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RESUMEN EJECUTIVO 

 

Las empresas a nivel mundial han cambiado las estrategias de marketing a lo largo del 

tiempo con el fin de alcanzar mercados altamente competitivos, este proceso genera 

cambios en sus políticas y procedimientos, obligándolos a actualizar sus procesos y 

realizar algún análisis que no haya sido solicitado previamente. La dinámica del 

mercado ha impulsado a las empresas, tanto pequeñas, medianas y grandes, a buscar el 

capital necesario para acceder y mejorar el servicio al cliente, uno de los cuales es el 

uso de Internet, las Tecnologías de la Información y la Comunicación (TIC) y las 

aplicaciones relacionadas con esta tecnología, incluidos medios informáticos, como 

dispositivos móviles, navegadores web, redes sociales, entre otros. 

 

La finalidad de la presente investigación se fija en los diversos inconvenientes que 

presenta una empresa en la gestión interna, el deficiente control en ventas, 

desorganización total en cuanto a los documentos de participantes, esto se debe a que 

cada vendedor/a lleva el control a su manera provocando desorden en la organización 

interna de la matriz Ambato, por lo tanto, este proyecto pretende ser un aporte 

significativo para la organización y control de las ventas. 

 

La implementación de este sistema a más de ser una necesidad para la Empresa 

beneficia, tanto a CORFOPYM como a los clientes que solicitan el servicio que brinda 

la misma, facilitando la modalidad de ventas para sus trabajadores; de este modo 

ahorrará tiempo y recursos que se consumen al no cerrar ventas de una manera adecuada 

y resolviendo necesidades que se presentan a medida que se ejecuta la transacción, al 

instante.  

 

Palabras clave: Estrategias, geomarketing, población, implementación, venta.  
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ABSTRACT 

Companies worldwide have changed their marketing strategies over time to reach highly 

competitive markets. This process brings about changes in their policies and procedures, 

necessitating updates and additional analysis. The dynamics of the market have driven 

businesses of all sizes to seek the necessary capital to access and improve customer 

service. One such avenue is the utilization of the Internet, Information and 

Communication Technologies (ICT), and related applications, including computer 

devices such as mobile devices, web browsers, and social networks. 

 

The purpose of this research is to address the various internal challenges faced by a 

company, including poor sales control and complete disorganization of participant 

documents. This is primarily due to each individual salesperson maintaining control in 

their own way, resulting in disorder within the internal organization of the Ambato 

headquarters. Consequently, this project aims to make a significant contribution to the 

organization and control of sales. 

 

The implementation of this system not only meets the company's needs but also benefits 

both CORFOPYM and the clients who seek their services. It facilitates the sales process 

for their employees, saving time and resources that would otherwise be consumed by 

inadequate sales closures and resolving needs as they arise during transactions, 

instantly. 

 

Keyworks: Strategies, geomarketing, population, implementation, sales.  
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CAPÍTULO I.- MARCO TEÓRICO 

1.1. Tema de investigación 

APLICACIÓN WEB UTILIZANDO TÉCNICAS DE GEOMARKETING PARA EL 

CONTROL DE VENTAS DE CURSOS EN LA CORPORACIÓN DE FOMENTO PARA LA 

PEQUEÑA Y MEDIANA EMPRESA (CORFOPYM).   

1.1.1. Planteamiento del problema 

Las empresas a nivel mundial han cambiado las estrategias de marketing a lo largo del tiempo 

con el fin de alcanzar mercados altamente competitivos, este proceso genera cambios en sus 

políticas y procedimientos, obligándolos a actualizar sus procesos y realizar algún análisis que 

no haya sido solicitado previamente [1]. La dinámica del mercado ha impulsado a las empresas, 

tanto pequeñas, medianas y grandes, a buscar el capital necesario para acceder y mejorar el 

servicio al cliente, uno de los cuales es el uso de Internet, las tecnologías de la información y la 

comunicación (TIC) y las aplicaciones relacionadas con esta tecnología, incluidos medios 

informáticos, como dispositivos móviles, navegadores web, redes sociales, entre otros.  

El Geomarketing se distingue como un conjunto de métodos de análisis estadístico y 

cartográfico que permiten establecer relaciones entre las variables sociales, económicas, 

comerciales, demográficas y la estructura espacial del territorio. Su principal objetivo es reducir 

el riesgo en la planificación y optimizar la toma de decisiones en la investigación de mercados 

[2]. Según Caro Chasco [3] “Esta herramienta permite analizar y evaluar los mercados actuales 

en los que está presente dicho negocio, así como aquellos lugares potenciales en lo que las 

dimensiones geográficas del mismo se refieren, con el objetivo de optimizar la actividad 

comercial y adaptar las comunicaciones de cada mercado según sus características locales”. Por 

lo cual, se puede inferir que la implementación de esta herramienta es de esencial importancia 

para estructurar y visualizar los diferentes proyectos empresariales.   

Los Sistemas De Información Geográfica (SIG) se presentan como un componente de base 

tecnológica-científica en el interior de la planificación territorial. Estas herramientas ayudan a 

integrar, almacenar, editar, analizar, compartir y mostrar la información geográficamente 

referenciada, permitiendo a los usuarios crear consultas interactivas, analizar la información 
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espacial, editar datos, mapas y presentar los resultados de todas estas operaciones [4]. Por ello, 

se toma en cuenta estas herramientas como una base para la implementación de soluciones para 

cualquier tipo de mercado y mejorar exponencialmente las ventas. 

En Ecuador, la cadena de Farmacias Cruz Azul implementó estrategias de geomarketing, 

quienes analizaron el comportamiento de los usuarios en función de su ubicación, sus opiniones 

y valoración sobre un negocio o empresa [5]. Gracias a esta implementación la empresa 

concluyó que el geomarketing se puede utilizar para analizar datos y tomar decisiones que 

satisfagan las necesidades y deseos de los consumidores por el bien común. Involucrándose 

aspectos que rodean a los clientes, como son: dónde se encuentran, sus ingresos, nivel 

socioeconómico, personalidad, poder adquisitivo y preferencias. A partir de esta información 

se estructuró cada una de estas etapas. 

CORFOPYM una empresa dedicada a la capacitación técnica y consultoría empresarial viene 

trabajando desde 1997 con un sistema de ventas de tipo directa y su fuerte de ventas enfocado 

en el área de Prevención en Riesgos Laborales de tipo Eléctrico y Construcción a nivel nacional. 

A pesar del crecimiento y debido a la gran cantidad de clientes se vio en la necesidad de 

implementar un sistema vanguardista, que le permita alcanzar los estándares requeridos en la 

actualidad y así proporcionar más clientes y ganancias para la misma. 

1.2. Antecedentes investigativos  

Revisando la investigación bibliográfica en universidades del Ecuador se identificaron trabajos 

que serán de apoyo en el proyecto de investigación: 

Según Ballesteros Leonardos y Bonilla Lizbeth [5] en su artículo científico “ESTRATEGIA 

DE GEOMARKETING PARA LA CADENA DE FARMACIAS CRUZ AZUL DE LA 

CIUDAD DE AMBATO-TUNGURAHUA” trabajo realizado como articulo científico de la 

Universidad Técnica de Ambato, en el año 2019 concluye que: 

• Se advierte de manera directa que la cadena de farmacias Cruz Azul no lleva a cabo 

mediciones ni análisis del comportamiento de su clientela mediante la utilización de la 

herramienta apropiada. 

• Esta situación resulta en un desconocimiento del uso de dicha herramienta, la cual se ha vuelto 

esencial en la actualidad. 
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• El estudio de análisis de mercado con estas técnicas pretende mejorar las ventas de la cadena 

de farmacias Cruz Azul. 

Según Ortiz William y Quitio John [6] en su proyecto de investigación “EL GEOMARKETING 

COMO INSTRUMENTO PARA LA IDENTIFICACIÓN DE CLIENTES POTENCIALES 

DEL SECTOR COMERCIAL DE CONSUMO MASIVO EN EL CANTÓN AMBATO: 

CASO PRODELTA” trabajo realizado como proyecto de investigación de la Universidad 

Técnica de Ambato, en el año 2018 concluye que:  

• Al implementar Geomarketing de manera específica, se puede afirmar que sus herramientas 

resultan ideales para la identificación de leads preexistentes en el mercado de la ciudad de 

Ambato. Es importante destacar que, al referirnos a potenciales clientes, se incluyen tanto 

aquellos de medianos como de grandes mandos, abarcando así a todos aquellos clientes con un 

significativo volumen de compra mensual. 

• El estudio permite evidenciar que el geomarketing, permite alcanzar los objetivos de ubicación 

de clientes potenciales sin dificultad, lograron encontrar alrededor de 45 clientes, de los cuales 

16 son considerados mayoristas, estos contribuirán al desarrollo organizacional de la empresa.  

Según Ricardo Medina y Jean Manjarres [7] en su proyecto de investigación “APLICACIÓN 

DE GEOMARKETING EN ENTORNO MÓVIL PARA LA COMUNICACIÓN 

COMERCIAL DE PYMES” trabajo realizado como proyecto de investigación y desarrollo de 

grado previo a la obtención del título de Ingeniero de Sistemas y Computación, en el año 2019 

concluye que:  

• Se describen las diversas herramientas empleadas en la creación del aplicativo móvil, cuyos 

aspectos pueden resultar útiles para el desarrollo del aplicativo web. Entre las aplicaciones 

utilizadas, se destacan Mobile-D y las herramientas Adobe PhoneGap, Brackets y el framework 

Materialize Design, todas las cuales demostraron ser de gran valía en el desarrollo exitoso del 

proyecto. 

• Al aplicar una encuesta, puede asegurarse de que su aplicación móvil cumpla con todas las 

características establecidas. El aplicativo tuvo gran alcance.  

Según Carlos Beltrán y Diana Núñez [8] “EL GEOMARKETING COMO ESTRATEGIA 

PARA LA COMERCIALIZACIÓN DE PRODUCTOS EN EL SECTOR ALIMENTICIO DE 
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LA CIUDAD DE LATACUNGA” Trabajo de titulación en la modalidad de proyecto de 

investigación, en el año 2022 concluye que: 

• En base a un análisis teórico-referencial identificaron elementos del geomarketing, primero, 

el aspecto de la frecuencia de visitas ayuda a identificar y clasificar a los clientes por frecuencia 

de compra. Se creo una lista de clientes recurrentes, irregulares e inactivos. En segundo lugar, 

el aspecto de la línea de productos indica si el consumidor está dispuesto a comprar un producto 

en particular por razones de marca, presentación o unidad de compra.  

• En base al diseño de una página web usando Google Analytics se determinó puntos clave 

como nivel de aceptación del consumidor hacia la localización física de la empresa, nivel de 

satisfacción de la distribución, medición de visitas en la página web, conocimiento de las 79 

localidades de los consumidores, generación de mapas digitales y diseño de rutas de entrega. 

1.3. Fundamentación teórica  

1.3.1. Ingeniería en software 

 Según Sommerville [9] “La ingeniería de software es la disciplina que se ocupa de 

todos los aspectos del desarrollo de software, incluyendo las actividades de ingeniería 

de requisitos, modelo de procesos y modelo y técnicas de estimación”. En otras palabras, 

la ingeniería en software es la base para el desarrollo de aplicaciones, tanto de escritorio 

como web, es importantes estudiar los fundamentos de la Ingeniería en Software para 

tener una noción clara de lo que se quiere desarrollar y cómo hacerlo. 

 

Las aplicaciones de software se desarrollan mediante un proceso. [9] No es algo que 

necesite de materia prima, ni ser ensamblado, por lo que tiene una característica 

especial: no se fabrica de forma clásica, si no que se desarrolla a través de procesos de 

ingeniera. La ingeniería de software ofrece enfoques sólidos que aumentan la 

posibilidad de que los negocios cumplan en término de tiempo y funcionalidad.  

Las organizaciones en la actualidad están sometidas a tratar de cumplir sus actividades 

de manera productiva, con calidad y cumplimiento de la planificación estratégica. Por 

lo tanto, es necesario el enfoque adecuado en el desarrollo de software para cumplir con 

los requerimientos ya nombrados.  
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1.3.2. Metodología de desarrollo de software 

La metodología de desarrollo de software se refiere a un marco (entorno) utilizado para 

estructurar, planificar y controlar el proceso de desarrollo en los sistemas de 

información. [10] 

El marco de la metodología de desarrollo de software incluye: 

 Filosofía de desarrollo de software con enfoque de proceso de desarrollo de 

software. 

 Herramientas, modelos y métodos para apoyar el proceso de desarrollo de 

software. 

Para el presente proyecto se pretende usar herramientas SIG para la implementar 

geomarketing. 

1.3.3. SIG  

Permiten el análisis de información desde varias dimensiones, principalmente espacial. 

En el campo de los sistemas de información tradicionales, existen diversas metodologías 

ágiles de desarrollo para simplificar el proceso. [11] 

 

Algunas herramientas de SIG más requeridas son:  

 

1.3.3.1. ArcGIS  

ArcGIS es el nombre de un grupo de productos de software en el campo de los sistemas 

de información geográfica o SIG. Producido y comercializado por ESRI, reúne bajo el 

nombre genérico varias aplicaciones de ArcGIS para recopilar, editar, analizar, 

manipular, diseñar, publicar e imprimir información geográfica. Estas aplicaciones se 

incluyen en grupos temáticos como ArcGIS Server para publicación y administración 

web, o ArcGIS Mobile para recopilar y administrar información en el campo. [12] 

Algunas herramientas de ArcGIS se dividen en:  

 Spatial Analyst: Proporciona una amplia gama de recursos relacionados con el 

análisis de datos espaciales. Con esta herramienta, puede crear, consultar y 
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analizar datos ráster; combinar varias capas de trama; aplique funciones 

matemáticas, cree y recopile nueva información a partir de datos existentes y 

más. El analizador espacial nos permite: derivar nueva información a partir de 

datos existentes; buscar sitios adecuados; realizar análisis de costo de viaje y 

distancia; determinar el mejor camino entre dos puntos; realice análisis 

estadísticos e interpolación de valores de datos para un área de estudio en 

particular. [12] 

 Analizador 3D: Según ESRI, la extensión ArcGIS 3D Analyst proporciona 

herramientas para crear, visualizar y analizar datos GIS en un contexto 3D. Por 

ejemplo, la función ArcScene le permite crear y animar entornos 3D. [12] 

 Analista de geoestadística: Esta herramienta permite realizar análisis 

geoestadísticos que van desde el análisis exploratorio de los datos hasta su 

representación espacial. [12] 

 Analista de redes: Este módulo le permite aplicar ArcGIS para trabajar con 

métodos de envío. Contiene aplicaciones como calcular rutas óptimas entre 

diferentes puntos, calcular tiempos de llegada, optimizar la ubicación de centros 

logísticos/oficinas de entrega, etc. [12] 

1.3.3.2. QGIS 

Es un sistema de información geográfica (SIG) de código abierto con licencia GNU - 

Licencia Pública General. Actualmente es el software líder en el mercado libre. QGIS 

es un proyecto oficial de la Open Source Geospatial Foundation (OSGeo). Se ejecuta en 

Linux, Unix, Mac OSX, Windows y Android y admite una variedad de datos vectoriales, 

datos rasterizados y formatos y características de bases de datos. Tiene una estabilidad 

y una velocidad de cálculo razonables. [13] 

1.3.3.3. gvSIG 

Se trata de software libre promovido originalmente por la Generalitat Valenciana, como 

parte de un proceso de transición a software libre de todos los sistemas informáticos de 

la organización. gvSIG Desktop es el primer software desarrollado bajo el proyecto 

gvSIG, por lo que también se le conoce como gvSIG. [13] 
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1.3.3.4. Carto 

CARTO (anteriormente CartoDB) es una plataforma de procesamiento en la nube que 

proporciona herramientas de mapeo GIS que se muestran en un navegador web. [13] 

1.3.4. Técnicas de desarrollo web  

A continuación, se describe algunas de las técnicas de desarrollo web:  

 

1.3.4.1. Diseño modular 

 

El diseño modular permite a los desarrolladores crear páginas web reutilizando módulos 

y componentes. La alternativa es crear páginas web con plantillas limitadas. Gracias al 

diseño modular, los desarrolladores pueden mostrar contenido de forma dinámica 

utilizando bloques personalizados. Haga que el desarrollo sea más flexible, rápido y 

económico. [14] 

1.3.4.2. Chatbots  

Los bots de chat son cada vez más populares, especialmente en el negocio de chat. El 

comercio conversacional es la venta de servicios o artículos a través de chats web, 

servicios de mensajería o asistentes de voz. Los sitios web están explorando las 

posibilidades de los chatbots para aumentar las ventas en línea.[14] 

 

Los chatbots, mediante su programación, tienen la capacidad de registrar información 

relevante proveniente de los usuarios o clientes, procesarla y, basándose en dichos datos, 

guiar u orientar a los usuarios en la selección y adquisición de un producto o servicio 

acorde a sus necesidades y características. Estos datos son obtenidos a través de la 

utilización de algoritmos. 
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1.3.4.3. Páginas móviles aceleradas (AMP) 

AMP es una biblioteca de código abierto para crear sitios web. El objetivo principal de 

AMP es mejorar la experiencia del usuario móvil proporcionando cargas de página 

instantáneas. Además, AMP es más liviano, más seguro, más interactivo y receptivo en 

cualquier dispositivo. [14] 

1.3.4.4. Diseño API-First 

 

Las tecnologías conectadas modernas, como los dispositivos IoT, los hogares 

inteligentes, los automóviles autónomos, los dispositivos portátiles y los teléfonos 

inteligentes, dependen del uso de varias API. Los usuarios pueden beneficiarse 

enormemente de estas tecnologías. [14] 

1.3.5. Aplicación web utilizando técnicas de geomarketing  

1.3.5.1. Aplicación web 

En ingeniería de software, una aplicación web es una herramienta que un usuario puede 

usar accediendo a un servidor web a través de Internet o una intranet a través de un 

navegador. [15] 

 

Un aplicativo web como bien lo dice el nombre, necesita obligatoriamente del acceso a 

internet caso contrario, el aplicativo pasa de ser web a cualquier otro que no necesite de 

internet.  

 

1.3.5.2. Técnicas de geomarketing   

Las técnicas de geomarketing son herramientas que se utilizan para estudiar y 

comprender el comportamiento del público objetivo. A través de ellos, es posible 

recopilar datos valiosos como base para la toma de decisiones y desarrollar estrategias 

de marketing más efectivas. [16] 



9 

 

 

Un análisis de geomarketing permite tener una idea clara de donde están clientes 

potenciales, lo que permite delinear una estrategia para llegar a ellos de forma más 

directa.  

Principales técnicas de geomarketing:  

 

1.3.6. Sistemas de Check In 

Básicamente consiste en registrar su presencia en el sitio web a través del sistema de 

registro de una red social, como Facebook o Instagram. De esta forma, los contactos de 

la persona sabrán que está en el lugar de trabajo. [16] 

1.3.7. Geofencing 

La geolocalización es una de las mejores estrategias geoespaciales. Gracias a las señales 

de wifi, GPS, RFID y torres de telefonía, es posible crear una geosfera virtual dentro 

del área de interés. A partir de ahí, puede apuntar a dispositivos que cruzan ese océano. 

[16] 

 

1.3.8. Geotargeting 

 

Integrada en el sistema de orientación de la plataforma con anuncios de Facebook, esta 

es otra técnica de geomarketing para determinar las áreas donde desea que aparezcan 

sus anuncios. Con múltiples niveles de orientación, puede reducir el alcance de su 

anuncio en función de su área de especialización. [16] 

1.3.9. Marketing de ventas  

El marketing y las ventas deben trabajar juntos para lograr los objetivos comerciales. El 

marketing es todo lo que haces para llegar y convencer al público objetivo; Y el proceso 

de venta es todo lo que hace para cerrar la venta y obtener un acuerdo o contrato. [17] 
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1.3.9.1. Ventas en base al marketing  

El sistema de punto de venta es una aplicación que se utiliza para registrar información 

diversa sobre su negocio. De esta manera, es más fácil recuperar estos datos cuando sea 

necesario y proporciona un mejor seguimiento. El sistema de punto de venta gestiona 

datos de clientes, productos y proveedores.[18] 

  

Al implementar un sistema de ventas en cualquier empresa, agiliza el proceso que 

desarrollen al ejecutar una venta, optimiza el tiempo y se lograra aumentar en un cierto 

punto las ventas de aquella empresa, haciendo del sistema de ventas una necesidad 

requerida he importante.  

1.3.10. Gestión de producto  

El tipo de producto que impulsa la empresa CORFOPYM son los cursos que se pueden 

dividir en varios como son los de capacitación.  

Se clasifican en:  

 

1.3.10.1. Tipos de Capacitación 

Formación Laboral: Su propósito es llenar vacíos de conocimiento o habilidades en el 

corto plazo. No ofrecen títulos universitarios ni designaciones profesionales.  

Formación Profesional: Su objetivo es desarrollar conocimientos o habilidades a 

medio plazo. Otorgan títulos universitarios o títulos profesionales superiores al 

bachillerato.  

 

1.3.10.2. Tipos de Acciones de Capacitación de la Formación Laboral 

Taller: Es una estrategia de enseñanza y aprendizaje para el desarrollo de una tarea, 

basada en la puesta en práctica de los conocimientos adquiridos por los participantes, 

de forma individual o en grupo. Estos deben contribuir a resolver problemas específicos 

y sugerir soluciones. 
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Curso: Es una estrategia de enseñanza y aprendizaje que consiste en una serie de 

sesiones articuladas encaminadas a lograr los objetivos de aprendizaje deseados. 

Capacitación Interinstitucional: Es una actividad teórico-práctica que se desarrolla en 

un organismo gubernamental diferente a donde laboran los servidores públicos. Ocurre 

durante el día del servicio. 

Pasantía: Es una actividad práctica de carácter académico, de investigación o 

profesional realizada por un funcionario público en otra institución pública o privada, 

en el país o en el extranjero, para adquirir experiencia y/o formación, se requiere un 

conocimiento profundo. 

Conferencia: Concentración de actividades académicas de carácter técnico o científico 

con el objetivo de difundir y transferir conocimientos modernos y previamente 

organizados en forma de exposiciones, con el objetivo de resolver o aclarar cuestiones 

de interés común, enfocadas a un tema específico, tales como conferencias, seminarios, 

simposio, entre otros. 

1.3.11. Ventas  

La dirección comercial es una disciplina empresarial que se centra en la aplicación 

práctica de las técnicas comerciales y la gestión de todas las actividades que resultan de 

esta actividad (toma de decisiones, control, control, evaluación, etc.). auditoría, etc). 

Esta es una función comercial importante porque los ingresos netos de la venta de 

productos y servicios y las ganancias obtenidas impulsan la mayor parte del negocio. 

[19] 

1.3.11.1. Control en procesos de ventas   

 

Si se piensa desde el punto de vista más práctico, entonces se puede decir que el control 

de ventas es la gestión, recopilación de datos y seguimiento de todo lo que se vende en 

la empresa, los clientes y este proceso comercial. ¿Cómo sucede eso? Es una forma de 

conocer todos los movimientos y acciones que se realizan en el área de ventas y utilizar 

esta información para el éxito del negocio. [20] 
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1.4. Objetivos  

1.4.1. Objetivo general  

Implementar una aplicación web utilizando técnicas de geomarketing para el control en ventas 

de cursos en CORFOPYM. 

1.4.2. Objetivos específicos 

 Analizar los procesos de la gestión interna empresarial del control de ventas y organización.  

 Establecer los beneficios de aplicar técnicas de geomarketing.  

 Desarrollar un sistema SIG para el control en ventas de cursos en CORFOPYM.  
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CAPÍTULO II.- METODOLOGÍA 

2.1.  Materiales 

Para el desarrollo del presente proyecto se realizó una entrevista al gerente y una encuesta 

para los cuatro vendedores de la empresa CORFOPYM. 

2.1.1. Entrevista aplicada al gerente  

Pregunta 1: ¿Qué tipos de cursos ofrece su empresa? 

Pregunta 2: ¿Ha qué tipo de población están orientados los cursos impartidos?  

Pregunta 3: ¿Cuál es el curso con más demanda en la empresa? 

Pregunta 4: ¿Cuál es la planificación que se hace para aquellos cursos con más demanda? 

Pregunta 5: ¿En qué ciudad tiene más acogida los cursos? 

Pregunta 6: ¿Cuántos vendedores hay por ciudad? 

Pregunta 7: ¿Con qué frecuencia se cancela o posterga algún curso por falta de participantes? 

Pregunta 8: ¿Con qué sistema cuenta la empresa actualmente para promocionar los cursos? 

Pregunta 9: En dichas promociones ¿se usa redes sociales?  

Pregunta 10: ¿Con qué recursos tecnológicos cuenta la empresa?  

Pregunta 11: ¿Cuenta con un sistema informático para el registro de los participantes?  

Pregunta 12: ¿Considera necesario un sistema que cuente con el registro de participantes en 

tiempo real y que tenga estadísticas de los cursos que frecuentan más dichos participantes?  
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2.1.2. Encuesta aplicada a los vendedores 

Pregunta 1: ¿La empresa para la que usted trabaja cuenta con una planificación de cursos? 

 Si  

 No 

Pregunta 2: ¿Existe un tiempo límite para la respuesta a la solicitud de información realizada 

por los interesados en los cursos? 

 Si 

 No 

 Cuanto 

Pregunta 3: ¿Cuántos cursos se venden por día?  

 De uno a tres  

 De tres a cinco 

 De cinco a diez 

 De diez en adelante   

Pregunta 4: ¿Cuántos participantes tienen por curso? 

 De uno a cinco 

 De cinco a diez  

 De diez a veinte  

 De veinte en adelante    

Pregunta 5: ¿Con qué frecuencia se realiza la planificación de cursos?  

 Diaria 

 Semanal 

 Mensual 

 Trimestral 

 Anual 
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Pregunta 6: ¿Cuál es medio más efectivo para brindar información a los interesados? 

 WhatsApp 

 Facebook 

 Email 

 Llamada directa  

 Venta personal 

Pregunta 7: ¿La empresa les brinda los recursos necesarios para realizar las ventas?  

 Si  

 No  

Pregunta 8: ¿Cuán frecuentes son los lanzamientos de nuevos cursos? 

 Diario 

 Semanal 

 Mensual 

 Trimestral 

 Anual 

Pregunta 9: ¿Se aplica promociones en la venta de cursos?    

 Si 

 No  

2.2. Métodos 

2.2.1. Modalidad de la investigación  

En el presente proyecto las modalidades de investigación son bibliográfica y de campo.  

 Investigación bibliográfica: Para llevar a cabo este estudio es necesario obtener 

información de documentos como tesis, artículos académicos, libros y sitios de 

Internet, de los cuales es posible conocer la existencia de encuestas similares 
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elaboradas por otros autores, ayudando así en la comparación, análisis y exploración 

de diferentes teorías. 

 Investigación de campo: La información necesaria se recopilará principalmente a 

través del contacto directo, es decir, donde se detecta el problema, se solicita a los 

empleados de la empresa que confirmen la causa y el efecto del problema. 

2.2.2. Población y muestra 

Se trabajará con la población total del grupo de trabajadores de la empresa CORFOPYM, los 

que conforman el departamento de ventas, gerente y administrador de OEC (Organismo 

Evaluador de la Conformidad). 

Tabla 0.1. Población y muestra de la empresa CORFOPYM 

POBLACIÓN NUMERO PORCENTAJE 

Gerente 1 10% 

Vendedores 4 40% 

Administrador 1 10% 

TOTAL 6 100% 

2.2.3. Recolección de la información 

Para recolectar información del presente proyecto de investigación se aplicó una entrevista 

personal al gerente de la empresa y una encuesta para los vendedores, de esta manera se 

comprenderá la situación actual de la empresa. 

2.2.3.1.  Resultados de la entrevista 

Al aplicar la entrevista al gerente de la empresa estos fueron los resultados.  

Proceso completo del control de ventas CORFOPYM 

ACTOR: Gerente empresarial  
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PREGUNTA RESPUESTA CONCLUSION  

¿Qué tipos de cursos 

ofrece su empresa? 

CORFOPYM ofrece 

capacitación técnica y 

capacitación administrativa. 

El concentrase en las 

capacitaciones técnicas 

con más demanda y 

capacitaciones 

administrativas es una 

buena técnica de ahorro 

tanto de dinero como de 

tiempo.  

¿Ha qué tipo de 

población están 

orientados los cursos 

impartidos? 

 Empleados privados. 

 Empresas públicas y 

privadas. 

 Emprendedores. 

Implementar 

promociones para 

empresas privadas y 

públicas, emprendedores 

y el público en general es 

una buena forma de 

acoger a más 

participantes en los 

cursos, aparte de ser una 

buena técnica de 

marketing. 

¿Cuál es el curso con 

más demanda en la 

empresa? 

Los cursos con más demanda 

en CORFOPYM son: 

 Seguridad industrial y salud 

ocupacional.  

 Capacitación técnica 

especializada como 

mantenimiento de calderas 

bombas, refrigeración. 

 Cursos de soldadura.  

Las técnicas de 

geomarketing impulsaran 

a raíz de estadísticas 

actualizadas, 

implementar marketing 

en los cursos ya 

nombrados. 
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 Automatización industrial.  

 Sistemas eléctricos. 

¿Cuál es la 

planificación que se 

hace para aquellos 

cursos con más 

demanda? 

Se realiza programaciones 

frecuentes y capacitaciones 

semanales. 

 

El realizar 

planificaciones 

semanales hacen que sea 

más eficiente la venta de 

cada curso. 

¿En qué ciudad tiene 

más acogida los 

cursos? 

 Quito. 

 Guayaquil.  

 Ambato. 

 

Para las ciudades con 

más demanda es 

necesario implementar 

más técnicas de negocio 

favorables y actuales 

como es el geomarketing.  

¿Cuántos vendedores 

hay por ciudad? 

Una vendedora: de dos a tres 

ciudades. 

Se comprobó que es 

suficiente un vendedor 

para cada 3 ciudades. 

¿Con qué frecuencia 

se cancela o posterga 

algún curso por falta 

de participantes? 

Ningún curso se cancela, se 

postergan cada dos meses. 

Se evidencia que los 

cursos tienen una buena 

acogida a nivel nacional 

por esta razón los cursos 

no se cancelan, en el caso 

de no tener suficientes 

participantes se 

postergan. 

¿Con qué sistema 

cuenta la empresa 

actualmente para 

Sistema de marketing digital.  

 

El marketing digital a 

través de redes sociales 

ha impulsado de buena 

manera los cursos, por 

esa razón se desea 
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promocionar los 

cursos? 

mejorar este mismo 

marketing 

implementando algo 

innovador a nivel 

mundial como es el 

geomarketing.  

En dichas 

promociones ¿se usa 

redes sociales? 

Si, se usa: 

 Facebook. 

 Instagram.  

 Email.  

 WhatsApp.  

Las promociones de 

cursos a través de redes 

sociales como Facebook 

es una buena técnica de 

venta digital y con una 

buena acogida para el 

público.  

¿Con qué recursos 

tecnológicos cuenta la 

empresa? 

Con internet de alta velocidad, 

computadores de última 

tecnología y personal 

capacitado. 

Los recursos que ofrece 

la empresa para impulsar 

dichos cursos son 

suficiente para poder 

impulsar estas ventas, 

con el apoyo de nueva 

tecnología es probable el 

aumento de participantes 

interesados.  

¿Cuenta con un 

sistema informático 

para el registro de los 

participantes? 

No tenemos, pero si tenemos 

base de datos. 

La implementación de un 

sistema adecuado para la 

venta de cursos 

impulsara las ventas de la 

empresa, teniendo un 

orden adecuado en el 

registro de participantes. 
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¿Considera necesario 

un sistema que cuente 

con el registro de 

participantes en 

tiempo real y que 

tenga estadísticas de 

los cursos que 

frecuentan más dichos 

participantes? 

Si, es necesario un sistema que 

cuente con el registro de 

participantes en tiempo y 

estadísticas reales. 

El impulsar las ventas 

con geomarketing es una 

manera de ponerse en 

vanguardia con las 

tecnologías usadas 

actualmente para la venta 

de este tipo de mercado.  

Conclusión:   

A través de la entrevista realizada al gerente de la empresa CORFOPYM, se pudo 

evidenciar que es necesario desarrollar un sistema competente, para el registro de 

participantes en tiempo real que tenga estadísticas concretas para que por medio de 

estas se pueda invertir en más publicidad en los lugares que presenta más demanda de 

participantes en los cursos que ofrece la empresa ya mencionada.  

Tabla 0.2. Resultados de la entrevista 

Elaborado por: La investigadora   

2.2.3.2.  Resultados de la encuesta 

Para el desarrollo del presente proyecto se realizó una entrevista al gerente y una encuesta para 

los cuatro vendedores de la empresa CORFOPYM. La confiabilidad y validez de las encuestas 

fueron validadas mediante el coeficiente alfa de Cronbach encuestadas a 4 personas de la 

presente empresa, el resultado para la encuesta dirigida al personal de ventas fue del 0,81 

(Tabla 0.3).  

Al aplicar la encuesta al grupo de vendedores, están fueron las respuestas de cada una de las 

preguntas. 
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Tabla 0.3. Coeficiente de alfa de Cronbach en la encuesta para los vendedores de la empresa 

CORFOPYM. 

 

 

 

Pregunta 1: ¿La empresa para la que usted trabaja cuenta con una planificación de 

cursos? 

 

Figura 0.1. Encuesta, primera pregunta. 

Elaborado por: La investigadora  

2.2.3.2.1. Análisis e interpretación de resultados Pregunta 1 

De acuerdo con los resultados representados en la Figura 0.1, se observa que el 100% de los 

vendedores tiene una planificación de cursos. Se puede identificar que todos los vendedores 

tienen una buena planificación de cursos dependiendo del mismo.  

 

 

 

a 0,81 

K (Número de ítems) 8 

∑Vi (Varianza de cada ítem) 7,2 

Vt (Varianza total) 25,21 
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Pregunta 2: ¿Existe un tiempo límite para la respuesta a la solicitud de información 

realizada por los interesados en los cursos? 

 

Figura 0.2. Encuesta, segunda pregunta. 

Elaborado por: La investigadora  

 

2.2.3.2.2. Análisis e interpretación de resultados Pregunta 2 

De acuerdo con los resultados representados en la Figura 0.2, se observa que el 50% de los 

vendedores tiene un límite de respuesta a la solicitud de información por parte de los 

participantes y el otro 50% no tiene límite de respuesta. Se puede identificar que la mitad de los 

vendedores se pone un límite de respuesta para agilizar su venta, la otra mitad de los vendedores 

tiene que empezar a agilizar su venta por participante.  
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Pregunta 3: ¿Cuántos cursos se venden por día?  

 

Figura 0.3 Encuesta, tercera pregunta. 

Elaborado por: La investigadora  

2.2.3.2.3. Análisis e interpretación de resultados Pregunta 3 

De acuerdo con el resultado respecto a la Figura 0.3, se observa que el 100% de los vendedores 

está de acuerdo que se venden de uno a tres cursos por día. Se puede identificar que un vendedor 

por ciudad vende al menos un curso al día.  

Pregunta 4: ¿Cuántos participantes tienen por curso? 

 

Figura 0.4 Encuesta cuarta pregunta. 
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Elaborado por: La investigadora  

2.2.3.2.4. Análisis e interpretación de resultados Pregunta 4 

De acuerdo con el resultado respecto a la Figura 0.4, se observa que el 50% de los vendedores 

tiene de cinco a diez participantes por curso y el otro 50% tiene de diez a veinte participantes 

por curso. Se puede identificar que cada vendedor por curso tiene al menos 10 participantes en 

cada curso.  

Pregunta 5: ¿Con qué frecuencia se realiza la planificación de cursos? 

 

Figura 0.5 Encuesta, quinta pregunta. 

 Elaborado por: La investigadora  

 

2.2.3.2.5. Análisis e interpretación de resultados Pregunta 5 

De acuerdo con el resultado respecto a la Figura 0.5, se observa que el 25% de los vendedores 

tiene una planificación cada año, el otro 25% tiene una planificación mensual y el 50 % tiene 

una planificación semanal. Se puede identificar que los cursos con más demanda tienen una 

planificación semanal, al contrario de los cursos con poca acogida que con esos se tiene una 

planificación anual y mensual, lo que significa que a los cursos con menos demanda se les 

invierte menos, en marketing y tiempo.   
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Pregunta 6: ¿Cuál es el medio más efectivo para brindar información a los interesados? 

 

Figura 0.6 Encuesta, sexta pregunta. 

Elaborado por: La investigadora  

2.2.3.2.6. Análisis e interpretación de resultados Pregunta 6 

De acuerdo con el resultado respecto a la Figura 0.6, se observa que el 100% de los vendedores 

usa WhatsApp para poder brindar información y vender los cursos, el 50% usa Email y un 25% 

usa llamada directa. Se puede identificar que la mayoría de los vendedores usa WhatsApp como 

medio para finiquitar sus ventas.   

Pregunta 7: ¿La empresa les brinda los recursos (Celular, saldo y computadora) 

necesarios para realizar las ventas?  
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Figura 0.7 Encuesta, séptima pregunta. 

Elaborado por: La investigadora  

 

2.2.3.2.7. Análisis e interpretación de resultados Pregunta 7 

De acuerdo con el resultado respecto a la Figura 0.7, se observa que el 75 % de los vendedores 

tiene los recursos necesarios para realizar sus ventas, el 25% de los vendedores carece de los 

recursos necesarios para esto. Se puede identificar que la mayoría de los vendedores tiene el 

acceso a un teléfono, saldo y computadora para realizar la venda de los cursos. 

Pregunta 8: ¿Cuán frecuentes son los lanzamientos de nuevos cursos? 
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Figura 0.8 Encuesta, octava pregunta. 

Elaborado por: La investigadora 

2.2.3.2.8. Análisis e interpretación de resultados Pregunta 8 

De acuerdo con el resultado respecto a la Figura 0.8, se observa que el 50% está de acuerdo en 

que se saca trimestralmente un curso nuevo, el 25% mensualmente y el otro 25% semanalmente. 

Se puede identificar que el lanzamiento de nuevos cursos se hace cada tres meses. 

Pregunta 9: ¿Se aplica promociones en la venta de cursos?    

 

Figura 0.9 Encuesta, novena pregunta. 

Elaborado por: La investigadora  
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2.2.3.2.9. Análisis e interpretación de resultados Pregunta 9 

De acuerdo con el resultado respecto a la Figura 0.9, se observa que el 50% de vendedores 

aplica promociones en los cursos vendidos, el otro 50% no lo hace. Se puede identificar que 

cuando la empresa autoriza algún tipo de promoción los vendedores aplican estas promociones. 

2.2.4. Procesamiento y análisis de datos 

Conforme con los datos recopilados mediante las encuestas aplicadas, se pudo determinar que: 

 La empresa brinda a los vendedores los recursos necesarios para poder llevar a cabo la 

venta de los cursos, lo que quiere decir que tienen un celular, plan y una computadora, 

el inconveniente con estas ventas es que toman tiempo y recursos de la empresa ya que 

se invierte en marketing y como ya se nombró en planes para cada celular de los 

vendedores.  

 La mitad del equipo de los vendedores toma un tiempo límite por cada venta, por lo que 

se puede interpretar que la otra mitad no toma esto en cuenta, esto quiere decir que esta 

otra mitad gasta demasiado tiempo por cada venta, poner un límite de tiempo por cada 

venta, ahorrara un porcentaje de tiempo lo que se puede invertir en otra venta.  

 Mediante la planificación de los cursos se pudo determinar cuántos cursos se venden 

por día y se pudo evidenciar que si se venden entre 1 a 3 cursos por día la empresa tiene 

una gran acogida entre las ciudades en las que se hace marketing para determinadas 

ventas, para el aumento de ventas en las ciudades ya determinadas se concluyó que es 

eficiente tener estadísticas actualizadas para brindar un mejor marketing en estas.  

 Se evidencio que la red social más usada para llevar a cabo las ventas es WhatsApp por 

lo que impulsar el marketing en las ciudades con más demanda es un beneficio para la 

empresa porque se evidenciaría el alza de la demanda de los cursos. 

 Se determinó que las promociones en los cursos impulsan a más ventas, por lo que si se 

realiza geomarketing se podrá impulsar promociones a determinados lugares porque las 

estadísticas ayudarán a evidenciar los sitios con más demanda y por lo tanto se podrá 

ahorrar para promociones. 
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CAPÍTULO III.- RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

3.1. Análisis y discusión de resultados  

Después de haber obtenido la información mediante los instrumentos de recolección, se pudo 

determinar el proceso de venta que lleva la empresa CORFOPYM por parte de cada uno de los 

actores como se visualiza en la Figura 0.1, logrando de esta manera comprender como se 

realiza la venta de cada curso que realiza la empresa, se identifican algunas falencias en el 

proceso actual con el que cuentan, razón por la cual se ve la necesidad y utilidad de contar con 

un sistema web para el registro de participantes en tiempo real, con estadísticas actualizadas.  

3.1.1. Descripción del diagrama de procesos 

Para realizar el diagrama de procesos se utilizó el software Lucidchart, ya que cuenta con un 

amplio campo de elaboración de diagramas y ayuda a facilitar la visualización de estos, 

mediante el diagrama generado se puede realizar brevemente una descripción del proceso 

detallado de las ventas de la empresa CORFOPYM.  

Medios: Dentro del proceso de control de ventas de la empresa se encuentran los vendedores y 

gerente, recursos materiales que viene a ser, las computadores, teléfonos y planes telefónicos a 

cargo de cara vendedor y recursos económicos que viene a ser lo que gasta la empresa en 

publicidad de cursos cada mes.  

Actividades: Las actividades que lleva cada vendedor de la empresa CORFOPYM depende de 

la cantidad de acogida que tuvo el marketing empleado para la venta de cada curso. Después de 

tener interesados estos son repartidos para cada vendedor, los cuales facilitan la información 

necesaria para poder vender el producto, en este caso los cursos, una vez que el interesado se 

convence de tomar aquel curso, pasa a ser un participante el cual hace el pago y es transferido 

a la modalidad que haya escogido sea esta una capacitación o certificación. 

Encargados: Vendedores, gerente.  
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Figura 0.1 Diagrama de proceso de ventas de la empresa CORFOPYM 

Elaborado por: La investigadora  
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3.1.2. Beneficios del Geomarketing a nivel empresarial  

El geomarketing es una estrategia de marketing que ha cobrado una gran importancia en la 

última década. Las empresas se han dado cuenta de la importancia de capturar e interpretar 

datos. Esta innovadora estrategia de marketing les ha dado muy buenos resultados a las 

compañías y también es una gran oportunidad para las empresas locales ya que mejora su 

visibilidad frente a clientes potenciales [21]. 

Algunos de los beneficios son:  

 Mayor presencia y reconocimiento de la empresa en Internet. 

 Nuevas formas de promocionar a los clientes. 

 Observar el comportamiento del consumidor. 

 Hay mucha información sobre el mercado objetivo de una empresa. 

 Capacidad para calcular el ROI (Retorno Sobre la Inversión) de la empresa. 

 Cree enlaces a clientes que tienen presencia en línea. 

 Las ventas aumentan ya que se dispone de una gran cantidad de información a través de 

esta tecnología para adaptarse a las necesidades y preferencias de los clientes. 

3.1.3. Cálculo de ROI empresarial  

El ROI es un indicador financiero que compara la rentabilidad o utilidad asociada a una 

inversión, es decir, es una herramienta para analizar el desempeño de una empresa desde 

una perspectiva financiera [22]. 

El cálculo del ROI se puede hacer en base a esta fórmula: 

𝑅𝑂𝐼 =
𝐺𝐴𝑁𝐴𝑁𝐶𝐼𝐴 − 𝐼𝑁𝑉𝐸𝑅𝑆𝐼Ó𝑁

𝐼𝑁𝑉𝐸𝑅𝑆𝐼Ó𝑁
 

Figura 0.2 Calculo ROI 

Elaborado por: La investigadora  
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3.1.4. Herramientas de Geomarketing  

3.1.4.1. ArcGIS  

ArcGIS es el nombre de un grupo de productos de software en el campo de los sistemas de 

información geográfica o SIG. Producido y comercializado por ESRI, reúne bajo el nombre 

genérico varias aplicaciones de ArcGIS para recopilar, editar, analizar, manipular, diseñar, 

publicar e imprimir información geográfica. Estas aplicaciones se incluyen en grupos temáticos 

como ArcGIS Server para publicación y administración web, o ArcGIS Mobile para recopilar 

y administrar información en el campo. [12] 

Algunas herramientas de ArcGIS se dividen en:  

 Spatial Analyst: Proporciona una amplia gama de recursos relacionados con el análisis de 

datos espaciales. Con esta herramienta, puede crear, consultar y analizar datos ráster; combinar 

varias capas de trama; aplicar funciones matemáticas, crear y recopilar nueva información a 

partir de datos existentes y más. El analizador espacial nos permite: derivar nueva información 

a partir de datos existentes; buscar sitios adecuados; realizar análisis de costo de viaje y 

distancia; determinar el mejor camino entre dos puntos; realizar análisis estadísticos e 

interpolación de valores de datos para un área de estudio en particular. [12] 

 Analizador 3D: Según ESRI, la extensión ArcGIS 3D Analyst proporciona herramientas para 

crear, visualizar y analizar datos GIS en un contexto 3D; Por ejemplo, la función ArcScene le 

permite crear y animar entornos 3D. [12] 

 Analista de geoestadística: Esta herramienta permite realizar análisis geoestadísticos que van 

desde el análisis exploratorio de los datos hasta su representación espacial. [12] 

 Analista de redes: Este módulo le permite aplicar ArcGIS para trabajar con métodos de envío. 

Contiene aplicaciones como calcular rutas óptimas entre diferentes puntos, calcular tiempos de 

llegada, optimizar la ubicación de centros logísticos/oficinas de entrega, etc. [12] 

3.1.4.2. QGIS 

Es un sistema de información geográfica (SIG) de código abierto con licencia GNU - Licencia 

Pública General. Actualmente es el software líder en el mercado libre. QGIS es un proyecto 

oficial de la Open Source Geospatial Foundation (OSGeo). Se ejecuta en Linux, Unix, Mac 

OSX, Windows y Android y admite una variedad de datos vectoriales, datos rasterizados y 
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formatos y características de bases de datos. Tiene una estabilidad y una velocidad de cálculo 

razonables. [13] 

3.1.4.3. gvSIG 

Se trata de software libre promovido originalmente por la Generalitat Valenciana, como parte 

de un proceso de transición a software libre de todos los sistemas informáticos de la 

organización. 

gvSIG Desktop es el primer software desarrollado bajo el proyecto gvSIG, por lo que también 

se le conoce como gvSIG. [13] 

3.1.4.4. Carto 

CARTO (anteriormente CartoDB) es una plataforma de procesamiento en la nube que 

proporciona herramientas de mapeo GIS que se muestran en un navegador web. [13] 

3.1.4.5. Leaflet 

Es una biblioteca JavaScript de código abierto para crear aplicaciones de mapas web. Lanzado 

por primera vez en 2011, es compatible con la mayoría de las plataformas móviles y de 

escritorio y es compatible con HTML5 y CSS3. Sus usuarios incluyen FourSquare, Pinterest y 

Flickr. [23] 

Leaflet permite a los desarrolladores sin experiencia en SIG mostrar mapas web en mosaico 

alojados en servidores públicos con superposiciones de mosaico opcionales. Puede cargar datos 

de entidades desde archivos GeoJSON, diseñarlos y crear capas interactivas, como marcadores 

que aparecen cuando hace clic en ellos. [24] 

Se realizo la comparación de las siguientes herramientas con el fin seleccionar la tecnología 

más adecuada para el proyecto en cuestión. Cada una de estas herramientas posee sus propias 

características, ventajas y enfoques, lo que impacta directamente en aspectos como el 

rendimiento, la flexibilidad y la seguridad de la aplicación final. 
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Tabla 0.1. Comparación de herramientas para Geomarketing. 

Elaborada por: La investigadora  

 QGIS ARCGIS LEAFLET JS 

Costo Gratuito, código 

abierto  

Tiene una prueba 

gratuita, pero la 

licencia tiene costo  

Biblioteca JavaScript de 

código abierto 

Rendimiento Actualmente, ambas 

herramientas 

coexisten para 

realizar pruebas y 

generar informes de 

rendimiento. 

El primero es MS-

Perfs, que le permite 

comparar el servidor 

QGIS con otros 

servidores de mapas 

como GeoServer o 

MapServer. Los 

informes se generan 

semanalmente. 

El otro es Graffiti, 

que le permite 

generar informes de 

rendimiento entre 

diferentes versiones 

de QGIS Server y/o 

opciones específicas 

del proyecto (efectos 

de representación en 

paralelo, opciones de 

La Herramienta de 

evaluación del 

rendimiento (PAT, 

por sus siglas en 

inglés) de ArcGIS 

Pro es un conjunto 

de pruebas que 

evalúa la capacidad 

de un equipo para 

ejecutar flujos de 

trabajo clave de 

ArcGIS Pro. 

La aceleración de 

hardware en dispositivos 

móviles lo hace sentir 

tan fluido como una 

aplicación nativa 

Use las funciones de 

CSS3 para hacer que la 

panorámica y el zoom 

sean muy fluidos. 

La representación 

inteligente de 

polilíneas/polígonos con 

recorte dinámico y 

simplificación lo hace 

muy rápido. 

Sistema de diseño 

modular para descartar 

funciones innecesarias. 
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confiabilidad, etc.) 

[13]. 

Seguridad  Después de ingresar 

la contraseña 

maestra, se abre una 

API para acceder a la 

configuración de 

autenticación en la 

base de datos de 

autenticación, 

similar a cómo 

funciona Firefox. Sin 

embargo, en la 

implementación 

original, no se 

definieron muros 

para prohibir el 

acceso a PyQGIS 

[13]. 

ArcGIS Enterprise 

utiliza un modelo 

de seguridad 

basado en la 

identidad. Todo el 

contenido, como 

capas, servicios, 

mapas y 

aplicaciones, está 

protegido en todos 

los grupos del 

portal de ArcGIS 

Enterprise. Estos 

grupos se crean en 

el portal. 

Leaflet cuenta con La 

integridad de 

subrecursos (SRI) es una 

característica de 

seguridad que permite a 

los navegadores 

verificar que un archivo 

solicitado (por ejemplo, 

desde un CDN) se 

entregó sin 

manipulación 

accidental. Funciona 

proporcionando un hash 

criptográfico para que 

coincida con el archivo 

resultante. 

Flexibilidad  Fácil y flexible de 

integrarse con 

diferentes 

aplicaciones. [13] 

Las 

representaciones de 

clase de entidad 

brindan mayor 

flexibilidad y 

control sobre la 

simbología del 

mapa al almacenar 

símbolos de reglas 

de geodatabase 

complejas con 

datos del mapa. 

Ventanas emergentes y 

controles de CSS3 puro 

para cambiar el estilo 

fácilmente. 

Marcadores basados en 

imágenes y HTML. 

Interfaz simple para 

personalizar capas y 

controles de mapas 

Proyección de mapa 

personalizado (no 

incluido 

EPSG:3857/4326/3395). 
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Potentes herramientas 

de programación 

orientada a objetos para 

ampliar las clases 

existentes. 

Portabilidad Windows, Mac, 

Linux, 

debian/ubuntu [13]. 

ArcMap es 

compatible con una 

variedad de 

entornos locales y 

en la nube. Utilice 

los controladores 

Citrix y NVIDIA 

más recientes. 

Consulte los sitios 

web de Citrix y 

NVIDIA para 

obtener los 

controladores más 

recientes. 

Microsoft VDI con 

modelo de 

controlador de 

dispositivo de 

Windows 

(WDDM) 1.2. 

Windows, Mac, Linux, 

Android, iOS. 

Páginas dinámicas  Aplicación web con 

contenido dinámico. 

[13]  

Páginas web 

dinámicas.  

Páginas web dinámicas.  

Documentación  Documentación 

extensa. [13]  

Amplia 

documentación.  

Amplia documentación.  

Comunidad  No muy extensa [13].  Comunidad 

extensa.  

No muy extensa.  
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Base de datos  PostgreSQL y 

PostGIS [13]. 

MySQL y GIS.  Compatible con 

cualquier base de datos. 

 

Una vez analizada la Tabla 0.1, se ha determinado que la tecnología que mejor se acopla al 

proyecto es LeafletJs, debido a que tiene gran versatilidad para acoplarse con cualquier 

herramienta que necesite el sistema web con un costo muy bajo, fácil de aprender y muy 

intuitiva. Esta herramienta aparte de los beneficios ya mencionados es de código abierto con 

una sintaxis muy sencilla, una de las características de leaflet es que es seguro y rápido, tiene 

conexión a cualquier base de datos de manera segura y tiene suficiente documentación para 

poder desarrollar.  

3.1.5. Herramientas para desarrollo web  

3.1.5.1. Github 

Es una plataforma que puede revisar, analizar y configurar aplicaciones web. La ventaja de esto 

es que los equipos pueden trabajar en el mismo proyecto. Esta herramienta de desarrollo web 

es un repositorio en línea gratuito que le permite administrar proyectos y controlar versiones de 

código. El control de versiones ayuda a los desarrolladores a administrar los cambios en el 

software a medida que evoluciona [25]. 

3.1.5.2. WordPress 

Es un sistema de gestión de contenidos que se centra en la creación de cualquier tipo de página 

web. WordPress está desarrollado en PHP para entornos que ejecutan MySQL y Apache bajo 

licencia GPL y es software libre [26]. 

3.1.5.3. Bootstrap  

Bootstrap es una herramienta de desarrollo web dedicada para desarrolladores web que trabajan 

con HTML, CSS y JavaScript. Le permite crear páginas web receptivas y compatibles con 

dispositivos móviles; es decir, además de la versión móvil, utilidades del sitio web para 

adaptarse a los dispositivos en los que se consultan. [27] 
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3.1.5.4. Angular JS 

AngularJS (a menudo denominado Angular.js o AngularJS 1) es un marco JavaScript de código 

abierto mantenido por Google para crear y mantener aplicaciones web de una sola página. Su 

objetivo es mejorar las aplicaciones de navegador con la funcionalidad Model View Controller 

(MVC) para facilitar el desarrollo y las pruebas. [28] 

 

3.1.5.5. Vue.js 

Es otro framework de JavaScript de código abierto para el desarrollo de interfaces de usuario. 

Vue.js es conocido por su facilidad de integración en proyectos existentes y su enfoque en ser 

progresivo y adaptable. 

3.1.5.6. React  

Es una biblioteca de JavaScript de código abierto desarrollada por Facebook. React se enfoca 

en la construcción de interfaces de usuario interactivas y se basa en componentes reutilizables. 

La comparación de las herramientas de desarrollo FrontEnd, como Angular, React y Vue, 

resulta imprescindible debido a la diversidad de opciones disponibles y a la importancia de 

seleccionar la tecnología más adecuada para el proyecto en cuestión. Cada una de estas 

herramientas posee sus propias características, ventajas y enfoques, lo que impacta 

directamente en aspectos como el rendimiento, la flexibilidad y la seguridad de la aplicación 

final. Al realizar una evaluación de cada framework, los equipos de desarrollo pueden 

identificar cuál se ajusta mejor a las necesidades del proyecto, teniendo en cuenta factores como 

la complejidad del sistema, la experiencia del equipo de desarrollo y la escalabilidad deseada. 

Además, la comparación también permite determinar qué tecnología se alinea más con las 

tendencias y las demandas del mercado, asegurando así una base sólida para el desarrollo de 

soluciones FrontEnd robustas y altamente funcionales. 

2Tabla 0.2. Beneficios de Angular JS 

Elaborada por: La investigadora  

 AngularJS Vue.js React 

Costo AngularJS es una 

herramienta de 

Vue.js es una biblioteca 

de código abierto, lo que 

React es una 

biblioteca de código 
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código abierto y 

gratuita. No hay 

costos de licencia 

asociados con su 

uso, lo que lo hace 

una opción 

económica para el 

desarrollo de 

aplicaciones web. 

significa que es 

totalmente gratuita para 

su uso. No hay costos de 

licencia asociados con el 

uso de Vue.js, lo que lo 

hace una opción 

atractiva para proyectos 

con presupuestos 

ajustados. 

abierto desarrollada y 

mantenida por 

Facebook, lo que 

significa que es 

totalmente gratuita 

para su uso. No hay 

costos de licencia 

asociados con el uso 

de React, lo que lo 

hace una opción 

atractiva para 

proyectos con 

presupuestos 

ajustados. 

Rendimiento Comparado con las 

versiones más 

recientes de 

Angular (Angular 

2+), AngularJS 

podría no ofrecer el 

mismo nivel de 

rendimiento debido 

a ciertas 

limitaciones en su 

arquitectura y la 

forma en que 

maneja la 

actualización del 

DOM. Sin 

embargo, el 

rendimiento 

también dependerá 

de cómo se 

Vue.js está diseñado 

para ser liviano y rápido. 

Su arquitectura y 

enfoque en el uso de la 

representación virtual 

del DOM (Virtual 

DOM) le permiten 

ofrecer un rendimiento 

eficiente. La capacidad 

de Vue.js para realizar 

actualizaciones de 

forma reactiva y solo 

actualizar los 

componentes que han 

cambiado contribuye a 

su buen rendimiento. 

React está diseñado 

para ser eficiente y 

ofrecer un buen 

rendimiento. Utiliza 

el concepto de 

Virtual DOM 

(Document Object 

Model) para 

minimizar las 

actualizaciones del 

DOM real y mejorar 

el rendimiento de las 

aplicaciones.  
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implemente la 

aplicación y la 

eficiencia en la 

manipulación del 

DOM. 

Flexibilidad AngularJS fue 

diseñado con un 

enfoque 

monolítico, lo que 

significa que tiene 

un conjunto bien 

definido de 

características y 

estructuras. Esto 

puede hacer que la 

flexibilidad sea más 

limitada en 

comparación con 

bibliotecas o 

frameworks más 

livianos y 

modulares. A 

diferencia de 

Angular 2+ que 

adopta un enfoque 

modular y mejora la 

flexibilidad, 

AngularJS tenía un 

alcance más amplio 

y estricto. 

Vue.js es muy flexible 

en términos de cómo se 

puede integrar en 

proyectos existentes o 

utilizarse en nuevos 

proyectos. Puede 

adoptarse gradualmente 

en partes de una 

aplicación o utilizarse 

para desarrollar 

aplicaciones web de una 

sola página (SPA) desde 

cero. Además, su 

estructura modular 

permite a los 

desarrolladores utilizar 

solo las características 

que necesitan, lo que 

ayuda a reducir el 

tamaño del paquete final 

y a mantener una mayor 

flexibilidad. 

React es altamente 

flexible y se puede 

utilizar en diversas 

configuraciones. 

Puede ser utilizado 

para construir 

aplicaciones web 

completas, incluidas 

aplicaciones de una 

sola página (SPA), 

aplicaciones móviles 

utilizando React 

Native, e incluso para 

la construcción de 

interfaces de usuario 

interactivas en 

proyectos más 

grandes que utilizan 

otras tecnologías de 

FrontEnd. 

Seguridad AngularJS 

proporciona 

características de 

La seguridad en Vue.js 

depende en gran medida 

de cómo se implementa 

 En cuanto a la 

seguridad, React en 

sí mismo no se ocupa 
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seguridad, como 

protección contra 

ataques de 

inyección, manejo 

de CSRF y 

sanitización de 

datos.  

y de las buenas prácticas 

de desarrollo que se 

sigan. Como cualquier 

biblioteca o framework 

de FrontEnd, es 

importante seguir las 

prácticas recomendadas 

de seguridad, como 

validar y sanitizar datos, 

protegerse contra 

ataques de inyección y 

mantener actualizadas 

las dependencias y 

librerías utilizadas en el 

proyecto.  

específicamente de 

aspectos de 

seguridad, ya que es 

principalmente una 

biblioteca de interfaz 

de usuario. 

 

La herramienta escogida para este proyecto fue Angular JS, debido a la compatibilidad que 

tiene con la herramienta de Geomarketing Leaflet JS y algunos beneficios que se describen en 

la 2Tabla 0.2 como es la seguridad y su flexibilidad.  

3.1.6.  Herramientas para bases de datos  

3.1.6.1. Microsoft SQL Server  

El gestor de bases de datos de Microsoft óptimo del mercado. Una de sus características más 

importantes es su demostración gratuita. Además de la integración de gráficos, beneficia a los 

usuarios al ahorrar tiempo [29]. 

3.1.6.2. PostgreSQL  

Este es el software de base de datos ideal para cualquier negocio o empresa que necesite 

importar o exportar datos para sus operaciones diarias. PostgreSQL admite lenguajes de 
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programación como Python y JSON. Su comunidad de código abierto ha creado una amplia 

gama de complementos y funciones para aumentar la eficiencia del software [30]. 

3.1.6.3. Firebase  

Firebase Realtime Database es una base de datos NoSQL alojada en la nube que le permite 

almacenar y sincronizar datos entre usuarios en tiempo real. Nuevo: Cloud Firestore le permite 

almacenar, sincronizar y buscar datos de aplicaciones en todo el mundo [31]. 

Se realizo la comparación de las siguientes herramientas con el fin seleccionar la tecnología 

más adecuada para el proyecto en cuestión. Cada una de estas herramientas posee sus propias 

características, ventajas y enfoques, lo que impacta directamente en aspectos como el 

rendimiento, la flexibilidad y la seguridad de la aplicación final.  

Tabla 0.3. Beneficios de Firebase BD 

Elaborada por: La investigadora  

 Firebase Microsoft SQL Server  PostgreSQL  

Costo Plan gratuito. Paga por la potencia de 

procesamiento y la 

inteligencia comercial 

para las aplicaciones 

críticas. Agregue 

BI(Business 

Intelligence) en función 

del autoservicio por 

usuario. 

Código abierto, sin 

costo.  

Rendimiento 1 GB de 

almacenamiento de 

datos, 20.000 escrituras 

por día, 50.000 lecturas 

por día y 20.000 

eliminaciones por día. 

El Panel de rendimiento 

lo ayuda a determinar 

rápidamente si su SQL 

Server o Azure SQL 

Database está 

experimentando cuellos 

de botella en el 

El consumo de recursos 

de PostgreSQL DBMS 

fue del 64,57 %, SQL 

Server aumentó un 

80,09 %, el tiempo de 

respuesta de 

PostgreSQL DBMS fue 
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rendimiento. Si se 

detecta un cuello de 

botella, captura 

fácilmente datos de 

diagnóstico adicionales 

que pueden ser 

necesarios para 

solucionar el problema. 

del 77,84 %, SQL 

Server alcanzó el 72,20 

% y el número de 

pedidos por minuto en 

comparación con 

PostgreSQL DBMS fue 

del 12 %. 

Flexibilidad Sincronización en 

tiempo real para datos 

JSON 

Firebase Realtime 

Database es una base de 

datos NoSQL alojada en 

la nube que te permite 

almacenar y sincronizar 

datos entre tus usuarios 

en tiempo real. 

Colabora fácilmente 

entre dispositivos 

La sincronización en 

tiempo real permite a los 

usuarios acceder 

fácilmente a sus datos 

desde cualquier 

dispositivo, web o 

móvil, y les ayuda a 

trabajar juntos. 

La optimización de las 

licencias en la nube, la 

capacidad de licenciar 

máquinas virtuales y la 

flexibilidad para mover 

máquinas virtuales de 

un servidor a otro, 

proveedor de 

alojamiento o nube, 

todo depende del 

sistema operativo que 

elija. 

La flexibilidad de 

PostgreSQL viene no 

solo en características, 

extensibilidad y 

personalización, sino 

también en la 

instalación de software 

y hardware. 

Seguridad Seguridad solida 

basada en usuarios 

La base de datos en 

tiempo real se integra 

con la autenticación de 

Para proteger el entorno 

de SQL Server, los 

administradores usan 

Firewall para controlar 

las conexiones entrantes 

La contraseña en sí es 

simétrica, por lo que 

cuanto más larga sea la 

contraseña, más segura 

será. El límite máximo 
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Firebase para brindar a 

los desarrolladores una 

autenticación simple e 

intuitiva. Puede utilizar 

nuestro modelo de 

seguridad declarativo 

para permitir el acceso 

en función de las 

identidades de los 

usuarios o patrones que 

coincidan con sus datos. 

y salientes, ciertos 

números de puerto 

deben configurarse 

correctamente para las 

conexiones entrantes y 

salientes en el entorno 

de SQL Server; de lo 

contrario, SQL Server 

no podrá acceder a las 

aplicaciones cliente. 

de almacenamiento de 

contraseñas en 

PostgreSQL es una 

columna de texto (231) 

bytes. 

 

La herramienta de base de datos escogida para el presente proyecto fue Firebase ya que tiene 

amplios beneficios como es la sincronización de datos entre usuarios en tiempo real, entre otros 

beneficios descritos en la Tabla 0.3, al igual que la seguridad, Firebase es una aplicación muy 

segura para el manejo de datos en tiempo real.  

3.1.7. Metodología de desarrollo de software  

Existen varias metodologías ágiles para el desarrollo de software, estas tienen un conjunto de 

técnicas que se aplican para el diseño de soluciones eficientes para el desarrollo de software 

informático mediante el uso de herramientas, fases y modelos para el desarrollo.  

Para el presente proyecto se ha optado por utilizar una metodología para el desarrollo del 

sistema web, que permita optimizar las tareas de manera eficiente y así obtener un producto de 

calidad, mismo que cumpla con todos los requisitos establecidos. Para esto se desarrollará un 

cuadro comparativo se metodologías ágiles entre, Scrum, Extreme Programming (XP) y 

Kanban. 

3.1.7.1. Metodología Scrum  

Scrum es un enfoque flexible y ágil para la gestión del desarrollo de software con el objetivo 

principal de maximizar el retorno de la inversión (ROI) de una empresa. Se basa en crear 
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primero el mayor valor para el cliente y en los principios de prueba continua, adaptación, 

autogestión e innovación [32]. 

Utiliza el principio de "desarrollo iterativo e incremental" y cada iteración, definida como un 

mes, se denomina sprint. Cada sprint da como resultados pasos ejecutables que se presentan al 

cliente, y se requieren reuniones diarias de 15 minutos durante todo el desarrollo para garantizar 

una buena coordinación e integración [32]. 

La metodología Scrum se basa en:  

 Desarrolle gradualmente los requisitos del proyecto en bloques de tiempo cortos y fijos. 

Priorizar lo que es más valioso para el cliente.  

 Los dispositivos se sincronizan diariamente y se realizan los ajustes necesarios.  

 Después de cada iteración (con un mes o menos entre iteraciones), el cliente ve los 

resultados reales logrados para que se puedan tomar las decisiones necesarias en función 

de lo observado.  

 Otorgue los permisos necesarios al equipo para completar los requisitos. Establece un 

tiempo máximo para llegar a la meta.  

 Grupos reducidos (de 3 a 9 personas por grupo) [32]. 

Principales características:  

 Gestionar periódicamente las expectativas de los clientes, los resultados esperados, la 

flexibilidad y adaptabilidad, el retorno de la inversión, la mitigación de riesgos, la 

productividad y la calidad o los equipos proactivos.  

 Utilizar equipos autogestionados. 

 Se realiza una reunión diaria de Scrum, que es una reunión diaria de progreso de no más 

de 15 minutos para obtener retroalimentación sobre las tareas del equipo y los 

obstáculos que se presentan [33]. 
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Roles de Scrum  

Roles principales 

Product Owner o propietario del producto: El propietario del producto se asegura de que el 

equipo Scrum funcione correctamente desde una perspectiva empresarial. 

Scrum Máster (o Facilitador): Responsable de seguir las reglas del marco Scrum.  

Desarrollador: Cada profesional que entrega el producto producido en cada sprint (llamado 

delta) [33]. 

Roles auxiliares  

Stakeholders (Clientes, Proveedores, Vendedores, etc): Ellos son los que hacen posible el 

proyecto y que el proyecto les traerá beneficios pactados que justifiquen su desarrollo [33]. 

3.1.7.2. Exteme Programming (XP) 

Es un enfoque para construir sistemas de alta calidad basado en una estrecha interacción con 

los clientes, pruebas constantes y ciclos cortos de desarrollo. La idea es "modernizar" la 

secuencia tradicional de desarrollo en cascada, es decir; analizar, diseñar, implementar y probar, 

entenderlo como un modelo burocrático y rígido a la luz de un mundo cambiante [34]. 

Valores de XP  

Comunicación: para que los desarrolladores entiendan exactamente lo que necesitan los 

clientes y para que los propios clientes entiendan las capacidades, la estructura y los objetivos 

del sistema, Extreme Programming recomienda un diálogo directo y cara a cara entre las dos 

partes [34]. 

Simplicidad: para evitar desperdicios, reducir costos y tiempo, y hacer que el diseño y la 

funcionalidad sean lo más fáciles de usar posible, XP intenta priorizar lo que es absolutamente 

necesario para el proyecto [34]. 
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Retroalimentación: la retroalimentación constante, temprana y a corto plazo sobre la práctica 

durante todo el proceso es esencial para garantizar una corrección más rápida y precisa [34]. 

Coraje: Estar abierto al cambio, afrontar el fracaso, aceptar feedback, sugerir mejoras y saber 

decir no cuando es necesario significa confiar en el proceso [34]. 

Respeto: El trabajo en equipo es uno de los requisitos previos para XP. Por esta razón, los 

miembros deben respetarse mutuamente, aceptar sugerencias, cooperar entre sí y valorar las 

buenas relaciones [34]. 

Funcionamiento de XP  

Juego de planificación: al comienzo de la semana, el equipo se reúne con el cliente para 

enumerar las características prioritarias y aclarar las expectativas y necesidades del proyecto 

[35]. 

Clientes siempre disponibles: los clientes siempre están disponibles para responder preguntas, 

priorizar áreas y realizar cambios [35]. 

Lanzamientos pequeños o entregas cortas: los clientes reciben una versión pequeña del 

proyecto durante el fin de semana para que puedan probarlo y hacer sugerencias de mejoras 

[35]. 

Diseño simple: cuanto más simple sea el código, mejores resultados de búsqueda espera el 

cliente. La simplicidad debe centrarse en los resultados, es decir código que es fácil de 

desarrollar no es necesariamente la solución más fácil para el cliente [35]. 

Estandarización del código: en el desarrollo de software, el código debe estar estandarizado 

para que todos sigan las mismas reglas, de modo que el código parezca haber sido editado por 

la misma persona [35]. 

Refactorización: Este es el proceso de mejorar continuamente un proyecto, haciéndolo más 

claro y menos propenso a errores y procesos repetitivos [35]. 
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Figura 0.3 Metodología XP 

Elaborado por: LucidCharts 

3.1.7.3. Kanban 

Es un enfoque visual para la gestión de proyectos que permite a los equipos visualizar su flujo 

de trabajo y su carga de trabajo. Los tableros Kanban muestran el trabajo del proyecto en 

tableros organizados en columnas. Tradicionalmente, cada columna representa una sesión de 

trabajo. La tarjeta Kanban más básica puede tener columnas de "trabajo pendiente", "trabajo en 

progreso" y "completado". Las tareas individuales (representadas por tarjetas visuales en la 

pizarra) progresan a través de diferentes columnas hasta que se completan [36]. 

Prácticas con la metodología Kanban  

Ver trabajos 

Una de las principales ventajas de Kanban es que puedes visualizar cómo se "mueve" el trabajo 

a través de las distintas etapas. La tarjeta Kanban de la tarea comienza su viaje en el lado 

izquierdo de su tablero y, mientras su equipo trabaja en ella, avanzará lentamente al siguiente 

paso hasta llegar a la columna "Terminado" [37]. 

Limitar el trabajo en curso 
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Como método flexible, Kanban se centra en el principio de entrega anticipada, lo que significa 

que las tareas se deben mover rápidamente de una columna a otra, en lugar de quedarse 

atrapadas en un estado incierto "en curso" (wip) [37]. 

Implementar una política de proceso clara 

Debido a la velocidad a la que se mueven las tareas a través de Kanban, se debe asegurar de 

que el equipo haya establecido y comunicado claramente las convenciones [37]. 

Mejora colaborando, mejora experimentando 

Kanban se basa en la mejora continua. Sin embargo, esto también significa que otros sistemas 

pueden funcionar bien con Kanban [37]. 

Reglas de Kanban  

 

Figura 0.4 Reglas Kanban 

Elaborado por: ResearchGate 
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 Scrum XP Kanban 

Tamaño del 

proyecto  

Pequeños, medianos 

y grandes.  

Pequeños y 

medianos.  

Pequeños y 

medianos.  

Tamaño del 

equipo  

Pequeño.  Pequeño.  Pequeño.  

Framework  Gestión por medio 

de procesos 

iterativos-

incrementales.  

Adaptables, 

flexibles, 

dinámicos 

y funcionales. 

Marco de trabajo.  

Métricas  Velocidad. 

 Capacidad 

planificada. 

 Cliente. 

 Programadores. 

 Entrenador. 

 Rastreador. 

 Tiempo de ciclo. 

 Rendimiento. 

 Trabajo en curso. 

Complejidad  Alta. Baja. Media. 

Principios  1. Empirismo.   

2. Transparencia.   

3. Inspección.   

4. Adaptación. 

1.Comunicación.  

2. Simplicidad.  

3.Feedback.  

4.Corage.  

5.Respeto. 

1. Empieza con lo 

que haces ahora.   

2. Acepta perseguir 

un cambio evolutivo.   

3. Fomentar los actos 

de liderazgo a todos 

los niveles.   

4. Centrarse en las 

necesidades del 

cliente.   

5. Gestionar el 

trabajo.   

6. Revisar 

periódicamente la 

red de servicios. 

Riesgos  Alta. Baja. Media. 
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Roles   Propietario del 

producto 

(“Product 

Owner”). 

 Scrum Máster. 

 Equipo de 

desarrollo. 

 Coach. 

 Big Boss. 

 Cliente. 

 Gestor de 

prestación de 

servicios. 

 Gestor de 

Solicitudes de 

Servicio.   

(no se requieren roles 

predefinidos). 

Iteraciones  Plazo fijo.  Plazo variable.  Plazo variable. 

Implementación  Proyectos muy 

complejos. 

Proyectos de baja 

envergadura. 

Proyectos de baja 

envergadura.  

Pruebas  Verificación y 

adaptabilidad 

aplicando 

demostración y 

retrospectiva.  

Implementación y 

pruebas de 

aceptación, 

protección contra 

fallos. 

Implementación 

lenta con el fin de 

que el proyecto esté 

listo y exento de 

errores a la primera, 

previo a pruebas. 

Tabla 0.4. Comparación de metodologías 

Elaborado por: La investigadora   

De acuerdo con el análisis realizado en la Tabla 0.4 de la comparación entre las metodologías 

ágiles, se llegó a la conclusión que XP se adapta a las necesidades para el desarrollo del 

proyecto, debido a que la metodología ya nombrada está orientada a proyectos y grupos de 

trabajo pequeñas, además permite el contacto directo con el cliente, lo que facilita la 

comunicación en el caso de que exista cambios posteriores en cualquier fase del proyecto, 

proporcionando desarrollo incremental.  

3.2. Desarrollo de la propuesta  

El proyecto será desarrollado bajo la metodología XP misma que ayudará a optimizar el proceso 

de entrega de las funcionalidades del sistema web. 
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3.2.1. Fase de planificación  

Después de definir la metodología XP se puede denotar que la primera fase de la metodología 

ya nombrada es las historias de usuario, misma que ayudará a definir las funcionalidades del 

sistema para generar el plan de iteraciones. 

3.2.1.1.  Levantamiento de la información  

A través de la información obtenida por medio de encuesta y entrevistas realizadas al personal 

de la empresa CORFOPYM, se ha levantado los requerimientos permitiendo realizar un análisis 

de los procesos que necesitan ser automatizados en la aplicación web, de esta manera evitarán 

llevar el control manual de ventas en la empresa.  

3.2.1.2.  Arquitectura de la aplicación 

Para el desarrollo de la aplicación web se aplicó la arquitectura cliente - servidor, donde el 

cliente o usuario accede al frontend desarrollado con Angular, realiza peticiones al servidor 

Firebase, el cual está implementado como BAAS (Backend As A Service) y se envía la 

información hacia una base de datos en la nube alojada en la plataforma Firebase, toda la data 

que se envía hacia el servidor y que se recibe de la misma es tratada como JSON y serializada 

en el frontend para la visualización correcta del usuario. 

3.2.1.3. Roles asignados al proyecto  

Para desarrollar el proyecto se han asignado los siguientes roles:  

Nombre Rol Función 

Natasha Villacis.  Programadora.  Encargada de realizar el análisis, 

desarrollo, codificación y 

pruebas.  

Tutor empresarial de 

CORFOPYM (Edwin 

Caiza). 

Administrador y 

Tester.  

Aprobar y realizar pruebas del 

avance en el aplicativo.  
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Ing. Dennis Chicaiza.  Entrenador (Coach) y 

Tester.  

Verifica avances del proyecto, 

controla y realiza pruebas del 

aplicativo.  

Tabla 0.5. Roles asignados al proyecto 

Elaborado por: La investigadora   

3.2.1.4.  Historia de usuarios  

Las historias de usuario es una representación de un requisito escrito utilizando un lenguaje 

común, esto ayuda a entender de manera clara los requerimientos de las funcionalidades que el 

cliente necesita implantar en el sistema web, un ejemplo de historias de usuarios es:  

Historia de usuario 

Número:  Usuario:  

Nombre de la historia:  

Prioridad en negocio: Riesgo en desarrollo:  

Puntos estimados:  Iteración asignada:  

Programador responsable:  

Descripción:  

Observaciones:  

Tabla 0.6. Ejemplo de historia de usuario 

Elaborado por: La investigadora   

Esta es una breve descripción de cada iteración de la tabla: 

 Número: Es un valor numérico por historial de usuario. 

 Usuarios: Persona responsable de definir los requisitos para las historias de usuario. 

 Título de la historia: Ese es el nombre de la historia. 

 Prioridades comerciales: Es un cuantificador utilizado para asignar necesidades en los 

negocios pueden ser altos, medios o bajos. 

 Riesgo de desarrollo: Este es un cuantificador basado en efectos. Desarrollo al fallo: 

alto, medio, bajo. 

 Iteraciones asignadas: la iteración asignada a la historia. 
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 Puntos estimados: Hora de finalización del historial en días, día completo y 

aproximados al inmediato superior. 

 Programador responsable: La persona responsable de desarrollar. 

 Describir: Detalles sobre qué hacer en el historial de usuario. 

 Observaciones: Los detalles que hacen realidad la historia. 

Para el presente proyecto se necesitan las siguientes historias de usuarios:  

 

Historia de usuario 

Número: 1 Usuario: Vendedor  

Nombre de la historia: Registro de clientes  

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta 

Puntos estimados: 2 Iteración asignada: 1 

Programador responsable: Natasha Villacis 

Descripción:  

El cliente tiene la opción de inscribirse al curso de su elección, esta inscripción cuenta 

con una encuesta que es llenada por aquel participante en la que se piden datos 

personales con el fin de obtener la información necesaria del cliente. 

Observaciones: Los vendedores deben pertenecer a la empresa CORFOPYM. 

Tabla 0.7. Registro de clientes 

Elaborado por: La investigadora   
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Historia de usuario 

Número: 2 Usuario: Vendedor, Administrador  

Nombre de la historia: Inicio de sesión  

Prioridad en negocio: Media Riesgo en desarrollo: Media 

Puntos estimados: 2 Iteración asignada: 2 

Programador responsable: Natasha Villacis 

Descripción:  

Los vendedores y administrador deberán obligatoriamente iniciar sesión para acceder 

a las funcionalidades del sistema web y visualizar el registro de sus participantes.  

Observaciones: Los vendedores deben pertenecer a la empresa CORFOPYM. 

Tabla 0.8. Inicio de sesión 

Elaborado por: La investigadora  

Historia de usuario 

Número: 3 Usuario: Comprador   

Nombre de la historia:  Menú de cursos  

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Media 

Puntos estimados: 2 Iteración asignada: 3 

Programador responsable: Natasha Villacis 

Descripción:  

El posible participante tiene la opción de ver los cursos disponibles que promociona la 

empresa con el fin de registrase a uno posteriormente. 

Observaciones: N/A. 

Tabla 0.9. Menú de cursos 

Elaborado por: La investigadora  
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Historia de usuario 

Número: 4 Usuario: Comprador  

Nombre de la historia: Información curso  

Prioridad en negocio: Media Riesgo en desarrollo: Media 

Puntos estimados: 1 Iteración asignada: 4 

Programador responsable: Natasha Villacis 

Descripción:  

El posible participante tiene la opción de informarse de que se trata el curso después de 

dar clic en cualquiera de ellos, con el fin de tener una idea clara de los objetivos del 

curso que desee tomar. 

Observaciones: N/A. 

Tabla 0.10. Información de curso 

Elaborado por: La investigadora  

Historia de usuario 

Número: 5 Usuario: Comprador  

Nombre de la historia: Inscripciones  

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta 

Puntos estimados: 3 Iteración asignada: 5 

Programador responsable: Natasha Villacis 

Descripción:  

El posible participante después de informarse de que se trata el curso, tiene la opción 

de matricularse en el mismo. En esta opción el participante tiene que colocar su 

información y lo requerido por el vendedor. 

Observaciones: N/A. 

Tabla 0.11. Inscripciones 

Elaborado por: La investigadora  
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Historia de usuario 

Número: 6 Usuario: Comprador  

Nombre de la historia: Encuesta  

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta 

Puntos estimados: 3 Iteración asignada: 6 

Programador responsable: Natasha Villacis 

Descripción:  

El participante tiene que llenar obligatoriamente una encuesta en la que conste sus datos 

personales si quiere ser parte del curso, posteriormente se completa esa información 

con el resto de los requerimientos del curso. 

Observaciones: N/A. 

Tabla 0.12. Encuesta 

Elaborado por: La investigadora  

  Historia de usuario 

Número: 7 Usuario: Vendedor  

Nombre de la historia: Mapa 

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta 

Puntos estimados: 4 Iteración asignada: 7 

Programador responsable: Natasha Villacis 

Descripción:  

Una vez iniciada la sesión el vendedor observará como primera opción el mapa y los 

puntos de referencia donde se localizan puntos de mayor venta, en el caso de ser más 

de tres ventas el color del puntero en el mapa cambiara para referenciar el lugar donde 

se realizó estas ventas. 

Observaciones: Los vendedores deben pertenecer a la empresa CORFOPYM. 

Tabla 0.13. Mapa 

Elaborado por: La investigadora  
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  Historia de usuario 

Número: 8 Usuario: Vendedor  

Nombre de la historia: Dashboard 

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Media  

Puntos estimados: 4 Iteración asignada: 8 

Programador responsable: Natasha Villacis 

Descripción:  

El vendedor tendrá la posibilidad de ver las estadísticas de la venta de los cursos en 

tiempo real mediante gráficas representadas en el dashboard de la página web, aquí el 

vendedor tendrá un filtro el cual indicará el gráfico de ventas por ciudad y por cursos.  

Observaciones: Los vendedores deben pertenecer a la empresa CORFOPYM. 

Tabla 0.14. Dashboard 

Elaborado por: La investigadora   

  Historia de usuario 

Número: 9 Usuario: Vendedor  

Nombre de la historia: Usuario/clientes 

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta 

Puntos estimados: 3 Iteración asignada: 9 

Programador responsable: Natasha Villacis 

Descripción:  

El vendedor tendrá la opción de filtrar a sus participantes por ciudad, también puede 

buscar a los mismos con su nombre, apellido o número de celular en el caso de querer 

modificar su información. También podrá filtrar a sus participantes mediante el estado 

“Pagados” o “Pendientes”. 

Observaciones: Los vendedores deben pertenecer a la empresa CORFOPYM. 

Tabla 0.15. Usuario 

Elaborado por: La investigadora   
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  Historia de usuario 

Número: 10 Usuario: Vendedor  

Nombre de la historia: Modificar usuario/modificar cliente 

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Media 

Puntos estimados: 3 Iteración asignada: 10 

Programador responsable: Natasha Villacis 

Descripción:  

El vendedor tiene la opción de modificar los datos del usuario y aumentar o quitar 

documentación dependiendo de los requisitos del curso.  

Observaciones: Los vendedores deben pertenecer a la empresa CORFOPYM. 

Tabla 0.16. Modificar usuario 

Elaborado por: La investigadora   

  Historia de usuario 

Número: 11 Usuario: Administrador   

Nombre de la historia: Crear, modificar y eliminar cursos  

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta 

Puntos estimados: 3 Iteración asignada: 11 

Programador responsable: Natasha Villacis 

Descripción:  

El Administrador después de iniciar sesión tiene la opción de modificar los cursos 

acordes a lo que se requiera. 

Observaciones: El administrador debe pertenecer a la empresa CORFOPYM 

Tabla 0.17. Crear, modificar y eliminar cursos 

Elaborado por: La investigadora  
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  Historia de usuario 

Número: 12 Usuario: Administrador   

Nombre de la historia: Crear y eliminar vendedores 

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta 

Puntos estimados: 4 Iteración asignada: 12 

Programador responsable: Natasha Villacis 

Descripción:  

El Administrador después de iniciar sesión tiene la opción de crear y eliminar a 

vendedores siendo el caso.  

Observaciones: El administrador debe pertenecer a la empresa CORFOPYM. 

Tabla 0.18. Crear y eliminar vendedores 

Elaborado por: La investigadora   

  Historia de usuario 

Número: 13 Usuario: Administrador   

Nombre de la historia: Ventas 

Prioridad en negocio: Alta Riesgo en desarrollo: Alta 

Puntos estimados: 4 Iteración asignada: 12 

Programador responsable: Natasha Villacis 

Descripción:  

El Administrador después de iniciar sesión tiene la opción de ver las ventas que se 

realizaron por vendedor y por ciudad, además el administrador puede filtrar las ventas 

por “Pagados” y “Pendientes”, dependiendo de lo que haya definido cada vendedor en 

su interfaz. También puede colocar el valor de la comisión de cada vendedor 

dependiendo de las ventas de este. 

Observaciones: El administrador debe pertenecer a la empresa CORFOPYM. 

Tabla 0.19. Ventas 

Elaborado por: La investigadora 
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3.2.1.5. Estimación de historias de usuario 

Una vez elaboradas las historias de usuario se procede a determinar el tiempo estimado para el 

cumplimiento de las actividades y requerimientos obtenidos. 

 

CÓDIGO HISTORIAS DE USUARIO TIEMPO ESTIMADO 

Horas Días 

1 Registro de clientes  3 1 

2 Inicio de sesión  2 1 

3 Menú de cursos  6 2 

4 Información de cursos  4 2 

5 Inscripciones  3 1 

6 Encuesta 4 1 

7 Mapa 9 4 

8 Dashboard 9 3 

9 Usuario  4 2 

10 Modificar usuario  3 1 

11 Crear, modificar y eliminar cursos 6 2 

12 Crear y eliminar vendedores 6 2 

13 Ventas 6 2 

Tiempo total estimado  24 

Tabla 0.20. Estimación de historias de usuario 

Elaborado por: La investigadora  

3.2.1.6. Plan de entregas 

Una vez estimado el tiempo de las historias de usuario, se procede a elaborar el cronograma 

dentro del cual se establecen el plan de entregas del proyecto con sus iteraciones.  
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CÓDIGO HISTORIAS DE 

USUARIO 

TIEMPO 

ESTIMADO 

ITERACIONES 

Horas Días 1 2 3 4 

1 Registro de clientes  3 1 X    

2 Inicio de sesión  2 1 X    

3 Menú de cursos  6 2 X    

4 Información de cursos  4 2  X   

5 Inscripciones  3 1  X   

6 Encuesta 4 1  X   

7 Mapa 9 4   X  

8 Dashboard 9 3   X  

9 Usuario  4 2   X  

10 Modificar usuario  3 1   X  

11 Crear, modificar y 

eliminar cursos 

6 2    X 

12 Crear y eliminar 

vendedores 

6 2    X 

13 Ventas 6 2    X 

Tiempo total estimado  24     

Tabla 0.21. Plan de entregas 

Elaborado por: La investigadora  

3.2.1.7. Plan de iteraciones 

Una vez asignadas las historias de usuario a cada iteración, se procede al desarrollo de un plan 

de iteraciones para el cumplimiento de los requerimientos funcionales del sistema.  
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 Iteración 1  

CÓDIGO HISTORIAS DE USUARIO PRIORIDAD RIESGO 

1 Registro de clientes  Alta Alta 

2 Inicio de sesión  Media Media 

3 Menú de cursos  Alta Media 

Tabla 0.22. Historias de usuario de la iteración 1 

Elaborado por: La investigadora   

1. Registro de clientes  

El vendedor en este caso puede registrar a sus respectivos participantes con sus datos 

personales y modificarlos siendo en el caso.   

Código de la historia: 1 Responsable: Natasha Villacis  

Actividades: 

 Diseño de la interfaz del registro de clientes. 

 Ingreso de la información en la base. 

Tabla 0.23. Actividades de la historia de usuario Nro. 1 

Elaborado por: La investigadora  

2. Inicio sesión  

Los usuarios como Administrador y vendedor necesariamente tienen que iniciar sesión para 

poder tener acceso a todas las funcionalidades del sistema web, dependiendo el cargo que 

desempeña. 

Código de la historia: 2 Responsable: Natasha Villacis  

Actividades: 

 Diseño de la interfaz de Login del sistema. 

 Consulta a la base de datos los usuarios registrados. 

Tabla 0.24. Actividades de la historia de usuario Nro. 2 

Elaborado por: La investigadora  
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3. Menú de cursos  

Los clientes tendrán la posibilidad de ver los cursos disponibles en la página principal del 

sistema web con el fin de informarle que cursos están disponibles en la empresa. 

Código de la historia: 3 Responsable: Natasha Villacis  

Actividades: 

 Diseño de la interfaz de menú para clientes de los cursos disponibles. 

 Ingreso de información a la base. 

 Consulta a la base de datos de los cursos disponibles. 

Tabla 0.25. Actividades de la historia de usuario Nro. 3 

Elaborado por: La investigadora   

 Iteración 2 

CÓDIGO HISTORIAS DE USUARIO PRIORIDAD RIESGO 

4 Información de cursos  Media Media 

5 Inscripciones  Alta Alta 

6 Encuesta Alta Alta 

Tabla 0.26. Historias de usuario de la iteración 2 

Elaborado por: La investigadora  

4. Información de cursos  

Los participantes pueden visualizar los objetivos del curso, de que se trata y los temas que 

se tratan en el mismo para que tengan una idea clara del curso que necesitan.  

Código de la historia: 4 Responsable: Natasha Villacis  

Actividades: 

 Diseño de la interfaz para la visualización de la información de los cursos. 

 Opción de inscripción. 

 Ingreso de información a la base. 

 Consulta a la base de datos. 

Tabla 0.27. Actividades de la historia de usuario Nro. 4 

Elaborado por: La investigadora  
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5. Inscripciones 

El cliente tiene la opción de inscribirse al curso que desee. 

Código de la historia: 5 Responsable: Natasha Villacis  

Actividades: 

 Diseño de la interfaz de inscripciones. 

 Ingreso de información a la base. 

Tabla 0.28. Actividades de la historia de usuario Nro. 5 

Elaborado por: La investigadora   

6. Encuesta 

Los participantes tienen que llenar una encuesta de forma obligatoria para poder accedes al 

curso que desee, en dicha encuesta constara su información.  

Código de la historia: 6 Responsable: Natasha Villacis  

Actividades: 

 Diseño de la encuesta para participantes. 

 Ingreso de información a la base. 

Tabla 0.29. Actividades de la historia de usuario Nro. 6 

Elaborado por: La investigadora  

 Iteración 3 

CÓDIGO HISTORIAS DE USUARIO PRIORIDAD RIESGO 

7 Mapa Alta Alta 

8 Dashboard Alta Alta 

9 Usuario  Alta Alta 

10 Modificar usuario  Alta Media  

Tabla 0.30. Historias de usuario de la iteración 3 

Elaborado por: La investigadora   
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7. Mapa  

Los vendedores tienen el acceso a un mapa donde indique los puntos con más demanda de 

cursos.  

Código de la historia: 7 Responsable: Natasha Villacis  

Actividades: 

 Diseño de la interfaz del mapa usando la herramienta leaflet.  

 Indicar puntos de referencia. 

Tabla 0.31. Actividades de la historia de usuario Nro. 7 

Elaborado por: La investigadora   

8. Dashboard 

Los vendedores tienen el acceso a un Dashboard que se pretende tiene que actualizarse en 

tiempo real, para saber una estadística fiable de los cursos y lugares donde más se venden a 

nivel nacional. 

Código de la historia: 8 Responsable: Natasha Villacis  

Actividades: 

 Diseño de la interfaz del dashboard con graficas. 

 Ingreso de la información a la base.  

Tabla 0.32. Actividades de la historia de usuario Nro. 8 

Elaborado por: La investigadora  

9. Usuario 

Los vendedores tienen la opción de ver a sus respectivos usuarios/clientes por curso.  

Código de la historia: 9 Responsable: Natasha Villacis  

Actividades: 

 Diseño de la interfaz de usuario/cliente. 

 Ingreso de la información a la base.  

Tabla 0.33. Actividades de la historia de usuario Nro. 9 

Elaborado por: La investigadora   
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10. Modificar usuario  

Los vendedores tienen la opción de modificar los usuarios/clientes si es necesario, aumentar 

o corregir su información dependiendo los requerimientos del curso.  

Código de la historia: 10 Responsable: Natasha Villacis  

Actividades: 

 Diseño de la interfaz modificar un usuario/cliente. 

 Ingreso de la información a la base.  

Tabla 0.34. Actividades de la historia de usuario Nro. 10 

Elaborado por: La investigadora  

 Iteración 4 

CÓDIGO HISTORIAS DE USUARIO PRIORIDAD RIESGO 

11 Crear, modificar y eliminar 

cursos. 

Alta. Alta. 

12 Crear y eliminar vendedores. Alta. Alta. 

13 Ventas. Alta. Alta. 

Tabla 0.35. Historias de usuario de la iteración 4 

Elaborado por: La investigadora   

11. Crear, modificar y eliminar cursos 

El administrador tiene la opción de crear, modificar y eliminar cursos dependiendo de la 

necesidad de la empresa. 

Código de la historia: 11 Responsable: Natasha Villacis  

Actividades: 

 Diseño del usuario administrador. 

 Modificar el inicio de sesión. 

 Cerrar sesión. 

Tabla 0.36. Actividades de la historia de usuario Nro. 11 

Elaborado por: La investigadora   
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12. Crear y eliminar vendedores 

El administrador tiene la opción de crear y eliminar a los vendedores según sea el caso. 

Código de la historia: 12 Responsable: Natasha Villacis  

Actividades: 

 Diseño de la interfaz de modificación de vendedores desde el administrador. 

 Cerrar sesión. 

Tabla 0.37. Actividades de la historia de usuario Nro. 12 

Elaborado por: La investigadora   

13. Ventas 

El Administrador tiene la opción de ver las ventas que se realizaron por vendedor y por 

ciudad, además el administrador puede filtrar las ventas por “Pagados” y “Pendientes”, 

dependiendo de lo que haya definido cada vendedor en su interfaz. También puede colocar 

el valor de la comisión de cada vendedor dependiendo de las ventas de este. 

Código de la historia: 13 Responsable: Natasha Villacis  

Actividades: 

 Diseño de la interfaz del control de ventas desde el administrador. 

 Cerrar sesión. 

Tabla 0.38. Actividades de la historia de usuario Nro. 13 

Elaborado por: La investigadora   

3.2.2. Fase de diseño 

En esta fase se define el diseño estructural, diseño de la base de datos y el diseño y creación del 

sistema web. 

3.2.2.1. Tarjetas CRC  

Las tarjetas CRC (Clase, Responsabilidad y Colaboración) son usadas para el diseño orientado 

a objetos, para el proyecto se diseñó una tarjeta CRC por cada historia de usuario. 
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Registro de clientes 

Responsabilidades Colaboradores  

Formulario de registro  

Validar información  

Vista formulario registro.  

Capa de acceso de datos.  

Observaciones: Para el registro de clientes, el usuario en este caso el vendedor necesita 

registrarse en el sistema. 

Tabla 0.39. Tarjeta CRC registro de clientes 

Elaborado por: La investigadora   

Inicio de sesión  

Responsabilidades Colaboradores  

Formulario Log In. 

Validar usuario y contraseña.  

Vista Log In. 

Capa de acceso de datos.  

Observaciones: Los vendedores tiene que estar previamente registrados por el 

administrador para tener acceso al sistema.  

Tabla 0.40. Tarjeta CRC Inicio de sesión 

Elaborado por: la investigadora 

Menú de cursos   

Responsabilidades Colaboradores  

Mostrar los cursos que ofrece la empresa.   Vista inicio.  

Capa de acceso de datos.  

Observaciones: N/A. 

Tabla 0.41. Tarjeta CRC menú de cursos 

Elaborador por: La investigadora   

Información de cursos   

Responsabilidades Colaboradores  

Mostrar información de cada curso con 

sus objetivos.   

Vista de cursos.  

Capa de acceso de datos.  

Observaciones: N/A. 

Tabla 0.42. Tarjeta CRC Información de cursos 
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Elaborador por: La investigadora   

Inscripciones   

Responsabilidades Colaboradores  

Mostrar botón de inscripciones por curso    Vista de curso. 

Capa de acceso de datos.  

Observaciones: N/A. 

Tabla 0.43. Tarjeta CRC inscripciones 

Elaborado por: La investigadora   

Encuesta  

Responsabilidades Colaboradores  

Mostrar encuesta dependiendo el curso, la 

encuesta se divide en curso y capacitación.   

Vista de encuesta. 

Capa de acceso de datos.  

Observaciones: Los clientes tienen que llenar una encuesta previa a su participación 

en el curso. 

Tabla 0.44.Tarjeta CRC encuesta 

Elaborado por: La investigadora  

Mapa   

Responsabilidades Colaboradores  

Mostrar interfaz de mapa. 

Mostrar puntos de referencia.  

Vista de mapa.  

Capa de acceso de datos.  

Observaciones: Los vendedores para tener acceso al mapa tienen que estar 

previamente registrados. 

Tabla 0.45. Tarjeta CRC mapa 

Elaborado por: La investigadora  
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Dashboard 

Responsabilidades Colaboradores  

Mostrar interfaz dashboard. 

Mostrar mapa. 

Mostrar estadísticas en tiempo real. 

Vista dashboard. 

Capa de acceso de datos.  

Observaciones: El dashboard debe tener la información actualizada en tiempo real. 

Tabla 0.46. Tarjeta CRC dashboard 

Elaborado por: La investigadora  

Usuario/Cliente 

Responsabilidades Colaboradores  

Mostrar interfaz de usuario. 

Mostrar información de usuario  

Vista usuario.  

Capa de acceso de datos.  

Observaciones: N/A. 

Tabla 0.47. Tarjeta CRC usuario 

Elaborado por: La investigadora  

Modificar usuario   

Responsabilidades Colaboradores  

Mostrar interfaz de usuario. 

Mostrar información de usuario. 

Mostrar botón modificar usuario   

Vista usuario. 

Capa de acceso de datos.  

Observaciones: N/A. 

Tabla 0.48. Tarjeta CRC modificar usuario 

Elaborado por: La investigadora   
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Administrador  

Responsabilidades Colaboradores  

Mostrar interfaz de cursos. 

Crear, modificar y eliminar cursos. 

Vista inicio 

Vista de cursos. 

Vista de información de cursos.  

Capa de acceso de datos.  

Observaciones: El administrador tiene que iniciar sesión previamente al acceso de 

estos cambios.  

Tabla 0.49. Tarjeta CRC Administrador 

Elaborado por: La investigadora  

Administrador  

Responsabilidades Colaboradores  

Mostrar interfaz de vendedores. 

Crear y eliminar vendedores. 

Vista vendedores. 

Vista de información de vendedores. 

Capa de acceso de datos.  

Observaciones: El administrador tiene que iniciar sesión previamente al acceso de 

estos cambios.  

Tabla 0.50. Tarjeta CRC Administrador 

Elaborado por: La investigadora 

Administrador  

Responsabilidades Colaboradores  

Mostrar interfaz de vendedores. 

Modulo ventas. 

Vista ventas por vendedor. 

Vista valor de ventas. 

Capa de acceso de datos.  

Observaciones: El administrador tiene que iniciar sesión previamente al acceso de 

estos cambios.  

Tabla 0.51. Tarjeta CRC Administrador 

Elaborado por: La investigadora 
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3.2.2.2. Diseño de la estructura del sistema  

La estructura que se empleó para el desarrollo de esta aplicación es Angular para el front-end, 

por otro lado, la otra plataforma usada es firebase, este en conjunto con angular tienen la ventaja 

de poder tener una comunicación directa sin necesidad de un back-end o alguna otra tecnología 

intermediaria y la plataforma que ayudará con el mapa será leaflet.  

3.2.2.3. Diseño de la base de datos 

La base de datos que se utiliza es Firebase que trabaja mediante Firestore Database, Firebase es 

una plataforma de Google, esta es una base de datos NoSQL por lo que no muestra un modelo 

relacional en sí, a su vez trabaja mediante Colecciones y Documentos. 

 

Figura 0.5. Base de datos Firebase 

Fuente: AContracorrienTech 

El presente proyecto cuenta con 6 tablas principales. 
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Figura 0.6. Modelo de la tabla (colección) 

Elaborado por: La investigadora   

Campos de las tablas: 

Categorías: la tabla categorías cuenta con los campos ID y nombre. 

 

Figura 0.7. Campos de la tabla Categorías 

Elaborado por: La investigadora   

Ciudad: la tabla ciudad cuenta con los campos de, ID, Nombre y Provincia. 

 

Figura 0.8. Capos de la tabla Ciudad 
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Elaborado por: La investigadora   

Cliente: la tabla ciudad tiene los campos de, Nombre, Apellido, correo, ID, idCiudad en esta 

tabla existe una relación con la tabla Ciudad. 

 

Figura 0.9. Campos de la tabla cliente 

Elaborado por: La investigadora   

Cliente-Vendedor: es una tabla intermedia entre el cliente y el vendedor donde las dos tablas 

tienen una relación directa.  

 

Figura 0.10. Capos de la tabla Cliente-Vendedor 

Elaborado por: La investigadora  
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Cursos: la tabla cursos tiene los siguientes campos, Certificación, duración, estado, fecha, 

horario, id, Cedula(imgURL), modalidad, nombre, precio. Mediante esta tabla el comprador 

tiene la posibilidad de informarse sobre el curso.  

 

Figura 0.11. Campos de la tabla cursos 

Elaborador por: La investigadora  

Usuario/Administrador: los campos de la tabla usuario son, correo, Id y rol. 

 

Figura 0.12. Campos de la tabla usuario/administrador 
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Elaborado por: La investigadora  

Vendedor: los campos de la tabla vendedor son, nombre, apellido, id, idCiudad, numero. 

 

Figura 0.13. Campos de la tabla vendedor 

Elaborado por: La investigadora  

3.2.2.4. Diseño de iteraciones 

Las interfaces diseñadas están acordes con las necesidades presentadas en la empresa 

CORFOPYM y su regla de negocios, estas mantienen un diseño amigable y fácil de manejar.  

3.2.2.4.1. Iteración 1 

 Registro de clientes. - El vendedor en este caso puede editar la información de sus 

respectivos participantes con sus datos personales y modificarlos siendo en el caso.   
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Figura 0.14. Diseño del Registro del cliente 

Elaborado por: La investigadora   

 Inicio de sesión. - Los usuarios como Administrador y vendedor necesariamente tienen 

que iniciar sesión para poder tener acceso a todas las funcionalidades del sistema web, 

dependiendo el cargo que desempeña. 
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Figura 0.15. Diseño de inicio de sesión 

Elaborado por: La investigadora  

 

 Menú de cursos. - Los clientes tendrán la posibilidad de ver los cursos disponibles en 

la página principal del sistema web con el fin de informarle que cursos están disponibles 

en la empresa. 
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Figura 0.16. Diseño de menú de cursos 

Elaborado por: La investigadora   

3.2.2.4.2. Iteración 2 

 Información de cursos. - Los participantes pueden visualizar los objetivos del curso, 

de que se trata y los temas que se tratan en el mismo para que tengan una idea clara del 

curso que necesitan. 

 

Figura 0.17. Diseño de información de cursos 

Elaborado por: La investigadora   
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 Inscripciones. - El cliente tiene la opción de inscribirse al curso que desee. 

 

Figura 0.18. Diseño del botón de inscripciones 

Elaborado por: La investigadora   

 Encuesta. - Los participantes tienen que llenar una encuesta de forma obligatoria para 

poder accedes al curso que desee, en dicha encuesta constará su información. 

 

 

Figura 0.19. Diseño de encuestas 

Elaborado por: La investigadora   
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3.2.2.4.3. Iteración 3 

 Mapa. - Los vendedores tienen el acceso a un mapa donde indique los puntos con más 

demanda de cursos, dichos puntos se harán de otro color en el caso de tener varias ventas 

en una misma ciudad. 

 

Figura 0.20. Diseño del mapa 

Elaborado por: La investigadora  

 

 Dashboard. - Los vendedores tienen el acceso a un Dashboard que se pretende tiene 

que actualizarse en tiempo real, para saber una estadística fiable de los cursos y lugares 

donde más se venden a nivel nacional, dicho dashboard cuenta con un filtro donde el 

vendedor filtrara las ventas por ciudad y por curso, a su vez el vendedor puede ver la 

comisión que ha generado por sus ventas.  
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Figura 0.21. Diseño del Dashboard 

Elaborado por: La investigadora   

 

 Usuario. - Los vendedores tienen la opción de ver a sus respectivos usuarios/clientes 

por curso. 

Los vendedores tienen su respectivo perfil he inicio de sesión con sus credenciales: 



84 

 

 

Figura 0.22. Inicio de sesión – Vendedores 

Elaborado por: La investigadora  

Después de iniciar sesión el vendedor tiene la opción de ver a sus respectivos 

participantes con la opción de modificar su información y eliminar al mismo:  

 

Figura 0.23. Diseño del usuario 

Elaborado por: La investigadora   
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 Modificar usuario. - Los vendedores tienen la opción de modificar los usuarios/clientes 

si es necesario, aumentar o corregir su información dependiendo los requerimientos del 

curso, además tiene la opción de marcar como “Pagado” al cliente en el caso de si 

participar en el curso. 
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Figura 0.24. Diseño del botón de modificar usuario 

Elaborado por: La investigadora   
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3.2.2.4.4. Iteración 4 

 Administrador-Crear, modificar y eliminar cursos. - El administrador tiene la 

opción de crear, modificar y eliminar cursos dependiendo de la necesidad de la 

empresa. 

El administrador tiene su respectivo perfil he inicio de sesión con sus credenciales:  

 

Figura 0.25. Inicio de sesión – Administrador 

Elaborado por: La investigadora 

 

En el perfil del administrador se encontrará tres ventanas, en la primera tiene la opción 

de modificar, crear y eliminar cursos:  
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Figura 0.26. Modificar cursos – Administrador 

Elaborado por: La investigadora  

 

 Administrador-Crear y eliminar vendedores. - El administrador tiene la opción de 

crear y eliminar a los vendedores según sea el caso. 

 

Figura 0.27. Modificar vendedores – Administrador 

Elaborador por: La investigadora  

 Ventas. – El administrador tiene acceso a todas las ventas hechas por cada vendedor, 

también tiene la opción de poner la comisión de dicho vendedor dependiendo de la 

cantidad de ventas de este.  
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Figura 0.28. Ventas – Administrador 

Elaborador por: La investigadora 

3.2.3. Fase de codificación 

Para la fase de codificación, en primera instancia está la conexión a la base de datos Firebase, 

la cual se la realiza mediante el registro de las credenciales proporcionadas dentro del 

aplicativo. 

 

Figura 0.29. codificación - conexión con la base de datos Firebase 

Elaborado por: La investigadora   

Posterior se procede a realizar las importaciones de los módulos Firebase necesarios, los cuales 

se encuentran en el paquete angularfire2 instalado previamente. 
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Figura 0.30. Codificación-paquetes angularfire2 

Elaborado por: La investigadora  

 

3.2.3.1. Codificación de info-cursos.component.ts 

Para la codificación de cursos es necesario tener un apartado donde el posible participante pueda 

tener información de este. Al dar clic a cualquiera de los cursos redireccionará a la página donde 

el participante tendrá la posibilidad de informarse y tener una idea clara del curso que 

posiblemente tome.  
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Figura 0.31. Codificación de info-cursos.component.ts 

Elaborado por: La investigadora   
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3.2.3.2. Codificación de incio.component.ts 

En la parte de inicio el participante puede ver los cursos disponibles que tiene la empresa en 

ese momento, desde aquí se tiene el método ngOnlnit, este método hace que se cargue la 

información de los cursos desde la base de datos. 

 

 

Figura 0.32. Codificación de incio.component.ts 
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Elaborado por: La investigadora   

3.2.3.3. codificación de dashboard.components.ts  

Aquí se define el tipo de gráfico que se va a mostrar y los labels que tendrá, para posteriormente 

obtener los datos estadísticos a manera de datasets.  

 

Figura 0.33.Codofocacion dashboard.components.ts 

Elaborado por: La investigadora   
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3.2.3.4. Codificación de mapa.components.ts 

En este apartado de código se realiza la referencia al contenedor HTML del mapa, se define el 

punto central y las referencias a la página con el estilo del mapa que se desea, finalmente estas 

configuraciones se agregan al mapa definido. 

 

 

Figura 0.34.Codificacion de mapa.components.ts 

Elaborado por: La investigadora   
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3.2.3.5. Codificación de usuarios.components.ts  

En apartado de usuario se tiene varios métodos descritos a continuación:  

El método getData obtiene los datos de los Clientes desde Firebase para ser mostrados, el 

método editar envía un objeto de tipo Cliente y abre un modal con los campos a ser editados, 

el método eliminar envía el id del Cliente que se desea eliminar y abre un modal de 

confirmación de eliminación y finalmente el método nuevo abre un modal con los campos que 

se requieren para registrar un nuevo Cliente y posteriormente este se muestra directamente en 

la lista. 
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Figura 0.35. Codificación de usuarios.components.ts 

Elaborado por: La investigadora   

3.2.3.6. Codificación de app-routing.module.ts  

Esta clase permite redireccionar la página cuando el usuario de clic en las opciones que tiene la 

misma.  
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Figura 0.36. Codificación de app-routing.module.ts 

Elaborado por: La investigadora  
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3.2.3.7. Codificación de data-table.component.ts 

Los componentes de este código permiten cargar las tablas de tiene el sistema como son: cursos, 

usuarios o clientes. Esta información se carga desde la base de datos, mostrándose de este modo 

en la interfaz gráfica del sistema.  

 

 



99 
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Figura 0.37. Codificación de data-table.component.ts 

Elaborado por: La investigadora  

3.2.3.8. Codificación de modal-form-cliente.component.ts 

Este código permite que cada formulario tenga la opción de registrar, eliminar o editar a los 

clientes en cada campo que tiene la interfaz. Esta información se guarda directamente a la base 

de datos Firebase a través de canal de conexión que tiene. 
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Figura 0.38. Codificación de modal-form-cliente.component.ts 

Elaborado por: La investigadora  

3.2.3.9. Codificación de modal-form-curso.component.ts 

Este código permite que cada formulario tenga la opción de registrar, eliminar o editar a los 

cursos en cada campo que tiene la interfaz. Esta información se guarda directamente a la base 

de datos Firebase a través de canal de conexión que tiene. 
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Figura 0.39. Codificación de modal-form-curso.component.ts 

Elaborado por: La investigadora  
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3.2.3.10. Codificación de modal-form-usuario.component.ts  

Este código permite que cada formulario tenga la opción de registrar, eliminar o editar ha el 

usuario en cada campo que tiene la interfaz. Esta información se guarda directamente a la base 

de datos Firebase a través de canal de conexión que tiene. 
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Figura 0.40. Codificación de modal-form-usuario.component.ts 

Elaborado por: La investigadora  

3.2.3.11. Codificación de modal-info.component.ts 

 Este código permite que cada formulario tenga la opción de registrar, eliminar o editar la 

información de cada curso en cada campo que tiene la interfaz. Esta información se guarda 

directamente a la base de datos Firebase a través de canal de conexión que tiene. 
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Figura 0.41. Codificación de modal-info.component.ts 

Elaborado por: La investigadora 



110 

 

3.2.4. Fase de pruebas 

Para verificar la funcionalidad de cada iteración del programa, se realizó pruebas de aceptación 

para cada módulo desarrollado.  

Prueba de aceptación  

Número:  1 Historias de Usuario: 1 

Nombre: Registro de usuario/Cliente.  

Descripción:  

El cliente tiene la opción de inscribirse al curso de su elección, esta inscripción cuenta 

con una encuesta que es llenada por aquel participante en la que se piden datos 

personales con el fin de obtener la información necesaria del cliente. 

Condiciones de ejecución:  

Usuario no registrado en el sistema, cualquier persona interesada en el curso. 

Entrada:  

Llenar la información solicitada del modal. 

Resultado esperado:  

Registro exitoso del participante en cuestión. 

Evaluación de la prueba:  

Satisfactoria  

Tabla 0.52. Prueba de aceptación 1 

Elaborado por: La investigadora 

Prueba de aceptación  

Número:  2 Historias de Usuario: 2 

Nombre: Inicio de sesión.   

Descripción:  

Los vendedores y administrador deberán obligatoriamente iniciar sesión para acceder 

a las funcionalidades del sistema web y visualizar el registro de sus participantes en el 

caso de ser vendedor. En el caso del administrador tendrá acceso a vendedores y cursos. 

Condiciones de ejecución:  

Usuario registrado en el sistema. 
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Entrada:  

Vendedor y administrador deben ingresar su usuario y contraseña asignados.  

Resultado esperado:  

Ingreso correcto y visualización de las páginas correspondientes, si el usuario es 

administrador tendrá acceso al control de cursos y vendedores de la empresa, si el 

usuario es vendedor tiene acceso al dashboard, el mapa donde se refleja más ventas o 

interesados y sus respectivos participantes.  

Evaluación de la prueba:  

Satisfactoria  

Tabla 0.53. Prueba de aceptación 2 

Elaborado por: La investigadora  

Prueba de aceptación  

Número:  3 Historias de Usuario: 3 

Nombre: Menú de cursos    

Descripción:  

El posible participante tiene la opción de ver los cursos disponibles que promociona la 

empresa con el fin de registrase a uno posteriormente. 

Condiciones de ejecución:  

Usuario no registrado en el sistema, cualquier persona interesada en el curso. 

Entrada:  

Buscador de Google o cualquier otro buscador disponible CORFOPYM, visualización 

de la página de inicio, cursos. 

Resultado esperado:  

Visualización correcta de los cursos en cuestión, información suficiente de cada curso 

para que el participante tenga una idea clara del curso.  

Evaluación de la prueba:  

Satisfactoria  

Tabla 0.54.Prueba de aceptación 3 

Elaborado por: La investigadora  
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Prueba de aceptación  

Número:  4 Historias de Usuario: 4 

Nombre: Información curso.     

Descripción:  

El posible participante tiene la opción de informarse de que se trata el curso después de 

dar clic en cualquiera de ellos, con el fin de tener una idea clara de los objetivos del 

curso que desee tomar. 

Condiciones de ejecución:  

Usuario no registrado en el sistema, cualquier persona interesada en el curso. 

Entrada:  

Pagina de CORFOPYM, cursos.  

Resultado esperado:  

Visualización correcta de la información de los cursos, información suficiente de cada 

curso para que el participante tenga una idea clara del curso.  

Evaluación de la prueba:  

Satisfactoria  

Tabla 0.55.Prueba de aceptación 4 

Elaborado por: La investigadora  

Prueba de aceptación  

Número:  5 Historias de Usuario: 5 

Nombre: Inscripciones.    

Descripción:  

El posible participante después de informarse de que se trata el curso, tiene la opción 

de matricularse en el mismo. En esta opción el participante tiene que colocar su 

información y lo requerido por el curso. 

Condiciones de ejecución:  

Usuario no registrado en el sistema, cualquier persona interesada en los cursos. 

Entrada:  

Pagina de CORFOPYM, cursos.  

Resultado esperado:  
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Visualización correcta de la pestaña de inscripciones para los participantes, 

información ingresada guardada correctamente.  

Evaluación de la prueba:  

Satisfactoria  

Tabla 0.56. Prueba de aceptación 5 

Elaborado por: La investigadora  

 

Prueba de aceptación  

Número:  6 Historias de Usuario: 6 

Nombre: Encuesta.    

Descripción:  

El participante tiene que llenar una encuesta en la que conste sus datos personales si 

quiere ser parte del curso, posteriormente se completa esa información con el resto de 

los requerimientos del curso. 

Condiciones de ejecución:  

Usuario interesado en el curso. 

Entrada:  

Pagina de CORFOPYM, cursos.  

Resultado esperado:  

Visualización correcta de la pestaña de encuesta para los participantes, información 

ingresada guardada correctamente.  

Evaluación de la prueba:  

Satisfactoria  

Tabla 0.57. Prueba de aceptación 6 

Elaborado por: La investigadora  

Prueba de aceptación  

Número:  7 Historias de Usuario: 7 

Nombre: Mapa    
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Descripción:  

El vendedor después de iniciar sesión en la aplicación web, observará como primera 

opción el mapa y los puntos de referencia donde se localizan más ventas. 

Condiciones de ejecución:  

Usuario registrado en el sistema 

Entrada:  

Pagina de vendedores CORFOPYM.  

Resultado esperado:  

Visualización correcta del mapa y de los puntos donde más se concentran ventas de la 

empresa. 

Evaluación de la prueba:  

Satisfactoria  

Tabla 0.58.Prueba de aceptación 7 

Elaborado por: La Investigadora 

Prueba de aceptación  

Número:  8 Historias de Usuario: 8 

Nombre: Dashboard    

Descripción:  

El vendedor tendrá la posibilidad de ver las estadísticas de la venta de los cursos en 

tiempo real mediante graficas representadas en el dashboard de la página web. 

Condiciones de ejecución:  

Usuario registrado en el sistema 

Entrada:  

Pagina de vendedores CORFOPYM.  

Resultado esperado:  

Visualización correcta del dashboard y sus gráficas, donde se muestra estadísticas de 

las ventas en tiempo real. 

Evaluación de la prueba:  

Satisfactoria  

Tabla 0.59. Prueba de aceptación 8 

Elaborado por: La investigadora  
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Prueba de aceptación  

Número:  9 Historias de Usuario: 9 

Nombre: Clientes.    

Descripción:  

El vendedor tiene la opción de buscar a sus participantes por medio de la cédula de 

identidad para verificar sus datos y corregirlos siendo el caso.   

Condiciones de ejecución:  

Usuario registrado en el sistema. 

Entrada:  

Pagina de vendedores CORFOPYM.  

Resultado esperado:  

Correcto funcionamiento del buscador mediante la cédula, correcto funcionamiento del 

botón editar, si es necesario el vendedor aumentara documentación en el cliente, 

información guardada correctamente en la base de datos. 

Evaluación de la prueba:  

Satisfactoria  

Tabla 0.60. Prueba de aceptación 9 

Elaborado por: La investigadora  

Prueba de aceptación  

Número:  10 Historias de Usuario: 10 

Nombre: Modificar cliente.    

Descripción:  

El vendedor tiene la opción de modificar los datos del usuario y aumentar o quitar 

documentación dependiendo de los requisitos del curso. 

Condiciones de ejecución:  

Usuario registrado en el sistema. 

Entrada:  

Pagina de vendedores CORFOPYM.  
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Resultado esperado:  

Correcto funcionamiento de los botones editar, corrige o aumenta la información del 

cliente que necesite, después la información es guardada correctamente en la base de 

datos.  

Evaluación de la prueba:  

Satisfactoria.  

Tabla 0.61. Prueba de aceptación 10 

Elaborado por: La investigadora  

Prueba de aceptación  

Número:  11 Historias de Usuario: 11 

Nombre: Crear, modificar y eliminar cursos/Administrador.  

Descripción:  

El Administrador después de iniciar sesión tiene la opción de modificar los cursos 

acordes a lo que se requiera. 

Condiciones de ejecución:  

Usuario registrado en el sistema. 

Entrada:  

Pagina del administrador CORFOPYM.  

Resultado esperado:  

Correcto funcionamiento del login administrador, los botones: nuevo, modificar y 

eliminar cursos funcionan acorde a lo requerido, el usuario administrador tiene acceso 

correcto a sus funciones.    

Evaluación de la prueba:  

Satisfactoria.  

Tabla 0.62. Prueba de aceptación 11 

Elaborado por: La investigadora  

Prueba de aceptación  

Número:  12 Historias de Usuario: 12 

Nombre: Crear y eliminar vendedores/Administrador.  
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Descripción:  

El Administrador después de iniciar sesión tiene la opción de crear y eliminar a 

vendedores siendo el caso. 

Condiciones de ejecución:  

Usuario registrado en el sistema. 

Entrada:  

Pagina del administrador CORFOPYM.  

Resultado esperado:  

Correcto funcionamiento del login administrador, los botones: nuevo, modificar y 

eliminar vendedores funcionan acorde a lo requerido, el usuario administrador tiene 

acceso correcto a sus funciones.    

Evaluación de la prueba:  

Satisfactoria.  

Tabla 0.63. Prueba de aceptación 12 

Elaborado por: La investigadora  

Prueba de aceptación  

Número:  13 Historias de Usuario: 13 

Nombre: Ventas. 

Descripción:  

El administrador tiene acceso a todas las ventas hechas por cada vendedor, también 

tiene la opción de poner la comisión de dicho vendedor dependiendo de la cantidad de 

ventas de este. 

Condiciones de ejecución:  

Usuario registrado en el sistema. 

Entrada:  

Pagina del administrador CORFOPYM.  

Resultado esperado:  

Correcto funcionamiento del login administrador, correcto funcionamiento de filtros, 

acceso inmediato a todas las ventas por ciudad, correcta colocación de la comisión del 

vendedor dependiendo la cantidad de su venta. 
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Evaluación de la prueba:  

Satisfactoria.  

Tabla 0.64. Prueba de aceptación 13 

Elaborado por: La investigadora 

3.2.5.  Fase de implementación 

Para cargar páginas web se adquirió el servidor de alojamiento Firebase Cloud Hosting, primero 

se instalar Firebase Tools, una herramienta instalada en el terminal que le permite ejecutar 

comandos para administrar sus proyectos de Firebase, etc., junto con una carpeta de sitio web 

cargada en el host. 

Desde Firebase se siguen los siguientes comandos mostrados en la misma página donde se hizo 

la base de datos:  

 

Figura 0.42. Configuración de hosting 

Elaborado por: La investigadora 
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Figura 0.43. Configuración de hosting 

Elaborado por: La investigadora 

Desde la consola de Angular se ejecuta los siguientes comandos: 

El comando ng build --prod ayuda a que el proyecto se coloque en modo producción, lo que 

quiere decir que se creará una carpeta con todo el sistema en él. 

 

Figura 0.44. Comandos en terminal de VC angular 

Elaborado por: La investigadora 
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Parámetros de conexión con Firebase:  

 

Figura 0.45. Parámetros de conexión 

Elaborado por: La investigadora 

Iniciar sesión en Firebase desde la línea de comandos: 

 

Figura 0.46. Iniciar sesión Firebase 

Elaborado por: La investigadora 
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Inicio de sesión en Firebase:  

 

Figura 0.47. Inicio de sesión 

Elaborado por: La investigadora 

Indicar a Firebase que se requiere el hosting usando el cursor y espaciador: 

 

Figura 0.48. Hosting Firebase 

Elaborado por: La investigadora 

Se selecciona a continuación el proyecto donde se alojará el fichero, además se indica el 

directorio deploy y que no se necesita escribir sobre el index.html. 
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Figura 0.49. Project Setup 

Elaborado por: La investigadora 

 

Figura 0.50. Hosting Setup 

Elaborado por: La investigadora 
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Se da el comando Firebase deploy para subir la aplicación al servidor. 

 

Figura 0.51. Comando deploy 

Elaborado por: La investigadora 

Comprobación de ejecución del comando deploy, el cual al final da el enlace de la aplicación 

web. 

 

Figura 0.52. Comprobación comando deploy 

Elaborado por: La investigadora 

3.2.6. Capacitaciones 

Una vez realizadas todas las pruebas de aceptación del sistema web y haber realizado la 

respectiva implementación, se realizó una capacitación al personal de ventas y administrador 

de la empresa CORFOPYM. Además, se entregó el manual de usuario donde se puede 

observar todas las funcionalidades del sistema web con sus instrucciones. (Ver A1. Manual de 

usuario). 
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Tema  Encargada Dirigida A  Fecha 

inicio  

Fecha 

final  
2
1
/0

1
/2

3
 

2
2
/0

1
/2

3
 

Mapa Natasha Villacis Vendedor 21/01/23 21/01/23   

Dashboard Natasha Villacis Vendedor 21/01/23 21/01/23   

Clientes  Natasha Villacis Vendedor 21/01/23 21/01/23   

Modificar 

cliente  

Natasha Villacis Vendedor 21/01/23 21/01/23   

Crear, 

modificar y 

eliminar 

cursos 

Natasha Villacis Administrador 22/01/23 22/01/23   

Crear y 

eliminar 

vendedores 

Natasha Villacis Administrador 22/01/23 22/01/23   

Ventas  Natasha Villacis Administrador 22/01/23 22/01/23   

Tabla 0.65. Capacitaciones 

Elaborado por: La investigadora  

  



125 

 

CAPÍTULO IV.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

4.1. Conclusiones 

 A través de las encuestas y entrevistas llevadas a cabo con el personal de ventas y el 

gerente de la empresa CORFOPYM, se logró una estimación precisa de la regla de 

negocio interna que rige el control de ventas de cursos dentro de la organización. Como 

resultado, se obtuvieron todos los requerimientos y funcionalidades necesarios para el 

desarrollo del sistema web. 

 A través de la investigación sobre las técnicas de Geomarketing aplicadas en diversas 

empresas del país, se pudo constatar que aquellas que implementaban estas técnicas 

experimentaban una notable mejora en sus proyecciones de ventas. Al visualizar de 

manera precisa y detallada los lugares donde se requería un mayor enfoque de 

Marketing de ventas en el mapa, se generó una orientación clara para el desarrollo del 

sistema web, el cual fue diseñado con el propósito de optimizar y modernizar sus 

estrategias comerciales. Como resultado, el sistema web implementado se convirtió en 

una herramienta eficaz para fortalecer su enfoque de ventas y mantenerse a la 

vanguardia en el competitivo mercado actúa. 

 La aplicación de la metodología XP para el desarrollo de sistemas web mejoró los 

tiempos en la elaboración del proyecto, debido a que XP planifica mediante historias 

de usuario todos los modelos a desarrollar, por lo que resulta más sencillo el adelantar 

el desarrollo del proyecto, probar el funcionamiento del sistema web y finalmente 

solucionar errores.  

 Aplicar la tecnología Angular para el desarrollo del sistema web, Firebase como base 

de datos y Leaflet para el mapa en cuestión ha propiciado el desarrollo web ya que estas 

aplicaciones son compatibles en conjunto, permitiendo desarrollar contenidos 

dinámicos de manera síncrona con el intercambio de datos y la presentación del sistema 

web. 

 La librería de Leaflet fue de gran utilidad para la creación del sistema SIG, ya que 

aparte de ser una librería de código abierto y contar con diversos plugins, tiene una 

buena visualización de los puntos de referencia donde la empresa cuenta con más ventas 

y solicitudes de información de dichos cursos dictados en la misma, de esta manera a 
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través del Geomarketing posiciona a CORFOPYM a niveles vanguardistas usando 

técnicas de ventas modernas. 

4.2. Recomendaciones  

 Las empresas que manejan cualquier tipo de ventas, donde conllevan datos de clientes 

o proveedores necesitan automatizar el ingreso de esta información por lo mismo se 

recomienda que empresas como CORFOPYM automaticen los procesos que realizan 

dentro del negocio. 

 Es recomendable mantenerse al tanto de las nuevas tecnologías usadas en el mercado e 

implementarlas como en este caso el Geomarketing, ya que esto posiciona a las 

empresas con una ventaja frente a la competencia y ayuda a que las mismas crezcan. 

 El uso de una metodología ágil acorde al proyecto a desarrollarse es fundamental porque 

agilitará el proceso de elaboración de este.  

 Es recomendable aprender el desarrollo de páginas web con angular ya que es escalable 

y flexible para los requerimientos que se necesite, además el nivel de seguridad de este 

lo hace eficiente para el desarrollo de proyectos grandes o pequeños dependiendo el 

caso. 

 El administrador a cargo del servidor web tiene que realizar actualizaciones verificando 

la compatibilidad de las nuevas versiones de librerías ya que siempre están sometidas a 

cambios, mejoras y correcciones en diferentes frameworks, se recomienda aplicar una 

librería para Sistemas SIG mucho más profesional. 
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Anexos 

A1. Manual de usuario 

APLICACIÓN WEB UTILIZANDO TÉCNICAS DE GEOMARKETING PARA EL 

CONTROL DE VENTAS DE CURSOS EN LA CORPORACIÓN DE FOMENTO PARA LA 

PEQUEÑA Y MEDIANA EMPRESA (CORFOPYM).   

MANUAL DE USUARIO  

Objetivo: 

Otorgar soporte a los usuarios de la empresa CORFOPYM, facilitando información oportuna 

de las funcionalidades del sistema web.  

Requerimientos:  

 Computadora o cualquier dispositivo con acceso a internet.  

 Navegador web  

Versión del manual: 

V.0.1 

Enlace del sistema:  

https://geoventas-9f853.web.app/ 

1. Visualización de cursos (Clientes) 

Ingresamos al navegador de su preferencia, en el buscador se coloca el nombre de la 

empresa “CORFOPYM”, como primera elección se tiene el enlace de la página empresarial. 

Al ingresar se visualizará los cursos disponibles que ofrece COFOPYM. 

https://geoventas-9f853.web.app/
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2. Visualización de información por curso 

Después de ingresar a la página web y visualizar los cursos disponibles el participante al 

dar clic en cualquiera de ellos puede observar información detallada del curso con el fin de 

informarse y elegir el curso adecuado a su necesidad. 
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3. Inscripciones participantes  

Una vez que el participante tiene una noción clara sobre el curso a su elección, tendrá un 

botón donde podrá inscribirse. Para su respectiva inscripción el participante tendrá que 

colocar su información personal y dar clic en Finalizar.  
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4. Ingreso al sistema para administrador y vendedores 

En esta sección el tipo de usuario “Administrador” o “Vendedor” debe digitar sus 

respectivas credenciales y presionar el botón Iniciar sesión. 

. 

5. Pantalla administrador  
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Una vez iniciada la sesión, en el caso del administrador, tendrá acceso a (Crear, modificar 

y eliminar) cursos y a vendedores, además puede ver el registro de todas las ventas 

realizadas por ciudad y por personas que han pagado o no el curso, en el caso de los 

vendedores el administrador es el único con privilegios suficientes para poder crear perfiles 

a los mismos, asignando un correo y una contraseña que posteriormente es cambiada por el 

vendedor. 

Pestaña de cursos: 

Dar clic en nuevo en el caso de ingresar nuevos cursos: 

 

Creación de cursos:  

Llenar la información solicitada para la creación del curso en cuestión, después dar clic al 

botón Guardar:  



135 

 

 

Pestaña de vendedores: 

Dar clic en nuevo en el caso de ingresar un nuevo vendedor: 

 

Creación de vendedores:  

Llenar la información solicitada para la creación de un nuevo vendedor, después dar clic al 

botón guardar:  
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Pestaña de ventas  

El administrador tiene la opción de ver las ventas realizadas por todos los vendedores, 

también puede filtrar la misma información por los clientes que ya han pagado el curso o 

por los que aún no, también puede filtrar la información por ciudad en la que se verá cual 

es el vendedor de esta. 

 

El administrador también tiene la opción de colocar el porcentaje de comisión de cada 

vendedor por el total de ventas generado.  

Filtro por ciudad 

Filtro por personas 

pagadas y pendientes 
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6. Cierre de sesión Administrador 

Una vez realizada la actividad que necesite el administrador tiene la opción de cerrar su 

sesión con los cambios respectivos: 

 

7. Pantalla vendedores  

Cuando se ingresa a la pantalla de vendedores tendrán tres pestañas disponibles que son: 

mapa, dashboard y clientes. 

Pestaña Mapa: 

En esta pestaña el vendedor visualizará los puntos en las cuidades que maneja. 

Filtro por vendedor 
Colocar comisión  
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En el caso de que la o el vendedor tenga más de 3 ventas en una ciudad el punto en el mapa 

cambiara de Color. 

 

 

 

Pestaña Dashboard: 

En esta pestaña el vendedor tiene la opción de filtrar la información de los cursos vendidos 

por ciudad o por el número de cursos vendidos. También el vendedor puede visualizar la 

comisión obtenida por el número de cursos vendidos. 
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Pestaña Clientes: 

En esta pestaña el vendedor tiene la opción de modificar la información de los clientes 

aparte de aumentarla siendo el caso, ya que al adquirir cualquier curso los requerimientos 

de este aumentan. El vendedor a su vez puede filtrar la información de los clientes por 

pagados o pendientes. 

Filtro por ciudad 

Comisión del vendedor 

Filtro por curso 
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Al presionar “ver más” el vendedor puede modificar la información del participante y como 

se dijo anteriormente, aumentarla, siendo el caso. 

 

Al presionar el botón “ver archivo” el vendedor puede ver los documentos del 

participante.  

Filtro por personas 

pagadas y pendientes 
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 Cedula participante:  

 

Certificado de trabajo:  

Información del 

participante 
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Certificado de capacitación:  
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El vendedor puede ver el curso que adquirió el participante y en el caso de ya tomarlo y 

ser pagado cambiar el estado del participante a “Pagado”. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Información de pago 
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8. Cierre de sesión vendedor  

Una vez realizada la actividad que necesite el vendedor tiene la opción de cerrar su sesión 

con los cambios respectivos: 
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