UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

APLICACION MOVIL PARA LA VENTA A DISTRIBUIDORES EN
YAMBOLY S.A.C.

TESIS PARA OBTENER EL TiTULO PROFESIONAL DE:
INGENIERO DE SISTEMAS

AUTOR:
Olano Navarro, Jaisson Miguel (orcid.org/0000-0002-9077-1268)

ASESOR:
Mg. Hilario Falcon,Francisco Manuel (orcid.org/0000-0003-3153-9343)

LINEA DE INVESTIGACION:

Sistema de Informacién y Comunicaciones

LINEA DE RESPONSABILIDAD SOCIAL UNIVERSITARIA:
Desarrollo sostenible y adaptacién al cambio climatico

LIMA - PERU
2018



Dedicatoria

Este trabajo va dedicado a mis padres
por el apoyo constante para seguir
adelante que me han brindado a lo largo

de toda mi formacion profesional.



Agradecimiento

Agradezco a mi casa de estudios por su
notable labor a favor de la educacién y
a mis docentes que impartieron sus
conocimientos a lo largo de mi

formacion profesional.



INDICE

|. INTRODUGCCION .....oviiiieiecceecteeeeeteee ettt ettt eteeteeae e e eaeeee e 1
1.1. Realidad problematica . 1
O I = o = 10 RS o] (=Y o SO STN 2
1.3. Teorias relacionadas al tema...........cccoeeeeiiiiee e, 8
1.4. Formulacion al problema ............couuuiiiiii i 23
1.5. Justificacion del eStudio..........cooeeeeeiiiiiin 24
O G TR o 110 1 (= £ SSPPURRN 25
1.7, ODJELVOS.....eeeii et e e e e e e e e e e e aaaann 26

Y1 = ] TSRS 28
2.1. Disefio de INVeStIgaCION.............cuuuuiiiii e e 28
2.2. Variables y operacionalizacCion ..............ccoovviiiiiiiiiiie e e e eeeeanns 30
2.3. PODIACION Y MUESIIA ... 30
2.4. Técnica e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
...................................................................................................................... 31
2.5. Métodos de andlisis de datos ...........coovvviiiiiiiiiiiiiiiiiieee e 32
2.6. ASPECIOS BLICOS.....ceviiiiiii i e e e e e e et e e e e e e e et e e e e e e e eeaaan 32
2.7. AsSpectos AdMINISIIAtiVOS..........ceviiiiii e e e 33

. RESULTADOS ... .ottt e e e e e e e e e e e e e e e e e nnnnneees 35

I I B 10 = o E] T T V=T | = TR 35

3.2. Dimension: perdida de VENAS ........ccooeeeiiiiiiiiiiiie e 40

3.3. DIMENSION: tIEMPO....uuuiiiee e et e e e e e e e e e ana s 45

IV. DISCUSION ..ottt 51

V. CONCLUSIONES ....cooiiiiiiiiiiieee ettt e e re e e e es 53

VI. RECOMENDACIONES ...ttt e e e e e e e e 54

VI REFERENCIAS ..ottt a e e e e es 55

ANEXOS 62



TABLA 1.
TABLA 2.
TABLA 3.
TABLA 4.
TABLA 5.
TABLA 6.
TABLA 7.
TABLA 8.
TABLA 9.

TABLA 10.
TABLA 11.
TABLA 12.
TABLA 13.
TABLA 14.
TABLA 15.
TABLA 16.
TABLA 17.
TABLA 18.
TABLA 19.
TABLA 20.
TABLA 21.
TABLA 22.
TABLA 23.

INDICE DE TABLAS

OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE

PRESUPUESTO DEL PROYECTO

RESULTADOS DESCRIPTIVOS - 1ERA DIMENSION - PRE-TEST
PRUEBA DE NORMALIDAD - 1ERA DIMENSION - PRE-TEST
RESULTADOS DESCRIPTIVOS - 1ERA DIMENSION - POS-TEST
PRUEBA DE NORMALIDAD - 1ERA DIMENSION - POS-TEST
TABLA DE FRECUENCIA - PRIMERA DIMENSION - PRE-TEST
TABLA DE FRECUENCIA - PRIMERA DIMENSION - POS-TEST
RESULTADOS DESCRIPTIVOS - 2DA DIMENSION - PRE-TEST
RESULTADOS DESCRIPTIVOS - 2DA DIMENSION - PRE-TEST
RESULTADOS DESCRIPTIVOS - 2DA DIMENSION - POS-TEST
RESULTADOS DESCRIPTIVOS - 2DA DIMENSION - POS-TEST
TABLA DE FRECUENCIA - SEGUNDA DIMENSION - PRE-TEST
TABLA DE FRECUENCIA - SEGUNDA DIMENSION - POS-TEST
RESULTADOS DESCRIPTIVOS - 3DA DIMENSION - PRE -TEST
RESULTADOS DESCRIPTIVOS - 3ERA DIMENSION - PRE-TEST
RESULTADOS DESCRIPTIVOS - 3ERA DIMENSION - POS-TEST
RESULTADOS DESCRIPTIVOS - 3ERA DIMENSION - POS-TEST
TABLA DE FRECUENCIA - TERCERA DIMENSION - PRE-TEST
TABLA DE FRECUENCIA - TERCERA DIMENSION - POS-TEST
REPRESENTACION DE ROLES

LISTADO DE SOFTWARE

HARDWARE A UTILIZAR

30
33
35
36
36
37
38
39
41
41
42
42
44
44
46
46
47
47
49

63
63
63



INDICE DE FIGURAS

FIGURA 1. FASES DEL DESARROLLO DE UNA APP

FIGURA 2. ETAPAS DE LA METODOLOGIA PARA EL DESARROLLO DE

APLICATIVOS MOVILES

FIGURA 3. RELACION EMPRESA, VENDEDOR Y CLIENTE
FIGURA 4. MERCADOS DE CONSUMO

FIGURA 5. PRIMERA DIMENSION - PRE-TEST

FIGURA 6. PRIMERA DIMENSION - POS-TEST

FIGURA 7. PRIMERA DIMENSION — ANALISIS COMPARATIVO
FIGURA 8. SEGUNDA DIMENSION - PRE-TEST

FIGURA 9. SEGUNDA DIMENSION — POS -TEST

FIGURA 10. SEGUNDA DIMENSION — ANALISIS COMPARATIVO
FIGURA 11. TERCERA DIMENSION - PRE TEST

FIGURA 12. TERCERA DIMENSION — POS TEST

FIGURA 13. TERCERA DIMENSION — ANALISIS COMPARATIVO
FIGURA 14. RECURSOS HUMANOS

FIGURA 15. ETAPAS DEL PROCESO DE DESARROLLO

10

14
17
23
38
39
40
43
44
45
48
49
50
63
63

Vi



RESUMEN

La investigacién realizada tuvo como objetivo principal determinar si la
implementacion de un aplicativo mévil para la venta a distribuidores de Yamboly SAC
va a disminuir costos y tiempos de atencion a sus clientes, El tipo de investigacion
fue aplicada, nivel de investigacion descriptiva, y disefio de investigacion
experimental. Se utilizé como poblacidn a todos los procesos de venta de la empresa
y se obtuvo como muestra un mes de prueba para el pre test y post test. La validez
del instrumento se va a obtener mediante juicio de expertos. La recoleccion de datos
se obtuvo a través de ficha de observacion. El analisis de los datos se hizo utilizando
el programa estadistico SPSS version 22.0, llegando a evidenciar que existe relacion
entre la implementacion del aplicativo movil y la disminucion de costos, reduccion de

perdida de ventas y tiempos de atencion.

Palabras Clave: aplicativo movil, costos, tiempos.
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ABSTRACT

The main objective of the research was to determine whether the implementation of
a mobile application for sale to distributors of Yamboly SAC will reduce costs and
customer service times, the type of research was applied, level of descriptive,
cross-sectional research, and experimental research design. Forty distributors of
the company were used as a population. The validity of the instrument will be
obtained through expert judgment. The data collection was obtained through
interviews, requirements. The analysis of the data was done using the statistical
program SPSS version 22.0, showing that there is a relationship between the
implementation of the mobile application and the reduction of costs and time of

attention to users.

Keywords: mobile application, costs, time

viii



. INTRODUCCION



1.1 Realidad problemaética

El mundo vive una transformacion constante, de tal manera que las personas y
las empresas deben seguir y alimentar dicho proceso, ser conscientes en este
caso las empresas, que la inercia y la falta de innovacion puede significar el final
para muchas empresas. Hoy en dia las empresas lideres son aquellas que
innovan sus productos y sus procesos, tratando de llegar a la efectividad y la
capacidad de sus procedimientos esto quiere decir que reducen los plazos
temporales de las tareas, acortan Los costos monetarios y aumentan la calidad
de la calidad en los procedimientos. Para la mayoria de organizaciones el
redisefio de los procedimientos lo que conlleva a tener liderazgo, un caso es el
de Colgate y palmolive, quién para evadir la problematica de los procedimientos
de logistica y manufactura pudo redisefiar e incluir R/3 de SAP para alcanzar un
mayor control dentro de los procedimientos. (Kalakota & Robinson, 2001).

Los dispositivos inteligentes, como los teléfonos smartphone o tablet son
incitadores del cambio en el sentido de que estos pueden vincularse con
empresas y personas al estar apresurando un amplio abanico de beneficios
dentro de los mudltiples sectores empresariales. La tecnologia movil afecta

positivamente a las estrategias empresariales.

Los dispositivos moéviles ayudan a que la informacion mas importante de la
empresa esté accesible en cualquier momento, apresurando la toma de
decisiones y ampliando la productividad. Las organizaciones se favorecen de
la facilidad y efectividad que esto supone. Asi mismo, los clientes utilizan
cada vez mas sus celulares con acceso a internet para ingresar por las
paginas web de las empresas e incluso realizar compras, es por ello que las
habilidades de las empresas han de pretender que la experiencia de todos los

usuarios sea satisfactoria.



Habiendo en la empresa Yamboly presentado problemas en la comunicacién con
sus distribuidores, lo cual se ha refleja en la disminucién de ventas de sus productos,
y un ambiente de malestar en la relacion empresa y distribuidores; Se ha creido
conveniente la inclusion de un aplicativo movil el cuél sera intuitivo y de una
utilizacion sencilla, este estara basado en la tecnologia Android para facilitar la venta

a los distribuidores.

1.2 Justificaciéon del estudio

La presente investigacion, lista la siguiente justificacion:

Esta investigacion se puede justificar de forma tedrica debido a que fue elaborada
con el objetivo de resaltar la relevancia de un aplicativo movil para mejorar costos
y la atencion a los distribuidores, para ello se utilizan referencias de aplicativos ya
elaborados con anterioridad, buscando el nivel de vinculo que existe entre los dos
conceptos, esto evidentemente no solo sera beneficioso para la empresa sino
también para sus clientes. Se debe resaltar que la investigacion podra ser
utilizada posteriormente como un referente para cualquier otra investigacion

alusiva a nuestro estudio.

Justificacién préactica: dentro de la investigacion existira la posibilidad de
solucion de un conflicto proveniente de la organizacién Yamboly S.A.C La cual
presentan problemas en sus relaciones comerciales con sus clientes externos en
cuanto a su tiempo de atencion a ellos, lo cual ocasiona entrega de productos
fuera de tiempo entre otros problemas. De tal manera que el aporte que va a
brindar el aplicativo mévil va a ser de valioso apoyo para las relaciones
comerciales entre la empresa y los distribuidores. Esto también contribuird como

un referente practico para cualquier otro estudio posterior.

Justificacién social: este estudio tendra una trascendencia relevante ya que su
propésito Es otorgar un aporte a las ventas de los distribuidores de las empresas
del rubro de Yamboly S.A. Para lo cual se concebird un aplicativo movil,
permitiendo reducir a la empresa costos y tiempo de atencion en su relacion
comercial con los distribuidores, lo cual sera beneficioso para la empresa y los

mismos distribuidores de eficiencia, modernidad y durabilidad, concibiendo



condiciones adecuadas de vida y seguridad ante sismos para los predios de los

usuarios del presente sector.

Justificacion metodoldgica: Una razon fundamental que lleva a realizar este
estudio es ser parte de un apoyo para estudios que se hagan a futuro de temas
gue estén vinculados con la palpitante vigencia como las aplicaciones moviles en
el mundo de los negocios, asimismo de aportar con novedosos conocimientos en
la utilizacion de metodologias y nuevos aplicativos en los trabajos con el fin de
concretar vinculos especificos con la utilizaciébn de sistemas de informacion y
tecnologias. Ademas, se puede aprovechar lo importante que es la Aplicacion
movil utilizada como una herramienta de apoyo vital y que esta no puede ser vista
como una inversién exagerada sino como una inversion y un gasto mediano que
a largo plazo traera una optimizacion a los servicios y sistemas la informacion qué

mejoraran la empresa.

1.3 Formulacion del problema

1.3.1 General

PG: ¢De qué manera la aplicacion movil para la venta a
distribuidores en Yamboly mejoraria las ventas y tiempos de

atencion del cliente?

1.3.2 Especificas

PE1l: ¢De qué manera la implementacion de la APP influye las ventas

de la empresa Yamboly?

PE2: ¢De qué manera la implementacion de la APP reducira la tasa de
ventas perdidas en la empresa Yamboly S.A.C.?

PE3: ¢De qué manera la implementacion de la APP disminuira el

tiempo de atencion Yamboly S.A.C.?



1.4 Objetivos

1.4.1 General

OG: Determinar sila aplicacion mévil para venta a distribuidores

aumentara las ventas y disminuira el tiempo de atencion de pedido.

1.4.2 Especificas
OE1l:. Determinar sila aplicacion movil para venta a distribuidores en

Yamboly mejorara la venta a sus clientes.

OE2:. Determinar sila aplicacion movil para venta a distribuidores en

Yamboly disminuira la tasa de ventas perdidas.

OE3: Determinar sila aplicacion movil para venta a distribuidores en

Yamboly disminuira el tiempo de atencién de pedido.

1.5 Hipotesis

1.5.1 General
HG: la implementacibn de una aplicacion mévil para la venta a
distribuidores en Yamboly disminuira el tiempo de atencién de pedidos y

aumentaran las ventas.

1.5.2 Especificas

- HEZL: la implementacion de una aplicacién movil para la venta a

distribuidores incrementa la venta en un 30%.

La hipétesis especifica numero 1 fue planteada debido al estudio de
“Estrategias de ventas para la comercializacion de productos”,
realizado por Balboa y Caraballo 2013, ya que con la inclusion de la
solucion con sus valores porcentuales incrementa un 26% en las
tasas de resolucion en la comercializacién de los productos, debido

a que anteriormente de su inclusion la taza estaba alrededor de



72%, luego de la inclusién la tasa fue del 95%.

HEZ2: la implementacién de una aplicacion movil para la venta a
distribuidores en Yamboly disminuira la tasa de ventas perdidas en un
20%.

La hipotesis especifica numero dos fue planteada tomando en cuenta
la investigacion de “Marketing movil.”, realizado por Carmen Varas
elaborada en el afio 2010, debido a que en la propuesta de inclusion
la reduccion de la tasa de pérdida fue de un 70% al 47%, teniendo

una reduccion total del 25%.

HES3: la implementacion de una aplicacion mévil para la venta a
distribuidores en Yamboly disminuira el tiempo al menos en un 15%.

La hipdtesis especifica numero 3 fue planteada debido al modelo
enfocado en los procedimientos de una mejora continua basado en la
eficacia de una organizacién metalmecénica, la cual fue realizada por
Javier Vazquez en el 2015, ya que luego de su solucién propuesta el
tiempo en las ventas para los distribuidores aumenta de un 18,45% a

35,60%, se visualiza un aumento porcentual de un 17,15%.
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2.1 Trabajos previos

Para elaborar el desarrollo del estudio investigativo Se elabor6 una busqueda de
trabajos los cuales tienen relacion y son de origen tanto nacional como
internacional. A continuacién, se podra detallar los puntos importantes,
comenzando con los trabajos investigativos nacionales para que posteriormente

se puedan explicar los internacionales:

Ramos y Aguilar (2015) en el trabajo titulado “aplicacion mévil en Android y
symbian para la gestion de la informacion turistica de la regién de puno-2012”
tesis de ingenieria en sistemas de la Universidad Nacional del altiplano. Este
trabajo tiene como objetivo el desarrollo de una aplicaciéon movil para gestionar
los datos turisticos de la provincia de puno, peach aplicacion luego de ser
propuesta fue valorada con el fin de garantizar su veracidad y que esta pueda
cumplir con las expectativas y necesidades de los usuarios. Dentro del
desenvolvimiento de sistema se han implementado herramientas de
programacioén que poseen un nivel alto y de ultima generacion como el app
inventor, los sdk en cada una de las plataformas Y estos asimismo proveen
simuladores como también IDE netbeans. El desenvolvimiento de los dos
sistemas se ha pegado al andlisis y disefio el cual ha sido evaluado en base a la
metodologia ICONIX, ya que asi se podra desarrollar de una mejor forma en la
experimentacion interaccion con los clientes. Este tipo de pruebas siempre
fueron con el objetivo experimental, la muestra fue complicada de seleccionar
debido a que la mayoria de dispositivos méviles no eran compatibles con las
aplicaciones o las personas no guerian ser parte del estudio. En la calificacion
se obtuvo qué en los indicadores un promedio bueno en cuanto al andlisis del
sistema en las dos aplicaciones, sin embargo hubo preferencia a la distribucién

implementada en Android.

Ventura L. (2014) en su estudio llamado: “automatizacién del proceso de ventas
y distribucion utilizando tecnologia movil geolocalizacion para la empresa lider
SRL”, tesis de ingenieria en sistemas de la Universidad Privada Antenor Orrego.
Este trabajo investigativo evidencia propuestas de automatizaciones de los

procedimientos de venta los cuales se enfocan en los usuarios y procedimientos



de distribucion por parte de los distribuidores. Una manera de alcanzar esta
propuesta es la identificacion de facetas actuales de los procedimientos de
distribucion y ventas, posteriormente se propuso un tipo de tecnologia movil el
cual cont6 con agilidad, sencillez de utilizacion, libre y estuvo presente en un
gran porcentaje de teléfonos inteligentes. Asimismo, se pudo proponer una
tecnologia web la cual tuvo como objetivo interactuar armoniosamente con el
aplicativo movil y fue PHP. Es asi como se pudo incluir el médulo web de
recibimiento de pedidos el cual estuvo basado en las metodologias RUP, como
también se incluyd un aplicativo mévil para la distribucion y adquisicién de los
pedidos, por parte de la empresa lider SRL. Posteriormente de la prueba de El
aplicativo dentro de un circuito concreto de usuarios y trabajadores de la
organizacion, se pudo medir el tiempo de atencion a los usuarios y Los costos
de atencién, dando asi una reduccion de 26 horas a 16 horas beneficiando la
atencién al cliente, mientras que los costos de atencion hubo una ventaja

diferencial de 58%.

Vasquez J (2014), en el trabajo titulado: “disefio de un sistema basado en
tecnologia web para el control y gestion de venta de unidades méviles”, tesis de
ingenieria de sistemas perteneciente a la Universidad Nacional del centro del
Pera ubicada en Huancayo. El disefio del sistema web presentado en el trabajo
investigativo se baso la creacion de un sistema de administracion y control el
cual posibilita a las agencias de venta en los pensamientos de fuentes de datos
mediante la web, esto pretende que los usuarios puedan encontrar datos de la
agencia que necesite para la elaboracion de procedimientos que corresponden,
esto pudiendo enlazarse mediante cualquier computadora perteneciente a la
agencia. Este sistema web posibilitara la creacion de analisis de informacion los
cuales contienen bases de datos usados con formulario de busqueda con el fin
de obtener resultados concretos cémo informacion de los productos, de los
usuarios y ventas elaboradas; estas son fundamentales en la valoracién del
desempeiio de los vendedores y de los estados financieros de las ventas de la
organizacion. La informacion transmitida esta protegida por factores de
seguridad los cuales otorgan veracidad y confiabilidad. Los disefios de los

sistemas tienen la posibilidad de optimizacion de servicios e imagen de la



organizacion a traveés de la aplicacion la cual tiene la facultad de facilitar la
administracion de operaciones y el control de los datos de los productos y
usuarios, como también de optimizar los procedimientos de atencién de las
ventas a los clientes permitiendo la captacion de nuevos usuarios. Los sistemas
web deben ser complementados con un conjunto de funciones para la

sistematizacion y manejo de datos basados en la organizacion.

Vargas C. (2014) en su trabajo de investigacion Illamado: “disefio e
implementacion de un sistema de fuerza de ventas para distribuidores
mayoristas sobre una red movil’, perteneciente a la Pontificia Universidad
Catolica del Perl. Para este estudio investigativo se elabora una propuesta de
solucion relacionada a la fuerza de ventas para distribuidores esta solucion fue
planteada mediante un aplicativo mévil el cual posibilita el acceso a los datos de
la organizacién como el monitoreo de los colaboradores el cual serd mediante
una red VPN; en base al analisis de los resultados obtenidos se encuentra qué,
las redes VPN son herramientas relevantes para que los clientes no se
preocupen por las instalaciones de infraestructura qué se relacionan con los
servicios de venta en multiples puntos dentro del pais. Se calcula que los ahorros
mensuales de reduccion de personal radican en S/.5600.00; se realiza un
analisis econdémico generando un ahorro mensual con el uso del aplicativo

movil sobre las fuerzas de ventas de las redes de organizaciones mayoristas.

Wilson, C (2013) en su tesis denominada: “implementacion de un sistema
informatico web para la gestion de compras de la empresa certicom s.a.c.
usando la metodologia iconix y frameworks Sprint, hibernate y reichfaces”, Upao,
ubicada en Trujillo - Peru. Dicha investigacion se desenvuelve en base a una
realidad problemética de la organizacion certicom debido a que esta cuenta con
un area de logistica qué se estd desarrollando de manera ineficiente, en la
actualidad estan realizando las operaciones de forma manual lo que genera
lentitud en las compras, en la informacion, en las ordenes de compra, en la
duplicacion de datos, en el registro de datos, etcétera. Por lo que, fue una
necesidad El optimizar los sistemas de informacién de una forma automatica
para agilizar los procedimientos de compra y venta, planteando asi una solucién

tecnologica incluyendo un sistema informatico web que usa framework spring,

10



hibernate y richfaces. Asimismo, esta basado en la metodologia iconix y se utilizd
la herramienta de disefio Enterprise Architect. Debido a esta problematica se
propuso El desenvolvimiento de un sistema web que posibilitara el incremento
de la eficacia y eficiencia de los procedimientos de compra, minimizando los
tiempos de proceso de datos y de registros, como también existird un mejor
manejo de informacion qué ayudara en la toma de decisiones. Todo ello permitira
gue certicom este actualizado en temas tecnoldgicos y pueda satisfacer todas

las necesidades de sus usuarios.

Balarezo, C (2012), en su estudio de investigacion denominado: “desarrollo de
un sistema de informacién de registro de pedidos para ventas usando
dispositivos moviles”, tesis de ingenieria informatica perteneciente a la Pontificia
Universidad Catolica del Peru. Este estudio de investigacion tiene que ver con el
disefio, inclusién y analisis de los sistemas de datos de registros de pedidos de
ventas con el uso de teléfonos méviles. Esto puede ser aplicable para medianas
empresas ubicadas en Perq, las cuales posibilitan el registro de pedidos online
para obtener los datos de los usuarios y productos de una forma mas eficiente,
ayudando en una toma de decisiones y registrando la informacion de estos, un
ejemplo de ello son los reportes consolidados de los pedidos segun El vendedor
o los reportes de los productos méas vendidos de las tiendas. Un factor vital en
este proyecto es la viabilidad online, ya que se pueden registrar, dando
informacion en la base de datos centralizada, como también existe el trabajo
presencial como podria darse el caso del uso del aplicativo mévil y que esté
pierda la conexion. Es por ello qué los datos van a ser almacenados dentro del
dispositivo y podran ser sincronizados una vez que esté tenga conexion

nuevamente.

Chavez y Zavaleta (2012), en su tesis titulada: “sistema informatico web-movil
para el proceso de contrastacion de medidores de la empresa fagel”. Dentro de
este proyecto se pudo sincronizar a través de un teléfono un sistema web,
haciendo uso del PHO 5.2.9, J2ME, XML, Apache http Server 2.2.11 y MySQL
5.0.51, posibilitando la optimizacion de los procedimientos de contrastacién de
los indicadores de las areas de operacionalizacion de la empresa fagel. Todo

ello con la finalidad de reducir los errores de los datos, los pasos temporales de

11



las transacciones de las operaciones, tener un servicio optimizado tanto para los
colaboradores como para sus usuarios, ahorrar recursos, tener un mejor

desenvolvimiento en cuanto a funciones.

Iniciando con los proyectos de investigacion internacionales, Balboa y Caraballo
(2013) en su tesis llamada: “disefio de un modelo de negocio basado en
aplicaciones moviles dirigidas a estudiantes de postgrado”, en la Universidad
Catolica Andrés Bello ubicada en Venezuela. Este estudio tuvo como objetivo
solucionar los problemas de tramites diarios que tienen los estudiantes del
postgrado mediante el disefio de un modelo de negocios el cual estuvo enfocado
en aplicativos moviles. El modelo que sustentan eso es terrible en las plazas
temporales trazados gracias a las 3 fuentes de ingreso planteadas qué son la
venta de espacios publicitarios, el arrendamiento de la aplicacion y los datos de
hébitos de consumo. Por otro lado, un factor diferencial es que el disefio de esta
marca tiene entidad y comunicacion propia en el recinto universitario, como
también el consumidor final estd involucrado en la administracion de las
herramientas, lo que ayuda acé el proyecto tenga mayor éxito. Después de
plantear los estados de pérdidas y ganancias cémo también los flujos de cajas
en relacion a 3 afios, se pudo expresar la rentabilidad del proyecto, teniendo asi
un bajo aporte financiero con menos del 20% del publico objetivo al cerrar el
tercer afio dentro del segmento el cual fue desatendido por los competidores,
permitiendo que esté haya sido rentable y se pudiera recuperar la inversion en
el segundo afo para cubrir las necesidades de efectivo.

Fernandez y Flores (2011), en su trabajo investigativo denominado: “disefio de
un sistema web movil de administracion de almacenes del grupo Imar S.A. de la
provincia de Guayas - Ecuador utilizando RUP Y tecnologia visual Studio.Net
2008”. Teniendo en cuenta los procedimientos realizados dentro de los
almacenes se pudo establecer que si es factible el uso de los teléfonos para un
disefio web movil con tecnologia visuales del studio net 2008 y las metodologias
rup, en la optimizacion de transacciones de almacenes se plantearon manejos
de procedimientos mediante sistemas web mdviles, de los cuales se llevaron a
cabo trabajos de transaccién, almacenaje, packing, recepcion picking; por el lado

de la pagina web se realizaran asignaciones en cuanto a las transacciones a
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cada cliente, también esto se verd segun cada mantenimiento de muelle,

terminales RF, almacén, sector, impresor, usuario y localidad.

2.2 Teorias relacionadas al tema
Dentro de este apartado se elabora un compendio de indole tedrica con la
finalidad de ayudar en el entendimiento del proyecto investigativo en desarrollo,

gueriendo con esto el reforzamiento de la calidad de la investigacion.

2.2.1 Aplicativo Movil

Un aplicativo movil, o también conocido App (en inglés) es una tecnologia
informatica la cual estd disefiada para poder aplicarse en tabletas,
teléfonos y cualquier otro aparato mévil. Este también permite que los
usuarios puedan realizar una actividad concreta y féacil profesional,
educativa, de servicios, de ocio, etc. Volviendo sencillas las tareas y
administraciones que pueden desarrollarse dentro de ella. (Santiago et al.
2015)

Por lo general, pueden encontrarse disponibles mediante plataformas de
distribucién operadas por compafias las cuales son propietarias sistemas
operativos como iOS, Windows phone, Android, etc. Existen multiples
aplicativos maoviles pagos y gratuitos, en los cuales alrededor del 30% de
Los costos monetarios de estos son destinados a los distribuidores y el

resto son para los desarrolladores. (Santiago et al. 2015)

La terminologia “app” comenzé a tener popularidad, por lo que en el afio
2010 fue declarada como la palabra del afio por la American Dialect
Society. Cuando una aplicacion reside en un dispositivo estos poseen un
lenguaje de programacion muy complicado, pero eso también depende de
los recursos y funcionamientos que la acomparfian ya que estos contienen
un conjunto de beneficios que pueden estar conformados por los

siguientes aspectos:

e Un acceso facil y eficaz a los datos utiles sin la necesidad de autentificar

la informacién del usuario en cada inicio de sesion.
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Al momento de almacenar informacién personal, se puede hacer de una
manera mas segura.

Existe una gran versatilidad en el uso y la aplicacion de la préactica.
Brinda funcionalidades concretas.

Tiene la facultad de disponibilidad y conectividad en cuanto a los
productos o servicios. Esto puede darse de usuario a usuario, de usuario

a proveedor, proveedor de servicios, etc.

Llegando a esta parte, es fundamental entender que una App no es igual
que una aplicacion web, un servicio de alojamiento web o informéatico o

un sistema operativo.
Disefio y desarrollo de una App

Los mejores aplicativos solo tienden a salir del limbo, estos pueden
llegar a ay gracias a los usuarios ya que por lo menos mas de 70% de
las veces son rechazados desde el momento del primer uso. Es por ello,
desde el ambito comercial es importante no solamente mostrar y ofrecer
un aplicativo sino también exceder y cumplir las expectativas y
necesidades de los consumidores, como también cubrir un sector del
mercado al cual se enfoca el aplicativo. En cuanto a los términos de
desarrollo y conceptos, es alli donde los nUmeros incrementan con la
dificultad, en la mayoria de casos esto se ejecuta en menos de un afo.
Qué es la realizacion de un aplicativo movil no solamente se utiliza las
técnicas aprendidas de las tradicionales debido que en las aplicaciones
multiplataformas es méas recomendable la adaptacion en cualquier

formato y pantallas. (Tanta, 2014)

De acuerdo con Tanta (2014), existen cuatro etapas vitales en la

elaboracion de un aplicativo y son:
Etapa numero 1: definicidon y requisitos

Dentro de ella se encuentran conceptos como usabilidad y funcionalidad
de los aplicativos, asimismo pueden definirse como el resultado final de

las expectativas y conceptos del disefio.

Etapa numero 2: experiencia de los usuarios y la aplicacion de los
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disefios de flujo en el trabajo

Dentro estd faceta se pueden definir los flujos, interacciones y
contenidos de los aplicativos méviles teniendo como resultado las

maquetas, wireframes y los prototipos.
Etapa numero 3: disefio grafico

Dentro esta faceta las maquetas y wireframes son entregadas a los
disefiadores graficos, los cuales tienen la responsabilidad de la creacion
ver todos los productos de disefios individuales, teniendo como

resultado final los guias de estilo y los activos de imagenes.
Etapa nimero 4: desarrollo

Dentro esta faceta las guias de estilo son entregadas a los
desarrolladores. Se debe resaltar que no es hasta la faceta de
desarrollo, la cual se da meses después del nacimiento de La idea inicial
del proyecto, cuando el aplicativo recién puede brindar su utilidad
funcional. Es dentro de este punto donde el progreso del
desenvolvimiento ha podido ser comunicado al publico mediante

imagenes estaticas y conceptos abstractos.

Desarrollador
Disenador —

Cantidad de trabaje

Conceptualizacién Definicion Diserio Desarrollo Publicacién

Figura 1. Fases del desarrollo de una app

Fuente: http://appdesignbook.com/es/contenidos/las-aplicaciones/
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Clasificacion de las APP. De acuerdo al mismo autor Tanta (2014)

se clasifican las apps tomando consideracion varios criterios, como:

A. Debido a los aspectos psicopedagdgicos o psicosociales:

a.

b.

Aplicativos capacitadores: tienen el objetivo de incitar o
permitir la busqueda de nuevas posibilidades y fomentar
el aprendizaje de forma creativa.

Aplicativos de dependencia: son el tipo de aplicativos los
cuales limitan o impiden la creatividad o capacidad

electiva.

B. Debido al tipo de contenido el cual se brinda a los usuarios:

a.

Entretenimiento: en gran porcentaje estan posicionados
los juegos.
Relacion social: son el tipo de aplicativo movil el cual

tiene como propdsito la comunicacién interpersonal.

C. Utilitarias: son instrumentos o herramientas enfocadas en la

resolucién de actividades en concreto las cuales necesitan

velocidad e inmediatez para solucionar problematicas dentro

del sector comercial y organizacional.

a.

D. Segun

Las informativas o0 educativas: las cuales estan
preparadas y disefladas como transmisora de
conocimientos e informacién priorizando los contenidos
y herramientas de busqueda a través de una interfaz de
navegacion eficiente.

Creativas: este tipo brinda herramientas las cuales
optimizan la creatividad musical, literaria, grafica,
fotografica y audiovisual.

Publicitarias: son utilizadas como objetivos comerciales
sin embargo un gran porcentaje de ellas son gratuitas.

las condiciones de distribucidn: estas pueden

catalogarse como de pago, gratuitas y premium, posibilitando

una descarga gratuita al inicio Para que posteriormente limitar

su uso Yy ofreciendo solo los servicios basicos dando solamente
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acceso a algunas funciones para que al momento de realizarse
el pago puedan acceder a funciones avanzadas.

E. Segun la edad de los usuarios del contenido: dentro de App
store existe la clasificacion de acuerdo a las edades que va
dentro 4 afios a mas, 9 afios a mas, 12 afios a mas y 17 afios
a mas, esto con el proposito de limitar el acceso a los
aplicativos y su descarga debido que no contienen informacion
adecuada para los rangos de edades que sobrepasan el limite
establecido.

F. Segun el tipo de desarrollo y disefio

a. Genérico: es entendido como cualquier lenguaje de
programacion o disefio el cual es compatible con gran
porcentaje de dispositivos.

b. Hibridos: estan establecidos como los factores de
programacién mas comunes en cualquier teléfono
inteligente y con un porcentaje en concreto, esta
depende también de los sistemas operativos que
tengan.

c. Nativo: la programacion tiende a ser especifica de

acuerdo al market al que va dirigido su distribucion.

Caracteristicas y requerimientos especificos del entorno mévil El
desenvolvimiento de aplicativos moviles contrasta con el desarrollo de un
software de forma tradicional en mdultiples aspectos, evidenciando qué las
metodologias utilizadas en ellos también tengan diferencias a los del software
clasico. Es por ello qué el software de los dispositivos moviles debe satisfacer un
conjunto de condiciones y necesidades especiales qué, segun Forman, G (1994)
esto lo vuelve un poco mas complicado:

Canal de radio: en este se puede tomar en cuenta la desconexion,
heterogeneidad de las redes, la disponibilidad, los riesgos en la seguridad y la
variabilidad de los anchos de banda.

Movilidad: en este aspecto se considera la alta latencia en base al cambio de
estacion, la migracion de direccion y la administracion de datos dependientes

de la ubicacion, en esta ultima se pueden incluir multiples aplicaciones con
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datos contextuales, que sin embargo, la mayoria de veces suele variar y estar
incompletas.

Portabilidad: tiene como particularidad la limitacién fisica directa vinculada Alf
actor de forma cémo el tamafio de pantalla, numero de teclas, teclado, pantalla
tactil y la disposicion de teclas.

Fragmentacion de la industria: existe un conjunto de protocolos, tecnologias y
variedad de estandares en cuanto a redes de distinta complejidad en el
desarrollo de telefonias.

Capacidad limitada en los terminales: es en este punto donde se implementan
los elementos como graficas de riesgo en la integridad de informacién, la
reduccion de potencia de los célculos, duracion de baterias, interfaz de usuario
poco funcional en relacibn a multiples aspectos o una complejidad en la
utilizacion de periféricos de movilidad. Dichos factores estan constantemente
en evolucion direccionado en la convergencia ultraportatil como los netbooks
en los dispositivos o teléfonos inteligentes dando asi una ventaja diferencial.
Disefio: de acuerdo a la perspectiva del desenvolvimiento, la interrupcién de
actividades y el disefio multitarea son fundamentales en el éxito de la creacion
de aplicaciones de escritorio. Sin embargo, la frecuencia y oportunidades de
ellas son mayores qué los software tradicionales, ya que, dentro del ambito
telefénico el cual administra segun la dificultad es mas limitada de acuerdo a
los dispositivos.

Usabilidad: las necesidades concretas de los usuarios y los conjuntos de estos,
como también las multiples plataformas y dispositivos tecnolégicos convierten
el disefio como una parte fundamental y un requisito en el lanzamiento de un
aplicativo, incrementando la complejidad de acotar e innovar.

Time to market: estd se basa en un sector en especifico el cual cuenta con un
dinamismo, en este cambio la necesidades impuestas segun el término
temporal de lanzamiento suelen ser complejas y estrictas segun la

administracion y los procedimientos del desarrollo.
Lametodologia Mobile D: Segun el tema de Garcia R. (2011), al referirse

al Movile-D sefiala. lo siguiente:

El propésito de esta metodologia es la adquisicion de ciclos de
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desenvolvimiento con mayor frecuencia en equipos de trabajo muy pequefios.
Este fue creado en Finlandia en el afio 2005, pero ha sido tan exitoso que adn
sigue vigente. Esta basado en métodos reconocidos pero aplicado una manera
estricta como The Rational Unified Procesd, extreme programming y Crystal
methodologies. Esta tiene multiples etapas, las cuales son:

En la etapa de exploracion se enfoca en la atencion al concepto basico y
planificacion del proyecto. Es alli donde se definen los alcances y se determinan
las funcionalidades de la meta objetivo con la que se realiza el proyecto.

En la fase de inicio se configura el proyecto preparando e identificando
cualquier aspecto requerido, dedicandole un dia completo a la planificacion y lo
demas a las publicaciones.

En la etapa del producto pueden repetirse de forma dinamica las sub
etapas. Se utiliza el desarrollo enfocado en las pruebas TDD, antes de comenzar
con El desenvolvimiento de una funcién se debe verificar y poner a prueba el

funcionamiento, en esta etapa se lleva acabo toda la inclusion.

Posteriormente la etapa del producto, viene la etapa de estabilizacion, la
cual se elaboran acciones de implementacion con el objetivo de enganchar un

posible médulo separado en el aplicativo.

En la etapa de pruebas ya se ha finalizado por completo El
desenvolvimiento del proyecto, es por ello que se pasa a la tapa de El testeo
para solidificar el proyecto y que sea mas estable de acuerdo a lo requerido por
el cliente. Esta etapa es fundamental ya que en ella se identifica los errores y se

puede corregir.

Ya que se acaba con todas las etapas se debe contar con un aplicativo

adecuado al uso que se le quiera dar en los negocios. (Garcia, P.).
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Figura 2. Etapas de la metodologia para desarrollo de aplicativos moéviles
Fuente: Gasca, Camargo y Medina (2014)

Tiempo de salida al mercado
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Android: Este es un sistema operativo el cual esta basado en Linux, fue
disefiado para dispositivo para teléfonos méviles con pantalla tactil o tabletas,

su principal creador fue Android, Inc.

Aplicaciones: de acuerdo con Varas (2010), los aplicativos moviles son
entendidos como programas los cuales los usuarios pueden instalar y
descargar en tabletas o teléfonos moviles, estas tienen mdailtiples funciones y
son en su mayoria interactivas. Son una clase de herramientas las cuales
posibilitan distribuir y promocionar informacion. En los aplicativos moviles
pueden encontrarse reproductor multimedia, juegos, tarjetas animadas,

catalogos, formularios, guias, etcétera.

App store: de acuerdo con Wikipedia, Mac app store (2012), es una
tienda online de Apple inc exclusivamente para los productos a iPad, iPod
touch y iPhone, estds pueden ser instaladas o descargada directamente del

dispositivo mencionado y pueden ser tanto pagas como gratuitas.

Dispositivo movil: los dispositivos moviles pueden ser entendidos
como microordenadores los cuales son ligeros y transportables por personas,
estos tienen la capacidad de bateria suficientemente estable como para durar

una cantidad de tiempo razonable.

Google play: teniendo en cuenta Wikipedia y Google play store (2012),
es una tienda online creada por Google qué en sus inicios fue llamada Android
market, en sus inicios no solamente vendia aplicaciones para Android sino
que para cualquier otro dispositivo como también sus usuarios podian

descargar y navegar en ella.

Hardware: se entiende como cualquier parte tangible de los sistemas
informaticos, cdmo los componentes mecanicos, eléctricos vy

electromecanicos.

Smartphone: puede definirse como un teléfono inteligente el cual posee
distintas funciones que no tiene un celular comun. Este tiene caracteristicas
semejantes a las de los sistemas operativos, lo que los hace vulnerables a
virus y ataques como normalmente suceden las computadoras. Los

smartphones tienen caracteristicas como el tener GPS, Se puede instalar
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programa de terceros, puede tener correos electronicos, es capaz de utilizar
cualquier interfaz como la pantalla tactil o el teclado qwerty, tienen agendas
digitales, muchos permiten la visualizacion del formato pdf, otros visualizan

archivos Microsoft Office, etcétera.

Tecnologia web: se entiende como la tecnologia que usa la
interconectividad de los ordenadores y posibilita que los usuarios utilicen el
intercambio y formatos de hipertexto en cualquier tipo de informacion y datos,

cOmo las imagenes, los sonidos y textos en cualquier aplicacion de software.

Integracion de datos: es entendido como el procedimiento de mezcla
de informacion el cual reside en multiples fuentes y posibilita a los usuarios
tener una perspectiva uniforme de toda la informacion. Es la capacidad de
transformacién de informacion interdepartamental de fuentes heterogéneas
dentro de los planes de accion los cuales han podido convertirse en una
actividad casi un reto, como también en una ventaja competitiva en las

organizaciones que necesiten la integracion de datos.

Sistema de informacion: son el grupo de factores los cuales la
interaccidn entre si con el propésito de apoyar tareas de una institucion,
empresa 0 negocio. Los sistemas de informacion elaboran cuatro tareas
basicas, las cuales son el procesamiento, la entrada, la salida de informacion

y el almacenamiento.

Comercializacion: es entendida como la ejecucion de tareas que estan
enfocadas en alcanzar las metas de la empresa siempre y cuando pruebe a
las necesidades de los usuarios y determinen entre este y el productor una

corriente de servicios o bienes los cuales puedan satisfacer sus necesidades.

2.2.2 Ventay Distribucion
La distribucion y venta son los puntos estratégicos de la gestion de
la cadena de valor de las organizaciones y eslabdn clave en el cumplimiento
de los objetivos empresariales, perjudicando de la forma directa el flujo de
efectivo como también los riesgos de negocios de la organizacion, los cuales
Su nucleo de gestion de los eslabones del negocio durante el proceso de

combinacion y control de ventas y distribucion concentrando en pedidos,
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incluyendo plan de ventas, contrato de venta, pedido de ventas, cuentas y

administracion de balance.

De acuerdo, a Soto B. (2017), se entiende como lo basico para diferenciar
las promociones o incentivos de los tipos de productos qué se usan para
acrecentar las ventas de los distribuidores. En este mismo orden de ideas,
se debe ofrecer al distribuidor los insumos suficientes para acrecentar las
ventas con el proposito de contar con distribuidores que tengan mayores

ventas.

Alli, radica la importancia de implementar un aplicativo movil que contribuya

a mejorar la gestion de venta en relacion a los distribuidores mayoristas y

minoristas de la empresa Yamboly.

Figura 3. Relacion empresa, vendedor y cliente

Fuente: Art. Aspectos béasicos de la administracién ventas

Inspur (2016) explico que, Sila empresa grupal moderna quiere mantener
su ventaja en la competicién, necesita realizar administracién eficaz de
modelos de ventas tales como venta directay canales al exterior, y aplicar
flexiblemente los modelos de ventas concentradas del grupo al interior, asi

para jugar las ventajas integrales de recursos de la empresa.

Sefiala que las necesidades nucleares de la administracion de venta y de
distribucion de la empresa grupal incluyen principalmente los siguientes

aspectos:
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1. La competicion del mercado cada dia mas feroz y la administracion de
la empresa cada dia mas fina exigen que la empresa realice una
administracion y control eficaz a cada eslabon de operacion de produccion
y ventas, especialmente la administracion de ventas necesita ser precisa
e integral y puede prever para dirigir la produccion, stock y adquisicion de

la empresa.

2. Diversificacion de industria, multiplico de propiedad vy la estructura de
organizacion cadavez mas compleja requieren que las empresas grupales
planifiquen estructura de administracion de coordinaciébn de varios
organismos Yy distribuyan el proceso de adquisicion flexiblemente,
procurando el tratamiento de coordinacion rapido de operacion en el

interior de las empresas.

3. Como los canales de distribucion tienen varios niveles y regiones, como
administrar y ejercer eficazmente las politicas, régimen es y procesos,
coémo controlar eficazmente el stock y cuentas, como controlar los riesgos
de créditos, cémo coleccionar rapida y precisamente los datos de ventas

ha sido el embotellamiento de la administracion.

La distribucion: para Blogsudima (1917), estd puede ser entendida

como un método de sistematizacion el cual esté integrado por una serie de

recursos intelectuales y fisicos disponibles, tanto lejanos como propios, los

cuales estan alineados con el objetivo de posicionar los productos en distintos

puntos de venta para que el comprador puede a cumplir algunos criterios de

condicion, cantidad y plazo deseado. R esta manera que la capacidad y

accesibilidad de atencion de la demanda resulta en dos ejes basicos dentro

de este contexto.
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2.2.3 Tipos de venta
Se va a sefialar cinco modalidades de venta, cuya diferenciacion se

sustenta en las tareas de venta que las organizaciones pueden elaborar, qué

pueden ser:

i. Venta personal

Kotler et al (2003) explican qué, las ventas personales son una de las
herramientas con mayor eficacia en ciertos niveles de los procedimientos
de, sobre todo para los clientes en la etapa de conviccion, preferencia y
compra. Por otro lado, como lo indica su nombre la venta personal se
entiende como el tipo de venta qué necesita de los vendedores para la
realizacion de actividades como la atencion o recibo de pedidos cémo lo
es la venta interior, esta consiste simplemente en recibir los pedidos que
la realizan los clientes en el mostrador, un ejemplo de ellos son las
personas que atienden en el mostrador de las librerias, almacenes o
ferreterias, estas elaboran este tipo de actividades ya que los clientes
acuden a estos para hacerles llegar sus pedidos. Los productos son mas

comprados por ellos que por ellos.

La adquisicion y busqueda de pedidos, es decir, las ventas exteriores:
este tipo de actividades implementan las ventas de servicios y productos
de forma creativas, como pdlizas de seguros, TIC hasta
electrodomésticos. Asimismo, tiene un conjunto de caracteristicas que se

clasifican en:

e Jerarquizar e identificar correctamente al cliente potencial.

e Establecer los deseos y requerimientos individuales.

e Contactar a los usuarios para mostrarles los servicios o productos
por los cuales tienen interés.

e Adquirir los pedidos.

e Otorgar el mejor servicio postventa.

La ayuda en las ventas personales: Este tipo de actividades incluye un
conjunto de tareas las cuales ayudan al vendedor a la adquisicion de
pedidos, es decir, estos pueden exhibir y elaborar los servicios o

productos dentro del negocio con el usuario.
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ii. Venta por teléfono (telemarketing)

De acuerdo con Staton, Etzel y Bruce (2004), este tipo de productos pueden
adquirirse sin la necesidad de ser vistos por los clientes son perfectos para
las ventas mediante telefonias, un ejemplo de ello es el servicio de
administracion de plagas, tarjetas de crédito, suscripcion a revistas o
afiliacion a clubes deportivos. En este sentido, hay dos clasificaciones de

ventas por telefonia, y son:

De salida o externa: Esta se basa en llamadas telefonicas a clientes
potenciales con el objetivo de ofrecerles servicios o productos para la
venta de los mismos en la llamada. Este es un método complejo, los
vendedores deben estar sumamente capacitados para alcanzar las
metas de ventas planteadas por los supervisores.

De entrada o interna: Este tipo de enfoca en el recibimiento de llamadas
de usuarios para la recepcién de sus pedidos, en caso de que la
publicidad tradicional como la televisiva, en revistas o periddicos haya
sido exitosa. Estas ventas necesitan en su mayoria el tipo de llamadas
gratuitas, que empiezan con los nameros 0900 o 0800, para que el

usuario no tenga que gastar dinero en el pedido de su producto.

iii. Venta Online (Via online)

iv.

En la clasificacion de este tipo de venta online tienden a ser la parte con
mayor cantidad de videos, libros, hardware, juguetes, software, musica,
electrénicos, viajes y computadoras. Esto se da gracias a la alteracion del
internet el cual puede producirse frecuentemente, esta clasificacion es
superada constantemente por el cuidado de la salud o articulos de belleza,
coémo también partes de automéviles o productos para mascotas (Stanton
et al, 2004, pg. 509-511).

Ventas por correo

De acuerdo con Kotler et al (2004), los correos son medios fundamentales
en las comunicaciones personalizadas e individuales, debido a que
posibilitan un mejor mapeo del Target, el cual es flexible y se puede valorar
adecuadamente por los resultados obtenidos. Asimismo, se pudo

evidenciar que los correos son vitales en la promocion de cualquier tipo de
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producto como libros, articulos de belleza, alimentacién o suscripciones de

seguros. Los correos se han usado mayormente por establecimientos

benéficos ubicados en Estados Unidos, pudiendo recaudar millones de

doélares cada ano.

. Ventas por maquinaria automatica

Para Stanton (2004), el beneficio que ofrece este tipo de ventas esta
en la comodidad y conveniencia al momento de comprar. Los
productos los cuales son vendidos en maquinas automéaticas tienen a
ser marcas muy posicionadas en el mercado, con una gran tasa de
bebida, alimento y rotacidbn. La maquinaria vendedora puede
expandirse en el mercado, ya que tienen la ventaja de estar presentes
en lugares convenientes y adecuados cuando los clientes no pueden
ir a tiendas en especifico. Es por ello que este tipo de equipos se
encuentran en muchos puntos de venta. Ademas, este posee algunas

desventajas, que son:

Su inclusion tiene un gran costo debido a su primera inversion.
Requiere un mantenimiento frecuente y reabastecimiento constante de
productos, provocando que los costos operativos incrementen.
Necesitan vigilancia permanente y espacio fisico amplio, lo que

conlleva a un costo monetario adicional.

En todo caso, estos tienen que tomar en consideracion las ventajas
que otorga la organizacion, como los servicios que prestan a los
clientes, el volumen de venta, la presencia de la marca, las utilidades
de los productos, etc., en contraste con los costos netos, con el
propdsito de decidir si estos son ejecutados o no en los puntos de

venta.
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2.2.4 Canales de Distribucion para productos de consumo.

Estos canales pueden clasificarse en 04 tipos, los cuales se identifican a
continuacion:

e Canal 01 o directo, perteneciente al fabricante o productor y dirigidos a los

usuarios: Este tipo de canal no posee intermediarios, por lo que el fabricante
o productor elabora todas las funciones de transporte, mercadotecnia,
aceptacion de riesgos, comercializacion y almacenaje sin ayuda. (Borrego J,
pg. 273)
Las tareas de ventas directas suelen incluir las compras por correo, ventas
telefonicas o compras de catalogo, como también maneras de ventas
electronicas con detalle, como redes televisivas y compras online desde los
hogares. (Lamb, Hair & Mc Daniel, pg. 385).

e Canal 2 o detallista, fabricante o productor hacia los clientes y detallistas:
estos canales tienen intermediarios como los minoristas, detallistas que son
los almacenes, supermercados, gasolineras, tiendas especializadas,
hipermercados, boutiques, etc. Los fabricantes o productores pueden contar
con la fuerza de ventas encargada de contactar con los detallistas que venden
los productos y recepcionan los pedidos. (Fischer y Espejo, 2004)

e Canal 3 o mayorista, del fabricante hacia los mayoristas para que
posteriormente pase al cliente: Este canal posee multiples intermediarios, que
son

o Mayoristas: Elaboran tareas de ventas al por mayor de servicios o
bienes a empresas como minoristas que compran lo que ofrecen para
poder revenderlos.

o Minoristas: Son intermediarios los cuales ejecutan tareas de ventas de

servicios o bienes que llegan a los clientes reales y finales.

Para Fischer y Espejo (2004), estos canales son usados para la distribucién
de productos de mercados como ferreterias, alimenticio o medicinal, debido
a que los productores no poseen la habilidad de expandir sus productos a

los mercados.
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e (Canal 4 o Agente intermediario, del productor al agente intermedio, de este

al mayorista, este pasa al minorista y de este finalmente al cliente: este
ultimo canal posee 03 facetas de intermediarios, que son los agentes
intermedios, los cuales buscan las firmas comerciales para los clientes ya
gue ayuda en el establecimiento de tratos comerciales y no tienen alguna
titularidad de tareas de fabricacion; qué numero dos qué son los
mayoristas y la niamero tres los detallistas.

De acuerdo con Fischer y Espejo (2004), dentro de este canal tienden a
usarse en mercados con pequefios fabricantes y con multiples
comerciantes detallistas los cuales no poseen recursos para reencontrarse
a otros, un ejemplo de ello son los agentes alimenticios los cuales
representan a clientes y vendedores comestibles. Los intermediarios
trabajan en nombre de distintos productores negociando la venta de la
fabricacion de los mayoristas los cuales son especializados en productos
alimenticios. Asimismo, los mayoristas pueden vender tanto a tiendas

como a comerciantes que venden alimentos.

En estos canales la mayoria de funciones el marketing puede pasarse
entre intermediarios, minimizando las necesidades capitales de los

productores con objetivos de marketing (Borrero J, 2015)

Fabricantes

Fabricantes d Minorista Co
Fabricantes d Mayorista Minorista 1

Fabricantes Agente Mayorista Minorista

Fabricantes Mayqnsta Mayorlf A Minorista
de origen de destino

Figura 4. Mercados de consumo

T
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3.1 Tipo y disefio de investigacion

3.1.1 Tipo de investigacion

a. Segun su finalidad
En el estudio y de investigacion fue aplicado debido a que tiene como
objetivo la resolucion de un problema practico. La finalidad fue realizar
aportaciones a los conceptos tedricos secundarios. (Landeau Rebeca,
2007)

b. Segun el caracter

En la metodologia de la investigacion fue experimental ya que se estudio
el vinculo de las causas usando el método experimental como el objetivo
de controlar los fenbmenos. Esto se puede fundamentar con el control
sistematico y la manipulacion activa. Pudiendo aplicarse en distintas areas
gué pueden ser tematicas y vulnerables a la valoracién y manipulacion.

Para Bernal (2010), los estudios experimentales tienen un alto indice de
control en las variables, esto se debe a que se elaboran asignaciones de
manera aleatoria a los participantes del estudio y posteriormente se

aplican controles rigurosos sobre dichas variables.

c. Segun la naturaleza

El estudio fue cuantitativo enfocado fundamentalmente en los elementos
vulnerables y observables que pudieron cuantificarse en base a los
fendmenos, usando métodos empiricos para las pruebas estadisticas y el
analisis de informacion.

De acuerdo con Hernandez, Fernandez y Baptista (2006), el enfoque
cuantitativo utiliza la recaudacion de informacion para la comprobacion de
las hipotesis, teniendo presente la valoracion numérica y los analisis
estadisticos, todo ello para determinar el patron de conducta y valorar las

teorias.
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3.2 Disefio de investigacion

Tomando en cuenta Sabino (1992), el estudio investigativo aplicado es
descriptivo ya que se puede denominar como aquel que describe
particularidades relevantes de un grupo homogéneo de fenbmenos. Los
estudios descriptivos usan en su mayoria los criterios sistematizados
debido a que posibilita la expresiéon de conductas y estructuras de los
fenomenos de estudio, brindando de esta manera informacion que no
solamente pueda compararse, sino que sea sistematica en relacion a otras
fuentes.

Asimismo, es experimental ya que el investigador tiene como propdsito
introducir a propdsito las variables de los aplicativos moviles las cuales va
a aplicar y disefiar para las ventas en la empresa YAMBOLY S.A.C. Desde
el punto de vista del tiempo es prospectivo en la medida que se va
registrando informacion a medida que van sucediendo los hechos. Es
transversal porque se va a estudiar las variables simultaneamente en un

determinado momento.

Segun Hernandez (2006), la investigacion es de tipo experimental aquella
en la que se elabora en base al contexto y es manipulado de forma
premeditada la variable independiente para visualizar o que provoca ese
tipo de manipulacion sobre las variables dependientes. Es por ello qué se
investiga la modificacion de la variable independiente.com el objetivo de,
dentro de este caso de una forma beneficiosa para la variable dependiente,
teniendo condiciones correctas y controladas con el fin de qué se produzca
un acontecimiento o hecho en concreto. Ademas, el estudio es aplicado ya
gue esta orientado a resolver la problematica de manera practica.

La investigacion se entiende como aplicada ya que otro de sus objetivos es
el saber ejecutar para poder accionar, elaborar y cambiar, con la finalidad de
practica los saberes logrados en un contexto real para alterar o modificar
hasta optimizarlo. (Martinez, 2007)

Se tiene en cuenta como referencia la definicion descrita con anterioridad, el

presente estudio es entendido como Experimental - Aplicado.
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3.3 Variables y operacionalizacion

3.3.1 Definicién conceptual
Los aplicativos moviles son programas informaticos elaborados con el

propésito de facilitar una actividad en un dispositivo. Se debe resaltar qué la
mayoria de los aplicativos son programas, sin embargo mayormente los
programas no son aplicativos.

De acuerdo con Horacio (2009), son las particularidades o propiedades que
poseen las causas de un fendmeno el cual esta siendo investigado. En los
estudios experimentales las variables pueden ser manipuladas por el

investigador.

3.3.2 Operacionalizacion de la variable

Tabla 1. Operacionalizacién de la variable

Definicion . . .
Var. Dimensién Indicador Escala
operacional
ventas Tasa de ventas Razén
La variable totales
podra ser .
Reduccion de
investigada a L
Impacto de una g pérdidas de Tasa de Razén
aplicacion movil | través de una ventas
_ ventas
para la venta a ficha de perdldas
distribuidores en Ly
observacion o .
Yamboly SAC disminucién
Tiempo de .
P de tiempo de Razoén
atencion L,
atencion

3.4.1 Poblacion

3.4 Poblacién, muestray muestreo

El universo poblacion es el grupo de unidades, objetos o sujetos los

cuales tienen particularidades semejantes las cuales son investigadas para

un proyecto de estudio el cual responde a una necesidad en concreto para

la cual son aplicables los resultados de dicha investigacion. (Monje, 2011)

Esta poblacion esta conformada por el conjunto de procesos de venta de
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la organizacion peruana comercializadora de helado Yamboly S.A.C.

N = Indeterminado

3.4.2 Muestra

Es una parte de la poblacion la cual es seleccionada debido a que posee
los datos correctos para el desarrollo de la investigacion sobre la que se
ejecutara la valoracion y observacion de las variables que son objeto de
estudio. (Bernal, 2010)

La muestra a utilizar estara conformada por el mes (mayo 2017) de prueba
del sistema, ya que de esta manera los efectos del estudio poblacional son
constituidos por: “El tiempo de mes de prueba del aplicativo movil en la
empresa’.

N=30

3.4.3 Muestreo

El estudio de investigacion utilizara la metodologia probabilistica.

3.5 Técnica e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

3.5.1 Técnica

Observacion: este es entendido como el registro sistematico veraz
y confiable de contextos y conductas observables, comenzando de un

grupo de clasificaciones y subclasificaciones. (Hernandez, 2014)

3.5.2 Instrumento

Ficha de observacion: o este tipo de instrumento se basa en los
indicadores de la investigacion, la ficha esta en la etapa de pre y post
resultados del estudio, ya que el disefio del mismo es pre experimental. En
la recaudacion de datos se utilizo la ficha de observacion como se puede
visualizar en el anexo namero 3, se tomo informacion previamente como se
observa en el anexo niumero 4 y luego se aplica un estimulo como se puede

apreciar en el anexo namero 5. Entre las multiples técnicas y herramientas
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gue existen, en el presente trabajo investigativo se utilizaron dos tipos, las
cudles son los requerimientos y entrevistas. Esta Ultima se entiende como
el didlogo entre dos 0 mas personas en la cual existe el entrevistado que
responde las preguntas y el entrevistador es el que hace las preguntas, y
tiene por objetivo el con el determinar los sentimientos, ideas o problemas
como también su manera de actuar. La caracteristica de la entrevista a

realizar es que nos va a permitir cuantificar lo sefalado.

El requerimiento es un deseo o necesidad el cual estd documentado de una
forma funcional mediante un proceso, este posee caracteristicas que seran

mencionadas a continuacion:

e Son descritas o documentadas por los consumidores.

e Estan las funcionales y las no funcionales.

Posteriormente, se iniciaran las etapas del desenvolvimiento del software
en base al método Mobile-D. y sus fases de: estabilizacion, inicializacion,
producto, prueba y exploracion. La cual cada una tiene aunque sea un dia
de planificacion y otro programado para la entrega.

Fases que han sido desarrollados en el marco teérico de la investigacion.

3.6 Método de analisis de datos

Este se va a ser la aplicacion tipo cuantitativa en el presente trabajo ya que es
pre experimental y se adquirird mediante estadisticas que posibiliten la
verificacion de la hipétesis planteada y si esta es correcta. En el andlisis de
informacion ser aplicada la estadistica inferencial, como también se utilizara el

software SPSS-24 para el proceso de datos y generar resultados estadisticos.

3.7 Aspectos éticos

En la presente investigacion se toma en cuenta los elementos éticos de la

siguiente forma:

e Datos 100% confiables.
e Ningun tipo de ideologia se vera influenciada en la investigacion.
e Ningun tipo de soborno econdémico podria influenciar la investigacion.

e La tesis cumple con el respeto a la propiedad intelectual.
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3.8 Aspectos administrativos

3.8.1 Recursos

Se consideran todos los aspectos relacionados al soporte logistico del trabajo

de investigacion, a partir del cual se realizé la planificacion tomando en
cuenta la administracion del tiempo, recursos y presupuesto para El

desenvolvimiento de las mdultiples tareas de la investigacion.

3.8.1.1 Recursos humanos
En el presente proyecto de investigacién, se contd con los siguientes

recursos humanos:

e Asesor metodolégico.

e Investigador.

3.8.1.2 Recurso material
En el desarrollo de este proyecto se cont6 con el siguiente recurso

material:

e Servicios como transporte, internet, empastado, electricidad, anillado

e impresion.
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3.8.2 Presupuesto

Tabla 2. Presupuesto del proyecto

Descripcién Cantidad | Precio unitario Subtotal
Pc lud S/. 1,000.00 S/.1,000.00
Memoria flash 1lud S/.25.00 S/.25.00
Lapicero 4ud S/.2.00 S/.8.00
Bloc lud S/.7.00 S/.7.00
CD-ROM 2 ud S/.1.00 S/.2.00
Internet 4 meses S/.60.00 S/.240.00
Electricidad 4 meses S/.80.00 S/.320.00
Transporte - - S/.100.00
Impresiones 8 ud S/1.7.00 S/.56.00
Anillado 8 ud S/.3.00 S/.24.00
Empastado 2 ud S/.10.00 S/20.00
Investigador - - S/.1,000.00
Total S/.2,802.00

3.8.3 Financiamiento

Se hard mencion de la manera en la que se encuentra divisado los

recursos qué se usaron para la realizacion del trabajo de investigacion.

3.8.3.1 Recursos propios

Este estudio posee los siguientes recursos propios:

e Bienes como memoria flash y pc.

e Servicios como electricidad e internet.

3.8.3.2 Recursos de terceros

El estudio no contd con recursos provenientes de terceros.
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V.

RESULTADOS
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Dentro de este capitulo se detallardn los resultados adquiridos de la

investigacion utilizando

las dimensiones definidas en funcién a

la

administracion de los servicios. Este es elabora en base al proceso de la

informacion adquirida de las fichas de observacion y el software IBM spss

version 23.

4.1 Dimensién ventas

En esta dimension se utilizaron los resultados de los pre y post test

adquiridos para la elaboracion, seleccién encontraste atipico de acuerdo a

¢, Cuantas ventas se realizo durante el mes de prueba (Anexo 6) ?, Teniendo

en cuenta los elementos visuales y las experiencias, para la obtencion de

una muestra con mayor exactitud y mas especifica (anexo 7).

4.1.1 Prueba de normalidad

41.11

Se puede visualizar en la tabla mostrada a continuacién los resultados

de indole descriptiva del indicador de tasa de venta total antes de la

Pretest

inclusiéon del estimulo.

Tabla 3. Resultado descriptivos - 1ra dimensién - pre test

Descriptivos
Error
Estadistico estandar

monto del dia  Media A78,8661 82 22361

95% de intervalo de Limite inferior 7109431

confianza para la media Limite superior 1046,7891

Media recortada al 5% 260,4323

Mediana 683,2000

Yarianza 208582 362

Desviacion estandar 457 80166

Minimao 367,50

Maximoa 1955,00

Rango 158750

Rango intercuartil 658,80

Asimetria 1,008 421

Curtosis -202 821

Fuente: Software SPSS (2018)
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Se puede apreciar en los resultados las pruebas de normalidad fueron

aplicadas en la dimension, pudiendo entenderse que €l gl es mucho

menor al 50, por lo que es mejor trabajar con la prueba de shapiro-wilk.

Tabla 4. Prueba de normalidad - 1ra dimension - pre test

Shapiro-wWilk
Estadistico gl Sig.

monto del dia BRE K1 00

Fuente: Software SPSS (2018)

Como puede apreciarse en la tabla numero 4, los grados de
significancia para que el pretest tenga presencia en la dimension es
del .001 menor a .05, que, teniendo en cuenta el indicador seguiria

con una distribuciéon anormal.

4.1.1.2 Post-Test
Se puede apreciar en la tabla a continuacién los resultados de

indole descriptiva de la dimensién de ventas luego de la inclusion

del estimulo.

Tabla 5. Resultados descriptivos - 1ra dimension - post test

Descriptivos
Error
Estadistico estandar

monto del dia  Media 1231,0484 11512706

95% de intervalo de Limite inferior 995 9276

confianza para la media Limite superior 1466,1682

Media recortada al 5% 11911969

Mediana 951 6000

Yarianza 410881412

Desviacidn estandar £41,00032

Minima 514,50

Méximo 274125

Ranago 222675

Rango intercuartil 915,20

Asimetria 1,008 421

Curtosis -1494 821

Fuente: software SPSS (2018)
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Se evidencian los resultados de las pruebas de normalidad las cuales
fueron aplicadas en la dimension, teniendo en consideracion qué el gl
fue menor a 50 por lo que es mejor trabajar con la prueba de shapiro-

wilk.

Cbémo se puede visualizar en la tabla nimero 6 los grados de
significancia en los postes en cuanto a la dimension son de .001 menor a

.05, lo cual detalla qué se basa en distribuciones anormales.

4.1.1.3 Prueba de hipotesis
Esto se comprueba de la siguiente forma:

H1: la implementacion de una aplicacion movil para la venta a

distribuidores en Yamboly incrementa la venta en un 20%.

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
oo

monto del dia 358 M

Tabla 6. Prueba de normalidad - 1ra dimension - post test

Fuente: Software SPSS (2018)

TCVa: Tasa de cantidades vendidas dentro de la organizacion
Yamboly de la inclusién del sistema movil.
TCVd: Tasa de cantidades vendidas dentro de la empresa Yamboly la

inclusion del sistema movil.

Hipotesis estadistica:

H1°: la implementacion de una aplicacion movil para la venta a
distribuidores en Yamboly no incrementa la venta del 20%.

H1°: TCvd <=TCVa

H1%: la implementacion de una aplicacion mévil para la venta a
distribuidores en Yamboly incrementa la venta en un 20%.
H1,: TCVd > TCVa
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4.1.2 Calculo de datos descriptivos

41.2.1 Pretest

Al momento de valorar se pudo adquirir qué de todas las
ventas realizadas, un 65% de estas fueron de S/300 hasta
S/900, de S/900 a S/1500 se obtuvo un porcentaje de
29,03% y de S/1500 hasta S/3000 se obtuvo el 6,45% que

fueron los montos vendidos en la empresa Yamboly S.A.C.

300-900

900-1500 1500-3000

Figura 5. Primera dimension - pre test

Tabla 7. Tabla de frecuencia - primera dimensién - pretest

FPaorcentaje FPaorcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido  300-800 20 645 64,5 64,5
800-1500 g 290 290 4935
1500-3000 2 6,5 6,5 1000
Total K} 100,0 1000

Fuente: Software SPSS (2018)

4.1.2.2 Post-Test

Al momento de valorar se pudo obtener que de acuerdo todas las
ventas realizadas del pos test, el 25,81% de ella fueron de S/300
hasta S/900, de S/900 a S/1500 se obtuvo un porcentaje de
61,29% y de S/1500 hasta S/3000 se obtuvo el 12,90% que fueron
los montos vendidos en la empresa Yamboly S.A.C.
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300-900

Q00-1500

1500-3000

Figura 6. Primera dimension - post test

Tabla 8. Tabla de frecuencia - primera dimension - Post-Test

Paorcentaje Paorcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Walido  300-1500 ] 258 258 25,8
1500-2500 19 61,3 61,3 g7.1
2500-3500 4 12,9 12,9 100,0
Total k)| 100,0 100,0

Fuente: Software SPSS (2018)

4.1.3 Analisis comparativo
Dentro de la figura mostrada a continuacion se presenta un analisis

comparativo de las dimensiones de ventas para el pretest y postest.
Se puede visualizar que los valores porcentuales antes del estimulo
son del 25%, mientras que luego del estimulo son del 75%,

expresando un incremento porcentual del 50%.



60.000,00—

50.000,00

40.000,00—

30.000,00-

20.000,00

10.000,00— 7518%

poslies‘t Pre-lTesi

Figura 7. Primera dimensidn - analisis comparativo

4.2 Dimension: perdida de ventas
En esta dimension se tuvo como base fundamental los resultados
adquiridos en el pre y post test, teniendo como objetivo encontrar la tasa

de pérdida de ventas.

4.2.1 Prueba de normalidad

42.1.1 Pretest
Se puede evidenciar en la tabla a continuacion los resultados de
indole descriptiva de los indicadores de tasa de pérdida de ventas

antes de la inclusién de los estimulos.
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Tabla 9. Resultado descriptivos - 2da dimension -

Descriptivos

pre test

Estadistico

Error
estandar

cantidad pordia  Media

20,94

1,347

confianza para la media

95% de intervalo de Limite inferior 1818
Limite superior 23,69

Media recortada al 5%

20,44

Mediana

21,00

Varianza

56,262

Desviacion estandar

7,501

Minirmo

"

Maximo

42

Rango

kil

Rango intercuartil

13

Asimetria

802

Curtosis

694

Fuente: Software SPSS (2018)

Se puede observar los resultados de las pruebas de normalidad las

cuales fueron aplicadas en una dimension presentada, teniendo en

consideracion que el gl es inferior a 50 por lo que lo adecuado es

trabajar con la prueba de shapiro-wilk.

Tabla 10. Resultados descriptivos - 2da dimension - pre test

Shapiro-Wilk

Estadistico

al

Sig.

cantidad por dia 933

k)|

053

Fuente: Software SPSS (2018)

Cbomo puede visualizarse en la tabla nimero 8 los grados de
significancia en el pretest en esta dimension son de .053 superior

a .05, provocando que los indicadores tengan una distribucién

normal

4.2.1.2 Posttest

Se puede observar en la tabla mostrada a continuacion los resultados

de indole descriptiva del indicador tasa de utilizacion de mano de obra

luego de la inclusién del estimulo.
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Tabla 11. Resultados descriptivos - 2da dimension - postest

Descriptivos
Error
Estadistico estandar

cantidad pordia  Media 12,61 805

95% de intervalo de Limite inferior 10,97

confianza para la media Limite superior 14,26

Media recortada al 5% 12,30

Mediana 13,00

Yarianza 20,112

Desviacidn estandar 4 485

Minimo 7

Maxirmo 25

Rango 18

Rango intercuartil a

Asimetria 820 421

Curtosis g7 B2

Fuente: Software SPSS (2018)

Observar los resultados de las pruebas de normalidad las cuales
fueron aplicadas en esta dimension reconociendo que el gl es

inferior a 50 por lo cual es indicado trabajar con la prueba de

shapiro-wilk.

Tabla 12. Resultados descriptivos - 2da dimension - Post-Test

Shapiro-Wilk

Estadistico

al

Sig.

cantidad por dia

16

3

018

Fuente: Software SPSS (2018)

Cémo puede visualizarse en la tabla nimero 10 los grados de

significancia en los postes en la dimensién actual son de .018

inferiores a .05, teniendo una distribucién anormal.
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4.2.1.3 Prueba de hipotesis

Esto pasa por un proceso de verificacion qué se demuestra a

continuacion:

H2: la implementacion de una aplicacion movil para la venta a
distribuidores en Yamboly disminuira la tasa de ventas perdidas en un
20%.

TCDa: Tasa de cantidades devueltas antes de implementar el sistema
movil.
TCDd: Tasa de cantidades devueltas luego de la inclusién de un

sistema movil.

Hipdtesis estadistica

H2° la implementacion de una aplicacion moévil para la venta a
distribuidores en Yamboly no disminuira la tasa de ventas perdidas

por lo menos en un 20%.
H2°: TCDd >= TCDa

H21: la implementacion de una aplicacion mévil para la venta a
distribuidores en Yamboly disminuira la tasa de ventas perdidas en

un 20%.
H2:: TCDd < TCDa
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4.2.2 Calculo de datos descriptivos
4.2.2.1 Pretest
Al valorar se puedo obtener en base a todas las cantidades
realizadas, el 3,23% de ellas las cuales fueron de 0 hasta 15 cajas
devueltas, de 15 a 30 cajas devueltas se obtuvo un porcentaje de
90,23% y de 30 hasta 45 cajas devueltas se obtuvo el 6,45%.

cantidad

100

80—

60—

40

204

o [5.23%] 5.45%]

0-15 15-30 30-45

Figura 8. Segunda dimension - pre test

Tabla 13. Tabla de frecuencia - segunda dimension - pre test

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acurmulado
Valido  0-15 1 32 32 3z
15-30 23 80,3 90,3 835
30-45 2 6.5 6.5 100,0
Total 31 100,0 100,0

Fuente: Software SPSS (2018)
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4.2.2.2

Al momento de valorar se pueden obtener de acuerdo todas las

Post-Test

cantidades realizadas, un 74,19% de las cuales se obtuvieron de 0

hasta 15 cajas devueltas, de 15 a 30 cajas devueltas se obtuvo un

porcentaje de 25,81% y de 30 hasta 45 cajas devueltas se obtuvo

el 0%.

B0—

50—

40—

30—

20—

0-15

15-30

Figura 9. Segunda dimension - post test

Tabla 14. Tabla de frecuencia - segunda dimension - post test

Parcentaje Parcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido 0-15 23 742 742 74,2
15-30 8 25,8 25,8 100,0
Total KA 1000 100,0

Fuente: Software SPSS (2018)
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4.2.3 Analisis comparativo
En la figura mostrada a continuacion se presentaron analisis

comparativo de la dimension pérdida de ventas en el pre y post
test. En ella se puede visualizar los valores porcentuales antes
del estimulo presentando un 66% y posterior a este con un 34%,

teniendo una minimizacion de 32%.

00—

G00—

400

200

posiesi Pre-.Tes't

Figura 10. Segunda dimension — Andlisis Comparativo

4.3 Dimension: tiempo
Dentro de esta dimensién se pudieron tomar en cuenta los resultados del

pre y post test.
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4.3.1 Prueba de normalidad

43.1.1 Pretest

Se puede observar en la tabla mostrada a continuacion los

resultados de indole descriptiva sobre el indicador tiempo antes de la

inclusiéon de los estimulos.

Tabla 15. Resultados descriptivos - tercera dimensién - pre test

Descriptivos
Errar
Estadistico estandar

tiempo  Media 78,90 7,234

55% de intervalo de Limite inferior 64,13

confianza para la media Lirmnite superior 93,68

Media recortada al 5% 76,60

Mediana 68,00

Yarianza 1622157

Desviacion estandar 40,276

Minimo 20

Maximo 186

Rango 166

Rango intercuartil 44

Asimetria 1,052 421

Curtosis Rl 821

Fuente: Software SPSS (2018)

En ella se puede observar los resultados de las pruebas de

normalidad las cuales fueron aplicadas en la dimension

reconociendo que el gl es inferior a 50, por lo que es correcto

trabajar con la prueba de shapiro-wilk.

Tabla 16. Resultados descriptivos - tercera dimensién - pre test

Shapiro-Wilk

Estadistico

al Sig.

tiempo H18

31 0

Fuente: Software SPSS (2018)
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Como puede visualizarse en la tabla numero 12 los grados de
significancia en el pretest dentro de esta dimension son de .021

inferiores a .05, entendiéndose que el indicador tendra una

distribuciéon anormal.

4.3.1.2 Post test

Se puede observar en la tabla a continuacion qué contiene

resultados descriptivos del indicador tiempo luego de la inclusion de

los estimulos.

Tabla 17. Resultados descriptivos - tercera dimensién - postest

Descriptivos
Error
Estadistico estandar

tiempo  Media 47 39 4,340

§5% de intervalo de Lirnite inferior 38,52

confianza para la media Limite superior 56,25

Media recortada al 5% 46,00

Mediana 41,00

Warianza h83,978

Desviacion estandar 24 166

Minimo 12

Maximo 112

Ranga 100

Rango intercuartil 27

Asimetria 1,051 421

Curtosis E870 821

Fuente: Software SPSS (2018)
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Se puede observar en los resultados de la prueba de normalidad
aplicada dentro de esta dimension reconociendo que el gl inferior a

50, qué es correcto trabajar con la prueba de shapiro-wilk.

Tabla 18. Resultados descriptivos - tercera dimension - Post-Test

Shapiro-Wilk
Estadistico ql Sig.
tiempo 14 H 22

Fuente: Software SPSS (2018)

Cbémo puedo observarse en la tabla niamero 29 los grados de
significancia y los pretest dentro de esta dimensién son de 0.22
inferiores a .05, entendiéndose que no tendran una distribucion
normal.

4.3.1.3 Prueba de hipotesis

Esto se puede corroborar mediante la siguiente forma:

H3: la implementacion de una aplicacion movil para la venta a

distribuidores en Yamboly disminuira el tiempo al menos en un 30%.

TEPa: Tasa de tiempo de atencién a los clientes previo a la inclusiéon

del sistema movil.

TEPd: tasa temporal de atencion a los clientes luego de la inclusion
del sistema movil.
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Hipodtesis estadistica

H3°: La implementacién de una aplicacion mévil para la venta a
distribuidores en Yamboly no disminuira el tiempo al menos en un

15%.
H3o: TCDd >= TCDa

H31: la implementacion de una aplicacion movil para la venta a
distribuidores en Yamboly disminuira el tiempo al menos en un

15%.
H3:: TCDd < TCDa

4.3.2 Calculo de datos descriptivos

4.3.2.1 Pretest
De valorar se obtienen de acuerdo a todas las horas donde un 39%
de estas fueron basadas del 0 hasta 1 hora en el tiempo de
atencion, de 1 a 2 horas se obtuvo un porcentaje de 48,39% y de 2

hasta 3 horas en el tiempo de atencién se obtuvo el 12,90%

0-1h 1-2h 2-

Figura 11. Tercera dimension - pretest
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Tabla 19. Tabla de frecuencia - tercera dimension - pretest

FPorcentaje FPorcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Walido 0-1h 12 387 g7 ‘|7
1- 2h 15 48 4 454 a7
2- 3h 4 124 124 100,0
Total b 100,0 100,0

Fuente: Software SPSS (2018)

4.3.2.2

donde el 81% de estas estuvieron desde 0 hasta 1 hora en el
tiempo de atencion, de 1 a 2 horas se obtuvo un porcentaje de
19,35% y de 2 hasta 3 horas en el tiempo de atencién se obtuvo el

0%

Postest
Al momento de valorar se obtienen de acuerdo a todas las horas

100

0-1h

1- 2h

Figura 12. Tercera dimension - post test

Tabla 20. Tabla de frecuencia - tercera dimensién - post test

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumuladao
Valido 0-1h 12 3BT 387 |
1- 2h 15 48 4 45 4 ari
2- 3h 4 12,8 1249 100,0
Total KK} 100,0 1000

Fuente: Software SPSS (2018)




4.3.3 Analisis comparativo

En la figura presentada a continuacion se muéstrame analisis
comparativos de la dimension tiempo de atencion al cliente en pre
y post test. En ella se puede visualizar los valores porcentuales
antes del estimulo qué son de mas del 60% y luego del uso de los
estimulos qué fueron del 38%, manifestando la reduccién del
25%.

2,500

2.000

1.500-

1.000

500

pos"(est Pre-zl'est

Figura 13. Tercera dimension — Analisis Comparativo
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v DISCUSION
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En este capitulo se describen los resultados obtenidos en el estudio al contrastar
y analizar las conductas de las dimensiones incremento de ventas en la empresa
Yamboly, evitar perder ventas y tiempo de atencion al cliente, tanto como antes y
después del estimulo (aplicacion movil para la venta a distribuidores).

Tomando en consideracion la primera hipétesis especifica planteada en el
estudio posteriormente a los célculos elaborados, se pudo encontrar que la tasa de
clientes en la muestra anterior al estimulo resulté en 25%, Para que posteriormente
la aplicacidn de los sistemas fuera de 75%. A partir de ello los resultados verificados
incrementaron en un 50% tomando en consideracion los valores porcentuales, al
utilizar la relacion con la prueba de hipétesis se rechaza la hipotesis nula, pudiendo
concluir que, una aplicacion moévil para ventas a distribuidores incrementa el valor
porcentual del incremento de ventas. La investigacion tiene por resultado semejante
al elaborado por Balboa y Caraballo (2013), los cuales concluyeron que los sistemas
incrementaron la tasa porcentual en un 26%, aumentando las nuevas ventas de un
70% a un 95%.

En la segunda hipétesis especifica luego de la elaboracion de los calculos
requeridos, se evidencié que la tasa de pérdida de venta antes de la inclusién de los
sistemas sefialaban taza de pérdidas del 66% para que luego de la inclusion de este
fuera de un 34%, adquiriendo una reduccion del 32% en los dos valores
porcentuales, gracias a esta minimizacion se consiguié negar la hipétesis nula,
pudiendo concluir que, una aplicacion moévil para la venta a distribuidores puede
reducir la tasa de pérdidas de ventas, cdmo también lo menciona Carmen Varas en
el afio 2010, debido a que en su propuesta e inclusion la reduccion de la tasa de

pérdida fue del 71% al 37%, teniendo una minimizacion porcentual del 35%.
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En la dimensién Tiempo de atencion, se visualizan segun los resultados una
reduccion en la entrega del pedido, previo la inclusion de los sistemas se evidencia
una taza de tiempo atencién del 62%, luego de su inclusion sefialé un 38%,
reduciendo un 25% en los dos valores porcentuales, pudiendo negar la hipotesis
nula y pudiendo concluir que, que una aplicacidon movil para ventas a distribuidores
reduce la tasa de tiempo de atencion del pedido. El presente trabajo de
investigacion posee un resultado semejante a los estudios elaborados por Javier
Vazquez en el 2015, ya que luego de su solucion propuesta el tiempo en las ventas
para los distribuidores disminuye de un 35,60% a 18,45%, se visualiza una

reduccién porcentual de un 17,15%.
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VI.

CONCLUSIONES
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Las conclusiones del presente estudio fueron las siguientes:

Los valores porcentuales de las cantidades vendidas en la organizacion
Yamboly previa inclusion de los estimulos eran del 25% para que
posteriormente del estimulo tiene un valor porcentual del 75%. Se pudo
demostrar que, una aplicacion movil para ventas a distribuidores aumento el
valor porcentual de las cantidades vendidas dentro de la empresa Yamboly en
un 49,64%.

La tasa de pérdida de ventas es minimizada en un 66,21%, debido a que la
tasa adquirida en el pretest fue de 34%, en comparacion con la tasa del postest
que fue de 32%. Evidenciando que una aplicacion mdévil para ventas a

distribuidores reduce el valor porcentual de la tasa de pérdida de ventas.

Finalmente, respecto al tiempo de atencién, previo a la inclusion de los
estimulos que eran de 62,48% para que posteriormente los estimulos tengan
valores porcentuales del 37,52%. Esto demostré6 que una aplicaciéon movil
para ventas a distribuidores reduce el valor porcentual del tiempo de atencion

del pedido de la empresa Yamboly en un 24,96%.
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VII.

RECOMENDACIONES
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Las recomendaciones para los estudios a futuro son los siguientes:

Tener el compromiso y apoyo por parte de los jefes de area, gerentes y colaboradores
es vital para el desenvolvimiento de la investigacion y, en casos como estos, son

presentados con la inclusién del sistema o marcos laborales.

Para futuros estudios de la empresa, este nuevo aplicativo movil para ventas a
distribuidores para el control de ventas, sirve como inquietud para crear un subsistema

en linea para la generacion de facturas y remisiones.

Para los proximos estudios de la empresa, el nuevo aplicativo movil para ventas a
distribuidores para el control de ventas, nos permita tener en mejora continua el proceso
de seguridad en el control transito interno, ya que ningln sistema es totalmente seguro

y a partir de mejoras en el proceso se podra obtener un sistema mas eficaz.
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Anexo 1. Matriz de consistencia

Problema

Objetivos

Dimensiéon

PG:
¢, Cual seria el impacto de
la implementacion de una
aplicacién mévil en la
venta a distribuidores de
la empresa Yamboly
S.A.C?

PE1:
¢De qué manera la
implementacion de una
aplicacion movil para la
venta a distribuidores
impactara en la ventas
de la empresa
Yamboly?

PE2:
¢De qué manera la
implementacion de la
APP reducira la tasa
de ventas perdidas
en la empresa
Yamboly S.A.C.

PES:
¢,De qué manera la
implementacién de un
aplicativo movil disminuira
en el tiempo de entrega
en la empresa Yamboly
S.A.C.?

GENERAL
OG:
Determinar el impacto de la
implementacion de una
aplicacion movil en la venta
a distribuidores de la
empresa Yamboly S.A.C.

ESPECIFICOS
OE1:
Determinar en cuanto la
implementacion de una
aplicacion movil para la
venta a distribuidores
impacta en las ventas en la
empresa Yamboly. .

OE2:
Determinar en cuanto la
implementacion de una
aplicacion movil para la

venta a distribuidores
disminuira la perdida de
ventas en Yamboly. .

OES3:
Determinar el impacto

de la implementacion de

una aplicacion movil

para la venta a

distribuidores en el

tiempo de entrega
en la empresa Yamboly.

H
G:

La implementacion de una
aplicacion movil tendra un
impacto positivo en la venta a
distribuidores de la empresa
Yamboly .

HE
1:

La implementacion de una
aplicacion movil para la
venta a distribuidores
incrementara las ventas en
un 30%.

HE
2:

La implementacién de una
aplicacion movil para la venta a
distribuidores reducira la
perdida de ventas en un 20%.

HE
3:

La implementacion de una
aplicacion movil para la venta
a distribuidores reducira el
tiempo de entrega en un 15%.

- ventas.

-perdida de

ventas.

-Tiempo de
entrega.

e Porcentaje: Tasa de venta total
por dia VT=PVP X CUV

Donde:

Pvp =precio deventa del
producto Cuv=cantidad de
unidades vendidas

Ventura, L. (2014)

e Porcentaje: Tasa de ventas
perdidas. VP=PNDV-Cud

Donde:

Pndv=producto no disponible para la
venta Cuv= cantidad de unidad

pedida.
GLOSARIO TECNICO

-Porcentaje de tiempo en la entrega de
pedidos. PT= n.p/n.c

Donde:

n.p = numero de pedidos

n.c.= namero de

transportistas Ventura, L.

(2014)
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Anexo 2. Cronograma detallado

Tarea Duracion Comienza Fin
Aplicativo movil para la venta a distribuidores en Yamboly S.A.C 173 dias lun 17/07/17 mié 13/04/17
PROYECTO DE TESIS 61 dias lun 17/07/17 lun 10/09/17
INTRODUCCION 37 dias lun 17/07/17 mar 06/10/17
Realidad problematica 2 dias lun 17/07/17 mar 18/07/17
Trabajos previos 5 dias mié 19/07/17 mar 25/07/17
Teorias Relacionas al Tema 15 dias mié 26/07/17 mar 16/08/17
Formulacion del Problema 5 dias mié 17/07/17 mar 23/08/17
Justificacién del Estudio 8 dias mié 24/08/17 vie 02/09/17
Hipotesis 1dia lun 05/08/17 lun 05/09/17
Objetivos 1 dia mar 06/08/17 mar 06/09/17
METODO 24 dias mié 07/08/17 lun 10/10/17
Investigacion 4 dias mié 07/08/17 lun 12/09/17
Variables, Operacionalizacion 6 dias mar 13/08/17 mar 20/09/17
Poblacién y Muestra 3 dias mié 21/08/17 vie 23/09/17
Técnicas e Instrumentos de Recoleccién de Datos, Validez y Confiabilidad 4 dias lun 26/08/17 jue 29/09/17
Métodos de Andlisis de Datos 2 dias vie 30/08/17 lun 03/10/17
Aspectos Eticos 4 dias mar 04/09/17 vie 07/10/17
Aspectos administrativos 1dia lun 10/09/17 lun 10/10/17
DESARROLLO DE PROYECTO DE INVESTIGACION 43 dias lun 16/05/18 mié 13/06/18
Desarrollo de Software 22 dias lun 16/05/18 mar 14/06/18
Evaluacion Pre-estimulo 3 dias lun 30/05/18 mié 01/06/18
Implementacion de software 3 dias mié 15/06/18 vie 17/06/18
Evaluacion Pos-estimulo 3 dias lun 04/07/18 mié 06/06/18
Resultados 3 dias jue 07/07/18 lun 11/06/18
Conclusiones 2 dias mar 12/07/18 mié 13/06/18
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Anexo 3. Fichas de observacién

FICHA DE OBSERVACION

Datos Generales

Test *Pre-Test* o *Pos-Test*

N° Ficha *Numero de Ficha*
Observador *Nombre de observador*
Empresa *Razoén social*

Periodo de la observacion *Fecha inicio* - *Fecha fin*

Caso:

ventas totales por mes
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Anexo 4. Fichas de observaciéon Pre-Test

FICHA DE OBSERVACION
Datos Generales
Test Pre-Test
N° Ficha 01
Observador Jaisson Olano Navarro
Empresa Yamboly
Periodo de la observacion 01/05/2017 - 31/05/2017
N° Monto por Dia(VT) Cantidad(VP) TIEMPO(PT)
1 570.00 14 428
2 1316.00 28 268
3 687.35 42 228
4 600.00 21 308
5 1062.00 29 252
6 470.40 11 188
7 1228.80 22 548
8 1025.00 17 272
9 409.50 11 184
10 683.20 14 628
11 604.20 20 212
12 564.45 17 344
13 408.50 36 344
14 611.00 21 744
15 616.00 13 304
16 768.00 22 172
17 430.50 11 668
18 819.00 28 256
19 608.40 21 80
20 741.00 27 380
21 634.80 28 384
22 367.50 22 176
23 1596.00 15 400
24 1955.00 25 144
25 1700.00 28 80
26 1596.00 17 328
27 940.00 21 372
28 1368.00 13 232
29 472.50 25 208
30 627.00 13 432
31 1764.75 17 220
Numérico Numérico En Minutos
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Anexo 5. Fichas de observacién Pos-Test

FICHA DE OBSERVACION

Datos Generales

Test Pos-Test
N° Ficha 01
Observador Jaisson Olano Navarro
Empresa Yamboly
Periodo de la observacion 01/05/2018 - 31/05/2018
N° Monto por Dia(VT) Cantidad(VP) TIEMPO(PT)
1 800.00 8 257
2 1842.40 17 161
3 966.95 25 137
4 840.00 13 185
5 1494.00 17 151
6 660.80 7 113
7 1715.20 13 329
8 1425.00 10 163
9 573.30 110
10 951.60 8 377
11 848.00 12 127
12 788.10 10 206
13 570.00 22 206
14 858.00 13 446
15 858.00 8 182
16 1080.00 13 103
17 604.75 7 401
18 1144.00 17 154
19 854.10 13 48
20 1040.00 16 228
21 892.40 17 230
22 514.50 13 106
23 2226.00 9 240
24 2741.25 15 86
25 2380.00 17 48
26 2242.00 10 197
27 1320.00 13 223
28 1920.00 8 139
29 661.50 15 125
30 880.00 8 259
31 2470.65 10 132
Numérico Numérico En Minutos
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Anexo 6. Metodologia de desarrollo

. Materiales

Se describe las herramientas de desarrollo con sus respectivos modelados y

los equipos para el proyecto.

a. Recursos humano

| |

Figura 14. Recursos Humanos

Tabla 21. Representacion de roles

Nombre Rol
Ing. Sandro Pinillos Scrum Owner - Master
Tc. Angélica Vega QA

Jaisson Olano Analista, Disefiador, Programador

(Team)




b. Software

Tabla 22. Listado de Software

Tipo

Nombre

Desarrollo

Android Studio 3.1

SQL Server 2008 Management Studio

Google Chrome

Edicion Documentaria

Microsoft Office 2016

Sistema Operativos

Microsoft Windows 10

Microsoft Windows Server 2008

Base de Datos

- SQL Server 2008 Management
- Studio SQLite

c. Hardware

Tabla 23. Hardware a utilizar

Equipos Cantidad
Servidor de Aplicaciones 2
Servidor de Base de Datos 1
Ordenadores Personales 4
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Etapas del proceso de desarrollo

cinco etapas tradicionales de un proyecto durante cada iteracion, los cuales

son:

Esta metodologia utiliza un proceso agil incremental que respeta

' Planificacion

#Creacion del Sprint Backlog
s Actualizacion del Product Backlog

o Andlisis

eHistorias de Usuario
elnterfaces de usuario

*Modelo de datos
sDiagrama de Clases
sArquitectura del Sistema

== Desarrollo

eDesarrollo de Software
*Pruebas Funcionales

a Implementacion

sPublicacion de Software

Figura 15. Etapas del proceso de
desarrollo
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Prototipos.

QALAAAALA®
SAE (Sistema SE\
24/04/2015 de administracion

Empresarial) MOVIL
SAEN

MOVIL

Deme Clientes epositos Pedidos

T -

Contrasena

Devoluciones Productos Estadisticas
Configuraciones « m

Ingresar

Cobranza Sincronizar
s 0 (( (® )))

AN

S5\

P o @ i ¥ 4 69%kd 11:21 3 i[O & 4 78% kd 11:55

< Sincronizar

SERVICIO WEE 1

Servc http://

190.117.121.37/SAE201 6V2/service.asmx

|
SERWVICIO LOCAIL )
PREFERENCIAS
Servc http:/
190.117.121.37/SAE201 6V2/service.asmx Se guardaran los siguientes datos:
|

Servicio: 190.117.121.37/
SAE2016V2/service.asmx
MENSAJE Base Datos: demo2016

Se le recuerda que la linea de crédito es
de 21 dias por lo que las facturasy Cancelar
boletas deberan cancelarse dentrode la

fecha de vencimiento.




B e ¢ @ v 9 4 80%kd 11:59

< Sincronizar

Servicio Local ¥
Servc http:/#/

190.117.121.37/SAE2016V2/service.asmx

h

MENSAJE

Se le recuerda que la linea de crédito es
de 21 dias por lo que las facturas y
boletas deberan cancelarse dentro de la
fecha de vencimiento.

Guardar Cancelar

i O 4 69%kd 11:21

Seleccione tablas a Sincronizar

Preferencias

Enviar BackUps

i[O & 4 82% k4 12:08

190.117.121.37/SAE2016V2/
service.asmx

Sincronizando....

33/10C

Selected digit: 0,1,2,:

Clientes

Vendedores

Productos

Cobranza

Cancelar Aceptar

WO O 4 69% kd 11:21

Sincronizacion correcta
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Programacién

AJ] *SincronizarActivity.java 3 |

class asynclogin extends AsyncTask<String,

// string gpcion
protected void onPreExecute() {
// para el progress dialog
pDialog = new ProgressDialog (Sincro
pDialog.setTitle (GlobalVar.urlSsrvi
pDialog.setMessage ("Sincronizando. .
pDialog.setProgressStyle (ProgressDi.
pDialog.setIndeterminate (false);
// pDialog.setButton (" ¥

n,pass;

1150 // null);

1151 pDialog.setCancelable (false);
1152 pDialog.show()

1153 }

B

e IS R Y

/1 2RE: rams

// pass=paramsil

String error = "Q";

if (origen.equals ("LOGIN")) {
/* SINCRONIZACION DESDE EL LOGI
i < tablas.

for (int i =0

switch (valor) {

= protected String doInBackground(String..

String, String> {

nizarActivity.this):;
ce):
s

alog.STYLE HORTIZONTAL) ;

. params) {

N &)

length; i++) {

", (DialogInterface.OnClickListener)

if (cd.hasActiveInternetConnectionZ (getBApplicationContext())) {

int valor = Integer.parseInt(tablas([i].toString()):

case 0:
4J] SincronizarActivityjava 52 =
case 0O:
try {
publishProgress("1");
soap_manager.5ync_tabla usuarios (servidorBD,
nompbreBD, usuarioBD, contrasenaBD);
publishProgress ("50")
goap manager.Sync tabla vendedores (servidorBD,
nombreBD, usuarioBD, contrasenaBD):
publishProgress ("100");
} catch (Exception =) |{
e.printStackTrace ()
error = "1";
i
}
}
} else {
error = "IW;
}
} else {
J* SINCRONIZACICON DESDE LA APP, TABLAS #/
if (cd.haslActivelnternetConnection(gethipplicationContext())) {
String datetime = "";
try {
datetime = soap manager.obtenerHoraServBD(servidorBD, nonbreBD, usuarioBD, contrasenaBD)

} catch (Exception e) {
e.printStackTrace ()
Log.it"obtener_hora_servbd",

"Mo se pudo obtener la

hora del servidoxr™):
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1] SincronizarActivityjava 32

for (int i = 0; 1 < taklas.length; i+4) {
int valor = Integer.parselnt(tablas[i].toString());

switch (valor) {
//sincronizar tabla cliente
case 0:
Log.w("GLOBAL VARIABLES", GlobalVar.urlSsrvice + "--" + GlobalVar.NombrsWEE);

try {
puklishProgress ("33");
3oap_manager.Sync_tabla clientexVendedor (codven, 3ervidorBD, nombreBD, wusuarioBD,
publishProgress ("66") ;
soap _manager.Sync tabla direccion cliente(codven, servidorBD, nombreBD, usuarioBD,
publishProgress("79");
soap_manager.Sync_tabla ZnfProgramacionClientes(codven, servidorBD, nonbreBD, usuar
publishProgress ("89");
3oap_manager.Sync tabla locales(servidorBD,nombreBD, usuarioBD, contrasenaBD);
puklishProgress ("100") ;

} ecatch (Exception &) {
e.printStackTrace();
error = "1";

break;

M) SincronizarActivityjava 5%

£ =23 L3 i > t+akhl wvendedor
P B p e - P AEREERRS
Fuerza_Ventas_v2/src/com/genesys/fuerza_ventas/SincronizarActivity.java i"'\

try {
publishProgress ("1");
socap manager.Sync tabla RegistrosGenerales(url, cataleog, userid, contrasenaid):
publishProgress ("10");
soap manager.Sync takbla preferencias (Sincronizarlictivity.this, codven,servidorBD, no
establecerPreferencias ()
publishProgress ("20");
soap_manager.S5ync_tabla_motivo_noventa (servidorBD, nombreBD, usuarioBD,contrasenaB
publishProgress ("25");
socap manager.Sync takbla Zona(codven, 2ervidorBD, nombreBD, usuaricBD, contrasenaBD) :
pubklishProgress ("387);
scap_manager.Sync takla Zona XY (servidorBD,nombreBD, usuaricoBD, contrasenaBD);
publishProgress ("45");
socap manager.Sync tabla Ruta(codven, servidorBD, nombreBD, usuaricBD, contrasenaBD):
publishProgress ("50");
soap manager.Sync takbla vendedores (servidorBD, nombreBD, usuaricBD, contrasenakBD)
pukblishProgress ("59") ;
soap_manager.Sync tabla usuarios(servidorBD,nombreBD, usuarioBD, contrasenaBD);
publishProgress ("68") ;
socap manager.Sync tabla depositos (codven, servidorBD, nombreBD, usuarioBD, contrasen
publishProgress ("74");
soap manager.Sync tabla CbjPedido (codven, servidorBD, nombreBD, usuarioBD,contrasen
puklishProgress ("80");
soap_manager.Sync_tabla_CuotaVendedor (codven, servidorBD, nombreBD, usuarioBD,contr
publishProgress ("89");
socap manager.Sync tabla avanceVentas (codven, servidorBD, nombreBD, usuarioBD,contra
publishProgress ("100™) ;

} catch (Exception =) {
e.printStackTrace ()
error = "1";
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[J] SincronizarActivity java 53

87 case Z:
try {
publishProgress("1");
soap_manager.Sync_tabla_producto(codven,servidorBD, nombreBD, usuarioBD,contrasenaBD);
puklishProgress ("12");
soap manager.Sync_takla mta kardex(codven, servidorBD, nombreBD, usuarioBD,contrasenaBD);
publishProgress("22");
Zoap manager.Sync_tabla promocion clientes(servidorBD, nombreBD, usuarioBD, contrasenaBD):
publishProgress("32");
soap_manager.Sync_takla_promocion vendedor (servidorBD, nombreBD, usuaricoBD,contrasenaBD):
publishProgress (™40™);
soap_manager.Sync_takla_promocion politica(servidorBD, nombreBD, usuarioBD, contrasenaBD):
publishProgress ("45");
Soap manager.Sync_takla PromocionDetalle (servidorBD, nombreBD, usuarioBD,contrasenaBD):;
publishProgress("50™);
soap_manager.Sync_takla familia(servidorBD,nombreBD, usuarioBD, contrasenaBD);
publishProgress("55™);
soap_manager.Sync_tabla_ sub familia(servidorBD, nombreBD, usuarioBD, contrasenaBD):
publishProgress ("60");
Soap manager.Sync_takla unidad medida(servidorBD, nombreBD, usuarioBD,contrasenaBD):
publishProgress("62Z™);
soap_manager.Sync_tabla politica cliente(servidorBD, nombreBD, usuarioBD,contrasenaBD);
publishProgresz ("68™) ;
soap_manager.Sync_tabla politica preciol (servidorBD, nombreBD,uswarioBD, contrasenaBD):
pukblishProgress ("75");
soap manager.Sync_takla politica preciol (codven, servideorBD, nombreBD,usuarioBD, contrasenaBD):
publishProgress ("80™);
Zoap manager.Sync_tabla politica vendedor (servidorBD, nombreBD, usuarioBD,contrasenaBD);
publishProgress ("83™);
soap_manager.Sync_tabla_ proveedor (servidorBD, nombreBD, usuarioBD,contrasenaBD);
puklishProgress ("88") ;
soap_manager.Sync_takla_proveedorGrupo (servidorBD, nombreBD, usuarioBD, contrasenalBD):
publishProgress ("90™);
Zoap manager.Sync_ tabla almacen (servidorBD, nombreBD, usuarioBD, contrasenaBD):;
Iy ______________________________________________|

11 SincronizarActivityjava 52

332 break;
1333 [/fsincronizar tabla cobranzas
1334 case 3:

1336 try {

337 publishProgress("1");

338 3oap _manager,Sync tabla cta ingresos(codven, servidorBD, nombreBD, usuarioBD,contrasenadD);
339 publishProgress ("25");

1340 soap_manager.Sync tabla ingresos (codven, servidorBD, nombreBD, usuariocBD,contrasenalD);
1341 publishProgress ("50");

1342 30ap_manager.Sync_tabla banco (servidorBD, nombreBD, usuarioBD, contrasenaiD);

1343 publishProgress ("75");

44 soap_manager.3ync tabla ctas_xbanco (servidorBD,nombreBD, usuarioBD, contrasenaBD);

45 publishProgress ("90");

1346 soap_manager.Sync tabla formasPago (servidorBD, nombreBD, usuarioBD, contrasenalD);
1347 publishProgress ("100");

1348 } catch (Exception e) {

1349 e.printStackTrace();

1350 error = "1";

1353 break;
1354 defaunlt:

1356 break;




M) SincronizarActivity,java 4J] DBSync_soap_managerjava 53

public void Sync tabla producto(String codven, String url, String catalog,
String user, String contrasena) throws Exception {
String SOAP_ACTICN = ”http:f!tempari.DrgﬁobtenerProdactos_json":
String METHOD NWAME = "obtenerProductos_json”;
SoapObject Request = new SoapUObject (NAMESPACE, METHOD NAME);
Request.addProperty ("url", url);

/2016

Clientes

Eequest.addProperty ("catalog™, catalog):
Eequest.addProperty ("user™, user);
Request.addProperty ("password", contrasena):;
Request.addProperty ("codven”, codwven);
SoapSerializationEnvelope Scapenvelope = new SoapSerializationEnvelope (
SoapEnvelope.VER1LL) ;
Soapenvelope.dotNet = true;
Soapenvelope.setOutputSoaplbiject (Request) ;
HotpTlransportSE transporte = new HttplransportSE (URL
+ GlobalVar.urlSsrvics);
long beforecall = System.currentTimeMillis();
try {
transporte.call (SCAP_ACTION, Scapenvelope);?
Log. 1 ("PRODUCTCO", "RESPUESTA EN: "
+ (System.currentTimeMillis() - beforecall) + "miliseg");
SoapPrimitive result = (SoapPrimitive) Soapenvelope.getResponse();
J50NArray jsonstring = new JSONArray(result.toString()):

Log.d("DBSync_soap manager !:5ync_tabla producto::”,

jsonstring.toString(});
Log.1("PRODUCTO", "Registros: " + j=sonstring.lengthi)):
Log.I1("PRODUCTO", "Eegistros=: " + j=onstring):

dixclass.syncProducto (jsonstring)

Log. 1 ("PRODUCTO"™, "SINCRONIZADA™):
catch (Exception =) |{

e.printStackTracel() !

Log.s ("PRODUCTC", "NO SINCRCHNIZRDA™):

throw new Exceptiomn(e):

Q@ 9. l500
SdéE (Sistema

administracion
Empresarial)

Q@ 9 505

Depositos Pedidos
Buscar Clientes

ARANA DE TRUJILLO, ANTONIA
, 10224356662
4@ 05/09/2016 370.160

Reportes

AUTOSERVICIOS DON PEDRO S.R.L.
2048945805€

a&'® 15/09/2016 696.160
Devoluciones Productos Estadisticas BLAS VASQUEZ, YHONA MARILU
' 10457899802
A& 16/09/2016 6795.500
CAPCHA CALDERON, LIRIA
W 1022517547¢€
m A& 22/08/2016 1916.800
CARHUAS PIMENTEL, KATY YUDITH
, 10600070252
@ 20/07/2016 557.440
Cobranza Sincronizar CENTRO COMERCIAL EL MATADOR S.C.R.L.
W 20489705321
@ @ 15/09/2016 295.330
CHAUPIS PONCE, TEODORO ANTONIO
, 10229676534
A 16/09/2016 3959.500

COMERCIAL KEREN S E.I.R.L.
Cantidad General: 276
Programados: 0 Visitados: 0 Pendientes: 0

< O
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‘Clientes

IBuscar Clientes

ARANA DE TRUJILLO, ANTONIA
, 102243566632
# @ 05/09/2016 370.160

2 ° g ; . Q

Informacion Mapa Orden Compra Cobranza Motivo no venta Observacion Geolocalizar

W 10457899802
& 16/09/2016 6795.500

CAPCHA CALDERON, LIRIA
1022517547€

)

& @ 22/08/2016 1916.800
CARHUAS PIMENTEL, KATY YUDITH
W 10600070252
& @ 20/07/2016 557.440
CENTRO COMERCIAL EL MATADOR S.C.R.L.
W 20489705321
4 @ 15/09/2016 295.330

CHAUPIS PONCE, TEODORO ANTONIO
10229676534

16/09/2016 3959.500

COMERCIAL KEREN S E.I.R.L.

Cantidad General: 276

Programados:0 Visitados: 0 Pendientes: 0

b
5

< O

=t

AT ClientesActivityjava 52

~

o

ActionItem infoltem = new ActionItem(ID INFO, "Informacion”,getRescurces () .getDzawable (R.drawable,.icon man 24dp)
Actionltem telefono = new ActionItem{IQ_TELEFONO,"Teléfono", getResources () .gesbzawable (R.drawable, icon phone 25¢
1 Actionltem addItem = new Actionltem(ID PEDIDO, "Orden Compra",getResources () .getDzawable (R.drawable.pedidopn)):
2 ActionItem acceptItem = new ActionItem(ID COBRANZA, "Cobranza",getResources().getDrawable (R.drawable.icon coins :
Actionltem uploadltem = new Actionltem(ID NO VENTA, "Motivo no venta",getResources|() .gesbrawable (R.drawable.icon
4 Actionltem ckservacion = new Actionltem(ID OBSERVACION, "Ckhservacion",getResources().gesbrawsble (R.drawable.icon
5 ActionItem geolocalizacion = new ActionItem(ID LOCALIZACION, "Geolocalizar",getResources|().getbDzawable |R.drawable
Té ActionItem mapaCliente = new ActionItem(ID MAPA, "Mapa",getResources().getDrawakle (R.drawable.icon map 24dp)):

| R R
h =R

[ O O T O B S T B B (S R )
1
1

2
a
b
a
5
a
P

final QuickBection mfuickiction = new QuickBction(this):
final QuickBction mQuickfictionZ = new QuickAction(this):

mQuickiction.
JaddhctionItem (mapaClis
.addRctionItem(telef
.addhctionItem (addItem) ;

addActionItem(infoltem);
nte);

1.addActionItem(acceptItem) ;
1. addActionItem (observacion) ;

muickhction.addActionItem(geclocalizacion)

mQuickicti .addhctionltem(infoltem) ;
muickictio addactionItem (mapaCliente) ;
cki 2,addactionItem(t fono) ;
addActionItem(addItem);
addActionItem(acceptltem);
addActionItem(uploadlitem);
addActionItem(cbservacion);

.addhctionItem(geclocalizacion);

/ setup t
mouickhction w
< >
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J@ ClientesActivity java &2

10352 private

void accion segunld(int actionId) {

if (actionld == ID PEDIDO) {

finish{):

S5tring idAlmacenSeleccionado;
String vistaSeleccionado;
boolean stockButo;

/* Obtenemos las preferencias guardadas anteriormente */
SharedPreferences preferencias_configuracion = getSharedPreferences|
"preferencias_configuracion", Context.MODE PRIVAIE):

String preferenciasJ50N = preferencias configuracion.getString(
"preferenciasJ50N", "no preferencias");
Log.d("preferenciasJSCN", preferenciasJSCH) ;

if (preferenciasJ5CN.equals("no_preferencias")) {

wvistaSeleccionado = "Vista 2";
stockAuto = false:
idAlmacenSeleccionado = "0";

} else {

Gson gson = new Gsonl():
Type listType = new TypeToken<Map<String, Object>>[) {I
HogetType ()

Map<S5tring, Object> maplbjectl = gson.fromJson|
preferenciasJS0ON, listType):

wvistaSeleccionado = (5tring) maplChject2
.get ("preferencias_vista"):

stockluto = (Boolean) mapCbjectl.get("preferencias_stock"):

List<String> almacenfisociado = ([List<String>) maplbiject2
.get ("preferencias_almacen");

idalmacenSeleccionado = almacenhAsociado.get(0);

] ClientesActivityjava &2

Gson gson = new Gson():
Type listType = new TypeToken<Map<String, Obiject>>() {
}.getType()

Map<String, OCbject> maplbjectl = gson.fromJson|
preferenciasJSON, listType):

wistaSeleccionado = (5tring) maplhbjectl
.get ("preferencias_vista");

stockButo = (Boolean) mapObjectl.get ("preferencias_stock"):

List<S5tring> almacenlisociado = (List<5tring>) maplbjectl
.get ("preferencias almacen”):

idAlmacenSeleccionado = almacenfAsociado.get (0):

Log.d("DATOS5:", "\nvista_ Seleccionado: " + vistaSeleccionado
+ "\nstock: " 4+ stockButo + "\nalmacen_seleccionado: "
+ almacenfsociado):

if (vistaSeleccionado.eguals ("Vista 1"}) d

Toast.makeText (getApplicationContext (), "El tipo de visualizacion 1 es oksoleto",2500) .show ()

} else if (vistaSeleccionado.eguals("Vista 2")) {

final Intent i = new Intent (getApplicationContext(),
PedidosActivity.class);

i.putExtra ("codven”™, codven);

i.putExtra ("MOMCLI", nomcli):

i.putExtra ("ORIGEN", "clientesac");

i.putExtra ("DIRECCICN", item direccion);

startActivity(i):

T else {

Toast.makeText (getApplicationContext (), "Puede configurar el tipo de visualizacion en Preferencias
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| Pedidos Vista2

Productos An

SUSTTSSN /\RANA DE TRUJILLO, ANTONIA ® Descrip Codigo Codigo
Proveedor producto

PEDIDO PRODUCTO I"lll“l Stock en linea
)escripcion del producto
Nro Pedido: t il b : Q
Stock
Direccion: JR. SAN MARTIN NRO. 740
Precio Unitario: Politica Precio

Entrega: 17/09/2016

Cantidad: Unidad Medida
Forma Pago: Contado - .
Sin Datos 2
Observacion:
Agregar Cancelar

Limite Credito:

+

Agregar Guardar

< O

Opciones de busqueda del
producto, se debe ingresar

® Descrip Codigo Codigo el 3 digitos como minimo

Proveedor producto para efectuar la biisqueda.
l"lll"l Stock en linea
Pescr , ¥
Politica de precios para este
Stock producto
Poltice de Precia 2
Precio Unitarnio Politica Precio Precio =
1989
Foltica de Precia 1
Cantidad N " Precwo
Cantidad Unidad Medida a
el i nici — 19.52
del producto :
Sin Datos 4

N Unidades de medida del producto

f Jregas Unidad Medida
CAJAS
Después de ingresar los  datos 4
correspondiente para el producto se Dara click
en AGREGAR CAJAS I
< O O

FRASCO




1) ClientesActivityjava 53 | 1) PedidosActivity,ava 5 |

Fuerza_Ventas_v2/src/com/genesys/fuerza_ventas/ClientesActivityjava h

3 // Menu

48 @0Override

] public boolean onCreateCptionsMenu (Menu menu) {
& if (origen.eguals("REPORTES")) {

menu.add (Menu. NONE, Menu Agregar, Menu.NONE, "MenuRgregar").setIcon(R.drawable.agregarvs)
.3etTitle ("Agregar");
menu. add (Menu. NONE, Menu Modificar, Menu.NONE, "Modificar").setIcon(R.drawable.modificarv3)
.setTitle ("Modificar");
// menu.add (Menu.NONE, Menu Cancelar, Menu.NONE,
J// "Cancelar™).setIcon(R.drawable.cancel).setTitle ("Cancelaz");

} else {
menu. add (Menu. NONE, Menu Agregar, Menu.NONE, "Menulgregar").setIcon(R.drawable.agregarv3)
.getTicle ("Agregar™):
menu. add (Menu. NONE, Menu Guardar, Menu.NONE, "MenuGuardar").setIcon(R.drawable.guardarv3)
|. setTitle ("Guardar");
J/menu. add (Menu. HONE, Menu Eliminar, Menu.NONE, "MenuEliminar").setIcon(R.drawable.cancel).setTitle("A

return true;

}
793
7594
7958 @Override
4 796 public boolean onCptionsItemSelected (Menultem item) {

-

£

2

switch (item.getItemId()) {

a

o
0

4] ClientesActivity.java ) PedidosActivityjava &2 =
v case Menu Agregar:
if (zwt == trume) {
Cc_numerc = edtNroPedido.getText().toS5tring():
if (autocomplete.getText().toString() .matches("")
Il declass.obtenerCodigoCliente |
autocomplete.getText () .toString () ) .equals ("")) {
autocomplete.setExrror ("Cliente incorrecto™);
retuorn false;
}
guardarCabeceraPedido () ;
/{ Toast.makeText (getApplicationContext (), "Pedido Guardado™,
//f Toast.LENGTH SHORT) .show ()
}
i
autocomplete.setEnabled (false) ;
autocomplete.setFocusable (false)
Log.d("Pedidoshctivity :btn menu agregar:Click",
"clienteTienePercepcion: " + clienteTienePercepcion);
Log.d("PedidosActivity :btn menu agregar:Click",
"clienteTienePercepcionEspecial: "
+ clienteTienePercepcionEspecial);
Log.d("Pedidoshctivity :btn_menu agregar:Click",
"clienteValorPercepcion: " + clienteValorPercepcion);

Intent intent = new Intent (PedidosZctivity.this,Productofctivity.class);
intent.putExtra ("codcli™, codcli);

intent.putExtra ("codven”, codven):

intent.putExtra ("origen”™, pedido):

intent.putExtra ("oc_numero”, Oc_numero);

intent.putExtra ("tipoCliente™, tipoCliente):

intent.putExtra ("tieneDescuento™, tieneDescuentoTipoCliente):
intent.putExtra ("codigoDescuentoTipoCliente™, codigoDescuentoTipoCliente);

// Datos necesarios para el tema de percepcion

[
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] ClientesActivity,java \@ PedidosActivity,java i =0
intent.putExtra ("origen", pedido); A_[
intent.putExtra ("oc numero”, Oc numero);

intent.putExtra {"tipoCliente”, tipoCliente);
intent.putExtra{"tieneDescuento®™, tieneDeacuentoTipoCliente);
intent.putExtra ("codigoDescuentolipoCliente”, codigoDescuentoTipoCliente);

// Datos necesarios para el tema de percepcion

intent.putExtra (ProductoActivity. CLIENTE TIENE PERCEPCION, clienteTiensPercepcion);

intent.putExtra (Productolctivity. CLIENTE TIENE PERCFPCION ESPECTAL,clienteTiensPercepcionEspecial);
intent.putExtra (FroductoActivity.CLIENTE VALOR PERCEPCION, clienteValorPercepcion);
startActivityForResult (intent, 1);

return true;
case Menu Guardar:

actualizar pedido cabecera();
declass.eliminar item promo marcados(Oc_numero);
if (dbclass.verificarPedidoTieneDetalle (Oc numero)) {
crear dialogoe guardar modificar("Se guardaran todos loz datos");
telse{
BlertDialog.Builder alert = new AlertDialog.Builder (PedidosBActivity.this);
alert.setMessage ("No puede guardar un pedido sin detalle");
alert.show();
}
return truoe;

] ClientesActivityjava ) PedidasActivity java 2 =t
14315 public void EFTTRTTISNSHSVIREER () { "

DBEPedido Cabecera itemCabecera = new DBPedido_Cabecera():

S5tring codigoFormaPFago = listaFormaPago.get (spnFormaPago.getSelectedItemPosition () ) .getCodigoFormaPago();

S5tring chserv = "";

if (edtObservacion.getText().toString() .length() == 0) {
cbserv = "sin okservacionss™;

} else {
obzerv = edtlbservacion.getText () .toString();

itemCabecera.setOc_numero (edtNroPedido.getText () .toString()):
fﬁitemCabecera.setsitio_enfa(dbclass.getItenDireccianNDmbre(sanirecciDn.getSelectedItem(].tDString(], co
itemCabecera.set5itio_enfa(listaDirecciones.get (spnDireccion.getSelectedItemPosition()) .getItem()):
itemCabecera.setCodigo familiar (cod familiar):

String dia = "" + dia_act;
String mes = "" + mes_act;
5tring fecha = "";

if (dia_act <= 9) {
dia = "O" + dia act:

if (mes_act + 1 <= 9) {
mes = "O" + (mes_act + 1);

fecha = "" + dia + "/" + mes + "/" + afio act + " " + getHoralActual():
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1] ClientesActivity.java 1] PedidosActivity.java &2

.setFecha mxe (edtFechaEntrega.getText () .to5tring()):
.setMoneda ("5"):

.setEstado ("I"):

-getValor_igw("0.0");

.setUsername (dbclass.getNombreUsuarioXcodvend (codven) ) ;
.setRuta ("ruta");

.getCond pago (codigoFormaPago) ;

.setCod_cli (codcli);

.setCod_emp (codven) ;

.setlbserv(okssrv);

-g2etCod_noventa (0);

.setPeso_total ("0.0");

.setPercepcion_total("0");
.setTotalSujetopercepcion ("0™);
-setFlag("B"):
.setlatitud(latitud + ""):
.setlongitud(longitud + ""});
-g2etCod_noventa (0);
.setHDnto_total (mamy

if (origen.egquals ("CLIENTESRC™)) {
dbclass.hctualizar pedido_cabecera(itemCabec

else if (origen.equals ("REPORTES")) {
dbclass.Actualizar pedido cabecera(itemCabecera);
else

dbclass.AgregarPedidoCabecera (itemCabe

dobclass.actuallzarkstadolliente |

npmy ;

=wt = false;

0 1 -4
PEDIDO PROD 0O
Precio: (S/.) Subtot: Percepc:
|Cant:(PAQUETE): 206.2 0.0
)
SRR v ENVIO CORRECTO
ubtot: Percepc:
268 0.0

El pedido fue ingresado al Servidor

Aceptar

+

Agregar

g




P RN o e S =
)] ClientesActivity java ’@ PedidosActivity.java ‘m ProductoActivityjava &2 £
853 A
854 }
855
Ve
856< public void onClick(View v) {
857 switch (v.getId()) {
858 case R.id.productolyt ls=:V:lisg=lir
859 AgregarProducto();
860 break;
g6l }
8 }
863¢ boolean validarCampos(){
ClientesActivity.java |@ PedidosActivity.java @ ProductoActivity java 2 = C
QQl1= public vold ElspgTefbaaulsisls ()14 -~
Qoz if (validarCampos()) {
903
S04 if (edtCantidad.getText () .toString() .length() != 0 || edtBusgueda.getText () .toString() .length() != 0)
aQks S4 if (Doukle.parseDoukle (edtCantidad.getText () .toString () ) <=stock) {
a0e int cant = Integer.parselnt(edtCantidad.getText () .toString())
207 dounble percepcion = Double.parssDouble (txtPercepcion.getText () .toString () )
S08
a0g double precio = Double.parseDouble (edtPrecioUnt.getText () .toString())
210
911 if (tieneDescusento) {
a1z //5e calcula =1 nuevo precio aplicando =1 descusnto
al13 precioc = Doubkle.parssDoubles (edtPreciolUnt.getText () .toString()) !
914 //precio = aplicarDescuento_tipoCliente (codigoDescuentoTipoCliente, codigo act, precio, tipoCli
relsed
Log.wtf (TAG, "Moo se aplica descuento™);
}
// precioc=Double.parseDouble (edtPreciolUnt.getText () -toString())
S/ prueba codUnimed
String desunimed = spnUndMedidas.getSelectedItem() .toString()
String descripcion = edtBusgueda.getText () .toString() .trim() -
/4 subtotal = cant*precio;
Intent returnIntent = new Intent():
returnIntent.putExtra("descripcion”™, descripcion):
returnIntent.putExtra ("desunimed”™, desunimed):;
returnIntent.putExtra ("Cantidad™, cant)?
returnIntent.putExtra ("peso”, peso);
returnIntent.putExtra ("Precio™, precio);
returnIntent.putExctra ("percepcion”, percepcion);
w
) ClientesActivity,java | [J] PedidosActivityjava | ] ProductoActivityjava 52 S4F
977 if (origen.equals("PEDIDO MODIFICAR")) { [
978 returnIntent.putExtra ("TIPO", "MODIFICAR");
979 returnIntent.putExtra ("Codigo”, codprod):
980 } else {
981 returnintent.putExtra ("TIPO", "AGREGAR"):;
982 returnIntent.putExtra ("Codigo"”, codigo_act):
983 Log.d("ProductoActivity ::fin return intent::","PrecioPercepcion-> "+precioPercepcion):;
984 }
985 setResult (RESULT OK, returnIntent);
986 finish():
987 } else {
988 Toast.makeText (getApplicationContext (), "Complete los campos”,
989 Toast.LENGTH SHORT) .shaow();
990 }
991
899z }
993 }
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[Clientes

[T

1Buscar Clientes

ARANA DE TRUJILLO, ANTONIA
, 102243566632
4@ 05/09/2016 370.160

¥ 16/09/2016 6795.500

CAPCHA CALDERON, LIRIA
W 1022517547€
4@ 22/08/2016 1916.800

CARHUAS PIMENTEL, KATY YUDITH
W 10600070252
& @ 20/07/2016  557.440
CENTRO COMERCIAL EL MATADOR S.C.R.L.
. 20489705321
@ @ 15/09/2016  295.330
. CHAUPIS PONCE, TEODORO ANTONIO

™ 10229676534
@ 16/09/2016 3959.500

COMERCIAL KEREN SE.I.R.L.
Cantidad General:276
Programados:0 Visitados: 0 Pendientes: 0

< O

Importante

Se guardaran los siguientes datos:

Localizacion: 65.9667,-18.5333
Cliente: ARANA DE TRUJILLO, ANTONIA

Direccion: JR. SAN MARTIN NRO. 740

Giro Cliente: ABARROTES

Enviar al servidor

~ 5
-~ ¢ \;j : x
Informacion Mapa Orden Compra Cobranza Motivo no venta Observacion
10457899802 o

Geolocalizar I
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Clientes

'Buscar Clientes

. ARANA DE TRUJILLO, ANTONIA

W 10224356662
&'® 05/09/2016  370.160

~
aa
Informacion Orden Compra Cobranza

Motivo no venta

Observacion

Q

Geolocalizar

' 10457899802
4 d 16/09/2016 6795.500

CAPCHA CALDERON, LIRIA
W 1022517547€
@ 22/08/2016 1916.800
CARHUAS PIMENTEL, KATY YUDITH
‘ 10600070252
@ 20/07/2016 557.440
CENTRO COMERCIAL EL MATADOR S.C.R.L.
. 20489705321
# @ 15/09/2016 295.330
CHAUPIS PONCE, TEODORO ANTONIO
, 10229676534
4@ 16/09/2016 3959.500
COMERCIAL KEREN S E.l.LR.L.
Cantidad General: 276
Programados:0 Visitados: 0 Pendientes: 0

< O
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oy MY

o
Fuente de la Armonia

>
- N2
TPBS - Think L t
Positive Be Smart
-
BAZAN PADILLA
Av. Petit Thouars
neral de
del Peru
z
a8 Y
Cargando ruta. 2
g ® ) B o Universidad Privada H
— = Arzobispo Loayza
1G]
Colegio de Contadores
Publicos de Lima
-
av Alejandro Tiade
Tirad:
Av Cuba Av. Alejandro 117 2
a
u Instituto italiano
de Cultura de Lima
pje Adan Meli2 CIVIME =
Te diriges a BAZAN PADILLA JUAN

Buscar

Mariano Carranz

Google

: . e W
Distance:0.3'Kifi; Duration:2 mins......orumgsin

©2016 Google - Datos de mapas e @RI Gte Googl
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¥4 G520

Sistema
16/09/2016 o e SXE € Productos
Empresarial) -
Buscar Producto
Clientes Pedidos | E
‘ COCINERO DE 1 LITRO - CAJA 12BOT >
m Codigo: 0014
ﬁ ? Stock: 0
FRIOL 1 LITRO - CAJA 12BOT. >
ﬁ Codigo: 0020
Stock: -149
Devoluciones Productos Estadisticas MAYONESA ALACENA 500CC X 12BOL. >
Yl Codigo: 0038
T Stock: -1795
PALMEROLA - 450CC X 12 BOT. >
N Stock: 11878
PALMEROLA SET. X 900CC X 12BOT. >
Reportes Cobranza Sincronizar PPN Codigo: 0047
. iy Stock: -641042
o (( (® )))
A PALMEROLA X 18LT - 1 BIDON >
Y2 Codigo: 0049
Ll stock: 2872
" KETCHUP .8GR CAJA 240UND >

QW l247

Sistema
16/09/2016 A e an S.XE:“
Empresarial) MRVl

, uerza Vntas

Clientes Depositos | Pedidos

i @ D

Devoluciones Productos Estadisticas

it
H

Reportes Cobranza Sincronizar

.Q@ ((ce)

< O
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9 94 0248
; z
CENTRO COMERCIAL EL MATADOR S.C.R.L.5/ 13552
00001109160 Credito Pendiente

TRANSITO CLEMENTE FLORENCIA
00001109160 Contado

Cantidad: 2 Peso(Kg) 21.40  Total(S/.) 181.29
Paquete de datos: 0.001 MB

< (@)

& k4
PEDIDO PROD O
Precio: (S/.) 17.61 Subtot Percepc:
Cant:(FRASCO): 6 105.66 0.0

Precio: (S/.) 29.86 Subtot Percepc

Cant:(PAQUETE): 29.86 0.0

Total Pedido:(S/.) 135.52
Peso:(Kg) 10.6 Total:(S/.) 135.52 Percep:(S/.) 0.0

< @)

CENTRO COMERCIAL EL MATADOR S.C.R.L.5/ 13552
00001109160 Credito Pendiente

£ N X

Modificar Ver Detalle Anular

Cantidad: 2 Peso(Kg) 21.40  Total(S/.) 181.29
Paquete de datos: 0.001 MB

O

PRODUCTO

Precio: (S/.) 17.61 Subtot:
Cant:(FRASCO): 105.66

Subtot; Percepc:
Cant:(PAQUETE): 1 29.86 0.0

NESCAFE GOLD FRASCO
12X100G N1 AR

Editar Cantidad

Eliminar Producto

101



QO @323 QAAAAAW *
edidos Vista 2 SAE (Sistema Sﬂ
24/04/2015 de administracion .\\
I Empresarial) MOVIL

Cliente:

PEDIDO PRODUCTO

Clientes S Pedidos

Subtot: Percepc: . e b "
105.66 0.0 ﬁ"ﬂ R Y ) \

Subtot:
29.86

Devoluciones Productos Estadisticas

-

Reportes Cobranza Sincronizar
s ((( » »))

=4
LI

IS5
+ &

Agregar Modificar

< O
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AQAAAA® OAAAAABD 16
N° Pedido: 000001042410
Monto Total: $/.13295.1

ELMALOMA S/.147.52 ;

00000104241C Contado § Percepcion Total: S/.0
Fecha Pedido: Hora local: 24/04/2015 12:35:24 - Hora servidor

) ~ 25/04/201512:35:22
b & 0 ¢
Modifica Ver [.emui Anula FOrRarEE TiDO Pago Contado

000001042406 Carlado Direccion: AV. SAENZ PENA N° 1093

WALTER CASTILLO §.91920 Lista Productos

000001042407 Contado

DISTRIBUIDORA ATAVILLOS DEL PIERO [ igsg EED“G”C

00000104240¢  Contado

COMERCIALIZADORA VICKY E.LR.L S.546.30 | recio: (S/ Subtot: Percepc

00000104240¢  Contado he

ABARROTES SAN JUANE.LR.L 5.87560 | SraGUET T U UL § A 9UUGH A ZUUNU

000001042404  Contado Transferido Precio: (S/) Subtat Pércene
Cant:(PQ) 8070.0 00

OSCAR PEZ0 s.819450 |

000001042405  Contado Transferido

ABARROTES SAN JUANE.IR.L §.5463.00 |

000001042402 Contado Transferido

COMERCIALIZADORA GARO S.A.C s.24226 |

000001042401 Contado Transferido
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A 4 12:57
Q O H1255 48

Sistema
16/09/2016 AL hrnasn SXE$

Empresarial)

& Cobranzas

Buscar Clientes

Clientes Pedidos

ABARROTES Y Cant: 3 >
TRANSPORTES SHERLY

'\ Total: 6964.7€ Acuenta: 0.0C
\ Saldo: 3,507.5¢ Saldo Actual: 3,507.5¢

AGUILAR SINCHE ABEL Cant:1 D
Total: 437.0¢ Acuenta: 0.0C
Saldo: 337.0¢ Saldo Actual: 337.0¢

Devoluciones Productos Estadisticas

AGUIRRE DAMACIOQ, Cant:1 )
VICTORIA

Total: 953.23 Acuenta: 0.0C
V f— Saldo: 953.2¢ Saldo Actual: 953.2¢

AGUIRRE TOLENTINO Cant:3 >
SAUL

Reportes Cobranza Sincronizar Total: 6,153.7€ Acuenta: 0.0C

Saldo: 6,153.7€ Saldo Actual: 6,153.7€

0o (( (o ))>
Q 9 A AGUIRRE URETA WILDER Cant:2 )
. WILFREDO

8% /\, , Total: 4,613.52 Acuenta: 0.0

cantidad: 444 Total: Acuenta: Saldo:
1,251,962.83 500.00 1,105,789.77

< < O O
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Q O H1258

< ABARROTES Y TRANSPORTES SHERLY...

Serie: 001 Total: S/.4522
0000031592 Saldo: S/.1314.8
Facture Saldo Actual: S/.1314.8

Serie:001  Total: $/.2085.21
0000031593 Saldo: S/.2085.21
Facture Saldo Actual: S/.2085.21

Serie:005  Total: $/.357.57
0000004392 Saldo: $/.107.57
Facture Saldo Actual: $/.107.57

>

Fecha: 07/07/2016

>

Fecha: 07/07/2016

>

Fecha: 16/08/2016

Cantidad: 3 Total: Acuenta V: Saldo V:
(S/)6964.78  (S/)3457.20  (S/)3507.58

< O

O

Q9.4 h 100

€ ABARROTES Y TRANSPORTES SHERLY...

Serie:001  Total: S/.4522
0000031592 Saldo: S/.1314.8 >
Facture Saldo Actual: $/.1314.8 Fecha: 07/07/2016

Serie:001  Total: $/.2085.21
0000031593 Saldo: S/.2085.21 >
Facture Saldo Actual: 5/.2085.21 Fecha: 07/07/2016

=z ®
& w >
Amortizar Ver Detalle /08/2016

Cantidad: 3 Total: Acuenta V: Saldo V:
(S/)6964.78  (S/)3457.20  (S/)3507.58

d O O
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B il RE

€ AMORTIZAR - N* Documento: 00031593

Secuencia:

Fecha Pago

Forma Pago:

Moneda

Acuenta:

Saldo:

Contado

@ Soles Dolar

[ 100 ]

A Importante

Se guardaran todos los datos

Enviar mensaje de texto

Enviar al servidor

106



QO l1214

¢ Qué desea realizar a continuacion?

Cobranzas realizadas:
M000015091302

Salira Imprimir cobranzas Continuar con
Cobranza realizadas el cliente
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€< Cobranzas

Buscar Clientes

AGUILAR SINCHE ABEL Cant:1)
Total: 437.0¢ Acuenta: 0.0C
Saldo: 337.0¢ Saldo Actual: 337.0¢

AGUIRRE DAMACIO, Cant:1 D
VICTORIA

Total: 953.2¢ Acuenta: 0.0C

Saldo: 953.2¢ Saldo Actual: 953.2¢

AGUIRRE TOLENTINO Cant:3 )
SAUL

Total: 6,153.7€ Acuenta: 0.0C

Saldo: 6,153.7€¢ Saldo Actual: 6,153.7¢

AGUIRRE URETA WILDER Cant:2 D
el Al registrar pagos el

registro cambia a color verde
indicando el monto pagado.

Total: 4,613.55 Acuenta: 0.0C

cantidad: 444 Total: Acuenta: Saldo:
1,251,962.83 600.00 1,105,689.77

< @) O

U Vil RE
Sistema
16/09/2016 O A Slxgﬁ

Empresarial)

@ 1:08

8 w3

m ! ICobranzas
Clientes Pedidos S

Devoluciones Productos Estadisticas

- sl

ABARROTES Y s.100.00 [l
TRANSPORTES SHERLY Pendiente
MO000011091601 serie: 001 0000031593 Factura

HERRERA CARRILLO, s/.500.00 [l
JOHAN
MO000018091601 serie: 001 0000031774 Factura

¢ 1D

Reportes Cobranza

Ingreso del dia:$. 0.00 S/.600.00

d
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Secuencia: ]

Fecha Pago
ABARROTES Y $/.100.00 . Forma Pago: Contado
TRANSPORTES SHERLY Pendiente 4
M000011091601 serie: 001 0000031593 Factura
30,00 . Moneda ® Soles Dolar
) = =
Modificar Anular Imprimit Imprimi Acuenta: 100.00
Saldo:

QWO B2 V¥4 533

Sistema
16/09/2016 dAEdn(nnlstracmn Sﬂ‘\
Empresarial) MRV

Clientes S| Pedidos
ABARROTES Y sr.100.00 [l
TRANSPORTES SHERLY Pendiente

MO000011091601 serie: 001 0000031593 Factura '\\k
HERRERA CARRILLO, s/.500.00 [l 4
JOHAN I}

MO000018091601 serie: 001 0000031774 Factura

Devoluciones Estadisticas

-5 tL

-

Reportes Cobranza

£ A

Enviar Pendientes Verificar con Servidor

. s
Buscar Reporte Liquidacion

< 0O
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¥4 0535 9. 0535

Fuerza Ventas . M

Seauanciat cit v ‘ Secuencia: 00001109 2

Banco: BCP “ /
. ) [}
Nro cuenta: 11 Niifiiaia: 111111 ‘ /

Fecha Pago 16/09/2016 “echa Pac 16/09/2016

Nro operacion: 010502 Nro operacion: 010502

Moneda ‘ Moneda

Cancelar Cancelar

¥4 Q50
SdéE (Sistema

administracion

16/09/2016 3
Empresarial) MOVIL

Clientes
Banco: BCP ]

Secuencia: 00001109160 Pendiente -
N" operacion: 1111
Banco: BCP g ooo B

Secuencia: 00001109160: Pendiente
N” operacion: 010502

e Devoluciones Productos Estadisticas

Reportes Cobranza Sincronizar

o (((o)))

Total: $. 0.00 Total: S/. 190.00

< O
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"Avance de Ventas

OCTUBRE

Cuota total:

Saldo cuota:
Porcentaje Avance:
Dias habiles:

Cuota diaria:

Dias restantes:
Debe vender x dia:

Total Ventas:
Devoluciones:
Ventas Efectivas

COBRANZAS
Dentro de fecha:
Fuera de fecha:
Total Cobranzas:

<

77,4%
Saldo (56.735

22,6 %
Ventas Efectivas (16.564,25)

Ventas Efectivas (16.564,25) = Saldo (56.735,75)

< O O
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Q9. 0354

Preferencias

Almacenes:

PRINCIPAL Permite
agregar productos

Tipo de Visualizacion:

Vista 2

Permite un atajo al

Actualizar Stock Automatico
agregar productos en el

Agregar productos sin precio

Agregar automatico

Permite pre seleccionar la
Enviar mensajes de texto al realizar opcién envio de mensaje
pedidos o cobranzas i :
al terminar un pedido o
Imprimir ticket de pago cobranza

Cancelar Aceptar

Permite que se muestre la
opcién para imprimir un

ticket de pago al realizar
una cobranza.
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DECLARATORIA DE AUTENTICIDAD DEL ASESOR

Yo, Dr. Manuel Hilario Falcén, docente de la Facultad de Ingenieria y Escuela Profesional de
Ingenieria de sistemas de la Universidad César Vallejo sede Lima este, revisor de la tesis titulada
“Aplicacion movil para la venta a distribuidores en YAMBOLY S.A.C”, del estudiante Jaisson
Miguel Olano Navarro, constatdé que la investigacion tiene un indice de similitud de 14%

verificable en el reporte de originalidad del programa Turnitin.

El suscrito analizé dicho reporte y concluyé que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la tesis cumple con todas las hormas para el uso de

citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

.................................... fessrmssssnrsnarn s ansaan R RS

Firma
Dr. Manuel Hilario Falcén
DNI: 10132075



