Facturas credenciales | opcion "Registro de | permitiendo interactuar

de ingreso en | Factura” y generar el mismo.
el sistema
podra ingresar
a la opcién de
Registro de
Factura.
Registro de Un empleado | Cuando el usuario se | El sistema mostrard un
Factura con encuentra en la mensaje de
credenciales | opcion de "Registro | confirmacion de la
de ingreso en | de Factura" podra generacion del registro
el sistema generar lamismaa | de Factura, se enviara
podra registrar | partir del ingreso de | una solicitud de orden
una factura en | productosy su de compra al area de
el modulo posterior envio. bodega para su
"Registro de evaluacion y posterior
Factura" aprobacion.

Disefio de La interfaz de | Al momento de El sistema debera tener
interfaz usuario debera | ingresar en la las mismas capacidades
"Registro de contar con los | interfaz de usuario graficas de la opcion
Factura™ mimos por medio de la "Registro de

elementos opcion "Registro de | Cotizacion™.
graficos factura” del médulo

de "Registro | ventas podré

de observarse la vista.

Cotizacion" a

excepcion del
titulo
principal de la
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vista, el cual
seré:
"Registro de
Factura".
Ventas
v-03 como un necesito generar | para notificar Ingreso a la Un usuario El usuario, tras El sistema redirigira a
empleado una orden de al médulo de opcion "Crear con haber ingresado en el | la vista de "Orden de
pedido Bodega sobre orden de pedido™ | credenciales | sistema selecciona el | pedido” para poder
el deaccesoal | modulo "Ventas", en | interactuar con el
requerimiento sistema puede |donde encontrarala | mismo.
y la posterior navegar opcion "Orden de
autorizacion de dentro del pedido”, la cual le
despacho de médulo de dirigira al formulario

producto por
inventario

ventas hasta la
opcion "Orden

de solicitud.

de pedido".
Registro Orden | Un usuario Cuando el usuario El sistema informara
de pedido con ingresa a la opcién | tras ingresar la
credenciales | "Orden de pedido” informacion solicitada
de acceso al por medio del en el formulario la
sistema puede | médulo de ventas. orden de pago asociada
generar una aun cliente con
orden de namero de factura
pedido dnico.
relacionada a
los productos
que son
solicitados por
un cliente
final.
Disefio de La opcion Cuando el usuario EL sistema contara
interfaz "Orden | "Orden de ingresa en la opcién | con la siguiente
de Pedido" pedido" ofrece | "Orden de pedido™ | composicién visual:
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una interfaz
grafica Unica
para la misma
interaccion.

encontraré la
siguiente descripcion
gréfica.

Titulo: Crear orden de
pedido, subtitulo
Cotizacién (Numero de
cotizacion asociado,
puede ser opcional),
Fecha entrega (Campo
tipo fecha, formato
DD/MM/AAAA,
obligatorio), grilla de
productos con titulo:
Agregar productos.
Columnas de grilla, "+"
permite generar un
nuevo producto a la
orden, "Producto”, lista
desplegable con los
productos disponibles
de inventario.
"Cantidad"
(Obligatorio, tras
escoger "Producto”
numérico entero
positivo). "Descuento"
(Contiene el valor
porcentual del
descuento a aplicar al
producto). "Fecha de
Entrega" (Obligatorio,
tipo de formato fecha),
fecha en la deberia
entregado el producto
solicitado. "Costo
Total": Valor total de la

27



Capitulo 6 — Anexos

venta sin realizar los
descuentos aplicados al
producto. "Descuento™:
valor informativo sobre
el descuento total que
sera aplicado al costo
total de la venta. "Valor
real", es un valor
informativo que indica
el costo total de la
sumatoria de los
productos menos el
valor de porcentaje
descontado.
"Observaciones":
(Opcional, campo de
texto) se ingresan
observaciones frente a
los costos, inventarios
aprobados de venta,
contratiempos de
entrega, etc. "Guardar"
(Boton, obligatorio)
guarda y genera la
orden de compra
asociada a los
productos solicitados
por un cliente.

Administraci
on
A-04 Comoun | Necesito tenera | Con la Ingresar en la Un usuario Cuando una vez Tras ingresar por
Administrad | una opcién que |finalidad de opcion con haya iniciado sesién | medio del médulo de
or me permita | ingresar "Registrar credenciales | en el sistema e "Administrador" en la
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registrar una
empresa
Proveedora/Clie
nte

empresas que
pueden
gestionar
productos, bien
sea agregando
como
Proveedor o
cliente para
realizar la
adquisicion de
los productos.

empresa de acceso al ingrese al modulo de |opcién "Registrar
proveedora" sistemay "Administrador” en | empresa proveedora”
perfil la opcién "Registrar | podréa tener a
administrador |empresa disposicion la
podré acceder |proveedora". funcionalidad del
a la opcion de formulario de registro
"Registrar de empresa.
empresa
proveedora".

Disefio de La opcion cuando el usuario La vista funcional de
interfaz "Registro de | ingresaen la opcién |la opcion "Registro de
"Registro de empresa "Registro de empresa" contiene la
empresa proveedora” |empresa” opcion de | siguiente descripcion
proveedora" ofrece una lista desplegable: grafica: - Titulo:

interfaz "Proveedor" Registrar Empresa,
grafica Unica |encontrara la Tipo Empresa:

para la misma |siguiente descripcion | Proveedor, Campos de
interaccion. | gréfica. ingreso de informacion:

- Nit Empresa
(Numérico, obligatorio)
- Nombre Empresa
(Obligatorio,
alfanumérico, longitud
25 caracteres) -
Teléfono (Obligatorio,
numérico, longitud 13
digitos) -Fax
(Numérico, opcional,
longitud 13 digitos)

- Correo (Formato
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correo, obligatorio,
longitud 25 caracteres)
-Direccion
(Alfanumérico,
obligatorio, longitud 25
caracteres) - Pais
(Obligatorio, lista
desplegable con listado
de paises), Ciudad
(Obligatorio, lista de
despliegue
correspondiente a las
opciones del pais
seleccionado),
Contacto (Opcional,
Contiene campos
relacionados a contacto
dentro de empresa-
asesor), Margen de
utilidad (Numérico,
obligatorio) - Costo
Transporte (Numérico,
obligatorio) - Costo
Administracion
(Numérico, obligatorio)
- Factor Costo
(Numérico, obligatorio
) - Comisién
(numérico, obligatorio)
- Plus (numérico,
obligatorio) - Costo
(Numérico, obligatorio)
- Ubicacion (Mapa de
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localizacion, localiza el
punto de ubicacién en
el mapa geo
localizado).
Adicionalmente cuenta
con un mapa de
ubicacion de la
direccion del lugar,
Botén "Guardar"

Registrar Un usuario Cuando una vez El sistema mostrara un
empresa con haya iniciado sesién | mensaje de
proveedora credenciales | e ingrese por medio | confirmacion de la
de acceso ala |del médulo de generacion del registro
opcion "Administrador” en | de la empresa
"Empresas"y |laopcién proveedora.
permisos de | "Empresas" /
administrador | "Registrar Empresa"
podra generar |y seleccione de la
un registro de | lista despliegue de
empresa Tipo empresa
Proveedora "Proveedor",
seleccionado | complete el
del listbox formulario
Tipo empresa.
Registrar Un usuario Cuando una vez El sistema mostrara un
empresa Cliente |con haya iniciado sesion | mensaje de

credenciales
de acceso a la

opcién "Administrador" en | de la empresa cliente.
"Registro de | la opcién "Registro

empresa de empresa

proveedora"y | proveedora”

permisos de

e ingrese por medio
del médulo de

confirmacion de la
generacion del registro
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administrador

podra generar
un registro de
empresa
Cliente
seleccionado
del listbox
Tipo empresa.

Disefio de Un usuario Cuando haya EL sistema mostrard la
interfaz de con ingresado por medio | siguiente estructura
Usuario credenciales | de laruta gréfica del formulario
"Registrar de acceso al | Empresas/Registrar
empresa Cliente" | sistema podra | Empresas/ opcion

identificar la | Cliente de la lista de
interfaz de despliegue.

usuario del

Médulo

"Registrar

Empresa" para

un tipo de

empresa

cliente

Ingreso a la Un Usuario Cuando ingresa en El sistema mostraré en
opcion con la opcién pantalla la interfaz de
"Registrar credenciales | Empresas/Registrar | usuario para interactuar
Empresa: de accedoal |Empresay con la misma.
Cliente- sistema 'y selecciona la opcion
Proveedor" perfil "Cliente-Proveedor"

administrador | de la lista de
podré ingresar | despliegue "Tipo
en laopcion | Empresa".
"Registrar

Empresa:
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Cliente-
Proveedor"

Interfaz de La opcion Cuando ingresa en La vista funcional de
usuario "Registrar la opcién la opcién "Registro de
"Registrar Empr | Empresa: Empresas/Registrar | empresa" contiene la
esa: Cliente- Cliente- Empresa y siguiente descripcion
Proveedor" Proveedor" selecciona la opcion | gréfica: - Titulo:

ofrece una "Cliente-Proveedor" | Registrar Empresa,
interfaz de de la lista de Tipo Empresa: Cliente-
usuario para |despliegue "Tipo Proveedor, Campos de
su interaccion. | Empresa”. ingreso de informacion:

- Nit Empresa
(Numérico, obligatorio)
- Nombre Empresa
(Obligatorio,
alfanumérico, longitud
25 caracteres) -
Teléfono (Obligatorio,
numérico, longitud 13
digitos) -Fax
(Numérico, opcional,
longitud 13 digitos)

- Correo (Formato
correo, obligatorio,
longitud 25 caracteres)
-Direccion
(Alfanumérico,
obligatorio, longitud 25
caracteres) - Pais
(Obligatorio, lista
desplegable con listado
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de paises), Ciudad
(Obligatorio, lista de
despliegue
correspondiente a las
opciones del pais
seleccionado),
Contacto (Opcional,
Contiene campos
relacionados a contacto
dentro de empresa-
asesor), Margen de
utilidad (Numérico,
obligatorio) - Costo
Transporte (Numérico,
obligatorio) - Costo
Administracion
(Numérico, obligatorio)
- Factor Costo
(Numérico, obligatorio
) - Comisién
(numérico, obligatorio)
- Plus (numérico,
obligatorio) - Costo
(Numérico, obligatorio)
- Ubicacion (Mapa de
localizacién, localiza el
punto de ubicacién en
el mapa geo
localizado).
Adicionalmente cuenta
con un mapa de
ubicacion de la
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direccion del lugar,
Botén "Guardar"

Publico
P-05 Pablico | Necesito tener Con la Ingresar en la | Un usuario Cuando una vez Tras ingresar en el

una opciin que finalidad de opcion "Iniciar | con acceso al | haya realizado clic | médulo de inicio de

me permita ingresar al Sesion" sistema podra | sobre el link de re sesion, el usuario podra

iniciar sesion sistema 'y observar el direccionamiento encontrar los campos

dentor del permitir link de re podréa entonces de ingreso de

sistema. acciones que direccionamie | interactuar con los informacion junto a los
hayan sido nto "iniciar campos de inicio de | botones respectivos de
asignadas al Sesion" al sesion implicados en | interaccion de la misma

mismo a partir cual dar clic | el sistema. vista.

de un rol de tendra accién
privilegios. sobre la vista

principal
Disefio de La opcién Cuando el usuario La vista funcional de
interfaz "Iniciar | "Iniciar ingresa en la opcién | la opcion "Inicio se

Sesion”

Sesion” ofrece
una interfaz
grafica Unica
para la misma
interaccion.

"Iniciar sesién"
encontrara una
estructura grafica de
inicio de sesion.

Sesion" contiene la
siguiente descripcion
gréfica: - Titulo: Inicio
se sesion. Campos de
ingreso de informacién:
Usuario (Obligatorio -
Alfanumérico - 12
caracteres de longitud),
Contrasefia
(Obligatorio -
Alfanumérico, tipo
password - longitud
maxima permitida 12
caracteres) , Boton
Iniciar , Botén
Cancelar.
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Iniciar Sesion

Un Usuario
ha sido
registrado en
el sistema
previamente,
dentro del
registro se ha
guardado
informacion
de su correo
electrénico a

EL usuario ingresara
la informacion
suministrada en los
campos requeridos
de la vista de "inicio
de Sesion", realizara
finalmente clic sobre
el bot6n "iniciar" el
cual confirmara
satisfactoriamente el
ingreso al sistema.

El sistema mostrarda las
opciones a las cuales el
usuario tiene permisos
de interaccion.

donde ha
llegado la
contrasefia y
el usuario
generado.
Cancelar inicio | El usuario no | Cuando haya El sistema retornara a
de Sesién desea iniciar | realizado clic sobre | la vista principal
sesion en el el botdn "Cancelar". | ocultando los campos
sistema de Usuario, Contrasefia
y botones de accion
sobre el formulario.
Ventas
V -06 Administrad | Necesito tener Con la Ingresar en la | Un usuario Cuando una vez Tras ingresar en el
or una opcion que | finalidad de opcion con ingresado en el médulo de Registro y
me permita poderlos "Registrar credenciales | sistema navegue por | posteriormente en la
registrar asociar a Asesor" de acceso al |lasiguiente ruta: opcion de "registro de
asesores ventas sistema podra | Usuario/Registrar/As | Asesor" podra
realizadas por ingresarala |esor interactuar con la
parte de una opcion interfaz.
empresa, "Registrar
consecuenteme Usuario"
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nte poder
asociarlos a
una empresa

Disefio de
interfaz
"Registrar
Asesor"

La opcién
"Registrar
Asesor"
ofrece una
interfaz
grafica Unica
para la misma
interaccion.

cuando el usuario
ingresa en la opcién
"Registrar Asesor"
encontrara una
estructura grafica de
Registro.frfddsfffr

La vista funcional de
la opcién "Registrar
Asesor" contiene la
siguiente descripcion
gréfica: - Titulo:
Registrar Asesor.
Campos de ingreso de
informacion: Titulo
(Obligatorio - Lista de
despliegue:
Sefior(seleccionado por
defecto)/Sefiora),
Nombre (Obligatorio -
Alfanumérico, longitud
maxima permitida 25
caracteres) , Apellido
(Obligatorio -
Alfanumérico, longitud
maxima permitida 25
caracteres), Tipo
documento (Obligatori
o, lista de despliegue
con las siguiente
opciones: Cédula de
ciudadanifa, Cédula de
extranjeria),
Documento
(Obligatorio,
Numérico, longitud
maxima permitida 25
caracteres), Correo
(Obligatorio, Formato
de escritura tipo correo,
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longitud maxima
permitida 25
caracteres), Celular
(Obligatorio, numérico,
longitud maxima
permitida 10

digitos), Cédigo
vendedor (Obligatorio,
alfanumérico, longitud
maxima permitida 25
caracteres), Pais
(Obligatorio, lista de
despliegue con todos
los paises actuales) ,
Ciudad (Obligatorio,
lista de despliegue
asociada al pais),
Comision asignada
(Obligatorio,
Numeérico-Porcentual,
longitud méaxima
permitida 3 digitos
enteros positivos),
Firma

(Obligatorio, Carga de
archivo con firma
digitalizada, peso
permitido de archivo 2
mb), Imagen
precargada
(Informativo no
editable, muestra pre
visualizacion de
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archivo firma), Boton
Registrar (habilitado)

Registrar
Asesor de Venta

El usuario
administrador
desea registrar
un asesor de
venta

El usuario
administrador

ingresar en la opcion
"registrar Asesor"

completara el

formulario y dara

clic en el boton
"Registrar"

El sistema mostrara un
mensaje de
confirmacion
informando al usuario
que el registro ha sido
satisfactorio
(Internamente el asesor
es registrado e
ingresado en la tabla
IXXXX| de Base de
datos

Administraci
on

Comentado [JPCM1]: En d6nde se inserta dentro de
DB

A-07 Administrad

or

Necesit
0 consultar las
empresas que
han sido
registradas en el
sistema

Para conocer
informacion
acerca de la
misma como
poder habilitar
0 no su estado
funcional en el
sistema

Ingresar en la Un usuario Cuando una vez Tras ingresar en el
opcion con ingresado en el médulo de Registro y
"Empresas" credenciales | sistema navegue por | posteriormente en la
de acceso al |lasiguiente ruta: opcion de "Empresas”
sistema podra | Empresas podra interactuar con la
ingresar a la interfaz.
opcion
"Empresas”

Disefio de La opcion cuando el usuario La vista funcional de
interfaz "Empresas" ingresa en la opcién | la opcion "Empresas”
"Empresas" ofrece una "Empresas” contiene la siguiente

interfaz encontrara una descripcion grafica:
grafica Unica |estructura graficade |- Titulo: Empresas. ,
para la misma | Consulta opcion "Registrar
interaccion. Empresas"”, Tabla con

la siguiente estructura
de campos: 1d_empresa
(Referencia principal
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con la que ha sido
registrada la empresa
en el sistema),
Nit_empresa (Nit con
el que la empresa se
registro en el sistema),
Nombre (Nombre de la
empresa con el que se
registrd en el sistema),
Estado (Habilitacion
del sistema de la
empresa: Si/No)

A-08
or

Administrad

Necesito
registrar un
usuario
(contacto)

Para que éste
puede tener
credenciales de
acceso al
sistemay se le
permita
generar
cotizaciones o
compras

Ingresaren la | Un Usuario Cuando ingresa en Tras ingresar en el
opcion con "Registrar Empresa” | modulo de Registro y
"Contactos" credenciales | con tipos de posteriormente en la

y permisos de | empresa: Proveedor, |opcion de "Contacto"
administrador | Cliente-Proveedor en | podra interactuar con la
podré ingresar | el signo "+" del interfaz.

en laopciéon | campo contacto.

de

"Contactos”

Disefio de La opcion cuando el usuario Correo (Obligatorio,
interfaz "Empresas” ingresa en la opcién | formato tipo correo,
"Contacto” ofrece una "Empresas” longitud méaxima

interfaz encontrara una permitida 25
grafica Gnica | estructura gréafica de |caracteres), Celular
para la misma | Consulta (Obligatorio,
interaccion. Numeérico, Longitud

méxima permitida 15
caracteres), Pais
(Obligatorio, lista
desplegable con la
existencia de todos los
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paises), Ciudad
(Obligatorio, Lista
desplegable, muestra
opciones acorde al pais
seleccionado), Asociar
Asesor, Boton Crear,
Bot6n Cancelar.

Registrar
"Contacto"

El sistema
ofrece un
mensaje de
confirmacion
de registro de

cuando el usuario
ingresa la
informacion
requerida del
formulario de

El sistema mostrara un
mensaje de
confirmacion una vez
se hayan diligenciado
los datos requeridos en

contacto. contacto. el formulario tras
realizar clic en la
opcion "Guardar".
A-09 Administrad | Necesito generar | Para asociarlos Ingresar en la Un usuario Cuando tras iniciar | El sistema mostrara
or Tipos de a una empresa opcion "Tipo con sesion ingrese en la | una vista de interaccion
descuento proveedora que Descuento” credenciales | opcion "Productos” | relacionada con
vendera sus de acceso y productos
productos con permisos de
éste tipo de administrador
beneficios al podra ingresar
comprador. en laruta
"Productos"

Disefio de Un usuario Cuando ha El sistema mostraréa la
interfaz "Tipos |con ingresado por medio | siguiente descripcién
de descuento™ credenciales | de la opcion grafica de la vista

de acceso al "Productos” "Productos": Titulo
sistema 'y Productos, opcién
permisos de "Registrar Productos”,
administrador Grilla o tabla con los
podra guardar campos; id_producto

una categoria

(informativo, muestra
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de producto
en el sistema.

el id secuencial con el
que han sido
ingresados los
productos en el
sistema),
Id_empresa_Proveedor
(informativo, muestra a
qué empresa ha sido
relacionado el
producto), nombre
(informativo, muestra
el nombre con el que
ha sido guardado el
producto), descripcion
(informativo, muestra
la informacion con la
que descrita el
producto al momento
de su registro), foto
(informativo, muestra
el nombre del archivo
que ha sido cargado
con relacién al
producto), peso
(informativo, muestra
la cantidad numérica
con la que el producto
fue registrado),
volumen (informativo,
muestra la dimension
numeérica con la que el
producto fue ingresado
en el sistema),
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Presentacion
(informativo, muestra
la descripcion puntual
del producto con la que
fue ingresado en el
sistema), Referencia
(informativo, muestra
la referencia principal
con la que se ingreso el
producto en el sistema).

Guardar
un "Tipo de
descuento”

Un usuario
con
credenciales
de acceso al
sistema 'y
permisos de
administrador
podréa guardar
una categoria
de producto

Cuando ha
ingresado en el
sistema por medio de
la opcién
"productos” y ha
escrito la categoria a
la que haria
referencia un tipo de
producto.

El sistema mostrara la
categoria registrada en
la lista de despliegue
del registro del
producto dentro de la
opcion "Registrar
Producto".

en el sistema.

Ingresar en la Un usuario cuando ha ingresado | La pantalla de registro
opcion con por medio de la de producto estara
"Registrar credenciales | opcion disponible para la
Descuento" deacceso al | Productos/Registrar | interaccion de la misma

sistemay Producto y generacion del
permisos de producto relacionado a

administrador
podré ingresar
en la vista de
"registrar
producto".

una empresa
proveedora.
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Disefio de
interfaz
"Registro de
producto”

un usuario
con
credenciales
de acceso y
permisos de
administrados
podré ingresar
en la opcidn
"Registrar
Producto" y
visualizar la
interfaz Unica
de la opcién

Cuando ha

ingresado por medio

de la opcién
"Productos" /

"Registrar Producto"

El sistema mostrara la
siguiente estructura
visual de la interfaz de
"Registrar Producto":
titulo: Registrar
Producto, lista de
despliegue "Empresa"
(Obligatorio, lista
desplegable con el
listado de las empresas
proveedoras que han
sido ingresadas en el
sistema), Nombre
(Obligatorio,
alfanumérico, longitud
maxima permitida 25
caracteres),
Descripcion
(Obligatorio,
Alfanumérico, longitud
maxima permitida 120
caracteres), Imagen
Producto (Opcional,
lectura de archivo de
imagen formato: jpeg,
jpg, bpm, gif. Tamafio
méximo de archivo 4
MB), Imagen
precargada
(Informativo, muestra
imagen pre visualizada
del producto cargado),
Peso (Kg) (Obligatorio,
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numérico, longitud
maxima permitida 15
caracteres), Volumen
(cm”3) (Obligatorio,
numérico, longitud
maxima permitida 15
caracteres), Referencia
(Obligatorio,
Alfanumérico, longitud
méxima permitida 20
caracteres),
Presentacion
(Obligatorio, Alfanumé
rico, Longitud maxima
permitida 100
caracteres), Tipo
Moneda (Obligatorio,
lista desplegable con
opcién de monedas
existentes), Costo
(Respecto al tipo de
moneda) (Obligatorio,
numeérico positivo,
longitud maxima
permitida 10
caracteres), IVA
(Parametrizable)
(Obligatorio, lista
desplegable con
opciones: Si/No),
Botdn "Registrar".

Registrar
Producto

Un Usuario
con

Se diligencian los
campos requeridos

El sistema mostrara
un mensaje de
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credenciales
de acceso y
permisos de
administrador
podré registrar
un producto
por medio de
la opcién
"registrar
Producto”

del formulario
"Registrar Producto”

confirmacion de
registro del producto,
posteriormente la
pantalla sera dirigida al
listado de productos
ingresados.

Tabla 2 Historias de Usuario Proyecto Sales4U [17]
Tabla 2 Historias de Usuario Proyecto Sales4U. Fuente: los autores. [17]

Anexo 1 Historias de Usuario sales4U
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Scripts SQL de administracion base de datos Sales4U

SQL Schema Statements

INSERT INTO empresa
(
nit empresa
nombre
telefono
fax
correo
direccion
id tipo empresa
margen_utilidad
costo_transporte productos
costo_administracion
factor costo
comision
plus
costo
longitud
latitud
ciudad_id ciudad
alias

Funcionalidad

Crear empresa.
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)
VALUES

(

INSERT INTO usuario
(

'929298362"
'Steven Company'
'3005593464"
'3005593"

'jscapera@poligran.edu.co’

'Enrique Segoviano'
|3l

|12|

1150

llll

llol

ll3l

|14|

T
'-74.08322709737547"
'4.639748763323328"
l34l

1500

titulo id titulo
nombre

apellido
documento
rol id rol
correo

usuario

clave

ciudad_id ciudad
id_tipo_documento
celular

Crear usuario
con rol
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VALUES
(

llY
'Jhonny’
'Deep’
T
l2¥
'jd@steven.com'’
'jd@steven.com'’
'£638£4354£f089323d1a5£78fd8f63ca’
|2l
NULL
'55555555"

UPDATE empresa

SET

WHERE

nit empresa '929298362"

nombre 'Steven Company'
telefono '3005593464"

fax '3005593"

correo 'jscaperalpoligran.edu.co'
direccion 'Enrique Segoviano'
id tipo_empresa '3

margen utilidad '12!

costo transporte productos '15"
costo _administracion 11
factor costo '10°"

comision '13!’

plus ‘14"

costo v

longitud '-74.08322709737547"
latitud '4.639748763323328"
ciudad_id ciudad '34"

alias 'sc!’

id empresa '55"

Actualizar em
presa
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UPDATE
SET
WHERE

INSERT

empresa
estado "o’
id _empresa "557

INTO producto
(

)
VALUES

(

id empresa proveedor
nombre

descripcion

foto

peso

volumen

referencia
presentacion
referencia local
tipo moneda id tipo moneda
costo

costo_real
costo_inicial

iva

costo_minimo

costo minimo inicial
costo minimo real

V440
'Tijeras'

'Tijeras pequefias'
'1496711554.jpg’
|20|

|30|

|40|

|50|

Inactivar Em
presa

Registrar Pro
ducto
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|60|

lll

|30|
'2.9481717018059"
'2.9481717018059"
|2Y

|25|
'2.4568097515049"
'2.4568097515049"

UPDATE producto

SET

where

id empresa proveedor—'44'
nombre-'Tijeras'
descripcion-'Tijeras pequefias'
foto-'1496711554.3pg"’

peso-'20"

volumen-'30'

referencia-'40'

presentacion-"'50"

referencia local-'60"'

tipo _moneda id tipo moneda'l'
costo '30"

costo real '2.9481717018059"'

costo _inicial-'2.9481717018059"
iva-'2"

costo minimo-'25"

costo minimo inicial-'2.4568097515049'
costo minimo real-'2.4568097515049"
id producto-'6'

INSERT INTO cotizacion

(
id cliente
id vendedor

visita comercial_ id visita comercia

cotizacion necesidad id cotizacion

Actualizar Pr
oducto

Crear cotizaci
on
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necesidad

)
VALUES

(

)
INSERT INTO
(

)
VALUES

(

forma pago_id_ forma pago
observacion

costo

validez

descuento

entrega

aprobado

l8l

lll

NULL

llY

llY

'Comprando tijeras'
'14.033297300615601"
llol
'-2.2406104933756"
|30|

llY

detalle cotizacion

id_producto

id cotizacion
cantidad producto
numero_item
descuento

costo

et
o
4
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lll
T
'11.79268680724"
)
INSERT INTO detalle cotizacion
(
id_producto
id cotizacion
cantidad producto
numero_item
descuento
costo
)
VALUES
(
l6l
lol
|4|
B
T
'11.79268680724"
)

INSERT INTO cotizacion
(
id_cliente
id vendedor
visita comercial id visita comercia
1

cotizacion necesidad id cotizacion

necesidad
forma pago_id_ forma pago
observacion
costo
validez
descuento
entrega

Productos de
cotizacion

LAS VERSIONE
S SE GUARDA
N DE FORMA
QUE SE MANTI
ENE LA COTIZA
CION MADRE
EN CADA NUE
VA VERSION, L
A DIFERENCIA
ESTAEN EL CO
NTADOR DE V
ERSIONES
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)
VALUES

(

)
INSERT INTO
(

)
VALUES

(

aprobado
cotizaci€n_ id cotizacion
version

I8Y

lll

NULL

llY

lll

'Comprando tijeras'
'14.033297300615601"
'10'
'-2.2406104933756"
l30l

llY

detalle cotizacion

id producto
id_cotizacion
cantidad producto
numero_ item
descuento

costo

gt
o

4

v
'11.79268680724"
1037
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)

UPDATE cotizaci€n

WHERE id cotizacion ’23’ inactivar cotizaci€n.UPDATE coti

SET aprobado-'1’
zaci@n
SET estado-'0’

WHERE id cotizacion 23’

INSERT INTO factura
(

id cotizacion
cliente id cliente
costo

descuento

SOLO SE PUED
E GENERAR FA
CTURAS DE CO
TIZACIONES A
PROBADAS, P
ARA EL CASO
DE QUE SEAR
EGISTRADA P
OR PARTE DEL
VENDEDOR, EL
REGISTRO DE
APROBACION
ES AUTOMATI
CO. EN CASO
QUE SEA LAE
MPRESA LA Q
UE REGISTRE L
A COTIZACION
, ELVENDEDO
R ASIGNADO
DEBERA REGIS
TRAR APROBA
R LA COTIZACI
ON

GUARDAR
REGISTRO D
E FACTURA
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)
VALUES

(

fecha entrega
observacion

l29l

I8Y
'14.033297300615601"
'-2.2406104933756"
'2017-06-05"
'Comprando tijeras'

INSERT INTO detalle factura

(

)
VALUES

(

UPDATE factura
SET estado_factura
WHERE 1id factura "5

factura id factura
producto_id producto
cantidad

costo

descuento aplicado
fecha entrega
numero_item

|4Y

|6Y

vy
'11.79268680724"
'2017-06-05"

BK

r1r

GUARDAR P
RODUCTOS
A LA FACTU
RA

SOLO SE PUED
E GENERAR EL
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INSERT INTO usuario
(

)
VALUES

(

)

titulo id titulo
nombre

apellido
documento
rol id rol
correo

usuario

clave

ciudad_id ciudad
id_tipo_documento
celular

llY
'Steven3’
'Caperal3’
'122222222"
|3Y

'sc@poligran.edu.co’
'sc@poligran.edu.co'
'bae5e3208a3c700e3db642b6631e95b9"

'249"
BK
'333333333"

INSERT INTO vendedor

PDF DE LA FAC
TURA A FACTU
RAS APROBAD
AS. SOLO LAS
PUEDE APROB
AR LA BODEG
A.
ESTE REGISTR
O DE USUARIO
S ES EXPLICITO
AL REGISTRO
DE VENDEDOR
ES DE LA EMP
RESA
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comision_asignada
firma
codigo_ vendedor
usuario_id usuario
)
VALUES
(
|23|
'1496718208.JPG'
'234"
|36|
)

UPDATE usuario titulo_id titulo -'1'

WHERE
3 Al

WHERE
UPDATE
SET
WHERE
INSERT

VALUES

nombre -'Steven3'

apellido ~'Capera3'

documento ~'22222222"

rol id rol '3

correo ~'sc@poligran.edu.co'

usuario ~'sc@poligran.edu.co'

clave ~'baebe3208a3c700e3db642b6631e95b9"
ciudad id ciudad -'249'

id tipo_documento -'1'

celular ~'333333333"

id usuario-’36'UPDATE vendedor comision asignada —'2

firma ~'1496718208.JPG"
codigo_vendedor -~'234'

usuario id usuario ~'36'
usuario

estado "o’

id usuario r2’

INTO tipo descuento
(tipo_descuento)
('"VIERNES NEGRO'")

Actualizar us
uario

Inactivar usu
ario

Ragistrar tipo
descuento
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UPDATE tipo descuento
SET estado "o’
WHERE 1id tipo descuento "7
INSERT INTO descuento
(
id_cliente
id_tipo_descuento
empresa_1id_empresa
id producto
id categoria producto
porcentaje
fecha_inicio
fecha fin
)
VALUES
(
NULL
Al 7 '
Al 31 Al
NULL
NULL
Al 20 Al
'2017-01-01"
'2017-12-31"

id cliente ~NULL, id tipo descuento ~'7', empresa id empres
a ~'31"', id producto NULL, id categoria producto ~NULL, po
rcentaje ~'20', fecha inicio ~'2017-01-01"', fecha fin -'201
7-12-31' WHERE id descuento-'40'

UPDATE descuento

SET estado "o’

WHERE 1id descuento "40"

Anexo 2 Sentencias Basicas de manipulacion base de datos Sales4U [17]

Inactivar tipo
de descuento

Registrar desc
uento

Actualizar des
cuento

Inactivar desc
uento
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6.2 Inicio de Sesion

& INGENIERIA & INSTRUMENTOS S.AS

Usuario: I

/

clave:

Iniciar sesién

llustracion 7 Inicio de Sesion [17]

La interfaz dispone de dos campos obligatorios (Usuario y Clave) con un botdn de inicio de sesion que se muestras posteriormente tras dar clic
en la opcion “Iniciar Sesion”.
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Ingresar equivocamente informacién en alguno de los campos (usuario o clave no registrada) generara un mensaje de aviso en la pantalla.

ﬁ INGENIERIA & INSTRUMENTOS SAS.

asesori@prueba.com

array(0){}

Usuario:

Iniciar sesion

clave:
Valor requerido _

@

2017

Figura 9 Inicio de Sesién Sales4U validacion campo contrasefia. Fuente: Autores. [17]

En éste escenario no se ingresa informacion en el campo contrasefia, lo que genera el mensaje descrito.
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array(0){ }

ﬁ INGENIERIA & INSTRUMENTOS SAS.

Usuario:
Valor requerido

Iniciar sesion

T
clave: '

Valor requerido

2017

Figura 10 Inicio de Sesion Sales4U validacion de ambos campos. Fuente: Autores. [17]

En éste escenario se verifica que no se ingresaron ninguno de los dos campos del mddulo de inicio de sesion, se realiza clic sobre el boton “Iniciar” y muestra
los mensajes al lado de los campos.
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6.3 Modulo Usuarios

Usuarios

;
Tipos de descuento / 3
n correo celular

Nuevo bre apellido tipo_documento  documento fecha_registro estado /
2

—— Usuarios

Empresas proveedor setualizar Usuai if(asssurr asesori@prueba.com CEDULA 2147483647 2200000001 2017-05-01 NO
tualizar Usuario AT © 200 CIUDADANIA 04:45:15
Empresas cliente
‘. »

Productos
Cotizaciones

Cerrar sesitn

llustracion 8 Médulo Usuarios [17]

En lailustracion 8
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Registrar Asesor

Titulo: SEMOR v
Nombre:
Apellido:

Tipo Documento: CEDULA CIUDADANIA ¥
Documento:
Correo:

Celular:

Cadigo Vendedor:
Pais: Afganistan v
Ciudad:

Comision Asignada:

Firma: Choose File | No file chosen

Imagen precargarda:

llustracion 9 Registrar Asesor [17]

En la ilustracién 9 se muestra el formulario dispuesto al momento de registrar un usuario nuevo, dispone de los campos descritos para su
completo diligenciamiento, una vez creado, el estado por defecto del usuario es activo, pudiendo ser éste actualizado.
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Actualizar Asesor 2

Titulo:

Nombre:

Apellido:

Tipo Documento:

Documento:

Correo:

Celular:

Cédigo Vendedor:

Pais:

Ciudad:

Comision Asignada:

Firma:

Imagen precargarda:

Registrar

llustracion 10 Actualizar Asesor [17]

SENOR r

CEDULA CIUDADAMNIA v

Afganistan

Choose File | Mo file chosen
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En la ilustracion 10 se muestra el formulario para poder actualizar la informacion de los usuarios registrados, es normalmente el mismo
formulario implementado para su registro inicial cumpliendo con las mismas validaciones en sus campos dispuestos.

B

Usuarios

ciudad titulo  nombre apellido  correo

Usuarios

fipo_documento documento  celular fecha_registro  estado
va Bogots SEFOR

pacom CEDULA 2147883647 2
CIUDADANIA

NO e

“

llustracion 11 Inactivar Asesor [17]

En la llustracion 11 se muestra cémo puede desactivarse un usuario al seleccionar el cambio de estado sobre el mismo, evidenciando un
mensaje de confirmacién sobre la accion.
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6.4 Modulo Empresas

& INGENIERLA & INSTRUMENTOS SAS.

Empresas Cliente

Usuarios
3

Tipos de descuento 1
Nuevo nombre nit_empresa estado
Empresas proveedor ! X
5o 1000000001
< Actualiza Empresa /(g
Empresas cliente Grear cotizacién N
Comfarm 1013623101
Registrar Visita comercial
Productos
22 Ropa 5345324132 E
Cotizaciones
s Frutas 656543123
Cerrar sesion
o Verduras 765434654 u
Bancos 9784276542
2 Medicamentos 987654321
321345876 [ o |

Utiles escolares
2047

llustracién 12 Médulo Empresas [17]

En la lHustracion 12 se muestra como se presenta la vista del modulo de Empresas en donde se registras varios tipos de la misma: Cliente,
Proveedor, Cliente-Proveedor.

El modulo “Empresas proveedor” mostrara en primer pantalla las empresas proveedoras que hayan sido ingresadas en una grilla principal, del
mismo modo lo hara el modulo “Empresas Cliente”, ambas vistas poseen la siguiente estructura fisica:
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Registrar empresa

Tipo Empresa: CLIENTE-PROVEEDOR ¥
Nit Empresa:
Nombre Empresa:
Alias:

Teléfono:

Fax:

Correo:
Direccion:

Pais: ——-Selert-- v

Ciudad:

Contacto

HAgregar  Titulo Nombre Apellido Correo Celular Pais Ciudad

Factor Costo:

Costo Administracion:
Margen Utilidad:
Comisién:

Plus:

Costo Transporte:

Ubicacidn:
Netherland W Q = ZJ W= LIgaIena kel Ancia
Mapa  Saméinte g Amarelo Cabaria
0 Campestre s

alzado Spring Step
CAMPING Amarele  prayisora

Cajero ATH Kangaroo Kafe €
Qlimpica Calle 56... SENA Direccion General Q) PA
Y Glophe's Collection
Banco AV Villas
BANCOLON
oNamaCsMIaf b O CALLI
" Big Yoga Colombia %
el Centrode la Moda ) @ Lugaro i:enlr'melcnal 2

Asesor

Q @ Teleforoab @) i D Lo Mejor Del
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llustracion 13 Registrar nueva empresa [17]

En la figura ilustracion 13 se muestra el formulario principal que contienen ambas opciones de los médulos empresas para registrar una nueva
empresa: cliente, proveedor, cliente-proveedor.
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Regisirar empresa

Tip

Nit

No

Ali

Tel

Fax

Dhir

Pai

ci

5

| x

Titulo: ‘W|

Nombre:
Apellido:
Correo:

Celular:

Pais: ---Select--- v

Ciudad: v

Asociar Asesor: ——-Select--- ¥

Cancel || Save

Contacto

+aAgregar Titulo Mombre Apellide Cormeo Celular Pais  Ciudad

Factor Costo?

Costo Administracion:

Margen Utilidad:

Comigion:

Plus:

Costo Transporte:

Asesor
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llustracion 14 Agregar contacto a Empresa [17]

En la ilustracion 14 se muestra la vista con el formulario para ingresar un contacto o cliente a una empresa, por medio del boton “+ Agregar” del formulario de
registro de empresa se puede evidenciar tal. Los datos del cliente o contacto se ingresan con el fin de relacionar el cliente a la empresa que se esta registrando.
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Actualizar empresa 23

Tipo Empresa:

CLIENTE v

Nit Empresa: 656543123
Nombre Empresa: Frutas
Alias:
Teléfono: 42346346545
Fax: 423453454
Correo: ab@algo.com
Direccion: 534534
Pais: —Select— M
Ciudad: v

Contacto

4Agregar Titulo Nombre Apellido Correo Celular Pais Ciudad Asesor

Ubicacion:
D -
] Mapa Satdlite

salzado Spring Step

'Cajelo ATH
Olimpica Calle 56...

Dclophe's Collection

DJhor's Sueteres
oes

cesonos
tGoogle

-
Amarelo Cabafia ~
Campestre c -

CAMPING Amarelo  pravisora

Q @ Teléfono eth (a) - . ) Lo Mejor De
@

Kangaroo Kafef

SENA Direccién General Q) Py

Banco AV Villas |

BANCOLOI

oNamaskar @ CALL
Yoga Colombia

@ El Centro de la Moda @ @ Lugaro Cembcomercial .ﬁ,
+

Datos de mapas 2017 Google Términos deuse  Informar de un emor de Maps
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llustracion 15 Actualizar informacion de empresa [17]

En la ilustracion 15 se muestra la vista al momento de actualizar una empresa de algln tipo, sea cliente, proveedor o cliente-proveedor,
presentaran la misma interfaz de formulario para realizar tal accion. Para ingresar en ésta seccion basta con seleccionar alguna de las empresas
que aparecian en el la grilla principal tras ingresar en el médulo Empresas, realizando clic en alguno de los valores de la fila de registro de la
empresa a la que se desea actualizar.

S =xpERT
Empresas Proveedor
id_empress it _smpresa norstm
Empresas proveedor O O

llustracion 16 Seleccionar empresa [17]

En la ilustracién 16 se muestra que n cualquiera de los campos de registro de la empresa al seleccionarle se podréa editar informacion de la
empresa como visualizarla en si.
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ﬁ INGENIERIA & INSTRUMENTOS SAS.

Empresas Cliente

id_empresa nombre

20 Tecnologia

2 Comfarm

2 Ropa

23 Frutas

24 Verduras

25 Bancos

26 Medicamentos
27 Utiles escolares
23 Apple <3

anaT

llustracion 17 Deshabilitar empresas [17]

Las empresas pueden deshabilitarse o habilitarse en el sistema por medio de un rol Administrador que indica si a una empresa se le deberian

nit_empresa

1000000001

1013623101

“—————— Exito al desactivar la empresa 22

g\

°
e
B
=
5

seguir suministrando o no productos, al momento de deshabilitar la empresa se muestra un mensaje en pantalla relacionando el ID de la empresa

con la accién.

74



Capitulo 6 — Anexos

6.5 Modulo Productos

Productos

1
- :
sto I u/

Nuevo costo_minimo costo_minimo_real costo_minimo_inicial fecha_registro estad

2

g | s 0
Actualizar Producto L —
Registrar disponibilidad 4

vawIIR T w:33998631337

00 1

llustracion 18 Deshabilitar empresa [17]

En la ilustracién 18 se muestra el médulo de producto tras ingresar en el mismo; una grilla con los productos registrados para un usuario con rol
“Empresa” o “Vendedor”, un botdn con opciones desplegables: Nuevo, para ingresar o registrar nuevos productos y asociarles a la empresa.
Actualizar producto, en caso de seleccionar alguno de los que se encuentre en la grilla principal donde podra actualizar alguno de los campos
usados al instante de registrar el producto, Registrar disponibilidad, directamente relacionado con la cantidad disponible por producto y la opcién
de habilitar o deshabilitar el producto en caso de agotar su existencia o simplemente dejar de vender su lote.
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Registrar Producto

Empresa: Tecnologia N

Nombre Producto:

Descripcion:

Imagen Producto: Choose File |Mo file chosen

Imagen precargarda:
Peso (kg):

Volumen (cm ?):
Referencia:

presentacion:

Referencia Local:

Tipo Moneda: BOLIVAR VENEZOLANO - 10.1757980994200000

Costo (Respecto al tipo
de moneda):

Costo minimo:

lva (Parametrizable) se No
suma (valorProducto-
descuento)*Cantidad*lva:
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llustracion 19 Registrar Producto [17]

La ilustracion 19 muestra el formulario dispuesto al momento de registrar un producto en el médulo “Producto”, contiene campos necesarios
para su debido ingreso, tras realizar su registro se puede evidenciar el producto dentro de la grilla de producto.
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Actualizar Producto 5

Empresa:

Nombre Producto:

Descripcion:

Imagen Producto:

Imagen precargarda:

Peso (kg):

Volumen (cm 3):

Referencia:

presentacion:

Referencia Local:

Tipo Moneda:

Costo (Respecto al tipo
de moneday):

Costo minimo:

Iva (Parametrizable) se
suma (valorProducto-

descuento)*Cantidad*lva:

Tecnologia v

Choose File | Mo file chosen

BOLIVAR VENEZOLANO - 10.1757980994200000

No v

v
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llustracion 20 Actualizar Producto [17]

La ilustracion 20 muestra el formulario de registro aunque con el proceso implicito de actualizacion de producto, el cual puede disponerse al
momento de seleccionar un producto en la grilla principal, tras modificar los campos, se realiza clic en el mismo boton “Registrar” que posee el
formulario, en vez de generar un nuevo producto, actualizara aquel que se escogio.

T o srimos T

P rod u Ctos =y Exito al desactivar el producto ‘4’
Opciones +
costo_real costo_inicial costo_minimo costo_minimo_real costo_minimo_inicial fecha_registro estado
10.19958940115 10.19958940115 0.0 0.000 -30 u
NO
0 NO -

llustracion 21 Habilitar o deshabilitar producto [17]

La ilustraciéon 21 muestra el instante en que puede habilitarse 0 no un producto para disposicion de una cotizacién o proceso de venta en la
empresa, al momento de hacer la seleccion de un producto en la grilla principal, uno de sus campos, al final del registro tendra la opcion para
inactivarlo o activarlo, segun sea el estado presente del mismo, tras su registro, su estado es activo por defecto. Al instante en que se desea
inhabilitar el producto, se mostrara un mensaje en la parte superior mencionando el producto que fue deshabilitado con relacién al ID del mismo.
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Registrar Disponibilidad

Producto 1 Agregar cantidad: e

2
Disponible 310 de 310 -— :]

Permitir el control remoto

llustracion 22 Registrar disponibilidad de producto [17]

La ilustracion 22 muestra la vista con la que se puede asignar una cantidad de disponibilidad de producto, ésta cantidad desciende por la cantidad
de facturas que hayan sido aprobados por el &rea, ajena al sistema, de bodega, en donde validaran con respecto al stock de productos disponibles
para suministro. La notificacion de cantidad de producto sera notificada para llevar a la par un registro de productos totales en bodega con
relacion a los vendidos y siempre estar con informacion actualizada sobre los que pueden ofrecerse.
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6.6 Modulo Cotizaciones

Empresas Cliente

Opclanes ~

Nugvo rombre nit_empresa

Empresas cliente

_

llustracion 23 Crear cotizacion [17]

En la ilustracién 23 se muestra el médulo de cotizaciones, principal elemento dentro de las transacciones de negocio de las empresas que

ofrecen productos por catalogo.

A Fl @ g
g
g
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Usuarios

Tipos de
descuento

Empresas
proveedor

Empresas
cliente

Productos

Cotizaciones

Facturas

Registrar Cotizacién

Bogota, 6 de del 2017
Sefiores Tecnologia

Atn.:Titulo: Stevent Caperal v

Cotizacién por: Telemercadeo v

Estimado SENOR
3108541343
steven_caperal@hotmail.com
Buenos Aires Argentina

A continuacién penemos a su disposicién nuestra oferta por los siguientes articulos:

+ Referencia Cantidad  Descripcion Valores y Valor total

/ ftem Local descuentos
ar = refnarana 001 |, \alor 0.33998631337

sesion

Agregar o

quitar productos

Naranja
unitario
Bien Descuen
naranja (%)
Valor
con
descuento
Subtotal 0.33998631337
lva o
Total 033998631337
Descuento a aplicar: [ Categoria producto
¥ Empresa
#IProducto
FORMA DE PAGO: CHEQUE v
ENTREGA: 20 Dias
Observacion:
Observacion
Esta oferta es
30 dias

valida por:

Solo se procesaran ordenes de compra que tengan nuestra confirmacion de recibido y que
vengan acompafiadas de su respective anticipo. Ne se aceptan cambies ni cancelacicnes de
las mismas.

Por faver incluir en su orden su NIT, direccion y teléfono de entrega, facturacién e instalacién
v una persona de contacto.

Todos los bienes suministrades por nuestra compafiia permanecen como propiedad nuestra
mientras no se realice el pago total de los mismos.
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llustracion 24 Registrar cotizacion [17]
En la ilustracién 24 se muestra el formulario dispuesto para generar la cotizacion sobre los productos dispuestos en el sistema. Los campos
son obligatorios para llevar a cabo su completitud.

O expERT
Cotizaciones

Nue mbre_empresa contacto  codigo_cotizacion version costo  validez observacion aprobado

llustracion 25 Actualizar o crear version de cotizacion [17]

En la ilustracién 25 se muestra las opciones dispuestas tras generar una cotizacion con el fin de modificar o actualizar las cotizaciones, éstas
se guardan en un historial como versiones de cotizacion con el fin de observar una trazabilidad con el cliente y los cambios propuestos por el
mismo en la compra final.
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Usuarios

Tipos de
descuento

Empresas
proveedor

Empresas
clients

Productos

Cotizaciones

AL G e LA

Bogota, & de del 2017 Codigo cotizacion 22-
33332017 VRS54

fersiones

Sefiores PROCREACION MEDICAMENTE 4 :onsuiar versig
Consuttar version 2

Atn.:Titulo: MONICAVALENCIA ¥ Consuttar versién 1

Cotizacidn por:

Visita v

Estimade

Visitas: 2017-06-04 07:05:00 - 2017-06-04 230500 ¥

Facturas
Cerrar
sesion A continuacion ponemos a su disposicion nuestra oferta por los siguientes articulos
+ Referencia Cantidad Descripcion Valores y Valor total
——p item Local descuentos
Agregar o - ref_iphone_7 5 iPhone 7 plu \alor 2992 7295234525
quitar productos unitario
Negro mate Descue
Este (%)
producto \alor
tiene con
descuento “ descuento
de
50.00000%

Esta empresa 8.00000%

tiene un
descuento de
Subtotal 2753, 311615763
Iva 1137.23721891185
Total 3850.54838048825
Descuento a aplicar: Categoria producto
# Empresa
# Producto
FORMA DE PAGO: CHEQUE v
ENTREGA:
Dias
20
Observacion:
Cotizacion version 2
Esta oferta es.
100 i
valida por: dizs

Solo s& procesaran ordenes de compra que tengan nuestra confirmacion de recibids y que
vengan acompafadas de su respectivo anticipe. Mo se aceptan cambios ni cancelacionss de las
mismas

Por favor incluir en su orden su NIT, direccion y teléfono de entrega, facturacion e instalacion y
una persona de contacto

Todos los bienes suministrados por nuestra compafiia permanet en como propiedad nuestra
mientras no se realice el pago total de los mismos

84



Capitulo 6 — Anexos

llustracion 26 Registrar y consultar versiones de cotizacion [17]

En la ilustracién 26 se muestra la consulta de las versiones generadas a la cotizacién y el formulario en el que puede actualizar su informacién,
el mismo formulario dispuesto en el registro de la cotizacion inicial.

ﬁ Eu.uwlmnn mnEumuml«hI
mbre_empresa contacto  codigo_cotizacion version costo  validez observacion aprobado
DCREACION MONICA  22-3333 3 3947.16 100 NO
DICAMENTE ALENGIA

ﬂk-.

3

Productos
Cotizationes

Facturas

llustracién 27 Aprobar Version [17]

En la ilustracion 27 se muestra la opcion de aprobar o no las cotizaciones para generar su posterior orden de pago o factura digitalizada.
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Usuarios

Tipos de
descuento

Empresas
proveedor

Empresas
cliente

Productos

Cotizaciones

Faciuras

Cerrar
sesion

INGENIERIA & INSTRUMENTOS SAS.

Registrar Factura

Bogotd, 6 de del 2017
\Eersiones

Fecha de entrega:

4+  Referencia
item Local

- ref_iphone_7T
Este
producto
tiene
descuento

de
50.00000%

- ref_naranja_001

- Producto 1 -ref-
local

Descuento a aplicar:

Observacion:

Cotizacion versién 2

mmiddlyyyy

Cantidad

Fecha de entrega:

mmdalyyyy

Fecha de entrega:

Descripcion

iPhone 7 plu

Negro mate

Naranja

Bien
naranja

mmiddiyyyy
& Producto 1
Producto 1
Fecha de entrega: _desc

mmiddiyyyy

I Categoria producto

# Empresa

¥ Producto

Valores y
descuentos

alor
unitaric
Descue
(%)

Walor

con
descuento

Walor
unitaric
Destue,
(%)

alor

con
descuento

Valor
unitario
Descue
(%)

Walor

con
descuento

Esta empresa
tiene un
descuento de

Subtotal
Iva

Total

Valor total

2992.7295234525

0.33988621237

61.1975354065

8.00000%

2809.9256824780948

1137.23721891195

3547 1625013508582
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llustracion 28 Registrar factura [17]

Tras haber aprobado la cotizacion, en la ilustracion 28 se muestra el registro de la factura con la que se procede a generar una orden de pago

que autoriza bodega para el despacho de suministros requerido.

Facturas

Aprobar ®&_empresa contacto costo  descuento fecha_entrega aprobado

@ PROCREACION MEDICAMENTE ASISTIDA  MONICA VALENCIA 3346.98 2089.81735 20 NO

Cotizaciones

= Facturas

llustracion 29 Aprobar factura [17]

En la ilustracion 29 se muestra como puede aprobarse la factura para generar su digitalizacion.
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Crear PDF 'e_empresa contacto costo descuente fecha_entrega aprobado
v 2 PROCREACION MEDICAMENTE ASISTIDA MONICAVALENCIA 2394558 20998 sl

Empresas cliente

Productos

- Facturas

Cermar sesion

llustracion 30 Generar PDF de factura [17]

En la ilustracién 30 se muestra como a través de la opcién se genera la digitalizacion de la factura.
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Factura: 2

Empresa :PROCREACION MEDICAMENTE ASISTIDA
Contacto: MONICA VALENCIA

Costo: 3946.98

Descuento: 2099.81735

Fecha entrega: 2017-06-05

ref_iphone_7 iPhone 7 plus Negro mate
Producto 1 -ref-local Producto 1 Producto 1 -desc
ref_fresa_001 Fresa Bien roja

llustracion 31 Factura digitalizada [17]
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6.7 Modulo Descuentos

ﬁ INGENIERIA & INSTRUMENTOS SAS.

Tipos de descuento

1

Tipos de descuento
Nuevo tipo_descuento estado / 3
NO

Empresas proveedor 2z SEMANA SANTA
Actualizar tipo descuent; N b

Empresas cliente

Usuarios

CLIENTE HABILITUAL

Productos

Cotizaciones

Cerrar sesion

2017

llustracion 32 Registrar Tipo descuento [17]

En la ilustracion 32 se muestra como un usuario con rol de administrador, propiamente de la empresa, puede generar descuentos que se
relacionan a los productos ingresados en la plataforma. Este médulo cuenta con una grilla de descuentos establecidos, los cuales pueden
habilitarse o deshabilitarse, segun establezca el administrador. Pueden generarse nuevos o actualizar descuentos existentes, bien sea por cantidad
de descuento sobre el valor total o por tiempo en el que se desea disponer del mismo.
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Registrar Tipo Descuento

Tipo Descuento:

Guardar

llustracion 33 Crear tipo descuento [17]

En la ilustracion 33 se muestra la vista en la que puede agregarse un nuevo tipo de descuento, generalmente sélo podra ingresarse el nombre del

tipo de descuento que tendra diferentes configuraciones segln se desee.
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Actualizar tipo descuento 4

Tipo Descuento:

PRODUCTO EN LIQUI DL e

Guardar
Nueve Aﬁwﬂpresa nombre_producto categoria porcentaje fecha_inici fecha_fin estado
iPhone 7 plus 50.00000 2 1
Actualizar Descuento/ c ° 0

llustracion 34 Actualizar descuento [17]

En la ilustracion 34 se muestra la vista en la que puede accederse a un tipo de descuento ya registrado, en el cual podra cambiarse el nombre del
mismo Unicamente, ya que el tipo de descuento sdlo es un nombre denotado a un descuento caracteristico que se asocia finalmente a un producto.
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ﬁ INGENIERIA & INSTRUMENTOS SAS.

Actualizar descuento 16

Tipo Descuento: PRODUCTO EN LIQUIDACION  +

Empresa: —Select— v
Producto: _Select— v
Categoria: —Select— ¥

Porcentaje:

Fecha inicio:

mm/dd/yyyy

Fecha fin:

mm/dd

Guardar

llustracion 35 Actualizar descuento [17]

En la ilustracion 35 se muestra el proceso en que puede actualizarse o modificarse un tipo de descuento, una vez creado el nombre del descuento,
dentro de la grilla principal del médulo tipo de descuento puede seleccionarse alguno de los registros y en la seccion de opciones, seleccionar
Actualizar descuento.
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u INGENIERIA & INSTRUMENTOS SAS.

. Exito al desactivar el tipo descuento '3"
—
Tipos de descuento
Opciones ~
id_tipo_descuento tipo_descuento estado
1 SEMANA SANTA NO
2 CLIENTE HABILITUAL ﬂ
@ NUEVO CLIENTE NO | et
4 PRODUCTO EN LIQUIDACION ﬂ

llustracion 36 Deshabilitar descuento [17]

En la ilustracién se muestra en detalle el proceso en el que se puede habilitar o deshabilitar un descuento relacionado a un producto o varios
productos habilitados en el sistema. En la grilla principal del médulo tipo de descuento, cada registro cuenta con un campo Estado, el cual tras
cambiarlo mostrara un mensaje en pantalla notificando con relacion al 1D del tipo de descuento, que éste fue deshabilitado o habilitado, segln su
estado anterior. Al momento en que se crea un tipo de descuento se encontrara habilitado por defecto.
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Registrar Descuento

Tipo Descuento: PRODUCTO EN LIQUIDACION  »

Empresa: _ Select— v
Producto: _ Select— v
Categoria: —Select— ¥

Porcentaje:

Fecha inicio:

mm/dd

Fecha fin: mm/ddfyyyy

Guardar

llustracion 37 Registro de descuento [17]

En la ilustracion 37 se muestra el formulario que tiene la opcidn de registro de descuento, en donde se seleccionaré en tipo de descuento que se
ha creado anteriormente, cada uno de los campos es obligatorio, incluyendo la fecha en la que se pretende haya validez del tipo de descuento,
bien sea asociado a un producto y/o empresa.

6.8 Gréficos
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Usuarios

Tipos de
descuento

Empresas
proveedor

Empresas
cliente

Productos

Cotizaciones

Facturas

Graficos

Cerrar
sesion

20

INGENIERIA & INSTRUMENTOS SAS.
nombre
I Numero
iPhone 7 Maranja Preducto 1 Tijeras
plus
nombre
I Numero

asesorl-nombre
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llustracion 38 Graficos de productividad

En la ilustracién 38 se muestra las estadisticas de los productos vendidos con su cantidad. En la segunda imagen se muestra los productos
vendidos por asesor.
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