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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto de investigacion se centra en crear una solucion que modernice
la gestion y seguimiento del cumplimiento de los presupuestos de ventas en la Empresa
Rectima Industry Cia. Ltda. Para lo cual, se implement6 un aplicativo mévil utilizando
el Framework lonic que permite a los distintos asesores comerciales acceder a
informacion detallada sobre presupuestos, bonos, comisiones, numero de ventas
realizadas por cada producto y la creacion de nuevos clientes. Se inicié con un anélisis
detallado de los procesos de planificacion de presupuestos de ventas, identificando el
proceso seguido desde la preparacion del prondstico de ventas hasta el monitoreo y
evaluacion del presupuesto. Este andlisis permitié tener una vision clara y precisa del
proceso seguido para la planificacion de presupuestos en ventas, lo cual fue
fundamental para el desarrollo correcto y preciso del aplicativo movil. Se utilizo el
Framework lonic para la implementacion del aplicativo movil, aprovechando su
capacidad para desarrollar aplicaciones moviles eficientes y crear interfaces de usuario
amigables. Ademéas, se emple6 Mobile-D, una metodologia agil disefada
especificamente para el desarrollo de aplicativos moviles, lo que facilito la interaccion

rapida y la entrega continua del aplicativo desarrollado.

El uso de una metodologia agil combinada con un Framework como lonic permitié un
desarrollo rapido y economico, ofreciendo una solucion robusta que cumple con las
necesidades especificas de la Empresa Rectima Industry Cia. Ltda. El aplicativo mdvil
resultante dinamizo el proceso de gestion de los presupuestos de ventas, garantizando
una mayor eficacia operativa y mejorando la capacidad de respuesta del equipo de
ventas. Este enfoque tecnoldgico ha proporcionado nuevas formas de acceder a
informacion actualizada mejorando la eficacia operativa y la capacidad de respuesta
del equipo de ventas mediante la adopcion de aplicaciones mdviles desarrolladas con

tecnologias modernas y metodologias agiles.

Palabras clave: Presupuesto, venta, ionic, aplicacion movil, mobile-d

XX



ABSTRACT

The present research project focuses on creating a solution to modernize the
management and tracking of sales budget compliance at Rectima Industry Cia. Ltda.
Company. To achieve this, a mobile application was implemented using the lonic
Framework, allowing various sales advisors to access detailed information on budgets,
bonuses, commissions, the number of sales made per product, and the creation of new
clients. The project began with a detailed analysis of the sales budget planning
processes, identifying the process followed from the preparation of the sales forecast
to the monitoring and evaluation of the budget. This analysis provided a clear and
precise vision of the process followed for sales budget planning, which was
fundamental for the correct and accurate development of the mobile application. The
lonic Framework was used for the implementation of the mobile application,
leveraging its capability to develop efficient mobile applications and create user-
friendly interfaces. Additionally, Mobile-D, an agile methodology specifically
designed for mobile application development, was employed, facilitating rapid
interaction and continuous delivery of the developed application.

The use of an agile methodology combined with a Framework like lonic allowed for
rapid and cost-effective development, offering a robust solution that meets the specific
needs of Rectima Industry Cia. Ltda. Company. The resulting mobile application
streamlined the sales budget management process, ensuring greater operational
efficiency and improving the responsiveness of the sales team. This technological
approach has provided new ways to access updated information, enhancing the
operational efficiency and responsiveness of the sales team through the adoption of

mobile applications developed with modern technologies and agile methodologies.

Keywords: Budget, sale, ionic, mobile application, mobile-d
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CAPITULO I. MARCO TEORICO

1.1 Tema de investigacion

APLICACION MOVIL USANDO EL FRAMEWORK IONIC PARA LA GESTION
DE PRESUPUESTOS DE VENTAS EN LA EMPRESA RECTIMA INDUSTRY
CIA. LTDA.

1.1.1 Planteamiento del problema

La economia global esta experimentando un declive gradual, con una inflacion que se
mantiene baja y un crecimiento que se mantiene estable. A pesar de ello, el ritmo de
crecimiento sigue siendo moderado, permitiendo que la actividad econémica a nivel
mundial se mantenga resistente gracias al respaldo de los factores tanto de oferta como
de demanda en las principales economias [1]. La economia digital esta desempefiando
un papel fundamental en las actividades econdémicas al impulsar la produccion. Su
influencia se traduce en la disminucion de costos mediante la implementacion de
tecnologias innovadoras en los procesos empresariales, o que fomenta la innovacion
en diversos sectores de la economia [2]. Los mercados altamente competitivos donde
las condiciones econémicas y comerciales estan en constante cambio denotan la
importancia de tener una gestion eficiente de presupuestos, convirtiéndose en una
prioridad para las empresas debido a la creciente competencia y la volatilidad del

mercado.

A nivel de Ecuador, las empresas se enfrentan a dinamicas especificas del mercado
local que impactan en la gestion de presupuestos. Factores como la estacionalidad de
la demanda, la regulacion gubernamental, la disponibilidad de recursos y la situacién
econdmica del pais pueden influir en la capacidad de las empresas para alcanzar sus
metas en ventas. En este contexto, las empresas ecuatorianas deben implementar
estrategias adaptadas a las condiciones del mercado nacional, para garantizar la gestion
efectiva de sus presupuestos, el uso de sistemas eficaces se ha vuelto esencial en el

contexto de las empresas nacionales.



En la Empresa Rectima Industry Cia. Ltda. de la ciudad de Ambato la ineficiente
comunicacion sobre el cumplimiento de ventas ha sido un problema que se presenta
de forma frecuente y ha generado disminucion en la productividad de los asesores
comerciales encargados de realizar las ventas, perdida en oportunidades de ventas,
insatisfaccion de los clientes y dificultades en la toma de decisiones estratégicas que
permitan aumentar los porcentajes de ventas efectivas. El desarrollo de una aplicacion
movil abordara los desafios especificos presentes al momento de obtener informacion
precisa sobre los presupuestos en ventas asignados para los asesores comerciales, todo
esto con la meta de mejorar la gestion de cumplimiento presupuestario y la toma de

decisiones efectivas.

1.2 Antecedentes investigativos

Después de haber realizado una revision literaria dentro de los repositorios de algunas
Universidades se encontraron varios temas que sirvieron de apoyo para el trabajo

propuesto.

A. Josue M. Chicaiza [3] plantea el uso del lonic como un Framework para la creacion
de una aplicacion para ayudar al E-Turismo de las PYMES del sector gastronomico
tradicional, lonic al ser un Framework multiplataforma permite crear aplicaciones
usando como base Angular, React 0 Vue para la estructura de un proyecto, facilita el
manejo de multiples librerias en beneficio del proyecto de manera flexible y &gil, en
conclusion el Framework lonic genera ventajas en el Desarrollo Maévil que son

populares y confiables.

D. Israel A. Sanchez [4] explora las funcionalidades con las que puede contar el
Framework lonic con la finalidad de analizar todas las herramientas que puedan ser
orientadas al Desarrollo Movil en el ambito alimenticio, a su vez se muestra y
demuestra que esta tecnologia puede agilitar el desarrollo permitiendo la creacion de
aplicaciones ligeras que consumen menos recursos, permite la automatizacion de
proceso, una curva de aprendizaje baja dado que utiliza lenguaje de programacion Web
y posee componentes y plugins listos para ser usados. Estos componentes permitieron

que se desarrolle e implante un proyecto de calidad para la difusion de ofertas



alimenticias estudiantiles cumpliendo de manera agil todos los requerimientos

establecidos.

E. Arias D. Adrian [5] presenta la construccion de un Aplicativo Movil
multiplataforma para el control de inventario, los apartados que tiene gran influencia
en el éxito del proyecto resaltados son, la construccion de un Aplicativo Moévil de
manera sencilla, la utilizacion de estandares, con una seleccion y aplicacion correcta
de una metodologia agil como lo es Scrum permitio tener como resultado una
Aplicacidn de calidad, en conclusion el desarrollo de un Aplicativo Mavil puede ser
répido y sencillo.

C. Arias N. Magaly [6] explica que el presupuesto es una descripcion numérica formal
de los objetivos que la gestion Empresarial pretende lograr durante un periodo
determinado, junto con la implementacion de estrategias y resalta la importancia de
implementar un plan de marketing para cumplir con los planes presupuestarios. El
control presupuestario dentro de una Empresa permite salvaguardar la continuidad de

la misma y contribuye a una buena gestion administrativa.

G. Citelly P. Israel [7] menciona la importancia de optimizar el proceso de ventas
teniendo un control minucioso que permita tener una gestion clara de los presupuestos,
estimular las ventas en el mercado con un palan estratégico y tener un control claro y
estructurado de la misma. En conclusion, tener un control efectivo del cumplimiento
de presupuestos en las ventas es fundamental para el éxito y la sostenibilidad de
cualquier Empresa, permitiendo evaluar el rendimiento real frente a las metas

establecidas.

1.3 Fundamentacion teérica

1.3.1 Multiplataforma

El enfoque multiplataforma en el desarrollo busca maximizar la eficiencia en términos
de costos y beneficios al compartir el mismo cddigo entre las diferentes versiones
destinadas a distintas plataformas. Esto conlleva varias ventajas destacables, como una

reduccion en el tiempo y el costo de desarrollo, asi como la capacidad de ofrecer



funcionalidades cercanas a las aplicaciones nativas al tener acceso al hardware del
dispositivo. Ademas, cuenta con entornos de desarrollo robustos que facilitan este
proceso. Una de las principales ventajas de los sistemas multiplataforma es su
capacidad para ser instalados en cualquier sistema operativo sin necesidad de crear
versiones especificas para cada dispositivo [8].

1.3.2 Ingenieria de Software
La ingenieria de software se define como una disciplina que utiliza los fundamentos

de la ciencia de la computacién y las matematicas para encontrar soluciones eficaces

y rentables a problemas relacionados con el desarrollo y mantenimiento de software

[9].
a. Proceso de Desarrollo

El proceso de desarrollo de software se refiere a un marco de trabajo que se emplea
para gestionar y guiar la creacién de un producto de software.

b. Modelo Tradicional en Cascada

Este modelo es el mas sencillo dado que las fases del proceso son ejecutadas de forma

secuencial.
c. Modelo en Fuente

Este proceso sigue el modelo en cascada, pero hay algunas fases que dependen de las

demas. Por lo tanto, la secuencia no es lineal, sino que tiene un ciclo.
d. Modelo en Espiral

Las actividades que se realizan es este modelo son de forma repetida y producen un

aumento.



1.3.3 Metodologias de Desarrollo

Una metodologia de desarrollo de software es un enfoque sistematico que organiza,
gestiona y administra proyectos para asegurar su exito. Esta metodologia implica una
serie de procesos ordenados y estructurados que abarcan desde la concepcion de un
producto de software hasta su implementacion y mantenimiento [10].

a. Tipos de Metodologias
e Metodologia Tradicional

También conocidas como metodologias pesadas son un conjunto de practicas y
técnicas que se utilizan para desarrollar software de forma disciplinada y sistematica.
Estas metodologias se caracterizan por su enfoque detallado y planificado, con el
objetivo de crear un software de alta calidad y eficiencia.

e Metodologia Agil

Las metodologias agiles se basan en la adaptabilidad de los procesos de desarrollo.
Estas metodologias se caracterizan por entregas frecuentes, una comunicacion
constante entre clientes y desarrolladores, un enfoque sencillo y la capacidad de
adaptarse a los cambios de Ultima hora.

1.3.4 Desarrollo de Software

La administracion de proyectos es el proceso de planificar, organizar, dirigir y
controlar el desarrollo de un producto o servicio, dentro de los plazos y presupuestos
establecidos. Para ello, requiere de recursos humanos, por lo que debe tener en cuenta
la organizacidn técnica, las habilidades organizativas y el arte de dirigir un equipo
[11].



a. Tipos de Desarrollo
e Desarrollo Basado en Prototipos

Los prototipos pueden ser elaborados de diferentes maneras, dependiendo del objetivo
que se quiera alcanzar. Pueden ser el resultado de un proceso de desarrollo completo,
0 pueden ser bocetos simples que se utilizan para explorar ideas. También pueden
utilizarse para anticipar el ciclo de vida del proyecto o implementacion, o pueden ser

parte de un enfoque evolutivo.
e Desarrollo Interactivo e Incremental

La construccion inicial de un pequefio fragmento de software que se va expandiendo
gradualmente ayuda a los participantes del proceso a identificar y resolver problemas
o inconformidades rapidamente, antes de que puedan causar un dafio irreparable al

proyecto.
e Desarrollo Agil

Los procesos agiles se caracterizan por su flexibilidad y adaptabilidad. En lugar de
planificar todo el proyecto de antemano, los procesos agiles se centran en obtener
feedback de los usuarios a medida que el software se desarrolla. Este feedback se
utiliza para ajustar el desarrollo del software en funcion de las necesidades de los

usuarios.
1.3.5 Aplicacion Movil
En la actualidad, las aplicaciones mdviles juegan un papel fundamental en la

adaptacion de los usuarios a la era digital, donde muchas de las actividades cotidianas
pueden llevarse a cabo mediante dispositivos moviles inteligentes [12].



a. Cliente

El cliente web 0 movil es una herramienta que permite al usuario acceder a los recursos
de un servidor web. El usuario utiliza el cliente web 0 movil para enviar una solicitud

al servidor web, indicando el recurso que desea obtener.
b. Servido

Un servidor web es un programa informatico que esta siempre disponible para recibir

solicitudes de conexion de los clientes web o moviles.

1.3.6 Tipos de aplicaciones movil

Los diversos tipos de aplicaciones han sido creados para atender necesidades
especificas, pero han evolucionado para ofrecer un mejor rendimiento. La
incorporacion de nuevas tecnologias ha permitido el desarrollo de aplicaciones mas
robustas y escalables. Ademas, los procesos de creacion de aplicaciones se han
simplificado, lo que ha contribuido a un crecimiento constante en el ambito de las

aplicaciones moviles [13].
a. Aplicacién Nativa

Las aplicaciones nativas son programas disefiados especificamente para un dispositivo
o plataforma particular. Esto significa que operan en el dispositivo sin requerir
software adicional, ya que se han creado utilizando el lenguaje de programacion propio
de esa plataforma. Habitualmente, el término "aplicacion nativa" se refiere a
aplicaciones moviles, existiendo versiones nativas para cada sistema operativo, como
i0S y Android.

b. Subtitulo cuarto nivel

Las aplicaciones hibridas son aplicaciones mdviles desarrolladas utilizando lenguajes
de programacion web como HTML5, CSS o JavaScript, junto con un Framework que
adapta la vista web a cualquier pantalla de un dispositivo movil. En esencia, se trata

de aplicaciones disefiadas para funcionar en multiples sistemas operativos moviles,



como iOS, Android o Windows, lo que elimina la necesidad de crear una aplicacion

distinta para cada plataforma.

1.3.7 Sistemas operativos movil

Un sistema operativo movil es un conjunto de programas que permite las
funcionalidades especificas de un teléfono mdvil y proporciona servicios a las
aplicaciones que se ejecutan en él. Su funcién principal es ofrecer las herramientas
necesarias para que los usuarios puedan manejar y utilizar el dispositivo de manera
cdémoda y sencilla. La innovacién y evolucion de los dispositivos electronicos ha dado
lugar a una variedad de sistemas operativos moviles disponibles en la actualidad [14].

a. Android

Android es un sistema operativo movil creado por la empresa estadounidense Google.
Basado en el ndcleo de Linux, su objetivo principal ha sido fomentar el uso de un
sistema operativo abierto, gratuito, versatil y altamente seguro, desarrollado para

dispositivos moéviles como teléfonos inteligentes y tabletas.
c. i0S

iOS es un sistema operativo mavil creado por Apple Inc. exclusivamente para sus
dispositivos como el iPhone, iPad y iPod Touch. En cuanto al desarrollo de
aplicaciones, iOS ofrece una plataforma de desarrollo s6lida que permite a los
desarrolladores crear aplicaciones para los dispositivos moviles de Apple utilizando
lenguajes de programacion como Objective-C y Swift. Ademas, los desarrolladores
tienen acceso a diversas herramientas y recursos de desarrollo, incluyendo Xcode, el

entorno de desarrollo integrado de Apple.



1.3.8 Framework

Un Framework es una estructura conceptual que ayuda a organizar el desarrollo de
software, incluye un lenguaje interpretado, bibliotecas y otros recursos que simplifican

la integracion de los diversos componentes de un proyecto.
a. Framework frontend lonic

Es una herramienta gratuita que facilita el desarrollo de aplicaciones moviles, que
utiliza herramientas como JavaScript, HTML y CSS para implementar interfaces

gréaficas [15].
e Cordova

Actla como una capa de ejecucion que permite que la aplicacién web se comporte
como una aplicacion nativa. Esto se logra mediante el uso de plugins que proporcionan
acceso a las funcionalidades nativas del dispositivo, como la cAmara, el GPS y los
contactos. Cordova empaqueta la aplicacion web en un contenedor nativo para que

pueda ser distribuida y ejecutada en plataformas moviles como iOS y Android.
e Capacitor

Permite el acceder a las funciones nativas del dispositivo de manera mas sencilla 'y
eficiente. Capacitor se integra perfectamente con proyectos lonic, permitiendo que
cualquier proyecto pueda ejecutarse en distintos tipos de plataformas iOS, Android, y
Web. Capacitor facilita el desarrollo y la actualizacién de aplicaciones al proporcionar

una mejor compatibilidad con la tecnologia web moderna.

e React

Utilizado para gestionar la logica del aplicativo y construir la interfaz de usuario. El
Framework lonic proporciona un conjunto de componentes de interfaz de usuario que

se integran con React, permitiendo la creacion de aplicativos mdviles.



b. Framework backend Node.js

Es un entorno de ejecucion multiplataforma basado en el motor V8 de Chrome.
Disefado principalmente para utilizar JavaScript en el servidor, aunque no de forma
exclusiva, facilita la creacién de aplicaciones de red altamente escalables, como Web
Services [16].

e \Web Services

Es un sistema de software disefiado para soportar la interoperabilidad entre diferentes
aplicaciones en una red, permitir que diferentes sistemas se comuniquen entre si,
independientemente del lenguaje de programacion o la plataforma en la que estan
desarrollados y permiten que las aplicaciones intercambien datos y servicios a través

de la web.

e [EXxpress

Facilita la gestion de rutas, el manejo de solicitudes HTTP como GET, POST, PUT,
DELETE, etc., la configuracion de middleware, y la integracion con motores de
plantillas para generar respuestas HTML dinamicas. Es una de las herramientas méas

populares y ampliamente utilizadas para el desarrollo backend.
e Cors

Habilita el acceso de recursos a traves de dominios diferentes, lo cual es esencial en
muchas aplicaciones web o mdviles modernas que consumen Web Services desde
diferentes origenes. Este mddulo es crucial para solucionar problemas relacionados
con la seguridad de las solicitudes web o mdviles desde un origen (dominio) diferente

al origen donde se aloja el recurso solicitado.
o Mssql

Permite ejecutar consultas SQL, almacenar procedimientos, gestionar transacciones y
otras operaciones de base de datos directamente desde un proyecto Node.js, utilizado
para aplicaciones que requieren una integracion sélida con SQL Server como parte de
su backend.
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e Helmet

Configura de manera adecuada encabezados HTTP como Content Security Policy, X-
Content-Type-Options, X-Frame-Options, Strict-Transport-Security, entre otros.
Estas configuraciones ayudan a prevenir una variedad de ataques web, como captura

de clics, ataques de inyeccion de contenido y ataques de scripting entre sitios.

1.3.9 Motores base de datos

Software que gestiona y manipula los datos en una base de datos, se encarga de realizar
todas las tareas relacionadas con la gestion de los datos, incluyendo el

almacenamiento, la consulta, la actualizacion y la eliminacion de datos, asi como el

mantenimiento de la integridad y la seguridad de la base de datos.
a. Base de datos relacionales

Reflejan los eventos del mundo real mediante transacciones que poseen las

propiedades de atomicidad, consistencia, aislamiento y durabilidad [17].
e Sql Server

Sistema de gestion de bases de datos relacional (RDBMS) desarrollado por Microsoft.
Utiliza el lenguaje de consulta estructurado (SQL) para gestionar y manipular datos

almacenados en bases de datos relacionales.
b. Base de datos no relacionales

Son sistemas de gestién de bases de datos que no utilizan el modelo de tablas
relacionales tradicionales para organizar los datos. En lugar de esto, utilizan varios
modelos de datos para almacenar y gestionar informacién, lo que las hace adecuadas

para manejar grandes volimenes de datos no estructurados o semi estructurados [17].
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1.3.10 Planificacién Financiera

La planificacién financiera se reconoce como un proceso empresarial que refleja la
situacion economica a través de diversas actividades y cambios. En este contexto, la
formulacion de la estrategia organizacional implica el disefio de objetivos, la seleccion
de estrategias y politicas, la ejecucion de acciones y la implementacion de mecanismos
de control relacionados con las decisiones de inversion y financiamiento, teniendo en

cuenta sus implicaciones tanto a corto como a largo plazo [18].

La gestion eficiente de los recursos financieros resulta crucial para el funcionamiento
de una organizacién, por lo que es fundamental emplear este recurso de manera 6ptima

y maximizar su aprovechamiento en las inversiones de la entidad.

1.3.11 Asignacién de Recursos

Se refiere a una estrategia que facilita el logro de los objetivos principales utilizando
los recursos disponibles. Estos objetivos deben ser definidos de manera consensuada

entre expertos, sociedades cientificas y miembros de organizaciones [19].
a. Asignacion de recurso financieros

Implica tomar decisiones sobre como invertir, gastar y asignar los recursos financieros
de la empresa en diferentes areas y proyectos para alcanzar los objetivos

organizacionales.
b. Asignacion de recurso humanos

Incluye la contratacidn, capacitacion, desarrollo y asignacion de personal para cumplir

con las funciones y responsabilidades especificas dentro de una empresa.

1.3.12 Toma de Decisiones

La toma de decisiones se ha categorizado como una de las funciones ejecutivas, que

son consideradas como actividades cognitivas superiores ampliamente estudiadas [20].
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a. Toma de decisiones programadas

Son aquellas decisiones que se toman de forma repetitiva y rutinaria, para las cuales

se han establecido procedimientos o reglas predefinidas.
b. Toma de decisiones no programadas

Son decisiones unicas o infrecuentes para las cuales no existen procedimientos
preestablecidos, por lo que requieren un analisis mas detallado y juicio por parte de los

responsables.

1.3.13 Presupuestos

Un presupuesto es un andlisis sistematico que examina tanto el futuro como el presente
de un proceso productivo y financiero en una empresa. Este andlisis calcula los
recursos de entrada y salida, como dinero, tiempo, materiales, uso de maquinaria y

espacio, entre otros [21].

El objetivo del presupuesto es proporcionar indicadores financieros que reflejen la
cantidad y el costo de los recursos necesarios para desarrollar el producto, abarcando
el proceso productivo. Ademas, debe ofrecer datos concretos sobre la rentabilidad, la

utilidad esperada, el flujo de efectivo y otros indicadores financieros.
a. Presupuesto operativo

Proyecta los ingresos y gastos relacionados con las operaciones diarias de la empresa,
como ventas, costos de produccidn, y gastos operativos. Su objetivo es proporcionar

una vision detallada de la rentabilidad operativa.
b. Presupuesto financiero

Incluye la planificacion de flujos de efectivo, estados de resultados y balances
proyectados. Su propésito es asegurar que la empresa tenga suficientes recursos

financieros para operar y cumplir con sus obligaciones.
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c. Presupuesto de ventas

Proyecta las ventas futuras en términos de unidades y valor monetario. Es fundamental

para la planificacion de ingresos y para establecer metas de ventas.
d. Presupuesto de produccion

Detalla la cantidad de productos que se deben fabricar en un periodo determinado,
considerando las ventas proyectadas y los niveles de inventario. Ayuda a planificar la

capacidad de produccién y la gestion de inventarios.

1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo general

Implantar una Aplicacion Mdvil para la gestion de presupuestos de ventas usando el

Framework lonic en la Empresa Rectima Industry Cia. Ltda.

1.4.2 Objetivos especificos

e Analizar los procesos que interviene en la planificacion de presupuestos de ventas

e Investigar los veneficios del Framework lonic en el Desarrollo Movil

e Desarrollar una Aplicacion Movil para la gestion de presupuestos de ventas con el
Framework lonic en la Empresa Rectima Industry Cia. Ltda.
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CAPITULO Il. METODOLOGIA

2.1 Materiales

Para recolectar la informacion del presente proyecto de investigacion se aplicé una
entrevista dirigida al jefe del area de sistemas y una encuesta con cuestionario dirigido

a los asesores comerciales encargado del cumplimiento de presupuestos en ventas.
a. Guia de entrevista aplicada al jefe del area de sistemas

La entrevista que se realizo al jefe del &rea de sistemas segun instrumento de la Tabla
1 tuvo como propdsito obtener informacion sobre los que intervienen en el proceso de

planificacién de presupuestos en ventas.

Tabla 1. Instrumento elaborado para la entrevista

Datos personales

Apellido y Nombre jefe area de sistemas:

Institucion:

Cargo:

Objetivo:

N° | Pregunta Respuesta | Observacion

1 | ¢Quienes participan en la elaboracion del
presupuesto de ventas?

2 | ¢Cual es su papel en la elaboracion del
presupuesto de ventas?

3 | ¢Qué informacion se utiliza para elaborar el
presupuesto de ventas?

4 | ¢(Podria describir el proceso general que se
utiliza para elaborar el presupuesto de
ventas?

5 | ¢Se emplea algun tipo de incentivo por el
cumplimiento de los presupuestos?

6 ¢Como se monitorea el avance del
cumplimiento de presupuestos?

7 | ¢Considera que el proceso actual de
comunicacién de los cumplimientos es el
adecuado?

8 | ¢Considera que el acceso a la informacién de
los presupuestos es oportuno?

Conclusiones:
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b. Encuesta dirigida a los asesores comerciales encargado del cumplimiento de

presupuestos en ventas

El instrumento elaborado para la encuesta aplicada a los asesores comerciales tuvo
como objetivo conocer la perspectiva que tienen sobre la automatizacion de procesos

para la gestién de presupuestos en ventas.
El cuestionario estad formado por diez preguntas que se detallan a continuacion:

e ;Con qué frecuencia recibe informacion sobre el cumplimiento de sus

objetivos en ventas?
o Diariamente
o Semanalmente
o Mensualmente
o No recibo informacion
e En qué formato recibe la informacién sobre el cumplimiento de ventas?
o Informes por correo electronico
o Mensajes de texto
o Reuniones con el gerente de ventas
o Otros

e (;Qué tan satisfecho estd con la calidad y precision de la informacion que

recibe?
o Muy satisfecho
o Satisfecho
o Insatisfecho
o Muy Insatisfecho
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¢ Con qué frecuencia experimenta problemas con la informacién que recibe?
Todos los dias

Ocasionalmente

Extrafiamente

Nunca

¢ Cudl cree que es el mayor desafio al intentar acceder a informacién sobre

presupuestos?

Lentitud en la entrega de datos

Falta de comunicacion

Falta de claridad en la presentacion de datos
Ninguno

¢Como afecta el limitado acceso a la informacion sobre el cumplimiento de

ventas al momento de poder alcanzar sus objetivos comerciales?
Dificulta la identificacion de areas de mejora

Afecta la toma de decisiones estratégicas

Incrementa el riesgo de errores y malentendidos

Otros

¢Qué tipo de informacion considera més importante para tomar decisiones

comerciales?
Nivel de ventas de productos
Marcas mas vendidas

Analisis de clientes
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Ninguna

¢ Qué tan importante considera el uso de tecnologia para mejorar la gestion

de la informacion sobre el cumplimiento en ventas?

Muy importante

Importante

Neutro

Poco importante

¢ Considera atil una aplicacion mdvil para la gestion de presupuestos?
Muy util

Util

Poco util

Nada util

¢ Considera favorable utilizar una aplicacion movil para una gestion rapida y

facil de informacion sobre presupuestos de ventas?
Muy satisfecho

Satisfecho

Insatisfecho

Muy Insatisfecho
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2.2 Métodos

2.2.1 Modalidad de la investigacion

La presente investigacion se contextualizo en la modalidad de investigacion de campo

y documental-bibliogréfica.

a. Investigacion de campo

La investigacion se realizé en el lugar de los hechos, donde el investigador recolecto
datos a traves de encuestas y entrevista. Estos datos se utilizaron para identificar y

analizar el problema que se estaba investigando.
b. Investigacion Bibliografica-Documental

La investigacion se baso en el analisis de fuentes bibliograficas y documentales, como
libros, articulos, revistas, tesis, entre otros, que sirvid para construir una
fundamentacion teorica sobre temas como ingenieria de software, metodologia de
desarrollo, planificacién financiera, asignacion de recursos, toma de decisiones, entre

otros

2.2.2 Poblacion y muestra

La poblacion con la cual se trabajo fue el jefe del area de sistemas y los asesores

comerciales encargados de las vetas que se detallan en la Tabla 2.
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Tabla 2. Poblacién

Poblacién NUmero Porcentaje

Jefe Area de Sistemas 1 7,14%

Asesores Comerciales 13 92.86%
Total 14 100%

El enfoque de la investigacion se dirigié a una poblacién que no supero los cien
elementos, lo que implico no llevar a cabo muestras representativas, sino que se trabajo

con la totalidad de la poblacion.

2.2.3 Recoleccion de informacion

La recoleccién de la informacion se realizé por medio de una encuesta dirigida a 13
asesores comerciales y por medio de una entrevista que se la aplicO de manera
presencial al jefe del area de sistemas para obtener los aspectos importantes de todo el

proceso para la planificacion de presupuestos en ventas.
a. Resultado entrevista aplicada al jefe del &rea de sistemas

En esta seccion se presentan los resultados obtenidos a partir de una entrevista aplicada
al jefe del area de sistemas, los resultados obtenidos que se presentan en la Tabla 3
datos relevantes como las personas que participan en la creacion y el proceso seguido

para la generacion del presupuesto en ventas.
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Tabla 3. Resultados guia de entrevista jefe de area informatica

Datos personales
Apellido y Nombre jefe area de sistemas: Cherres Paul
Institucion: Rectima Industry Cia. Ltda.
Cargo: jefe Area de Sistemas

Objetivo: Analizar los procesos que intervienen en la planificacion del presupuesto de ventas

N° | Pregunta Respuesta Observacion

1 ¢Quiénes participan en la | Las personas que participan en el proceso de elaboracidn de presupuestos son: | La elaboracion del presupuesto en
elaboracion del presupuesto de | Gerente Comercial, Supervisor de Ventas y Gerente General ventas se realiza por el quipo en su
ventas? mayoria Gerentes

2 ¢Cudl es su papel en la| Su papel es recolectar la informacion de los diferentes presupuestos que seran | El jefe de é&rea informética recibe los
elaboracion del presupuesto de | asignados a los asesores comerciales presupuestos generados
ventas?

3 ¢Qué informacioén se utiliza para | Se utiliza las ventas de los afios anteriores, articulos méas vendidos y un estudio
elaborar el presupuesto de | del mercado
ventas?

4 ¢Podria describir el proceso | El proceso inicia con un estudio del mercado, andlisis de la situacion actual de | EI proceso seguido tiene varios pasos
general que se utiliza para | ventas y proyeccion de los productos que se puede comercializar en futuro, | importantes, el cumplimiento efectivo
elaborar el presupuesto de | posteriormente se analizan las ventas realizadas a los clientes que se encuentran | de estos procesos permiten la
ventas? registrados en la empresa analizando el nivel de compra. generacion efectiva de los presupuestos

Con esta informacidn se asigna un determinado nimero de clientes a cada uno de | en ventas.
los asesores comerciales dependiendo de las zonas donde se encuentran los

clientes con lo cual se obtiene una parte del presupuesto total de cada uno de los

asesores comerciales.

De la misma manera se agrupan los productos dependiendo de las caracteristicas

para determinar el total del presupuesto por grupos de clientes y productos, de esta

forma cada uno de los asesores tienen asignado un presupuesto en ventas.

5 ¢ Se emplea algin tipo de incentivo | Si se emplean incentivos por cumplir de presupuesto asignado en cada uno de los | Se aplica beneficios por cumplimiento
por el cumplimiento de los | meses el asesor comercial recibe un porcentaje de las ventas que obtuvo durante | en presupuestos de ventas, estos se
presupuestos?
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el mes, siempre y cuando los asesores cumplan con el porcentaje minimo
establecido.

Estos incentivos se reconocen por cumplimiento de presupuesto que es
equivalente al 95% de cumplimiento, por cumplimiento de promociones que es
equivalente al 100% de ventas en productos promocionales y por atencion al
cliente el cual debe llegar al 50% en atenciones.

otorgan segin el porcentaje de
cumplimiento alcanzado por mes

¢ Como se monitorea el avance del
cumplimiento de presupuestos?

Actualmente se tiene implementado un sistema de notificacion via correo
electrénico que se genera todos los dias a las 7:00 am con informacién de las
ventas realizadas hasta el dia anterior, de esta manera se tiene un control del
avance

El monitoreo se realiza por medio de
notificaciones via correo electrénico
siendo poco efectivo al no dar un
seguimiento continuo

¢Considera que el proceso actual
de  comunicacion de los
cumplimientos es el adecuado?

Considera que no porque al momento no se dispone de informacion adecuada y
veridica para la toma acertada de decisiones estratégicas para el veneficio de la
Empresa.

¢Considera que el acceso a la
informacion de los presupuestos
es oportuno?

No, es limitada dado que solo se tiene acceso a la informacién una vez al dia siendo
ineficiente e inadecuado para el cumplimiento de los presupuestos.

Se puede observar que no se tiene un
correcto acceso a la informacion

Conclusiones: La generacién de los presupuestos en ventas se realiza a través de un grupo de personas que definen los presupuestos a través de un conjunto de procesos,
que comienzan en el andlisis del mercado, ventas realizadas, asignacion de clientes y agrupacion de productos, esto permite la creacion del presupuesto que sera asignado
a cada asesor comercial, su cumplimiento efectivo permite la obtencidn de incentivos que motivan a poder cumplir con los presupuestos asignados, al concluir el proceso
de creacion de presupuestos se realiza la notificacion del presupuesto asignado via correo electronico, la entrega de informacién por este medio tiene limitantes que
impactan en el cumplimiento efectivo de los presupuestos asighados a los asesores comerciales
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b. Validacidn encueta aplicada a los asesores comerciales

El coeficiente de Alfa de Cronbach, una herramienta estadistica y psicométrica
comunmente utilizada para evaluar la consistencia interna de un conjunto de items en
escalas de medicion, fue aplicado para validar la confiabilidad de los datos recopilados

a través de encuestas a los asesores comerciales.

Formula

Donde:

k = EI niumero de items

>S i"2 = Sumatoria de la varianza de los items
S_t"2 = Varianza de la suma de los items

Para evaluar la confiabilidad interna de las preguntas elaboradas en escalas de Likert,
se empled el coeficiente de Alfa de Cronbach, utilizando la herramienta Excel para

realizar el célculo correspondiente.
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En la formula de Alfa de Cronbach se reemplazé los valores calculados de la siguiente

manera:

_ k " Y57
Tk %

Tabla 4. Confiabilidad Alfa de Cronbach

Item Valor
a (Alfa) 0.815
k (NGmero de ftem) 10
S# (Varianza de cada item) 3.467455621
SZ (Varianza total) 13.00591716

Tabla 5. Confiabilidad Alfa de Cronbach

Item Valor
Mayor 0.90 Excelente
0.80-0.89 Buena
0.70-0.79 Aceptable
0.60-0.69 Deficiente

Segun el coeficiente de Alfa de Cronbach presentado en la Tabla 4, la confiabilidad de
los datos es de 0.815, valor que se encuentra dentro del rango bueno Tabla 5 para la

validacion de los datos.
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c. Resultados encuetas aplicada a los asesores comerciales

Primera pregunta: ¢Con qué frecuencia recibe informacion sobre el cumplimiento

de sus objetivos en ventas?

W Diariamente W Semanalmente B Mensualmente B No recibo informacién

Figura 2. Pregunta 1
Andlisis e interpretacién de resultados

Como se presenta en la Figura 2, de 13 asesores comerciales encuestados el 92% recibe
informacion sobre su cumplimiento en ventas diariamente, lo que indica una alta
frecuencia en la comunicacion. En contraste, el 8% recibe esta informacion de manera

semanal, sugiriendo que la frecuencia de actualizacion de informacidn no es la éptima.
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Segunda pregunta: ;En qué formato recibe la informacion sobre el cumplimiento de

ventas?

m Informes por correo electrénico B Mensajes de texto

H Reuniones con el gerente de ventas @ Otros

Figura 3. Pregunta 2
Analisis e interpretacién de resultados

Como se presenta en la Figura 3, de 13 asesores comerciales encuestados el 69% recibe
la informacién a través de mensajes de texto, indicando que este medio es el canal
predominante para la entrega de la informacion. Por otro lado, el 31% recibe la
informacion por correo electrénico, aunque menos comun, este medio también se
utiliza para la transmision de la informacion. Estas diferencias en las preferencias de
comunicacién indican la importancia de un enfoque flexible para la entrega de la

informacion.
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Tercera pregunta: ¢(Qué tan satisfecho esta con la calidad y precision de la

informacion que recibe?

B Muy satisfecho M Satisfecho mInsatisfecho m Muy Insatisfecho m

Figura 4. Pregunta 3
Andlisis e interpretacion de resultados

Como se presenta en la Figura 4, de 13 asesores comerciales encuestados el 85%
expresa insatisfaccion con la manera en que se presenta la informacion, lo que sugiere
que existe una percepcién de inconformidad con la entrega de la informacién. Ademas,
el 15% restante se encuentra muy insatisfecho con la calidad y precision de la
informacion, indicando una preocupacion mayor sobre la entrega y exactitud de los
datos recibidos. La insatisfaccion general sugiere la relevancia de una mejorar en la
estructura y exactitud de la informacién proporcionada.
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Cuarta pregunta: ¢Con qué frecuencia experimenta problemas con la informacion

que recibe?

B Todos los dias MW QOcasionalmente M Raramente Nunca

Figura 5. Pregunta 4
Andlisis e interpretacién de resultados

Como se presenta en la Figura 5, de 13 asesores comerciales encuestados el 69% indica
gue ocasionalmente presenta problemas con la informacion, sugiriendo que estos
inconvenientes son de manera mas frecuentes. En contraste, el 31% reporta que
enfrentan inconvenientes todos los dias con la informacién recibida, lo que refleja un
problema que persiste de manera diario. La alta incidencia de problemas denota la
importancia de abordar los puntos débiles en el flujo de entrega de la informacion.
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Quinta pregunta: ¢Cual cree que es el mayor desafio al intentar acceder a

informacion sobre presupuestos?

M Lentitud en la entrega de datos
M Falta de comunicacion
M Falta de claridad en la presentacion de datos

Ninguno

Figura 6. Pregunta 5
Analisis e interpretacién de resultados

Como se presenta en la Figura 6, de 13 asesores comerciales encuestados el 46%
identifica la falta de claridad en la presentacion de los datos como el mayor obstaculo,
indicando que una comunicacion mal estructurada de la informacién es un problema
significativo. El 39% sefiala que la lentitud en la entrega de datos representa un desafio
importante, sugiriendo que los retrasos en la provision de la informacion tengan
influencia al acceder a la informacidn de presupuestos. Por otro lado, el 15% menciona
la falta de una comunicacion efectiva como un desafio, lo que resalta la importancia
de una comunicacion clara y directa para la presentacion de la informacion. Estos
hallazgos subrayan la importancia de abordar estos problemas para optimizar la

presentacion de la informacion.
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Sexta pregunta: ;Como afecta el limitado acceso a la informacion sobre el

cumplimiento de ventas al momento de poder alcanzar sus objetivos comerciales?

B Dificulta la identificacion de areas de mejora
M Afecta la toma de decisiones estratégicas

M Incrementa el riesgo de errores y malentendidos

Otros

Figura 7. Pregunta 6

Andlisis e interpretacion de resultados

Como se presenta en la Figura 7, de 13 asesores comerciales encuestados el 46% sefiala
que la dificultad para identificar areas de mejora es un obstaculo importante, lo que
sugiere que al no haber claridad al identificar areas de mejora influye en la efectividad
general. Por otro lado, el 31% identifica el aumento del riesgo de errores o
malentendidos como un factor critico que trascenderia en el alcance de objetivos,
indicando que la comunicacion y la precisién son importantes para evitar fallos.
Finalmente, el 23% menciona que la toma de decisiones estratégicas tiene un impacto
directo en su capacidad para cumplir objetivos, lo que resalta la necesidad de una buena

toma de decisiones fundamentadas y estratégicas para alcanzar los objetivos.
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Séptima pregunta: ¢Qué tipo de informacion considera mas importante para tomar

decisiones comerciales?

M Nivel de ventas de productos B Marcas mas vendidas

m Anélisis de clientes Ninguna

Figura 8. Pregunta 7
Andlisis e interpretacion de resultados

Como se presenta en la Figura 8, de 13 asesores comerciales encuestados el 62%
considera que el nivel de ventas de productos es un factor crucial para la toma de
decisiones comerciales. Esto sugiere que el desempefio de ventas es visto como un
indicador para guiar las estrategias y decisiones dentro de la empresa. Por otro lado, el
38% de los encuestados destaca la importancia de las marcas mas vendidas en la toma
de decisiones comerciales, indicando que el éxito de las marcas es importante en las
estrategias de negocio.
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Octava pregunta: ¢Qué tan importante considera el uso de tecnologia para mejorar la

gestion de la informacion sobre el cumplimiento en ventas?

77%

B Muy importante B Importante B Neutro Poco importante

Figura 9. Pregunta 8
Andlisis e interpretacion de resultados

Como se presenta en la Figura 9, de 13 asesores comerciales encuestados el 77%
considera que el uso de tecnologia es crucial para gestionar la informacion relacionada
con las ventas, lo que indica una clara apreciacion de las herramientas tecnoldgicas
como un facilitador para este proceso. Ademas, el 15% manifiesta que integrar
tecnologia en la gestién de cumplimientos es muy importancia, lo que sugiere una
inclinacion aun mayo a la tecnologia y su papel en la optimizacion de la gestion de
presupuestos. Por otro lado, el 8% no afirma ni descarta la implementacién de
tecnologia para la gestion del cumplimiento en ventas, mostrando una menor

conviccion sobre su impacto.
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Novena pregunta: ;Considera util una aplicacion movil para la gestion de

presupuestos?

H Muy Gtil mUtil ® Poco util Nada util

Figura 10. Pregunta 9
Analisis e interpretacion de resultados

Como se presenta en la Figura 10, de 13 asesores comerciales encuestados el 54%
considera que contar con una aplicacion mavil para esta funcion es muy util,
destacando una preferencia por herramientas moviles para la gestion de presupuestos.
Un 38% adicional considera que la iniciativa de desarrollar una aplicacion mavil para
la gestion de presupuestos es Util, mostrando un grado menor de entusiasmo. En
contraste, el 8% opina que una aplicacién movil para la gestion de presupuestos es

poco util, reflejando una perspectiva mas escéptica respecto a su relevancia.
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Decima pregunta: ¢Considera favorable utilizar una aplicacion movil para una

gestion rapida y facil de informacion sobre presupuestos de ventas?

B Muy satisfecho M Satisfecho M Insatisfecho Muy Insatisfecho

Figura 11. Pregunta 10
Andlisis e interpretacion de resultados

Como se presenta en la Figura 11, de 13 asesores comerciales encuestados el 92%
apoya la idea de utilizar un aplicativo movil para la gestion de presupuestos. Este nivel
de aceptacion sugiere que la mayoria valora la capacidad de las aplicaciones moviles
para presentar la informacion de presupuestos de mejor manera. Sin embargo, el 8%
restante expresa reservas o inconformidad con la aplicacion movil, evidenciando una
minoria que presenta dudas sobre la implementacion o funcionalidad de la
herramienta. Estos resultados destacan una importante aceptacion general de la

tecnologia movil para la presentacion de presupuestos en ventas.

2.2.4 Procesamiento y analisis de datos

Con los datos recopilados dentro de la Empresa Rectima Industry Cia. Ltda. se realiza
el analisis estadistico y de procedimientos dentro de la empresa, estos datos son

obtenidos mediante encuesta y entrevista, para la encuesta se representan los resultados
mediante un gréfico representativo Figura 12 para su andlisis y para el procedimiento
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de planificacion de presupuestos se representa mediante un grafico Figura 13 de los

pasos a seguidos.

Datos encuesta

Tabla 6. Datos analisis encuesta

Pregunta 1: ¢Con qué frecuencia recibe informacién sobre el cumplimiento de sus objetivos en

ventas?

Opcién 1

Diariamente

Opcibdn 2

Semanalmente

Pregunta 2: ¢En qué formato recibe la informacion sobre el cumplimiento de ventas?

Opcién 1

electrénico

Informes por correo

Opcibdn 2

Mensajes de texto

Pregunta 3: ;Qué tan satisfecho esta con

la calidad y precision de la informacion que recibe?

Opcidn 3

Insatisfecho

Opcidn 4

Muy Insatisfecho

Pregunta 4: ;Con qué frecuencia experimenta problemas con la informacion que recibe?

Opcién 1 | Todos los dias Opcién 2 | Ocasionalmente

Pregunta 5: ;Cudl cree que es el mayor desafio al intentar acceder a informacion sobre
presupuestos?

Opcion 1 | Lentitud en la Opcion 2 | Falta de Opcidn 3 | Falta de claridad en la

entrega de datos

comunicacién

presentacién de datos

Pregunta 6: ;Cémo afecta el limitado acceso a la informacién sobre el cumplimiento de ventas al
momento de poder alcanzar sus objetivos comerciales?

Opcidn 1

Dificulta la
identificacion de
areas de mejora

Opcio6n 2

Afecta la toma
de decisiones
estratégicas

Opcion 3 | Incrementa el riesgo
de errores y

malentendidos

Pregunta 7: ;Qué tipo de informacion considera mas importante para tomar decisiones

comerciales?
Opcién 1 | Nivel de ventas de Opcion 2 | Marcas mas vendidas
productos

Pregunta 8: ;Qué tan importante considera el uso de tecnologia para mejorar la gestion de la
n sobre el cumplimiento en ventas?

informacio

Opcién 1

Muy importante

Opcién 2

Importante

Opcién 3 | Neutro

Pregunta 9: ;Considera util una aplicacion moévil para la gestion de presupuestos?

Opcidn 1

Muy util

Opcioén 2 | Util

Opciodn 3 | Poco util

Pregunta 10: ;Considera favorable utilizar una aplicacion movi

informaci6

n sobre presupuestos

de ventas?

| para una gestion réapida y facil de

Opcidn 1

Muy satisfecho

Opcidn 2

Satisfecho

Opcion 3 | Insatisfecho
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Figura 12. Estadistica respuestas encuesta

En relacion a los datos se agrupan en funcion de: frecuencia y calidad de informacién
(Preguntas 1, 2, 3 y 4), desafios y afectaciones en el cumplimiento de objetivos
(Preguntas 5y 6), importancia de informacion y tecnologia (Preguntas 7 y 8) y utilidad

de un aplicativo movil (Preguntas 9 y 10).
a. Frecuenciay calidad de informacion

Al recibir informacidn diariamente es positivo, pero la insatisfaccion generalizada con

la calidad sugiere que la frecuencia de entrega no compensa la falta de precision.

La insatisfaccion y los problemas frecuentes indican que la informacidn no es relevante
en su forma actual, lo cual influiria estar negativamente en el cumplimiento de

presupuestos.
b. Desafios y afectaciones en el cumplimiento de objetivos

La falta de claridad es el desafio mas frecuente, lo cual sugiere que se debe mejorar la

presentacion de la informacion.
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La dificultad para identificar areas de mejora es una de las afectaciones mas frecuentes,
indicando que la informacion no actualizada afecta en la toma de decisiones

comerciales.
c. Importancia de informacién y tecnologia

La preferencia por el nivel de ventas sugiere que la informacién detallada es mas

valiosa para la toma de decisiones comerciales.

La alta valoracion del uso de la tecnologia destaca una oportunidad para mejorar la

gestion de la informacidn a través de herramientas tecnoldgicas.
d. Utilidad de un aplicativo movil

La mayor parte de los asesores comerciales destaca el uso de un aplicativo movil, lo

que sugiere una receptividad hacia soluciones digitales para la gestion de presupuestos.

La alta favorabilidad indica que un aplicativo movil pueden ser una herramienta

efectiva para mejorar la rapidez y facilidad en el acceso a la informacion.
Con el analisis de los datos obtenidos se procesa los siguientes resultados:

e La limitada cantidad de informacién causa dificultades e influye directamente en
el cumplimiento de los objetivos planteados en la asignacion de presupuestos, esto
impide una correcta toma de decisiones e identificacion de areas de mejora que

permita cumplir los objetivos comérciales.

e Laentrega de informacion se realiza por medio de correos electrénicos causando

limitantes que impactan en el cumplimiento efectivo de los presupuestos en ventas.

e Latecnologia es un medio importante que impacta favorablemente en la mayoria
de los asesores comerciales, por lo cual se considera adecuado usar esta
herramienta para tener un mejor manejo en la gestion de los presupuestos en

ventas.

e Los asesores comerciales de la Empresa Rectima Industry Cia. Ltda. estd de

acuerdo en la implementacion de un aplicativo movil que gestione el cumplimiento
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en presupuestos en ventas que permita tener un mejor control del cumplimiento de

sus objetivos comerciales.

Para la entrevista se representa mediante un grafico Figura 13 la secuencia de pasos a

seguir para la planificacion de presupuestos en ventas.

Preparacion g Revisidn y Comunicacién Monitoreo y
. Definicién del L. e
del prondstico —> resupuesto — aprobacion del — del — evaluacion del
de ventas P P presupuesto presupuesto presupuesto

Figura 13. Secuencia de pasos planificacion presupuestos en ventas
En base a los datos recolectados en la entrevista siguieren:

e La generacién de los presupuestos en ventas se realiza a través de un grupo de
personas que definen los presupuestos a través de un conjunto de procesos, el
proceso seguido se divide en: preparacion del prondstico de ventas, definicion del
presupuesto, revision y aprobacion del presupuesto, comunicacion del

presupuestos y monitoreo y evaluacion.

e EIl cumplimiento efectivo de los presupuestos concede la obtencion de un incentivo
que es calculado y es otorgado por medio de porcentajes que va desde un 95% a
un 100% en cumplimiento segun las distintas escalas asignadas en criterio de la

Empresa.
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CAPITULO IIl. RESULTADOS Y DISCUSION

3.1 Andlisis y discusion de los resultados

En esta seccion, se examinan las relaciones entre los datos, se discuten las
implicaciones teoricas de los resultados, identificando los beneficios de algunos
Frameworks para el desarrollo del proyecto, asi como el proceso involucrado para la

generacion del presupuesto en ventas.

3.1.1 Proceso de planificacion de presupuesto en ventas

Este proceso es un componente esencial de la gestion empresarial que implica la
prevision y asignacion de recursos financieros para alcanzar los objetivos de ventas.
Se desarrollan estrategias de ventas y se asignan los recursos necesarios para
implementarlas, creando un presupuesto detallado que incluye previsiones de ingresos
y gastos. Este proceso también involucra el monitoreo y control continuo para asegurar
que las actividades de ventas se mantengan alineadas con los objetivos comerciales,
permitiendo ajustes oportunos y evaluaciones finales para mejorar futuras

planificaciones.

Con los datos obtenidos en el Capitulo 2, se puede plasmar el proceso seguido actual
en la Empresa Rectima Industry Cia. Ltda. para la planificacion de presupuestos en
ventas, este proceso es descrito a detalle medio un diagrama de procesos presentado

en la Figura 14.
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En la Figura 14, se presenta el proceso seguido para el desarrollo del presupuesto en

ventas en la Empresa detallado a continuacion:
a. Preparacion del pronostico de ventas

e Estudio del mercado: proceso usado para la recoleccidn, analisis e interpretacion

del mercado objetivo.

e Proyeccion de los productos que se puede comercializar en futuro: proceso
usado para prever y planificar los productos que tendran éxito en el mercado.

e Analisis de ventas realizadas a los clientes: proceso usado para examinar y
evaluar los datos de las ventas por cliente, la efectividad y rendimiento de las

ventas a los clientes.

e Desarrollos pronosticos de ventas en lineas de productos: proceso usado para
anticipar la demanda futura y realizar planificaciones para las ventas de productos

futuras.
b. Definicién del presupuesto

e Determinar el presupuesto de ventas basado en los objetivos de la empresa:
estrategia usada para establecer proyecciones presupuestarias para la guia de

estrategias de ventas.

e Asignacion de un determinado namero de clientes por zonas a cada asesor

comercial: estrategia usada para optimizar la eficiencia del equipo de ventas.

e Agrupacion y asignacion de un determinado namero de productos por asesor
comercial: estrategia usada empleada para maximizar la eficiencia de las ventas y
garantizar que los asesores comerciales manejen eficientemente la cartera de

productos.

e Definiciébn de incentivos por cumplimiento de presupuestos asignados:
estrategia usada para motivar a los asesores comerciales a alcanzar y superar sus

objetivos.
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Considerar factores como el historial de ventas, el potencial del mercado y la
disponibilidad de recursos: estrategia usada para una toma de decisiones mas

informa y efectiva por parte de la empresa.
Revision y aprobacion del presupuesto

Revision y comentarios gerente de ventas: proceso usado para garantizar la

efectividad de las estrategias de ventas.

Ajustes en funcion de los comentarios y las prioridades de la empresa: proceso
usado para asegurar que las estrategias de ventas estén alineadas con los objetivos
generales.

Revision y aprobacion del presupuesto general de ventas por parte de
Gerencia: proceso usado para garantizar que la proyeccion inicial este alineada

con los objetivos definidos.

Comunicacion del presupuesto

Comunicacion de los presupuestos de ventas aprobados a los jefes
departamentales: proceso usado para garantizar que todas las &reas estén

alineadas con los objetivos comerciales.

Comunicacién de los presupuestos de ventas e incentivos aprobados a los
asesores comerciales: proceso usado para incentivar a los asesores comerciales a

cumplir sus objetivos.

Asegurar una comprension clara de las expectativas del presupuesto: proceso

usado para expresar de manera clara el presupuesto.
Monitoreo y evaluacion del presupuesto

Seguimiento al desempefio de ventas en comparacion con los objetivos del
presupuesto de manera regular: estrategia usada para evaluar si las metas

establecidas son alcanzadas y realizar ajustes de ser necesario.
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e Analisis de variaciones y acciones correctivas: proceso utilizado para identificar

discrepancias entre el desempefio real y el desempefio proyectado.

3.1.2 Framework lonic para el desarrollo movil

El Framework lonic es una plataforma de desarrollo de cédigo abierto que ofrece un
conjunto de herramientas para construir aplicaciones moviles avanzadas y eficientes.
Esta plataforma aprovecha tecnologias web como HTML, CSS y JavaScript, y ofrece
integraciones con marcos de desarrollo populares como Angular, React y Vue. Con
lonic, es posible la creacion de aplicaciones maoviles de alta calidad que funcionan sin

problemas en una variedad de dispositivos y sistemas operativos. [22]

Se enfoca en mejorar la experiencia del usuario en el frontend de una aplicacion,
incluyendo controles de interfaz, interacciones, gestos y animaciones. Es una
herramienta facil de aprender que se puede integrar con otros marcos o bibliotecas
populares como Angular, React o Vue. Ademas, también se puede utilizar de forma
independiente, sin necesidad de utilizar ningin marco frontend, simplemente

incluyendo un script.
a. Beneficios del Framework lonic

lonic ha permitido a diversas empresas alcanzar el éxito en el desarrollo de
aplicaciones moviles, como lo evidencian los casos de Sworkit, MarketWatch y
JustWatch.

Sworkit, una popular aplicacion de fitness, ha utilizado lonic para ofrecer rutinas de
entrenamiento personalizadas a millones de usuarios, aprovechando la capacidad de la
plataforma para mantener una Unica base de codigo para iOS y Android reducido los
tiempos de desarrollo y asi como los costos.

MarketWatch, una importante fuente de informacién financiera, ha mejorado su
capacidad para entregar datos en tiempo real a través de una aplicacion movil
optimizada con lonic, proporcionando a sus usuarios acceso inmediato a noticias y

analisis del mercado.
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JustWatch ha utilizado lonic para desarrollar una aplicacion que facilita la busqueda y
el descubrimiento de contenidos en mdltiples servicios de streaming, gracias a la
capacidad de la plataforma para ofrecer una experiencia de usuario uniforme y rapida

en diferentes dispositivos.

Estos casos de uso resaltan los beneficios que el Framework lonic ofrece para el
desarrollo de aplicaciones mdviles y web gracias a sus caracteristicas, al ser una
plataforma de codigo abierto, proporciona la libertad de modificar y mejorar el codigo
segun se requiera. Al contar con conocimientos en tecnologias web, la curva de
aprendizaje es baja debido a la utilizacion de HTML, CSS y JavaScript dentro del
Framework. lonic incorpora caracteristicas tanto de Angular, React y Vue que
permiten desarrollar aplicaciones maéviles de manera eficiente, cuenta con la capacidad
de crear aplicaciones para iOS, Android y la Web utilizando una tnica base de cdigo
permitiendo optimiza el tiempo y los recursos de desarrollo, cuenta con una comunidad
de desarrolladores activa y una amplia variedad de recursos en su documentacion en
linea, lo que facilita la resolucién de problemas y el aprendizaje continuo y gracias a
los plugins de Cordova y Capacitor, lonic proporciona acceso a las caracteristicas
nativas del dispositivo, ampliando las capacidades de la aplicacion.

b. Versiones de lonic

La Tabla 7 muestra un andlisis comparativo de las versiones existentes del Framework
con la finalidad de poder seleccionar la version que mejor se adapte a las necesidades
del proyecto de investigacion.
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Tabla 7. Versiones lonic

Versi | Fechade Fin Estado Versién Ventajas Desventaja | Soporte | Rendimie | Curvade | Documentac | Licenc
on lanzamie | Sopor React S para nto aprendiz ion ia
nto te Requeri platafor aje
da mas
lonic | Diciembre | Marzo | Fin Soporte v17+ Integracion Mayor Android Bueno Avanzado Completa MIT
6 8, 2021 29, de Capacitor, curva de 5.0+y
2024 Web aprendizaje, | iOS 13.0+
Components | aumento del
y tamafio de
Rendimiento la
Mejorado | aplicaciony
falta de
soporte
lonic | Marzo 29, | Abril | Mantenimie v17+ Implementac Posibles Android Muy Avanzado | Completay MIT
7 2023 17, nto ion cambios en 51+y Bueno Actualizada
2025 Capacitor laAPly iOS 14.0+
Core, Rollup posibles
y Mejoraen | actualizacio
la interfaz de nes de
usuario dependencia
S
lonic | Abril17, | TBD Activo v17+ Integracion Mayores Android Muy Avanzado | Completay MIT
8 2024 con Stencil, | dependencia | 5.1+y Bueno Actualizada
Mejora en s Stencil, iOS 15.0+
TypeScript posible
complejidad
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Después de analizar las caracteristicas técnicas del Framework lonic, se tomé la
decision de utilizar la version lonic 7. Esta eleccion se basé en consideraciones como
las ventajas y desventajas del Framework, la calidad de la documentacién disponible,
el rendimiento general, el soporte para multiples plataformas y es la version que mejor
se adapté a los requerimientos técnicos del proyecto, aunque lonic 7 puede tener una
curva de aprendizaje avanzada, también ofrece una amplia disponibilidad de
componentes visuales, mejoras significativas y una solida compatibilidad con
dispositivos maéviles para su implementacion. Ademas, se considerd que, a pesar de no
ser la version més reciente de lonic, sigue siendo una opcion robusta y estable para el

desarrollo de aplicaciones méviles multiplataforma.
3.1.3 Marcos de trabajo usado para el desarrollo del proyecto de investigacion
La Tabla 8 muestra un analisis de los marcos de trabajo disponibles para el Framework

lonic con la finalidad de poder seleccionar el que mejor se adapte a las necesidades del

proyecto de investigacion.

Tabla 8. Marcos de trabajo

Marco Lenguaje Curva de Popularidad Rendimiento
de Aprendizaj
trabajo e
Angular | TypeScript | Avanzado Usado por: Microsoft, | Alto
Google y IBM

React TypeScript | Moderada Usado por: Facebook, Alto
Netflix, PayPal y Uber
Vue TypeScript | Avanzada Usado por: Alto
Alibaba, Huawei y
Tencent

Se opto por utilizar React como el marco de trabajo para el desarrollo en conjunto con
el Framework lonic, principalmente debido a su integracion con TypeScript, esto podia
representar un desafio adicional en términos de curva de aprendizaje, pero se considerd
gue React por ser un ecosistemas mas grande y maduro en componentes reutilizable,
ademas al ser un Framework disefiada especificamente para el desarrollo de
aplicaciones maviles, se presenté como la opcion mas beneficioso para el desarrollo

del proyecto.
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3.1.4 Framework Node.js para el desarrollo de Web Services

Node.js es un entorno JavaScript de cddigo abierto y multiplataforma que ha ganado
popularidad en una amplia gama de proyectos. En Node.js, las aplicaciones se ejecutan
en un solo proceso, evitando la creacion de un nuevo hilo para cada solicitud. Ademas,
Node.js ofrece una biblioteca estandar con primitivas asincronas que permiten que el
codigo JavaScript se ejecute sin bloquear, lo que significa que las operaciones para la
trasferencia de un conjunto de datos (E/S) y las llamadas a funciones externas no
detienen la ejecucion del programa. En general, las bibliotecas de Node.js estan
disefiadas utilizando paradigmas no bloqueantes, lo que hace que el bloqueo del cédigo

sea poco comun. [23]

El servidor estd programado para escuchar en un puerto y nombre de host especifico.
Una vez que el servidor esta activo, se invoca una funcion de devolucion de Ilamada
que informa el estado del servidor. Cada vez que se recibe una nueva solicitud, se
desencadena el evento "request”, el cual proporciona dos objetos: una solicitud y una

respuesta. Estos dos objetos son fundamentales para manejar las llamadas HTTP.
a. Beneficios del Framework Node.js

Node.js ha trascendido en el éxito de aplicaciones de alto perfil como Netflix, LinkedIn

y PayPal.

Netflix utiliza Node.js para gestionar su gran volumen de trafico y mejorar la eficiencia
de su plataforma de streaming, permitiendo tiempos de carga mas rapidos y una
experiencia de usuario fluida con la capacidad de Node.js para manejar operaciones

en tiempo real.

LinkedIn ha integrado Node.js en su backend para optimizar el manejo de grandes
volumenes de datos y ofrecer un rendimiento agil en su red social profesional. Esto ha

permitido facilitar una mejor navegacion.

PayPal ha empleado Node.js para mejorar la velocidad y la eficiencia de sus servicios

de pago en linea, permitiendo el manejar un alto nimero de transacciones simultaneas
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con baja latencia, mejorando la experiencia del usuario y acelerando el tiempo de

desarrollo.

Con la revision de los casos de uso éxitos de Node.js se plasman los beneficios que lo
convierten en una opcion atractiva para el desarrollo de aplicaciones modernas. Su
rendimiento y escalabilidad son destacados debido a su arquitectura basada en eventos
y su motor de JavaScript, que permite manejar un gran numero de conexiones
simultaneas. La facilidad de aprendizaje es clave, ya que al tener conocimiento en el
manejo de JavaScript la curva de aprendizaje se reduce, el ecosistema rico y extenso
de Node.js, alimentado por el gestor de paquetes npm, proporciona acceso a una vasta
coleccion de médulos y herramientas que facilitan el desarrollo. La plataforma también
permite un desarrollo rapido, gracias a su modelo de programacion asincrono y no
bloqueante, especialmente beneficioso para aplicaciones en tiempo real, como chats,
plataformas de colaboracién o informativas, donde la velocidad y la capacidad de
respuesta son cruciales, ademas del bajo consumo de recursos, lo que ayuda a reducir
los costos operativos y mejorar el rendimiento en entornos con recursos limitados. La
comunidad grande y activa de Node.js garantiza un constante flujo de soporte,
actualizaciones y mejoras, facilitando la resolucion de posibles inconvenientes que se

puedan producir en el desarrollo.
b. Versiones de Node.js

La Tabla 9 muestra un andlisis comparativo de las versiones existentes del Framework
con la finalidad de poder seleccionar la version que mejor se adapte a las necesidades

del proyecto de investigacion.
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Tabla 9. Versiones Node.js

Versié | Fecha de Estado Version | Ventajas Desventajas Soporte Rendimient | Curvade | Documentaci | Licenci
n lanzamient npm para 0 aprendiza | 6n a
0 Requerid plataform je
a as
Node.j | Abril 18, Soporta a v10.5.0 Implementacion Posible Android, Muy Bueno | Moderada | Buena MIT
s 20 2023 largo plazo de Capacitor Core | impactoenla | iOS, Web,
estable (LTS) que reduce el compatibilida | Windows,
tamario de la d con algunas | macOS
aplicacion. APIs nativas.
Node.j | Octubre 17, | Ultimas v10.5.0 Introduccién de Posible Android, Muy Bueno | Moderada | Buena MIT
s21 2023 actualizacion Capacitor Plugin, | aumentoenel | iOS, Web,
es (Current) simplificando la namero de Windows,
integracion de plugins. macOS
funcionalidades
nativas.
Node.j | Abril 24, Ultimas v10.5.1 Compilador de Mayor Android, Muy Bueno | Avanzado | Endesarrollo | MIT
522 2024 actualizacion componentes web | dependencia iOS, Web,
es no estables gue permite crear | de Stencil. Windows,
(Current) componentes mas macOS

eficientes.
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Después de evaluar las caracteristicas técnicas del Framework Node.js, se opt6 por la
version 21 como la mas adecuada para el proyecto. Esta decision se basé en varios
factores, como las ventajas y desventajas, la calidad de la documentacion disponible,
el rendimiento general y el soporte para multiples plataformas, ademas de ser una
version actualizada, confiable y con soporte. Todos estos atributos permitieron que la
version seleccionada se ajuste mejor a los requisitos técnicos del proyecto. Aunque
no era la version mas reciente de Node.js, se considerd una opcion sélida y estable

para el proyecto.

3.1.5 Entorno de desarrollo integrado para el desarrollo del proyecto

La eleccién del Entorno de Desarrollo Integrado (IDE) es un aspecto fundamental
durante la fase inicial de la planificacion de proyectos de desarrollo de software. Los
IDEs mencionados en la tabla son los mas populares para el desarrollo tanto movil
como web. No obstante, hay IDEs que se adaptan mejor a las necesidades especificas
de ciertos proyectos o que simplemente son mas ampliamente utilizados. A
continuacién, se proporciona en la Tabla 10 una comparacion que detalla las
principales caracteristicas de distintos IDEs con el objetivo de poder seleccionar el que
mejor se adapte a los requerimientos del proyecto de investigacion.
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Tabla 10. Entornos de desarrollo

IDE Fecha de Plataform | Lenguajes de Caracteristicas Ventajas Desventajas
lanzamient | a programacién destacadas
0 compatibles
Visual Febrero de | Multiplataf | Mas de 70, Cadigo abierto y gratuito | e  Ligeroy répido Algunas extensiones
Studio | 2015 orma incluyendo Extensible con unagran | e Ideal para principiantes pueden ralentizar el IDE
Code (Windows, | JavaScript, cantidad de extensiones y desarrolladores Menos funcionalidades
(VS macOS, Python, C++, Interfaz personalizable ocasionales integradas que otros
Code) Linux) Java, C#, PHP, Integracién con Git 'y e Gran comunidad de IDEs
Go, y muchos otros sistemas de control usuarios Curva de aprendizaje
mas de versiones e Amplia gama de para usar algunas
Depuracién avanzada extensiones disponibles extensiones complejas
WebSto | Octubre de | Multiplataf | JavaScript, Potentes herramientas de | ¢  Entorno de desarrollo Licencia de pago puede
rm 2010 orma HTML, CSS, desarrollo web web completo con ser costosa para algunos
(Windows, | TypeScript, Soporte para herramientas integradas usuarios
macOS, Node js, React, Frameworks como React, | e Ideal para Puede ser abrumador
Linux) Angular, Vue.js, Angular y Vue.js desarrolladores web para principiantes
Java, Python, Refactorizacion y profesionales debido a la gran cantidad
PHP, Ruby, C++, anélisis de codigo e Soporte para de funcionalidades
y muchos mas avanzados Frameworks modernos
y populares
IntelliJ | Enero de Multiplataf | Java, Kotlin, Amplio conjunto de e Entorno de desarrollo Licencia de pago puede
IDEA 2000 orma Scala, Groovy, herramientas para el Java completo con ser costosa para algunos
(Windows, | C++, C#, Python, desarrollo de Java potentes herramientas usuarios
macOS, JavaScript, PHP, Potentes capacidades de | o Ideal para Puede ser pesado y
Linux) Ru,by, y muchos refactorizacion y analisis desarrolladores Java consumir muchos

mas

de codigo

profesionales

recursos del sistema
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La seleccion de Visual Studio Code (VS Code) como el entorno de desarrollo
integrado para proyectos se fundamenta en su versatilidad y ventajas. VS Code es
multiplataforma, funcionando en Windows, macOS y Linux, lo que garantiza
flexibilidad en el entorno de desarrollo. Soporta mas de 70 lenguajes de programacion,
incluidos JavaScript, Python, C++, Java, C# y PHP, adaptdndose a diversas
necesidades de desarrollo. Su naturaleza de cddigo abierto y gratuita fomenta una gran
comunidad que contribuye a su mejora constante y ofrece una amplia gama de
extensiones para personalizar y ampliar el IDE. Con una interfaz personalizable, un
rendimiento ligero y rédpido, proporciona una experiencia de desarrollo eficiente y
accesible tanto para principiantes como para desarrolladores experimentados. Estos
factores hacen de VS Code una herramienta ideal para optimizar el flujo de trabajo
tanto en la construccion de aplicativos Web como Moviles, esta Gltima desarrollo del

presente proyecto.

3.1.6 Gestor de base de datos

La elecciéon de SQL Server como base de datos para el desarrollo del proyecto se
justifica dado que SQL Server ha sido una plataforma confiable y robusta que se ha
utilizado de manera consistente en todos los sistemas dentro de la Empresa Rectima

Industry Cia. Ltda. durante muchos afos.

Ademas, SQL Server ofrece un conjunto completo de herramientas y caracteristicas
que contribuyeron en las necesidades especificas del proyecto. Su escalabilidad
permitid manejar grandes volimenes de datos y garantizar un rendimiento 6ptimo en
el aplicativo. La seguridad integrada y las capacidades de cumplimiento normativo
brindaron tranquilidad en la proteccion de datos criticos y cumpliendo con los

requisitos de regulacion.
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Otro factor importante es el soporte técnico y la comunidad de usuarios que respaldan
SQL Server. Con un amplio conjunto de recursos en linea y documentacién detallada,

cualquier problema que pudo surgir fue abordado de manera efectiva y oportuna.

3.1.7 Metodologias de desarrollo movil

Las metodologias agiles son altamente valoradas en el desarrollo movil debido a su
flexibilidad y capacidad para adaptarse a un entorno de mercado en constante
evolucion. Estas metodologias ofrecen un enfoque iterativo que permite a los equipos
responder de manera agil a cambios en las expectativas de los usuarios, nuevas
tecnologias y requisitos de los sistemas operativos moviles. En este contexto, se
presentan en la Tabla 11 diversas metodologias agiles para el desarrollo de proyectos,
con el fin de seleccionar una metodologia adecuada que se adapte al desarrollo del

presente proyecto.
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Tabla 11. Metodologias de desarrollo

Metodologias | Fases Magnitud | Tamario Roles Caracteristicas Valor para el cliente
del de equipo
proyecto
Scrum Dividido en Pequefioa |[5a9 Scrum Master: Entrega incremental: El Entrega temprana de
esprintsde 1 a4 | grande. miembros. | Facilita el producto se entrega en partes funcionalidades: El cliente puede
semanas. Cada proceso Scrum. funcionales al final de cada usar el producto y dar
sprint tiene un Product Owner: sprint. Adaptacion al cambio: | retroalimentacion desde el
objetivo Define la vision Se pueden realizar cambios a principio. Mayor satisfaccion del
especifico. del producto y los requisitos durante el cliente: El cliente estd mas
prioriza las proyecto. Trabajo en equipo: involucrado en el desarrollo del
funcionalidades. | Promueve la colaboracién y producto.
Team: Desarrolla | comunicacion entre los
el producto. miembros del equipo.
Extreme Ciclos de Pequefioa |4al2 Coach: Guia al Entrega de valor temprano: Se | Producto de alta calidad: El
Programming | desarrollo mediano. miembros. | equipo en las busca entregar valor al cliente | cliente obtiene un producto que

(XP)

cortos con fases
de
planificacion,
disefio,
codificacion y
pruebas.

practicas de XP.
Cliente: Define
los
requerimientos
del producto.
Desarrolladores:
Desarrollan el
producto.

Tester: Testeo del
producto.

Gestor: gestor del
proyecto.

lo antes posible. Calidad: Se
pone énfasis en la calidad del
codigo y las pruebas.
Comunicacion: Se fomenta la
comunicacién constante entre
el equipo y el cliente.

cumple con sus expectativas.
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Enfoque en el Pequefioa | Variable, Gerente de Eliminacion de desperdicios: Producto que se adapta a sus
Lean flujo de trabajo | grande. no definido | proyecto: Lidera | Se busca identificar y eliminar | necesidades: El producto se
continuo, sin el proyecto. actividades que no agregan puede adaptar a las necesidades
fases definidas. Ingenieros: valor. Flujo de trabajo cambiantes del cliente.
Desarrollan el continuo: Se trabaja en un
producto. Equipo | flujo continuo de desarrollo,
de soporte: sin interrupciones. Entrega
Brinda soporte al | rapida: Se busca entregar el
equipo. producto lo antes posible.
Mobile-D Exploracion, Pequefioa |5a9 No definido Entrega incremental: El Entrega rapida de un producto de
Inicializacion, mediano. miembros. producto se entrega en partes calidad: El cliente obtiene un
Produccion, funcionales al final de cada producto de calidad rapidamente.
Estabilizacién y sprint. Adaptacion al cambio:
Prueba y fin del Se pueden realizar cambios a
sistema. los requisitos durante el
proyecto. Trabajo en equipo:
Promueve la colaboracion y
comunicacién entre los
miembros del equipo.
Kanban Solicitud de Pequefioa | Variable, No definido Flujo de trabajo continuo: Se Entrega rapida de un producto
tareas. grande. no definido trabaja en un flujo continuo de | que satisface sus necesidades: El
Eleccion de desarrollo, sin interrupciones. | cliente obtiene un producto que
tareas. Entrega rapida: Se busca cumple con sus expectativas
Desarrollo entregar el producto lo antes rapidamente.
Pruebas posible. Enfoque en el cliente:
Finalizacion Se pone énfasis en satisfacer

las necesidades del cliente.
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La seleccién de la metodologia Mobile-D para el proyecto se fundamenta en su
estructura y caracteristicas adaptadas a proyectos de magnitud pequefia a mediana.
Mobile-D proporciona fases claramente definidas y una entrega incremental,
permitiendo que el producto se entregue en partes funcionales al final de cada sprint,
lo que facilita la validacién continua y la adaptacion rapida a cambios. Su enfoque en
la adaptacion al cambio permite ajustar los requisitos durante el desarrollo, mientras
que la promocion del trabajo en equipo asegura una colaboracion eficaz y una
comunicacidn fluida entre los miembros del equipo, esta metodologia ofrece valor al
cliente al proporcionar una entrega rapida de un producto de calidad, garantizando que
el cliente obtenga un producto funcional y refinado en intervalos regulares. Esta
combinacién de flexibilidad, colaboracion y entrega continua de valor hace de Mobile-
D la opcion ideal para el desarrollo del presente proyectos que requiere una gestion
eficiente y una respuesta gil a las necesidades.

El proposito de la metodologia Mobile-D es proporcionar un marco de trabajo agil
especificamente disefiado para el desarrollo de aplicaciones moviles. Busca optimizar
el proceso de desarrollo al adaptar las practicas agiles a los desafios y requisitos Unicos
del entorno movil. Mobile-D se centra en la entrega temprana y frecuente de
funcionalidades, la colaboracion cercana entre los miembros del equipo y los
stakeholders, la retroalimentacion continua de los usuarios y la capacidad de respuesta
a los cambios en el mercado y las tecnologias moviles. Su objetivo es mejorar la
eficiencia, la calidad y la satisfaccion del cliente en el desarrollo de aplicaciones

moviles.

a. Fase de la metodologia Mobile-D

e Exploracion: En esta fase inicial, se define el alcance del proyecto, los objetivos
comerciales y las necesidades de los usuarios. Se realizan estudios de mercado, se
identifican las funcionalidades clave y se crean prototipos de baja fidelidad para
visualizar la interfaz. Se establece el presupuesto, el cronograma y los criterios de

éxito del proyecto.

e Inicializacion: Se establece el entorno de desarrollo, se definen los roles y
responsabilidades del equipo y se planifica la primera iteracion de desarrollo. Se

seleccionan las herramientas y tecnologias, se crea un plan detallado para la
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primera iteracion, se definen los procesos de control de versiones y gestion de
errores, se establecen métricas para medir el progreso y se capacita al equipo en

las herramientas y metodologias a utilizar.

e Produccion: El desarrollo se lleva a cabo en iteraciones cortas, implementando las
funcionalidades clave en cada una. Se realizan pruebas unitarias y de integracion
de manera regular, se obtiene retroalimentacién del equipo y de los usuarios, y se

adapta el plan de desarrollo segun sea necesario.

e Estabilizacion: Se corrigen errores, se mejora el rendimiento y se prepara la
aplicacion para su lanzamiento. Se realizan pruebas exhaustivas, se optimiza el
rendimiento, se prepara la documentacion y los materiales de capacitacion, y se

planifica la estrategia de lanzamiento y marketing.

e Pruebay fin del Sistema: Se realizan pruebas de aceptacion final con usuarios
reales para recopilar su retroalimentacion e implementar las correcciones y mejoras
finales. Se documenta el proyecto, se celebran los logros del equipo y se finaliza

el proyecto.

3.2 Desarrollo de la propuesta

Para el desarrollo del proyecto se examinaron las diferentes fases de la metodologia
Mobile-D, que esta enfocada en el desarrollo de aplicativos méviles en plazos cortos

y con equipos reducidos.

3.2.1 Fase 1: Exploracion

En la etapa inicial de exploracion, se sentaron las bases para una comprension integral
del proyecto. Se identificaron y analizaron los interesados (stakeholders) claves,
asegurando su involucramiento activo desde el principio. Se establecio con precision
el alcance del proyecto, definiendo claramente sus limites y objetivos. Ademas, se
realiz6 una seleccion de las herramientas de desarrollo, asegurando que fueran las mas

adecuadas para las necesidades especificas del aplicativo.
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a. Definicion interesados (stakeholders)

Usuarios: Asesores comerciales.

Desarrollador: Equipo de trabajo para el desarrollo del aplicativo.

b. Definicién alcance del proyecto

Para la definicidn del alcance del proyecto, se identificaron los procesos llevados a

cabo para la planificacion de presupuestos de ventas y la favorable aceptacion del uso

de un aplicativo mavil recopilados en el Capitulo dos, se levantaron los requerimientos

funcionales que describen las funcionalidades especificas necesarias y se determinaron

los requerimientos no funcionales que definen como debe comportarse el sistema,

estableciendo estandares de rendimiento, usabilidad, compatibilidad, seguridad y

escalabilidad. Esta integracion permitio que el disefio del sistema se alineara con las

expectativas de los usuarios finales y las metas estratégicas de la empresa, facilitando

un flujo de trabajo efectivo y una experiencia de usuario 6ptima. Estos requerimientos
son definidos en la Tabla 12 y Tabla 13.

e Requisitos funcionales

Tabla 12. Requerimientos funcionales

NUmero
Requerimiento

Requerimientos

Descripcion

Requerimientos del usuario

RF1 Ingreso en el El usuario debe poder ingresar en el sistema
sistema

RF2 Registro en el El usuario debe poder registrarse en el
sistema sistema

RF3 Cambio de El usuario debe poder cambiar su contrasefia
contrasefia

RF4 Revision El usuario debe poder visualizar el valor
informacion de sus veneficios, bonificaciones y las
general principales promocionales

RF5 Revision del El usuario debe poder visualizar en
progreso porcentajes la meta a ser alcanzada, el

namero de clientes por cada detalle, la
cantidad que se lleva actualmente en nimero
y en porcentaje
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RF6 Revision de los | El usuario debe poder visualizar los montos
beneficios por calculados con el detalle del valor asignado y
monto el valor cumplido actualmente, asi como el

bono ganado

RF7 Revision de los | El usuario debe poder visualizar los valores
beneficios por correspondientes a la efectividad, detalle
efectividad 100% y efectivizado, asi como el porcentaje

alcanzado por cada apartado

RF8 Revision de los | El usuario debe poder visualizar la
beneficios por rentabilidad, comisién y porcentaje con el
rentabilidad valor obtenido

RF9 Revision de los | El usuario debe poder visualizar su venta,
beneficios por presupuesto y el porcentaje alcanzado, asi
bono monto como el valor obtenido

RF10 Revision de los | El usuario debe poder visualizar total ve
beneficios por venta, valor presupuesto y porcentaje por
promocionales | promocional

RF11 Revision de los | El usuario debe poder visualizar a detalle la
beneficios por efectividad, detalle mayor del 100% y la
cartera efectividad, asi como el valor obtenido

RF12 Revision valores | El usuario debe poder visualizar un reporte
totales general con todos los valores calculados y

porcentajes tanto de progreso actual en el
cumplimento del presupuesto y progreso en
obtencion, estos valores se deben detallar de
manera comprensible, los datos seran del
avance actual por cada dia

RF13 Revision ventas | El usuario debe poder visualizar un listado de
a clientes los clientes asignados y un reporte de los

productos adquirido por cada uno de los
clientes
Requerimientos del Sistema

RF13 Célculo de la El sistema debe calcular la efectividad de

efectividad cada asesor comercial, para lo cual se
requiere calcular por nimero de clientes
atendidos, por nimero de nuevos clientes y
por clientes que realicen una recompra por
cada asesor comercial

RF14 Célculo de la El sistema debe calcular la rentabilidad con
rentabilidad el detalle objetivo, la rentabilidad actual y en

caso de cumplir con el objetivo se le asigne
al asesor un valore de comision

RF15 Caélculo El sistema debe calcular la bonificacion para
bonificacién el cumplimiento en promocionales, se debe

detallar el valor de la venta, el valor del
presupuesto y el porcentaje alcanzado, si
cumple con los criterios establecidos se
asigne el valor de la comision al asesor
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RF16

Célculo
bonificacién por
cumplimiento

El sistema debe calcular la bonificacion para
el cumplimiento en bono por cartera se
detalla por tres segmentos, por efectividad
donde se calcule valor de cobranza, valor del
presupuesto y porcentaje alcanzado, por
detalle 100% se calcule el total de cobranza
realizado, el valore de la cartere y el
porcentaje alcanzado y por efectivizado
donde se calcule el valor de la cobranza
dentro de plazo, el valor fuera de plazo y el
porcentaje alcanzado

RF17

Creacion de
clientes

El sistema debe permitir la creacion de
nuevos clientes, poder ingresar todos los
datos requeridos del cliente y poder subir
fotos de los documentos necesarios

RF18

Valor total de
los veneficios

El sistema debe calcular el valor total de los
beneficios que pueden llegar a obtener por
cada asesor comercial

Requisitos no funcionales

Tabla 13. Requerimientos no funcionales

Ndamero
Requerimiento

Requerimientos

Descripcion

RNF1

Rendimiento

Tiempos de carga rapidos para una
experiencia de usuario fluida

RNF2

Usabilidad

Interfaz de usuario intuitiva, facil de usar y
elementos de la interfaz con un tamafio
adecuado para facilitar su interaccion en
dispositivos moviles

RNF3

Compatibilidad

Aplicacion compatible con diferentes gamas
de dispositivos moviles

RNF4

Seguridad

Proteccidn contra acceso no autorizado,
aautenticacion para el acceso al aplicativo
movil y cifrado de contrasefias

RNF5

Escalabilidad

Disefar de la arquitectura de la aplicacién
que permita la adaptacion facil a cambios en
los requisitos y la inclusion de nuevas
funcionalidades
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c. Limitaciones del proyecto
El presente proyecto presenta las siguientes limitaciones:
e Para el uso efectivo del aplicativo movil es necesario una conexién a internet.

e El aplicativo movil es compatible con la version 5.1 o superior en Android vy el

i0S la version compatible es a partir de la 14.0 o superior.

e EI aplicativo mdvil tiene como objetivo principal informar los presupuestos en

ventas y el progreso del cumplimiento actual del presupuesto en ventas.
d. Establecimiento de dependencias

El aplicativo movil esta destinado al uso de los asesores comerciales en cualquier

regién del Ecuador.
e. Establecimiento del proyecto de investigacion

Para el desarrollo del proyecto de investigacion se utilizaron las siguientes

herramientas:

e lonic

Framework que permite la creacién de aplicativos mdviles de facil personalizacion.
e React

Framework que cuenta con una amplia gama de componentes de interfaz de usuarios

que se adaptan a los estandares de disefio de plataformas moviles.
e Node.js

Framework que permite un desarrollo rapido y agil de aplicativos moviles del lado del

backend gracias a su arquitectura asincrona y basada en eventos.
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e Capacitor

Herramienta que permite aprovechar la familiaridad y versatilidad de la tecnologia
Web como HTML, CSS y JavaScript, proporciona acceso a las funcionalidades nativas

del dispositivo movil.
e Cordova

Herramienta de desarrollar de aplicaciones moviles, que permite utilizar tecnologia
web para crear aplicaciones multiplataforma con acceso a funcionalidades nativas del

dispositivo.
e SQL Server

Herramienta que permite la gestion y almacenamiento de grandes volimenes de datos,

crucial para el manejo de la informacion confidencial de la Empresa.

e AXios

Herramienta flexible para realizar solicitudes HTTP en aplicaciones JavaScript.
e Visual Studio Code

Editor de cddigo disponible para los principales sistemas operativos y permite la

creacion y gestion de proyectos moviles.

3.2.2 Fase 2: Inicializacion

Se plantean los recursos necesarios para la ejecucion del desarrollo y disefio del
aplicativo movil.

a. Configuracion ambiente de desarrollo

Se detalla a continuacion las herramientas usadas e instaladas para el desarrollo del

aplicativo movil:
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e Framework: lonic

e Lenguaje de programacion: React

e Gestor base de datos: SQL Server

e Entorno de ejecucion servidor: Node.js
b. Preparacion ambiente de desarrollo
Se configuro e instalo las siguientes herramientas:
e lonicv7.2.0

e Reactv18.2.0

e SQL Serverv19.2.56.2

e Visual Studio Code v1.85.1

e Capacitor v5.6.0

e Cordovav4.0.0

e AXxiosv1.6.5

e Node.jsv21.5.0

e Android Studio v17.0.6

c. Planificacion fases

En la Tabla 14 se realiza la division del proyecto en etapas manejables y
secuenciales que faciliten el manejo de un enfoque agil, permitiendo la entrega

incremental del proyecto.
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Tabla 14. Planificacién fases proyecto

Fases

Items

Descripcion

Exploracion

Iteracion O

Definicion interesados

Definicion alcance del proyecto y limitaciones
Establecimientos del proyecto y
establecimiento del proyecto

Iniciacién

Iteracién 1

Configuracion y preparacion ambiente de
desarrollo

Elaboracién del modelo del aplicativo movil
Elaboracién de la base de datos

Elaboracion diagramas de uso

Elaboracién de prototipado de la aplicacion

Produccién

Iteracion 2

Registro del usuario

Desarrollo del mddulo para el registro de los
usuarios

Registro storycard

Pruebas funcionamiento

Iteracién 3

Inicio de sesion

Desarrollo del mddulo para el ingreso de los
usuarios registrados

Registro storycard

Pruebas funcionamiento

Iteracién 4

Cambio de contrasefia

Desarrollo del médulo para el cambio de la
contrasefia por parte de los usuarios
Ventana para ingreso de correo y generacion
de codigo

Ventana validacion de codigo enviado por
correo

Ventana para el ingreso de la nueva
contrasefia

Registro storycard

Pruebas funcionamiento

Iteracion 5

Inicio

Desarrollo del médulo de bienvenida al
aplicativo

Vista de presupuesto en bonificaciones
Vista publicidad en promocionales
Registro storycard

Pruebas funcionamiento

Iteracion 6

Progreso hoy

Desarrollo de la vista del total en ventas,
presupuesto, porcentaje alcanzado,
cumplimiento, efectividad, rentabilidad, bonos
y nimero de nuevos clientes

Registro storycard

Pruebas funcionamiento
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Iteracion 7

Comisién monto

Desarrollo de la vista con el detalle de la venta
neta, presupuesto, valor comision y porcentaje
a cumplir

Registro storycard

Pruebas funcionamiento

Iteracion 8

Comision efectividad

Desarrollo de la vista con el detalle y valor
alcanzado

Clientes atendidos con el total, venta cliente y
alcance

Nuevo cliente con numero clientes nuevos,
venta y alcance

Cliente recompra con numero de recompra,
venta y alcance

Registro storycard

Pruebas funcionamiento

Iteracion 9

Comision rentabilidad

Desarrollo de la vista con el detalle del valor
alcanzado, porcentaje y rentabilidad objetivo
Registro storycard

Pruebas funcionamiento

Iteracién 10

Bono monto

Desarrollo de la vista con el detalle del valor a
alcanzar, valor obtenido, venta, presupuesto y
porcentaje cumplimiento

Registro storycard

Pruebas funcionamiento

Iteracién 11

Bono promocional

Desarrollo de la vista con el detalle del
porcentaje de comision, valor obtenido, venta
promocion y presupuesto promocion
Registro storycard

Pruebas funcionamiento

Iteracién 12

Bono cartera

Desarrollo de la vista con el detalle de la
efectiva cobranza y cumplimiento presupuesto
Por detalle mayor al 100% con la venta
cobrada y valor cartera

Por detalle de efectivizado con la cobranza en
plazo y cobranza fuera de plazo

Registro storycard

Pruebas funcionamiento

Iteracién 13

Detalle total incentivos
Desarrollo de la vista con el total de los
montos alcanzados en comisiones y bonos.
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Detalle del monto, efectividad, rentabilidad,
montos y el total alcanzado

Descarga de archivo Pdf con los valores
obtenidos durante el mes

Registro storycard

Pruebas funcionamiento

Iteracién 14 | Creacion clientes

Desarrollo del médulo para la creacion de
nuevos clientes, ingreso de datos y
documentacion del cliente

Registro storycard

Pruebas funcionamiento

Iteracion 15 | Ventas clientes/productos

Desarrollo del médulo para la revisién y vista
de clientes asignados y cantidad de productos
adquiridos por cada uno

Registro storycard

Pruebas funcionamiento

Estabilizacion Iteracion 16 | Correccion errores en el codigo desarrollado

Iteracién 17 | Correccidn errores interfaz de usuario

Pruebas Iteracion 18 | Pruebas aplicativo mévil y comprobacion
correcto funcionamiento segun los criterios
definidos

d. Disefno base de datos

SQL Sever es un sistema gestor de base de datos relacional con la capacidad de
manejar grandes volimenes de datos eficientemente con un conjunto de herramientas

administrativas que agilizan su gestion.

e Base de datos

- i@ SI_PRE_REC
x Database Diagrams
+ Tables
£ Views
¥ Synonyms
x Programrability
+ Service Broker
X Storage
¥ Security

Figura 15. Base de datos en SQL Server
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Estructura base de datos SGRGP

Se presenta la estructura de cada tabla creada en la base de datos SQL Server.

Tabla 15. Presupuesto mensual

Campo Tipo dato | Descripcion

PRE_VenMen_ID number Almacenar el registro del valor
unico que identifica la venta
mensual

PRES_Vendedor_ID number Almacenar el registro del cédigo
unico del asesor

MES_ID number Almacenar el registro del mes de
ingreso

PRES_M_Vendedorlnicial decimal Almacenar el registro del valor
del presupuesto inicial

PRES_M_VendedorProyectado | decimal Almacenar el registro del primer
valor mensual proyectado

PRES_M_VendedorProyectado2 | decimal Almacenar el registro del segundo
valor mensual proyectado

PRES_M_VendedorProyectado3 | decimal Almacenar el registro del tercer
valor mensual proyectado

Tabla 16. Presupuesto anual

Campo Tipo dato | Descripcién

PRES_Vendedor_ID number Almacenar el registro del valor
unico que identifica el
presupuesto en venta anual

ANIO_ID number Almacenar el registro del cédigo
Unico del asesor

VEN_Codigo string Almacenar el registro del mes de
ingreso

PRES_Vendedor_Anual decimal Almacenar el registro del valor
del presupuesto inicial

PRES_Vendedor_Anual_Proy decimal Almacenar el registro del primer
valor anual proyectado

PRES_Vendedor_Anual_Proy2 | decimal Almacenar el registro del segundo
valor anual proyectado

PRES_Vendedor_Anual_Proy3 | decimal Almacenar el registro del tercer
valor anual proyectado
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Tabla 17. Clientes

Campo Tipo dato | Descripcion

CLI_RUC string Almacenar el registro del ruc del
cliente

CLI_Nombre string Almacenar el registro del nombre
del cliente

CLI_RepresLegal string Almacenar el registro de la
representacion legal del cliente

CLI_Direccion string Almacenar el registro de la
direccion del cliente

CLI_Telefono string Almacenar el registro del teléfono
del cliente

CLI_CondicionPago string Almacenar el registro de la
condicion de pago del cliente

CLI_NivelPrecio string Almacenar el registro del nivel de
precios por cliente

CLI_Cupo decimal Almacenar el registro del cupo
asignado al cliente

Clasif_Ventas string Almacenar el registro de la
clasificacion de ventas

Clasif_Cobranzas string Almacenar el registro de la
clasificacion de cobranza

VEN_Codigo string Almacenar el registro del cédigo
unico del asesor

CLI_Tipologia string Almacenar el registro de la
tipologia del cliente

VEN_Nombre string Almacenar el registro del nombre
del asesor

Tabla 18. Productos

Campo Tipo dato | Descripcién

PROD_ID string Almacenar el registro del valor
Unico que identifica cada producto

PROD_ID_N string Almacenar el registro del cédigo
asignado a cada producto

PROD_Nombre string Almacenar el registro del nombre
de cada producto

PROD_Cantidad number Almacenar el registro de la
cantidad presente por producto

PROD_CIF decimal Almacenar el registro del valor de
cada cifra del producto

LIN_ID number Almacenar el registro del cédigo
linea del producto

LIN_ID_N string Almacenar el registro del nimero
linea del producto
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PROD_Marca string Almacenar el registro de la marca
del producto

MarcaVehi string Almacenar el registro de la marca
vehiculo que pertenece el
producto

TipoABC string Almacenar el registro del tipo de
ABC de producto

PROD_Amortiguador number Almacenar el registro por
amortiguador

Disponibilidad string Almacenar el registro de la
disponibilidad del producto

cantDisponibilidad number Almacenar el registro de la
cantidad disponibilidad del
producto

stock number Almacenar el registro del total
existencia disponible

Familia string Almacenar el registro de la
familia a la que pertenece el
producto

LinCompras string Almacenar el registro de la linea
adquirida de cada producto

FAM_ID number Almacenar el registro del cédigo
por familia del producto

comprador string Almacenar el registro la
referencia de la compra del
producto

Tabla 19. Promocional por mes

Campo Tipo dato | Descripcién

PRES_PROMOCION_ID number Almacenar el registro de codigo
Unico que identifica la
promocional

ANIO_ID number Almacenar el registro del afio del
ingreso de la promocional

MES_ID number Almacenar el registro del mes
ingresado la promocional

PRES_Vendedor_Anual decimal Almacenar el registro del valor de
la venta anual

PRES_Vendedor_Anual_Proy decimal Almacenar el registro del primer
valor proyectado de la
promocional por mes

PRES_Vendedor_Anual_Proy2 | decimal Almacenar el registro del segundo
valor proyectado de la
promocional por mes

PRES_Vendedor_Anual_Proy3 | decimal Almacenar el registro de tercer

valor proyectado de la
promocional por mes
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Tabla 20. Promocional por familia

Campo Tipo dato | Descripcion

PRE_ProFa_ID number Almacenar el registro del codigo
unico de la promocional por
familia

PRES_Promocion_ID number Almacenar el registro del cédigo
del presupuesto al que pertenece

Familia_NOM string Almacenar el registro del nombre
de la familia

PRE_ProFalnicial decimal Almacenar el registro del valor

promedio inicial de la
promocional por familia

PRE_ProFaProyectado decimal Almacenar el registro del primer
valor proyectado de la
promocional por familia

PRE_ProFaProyectado?2 decimal Almacenar el registro del segundo
valor proyectado de la
promocional por familia

PRE_ProFaProyectado decimal Almacenar el registro de tercer
valor proyectado de la
promocional por familia

Tabla 21. Promocional por asesor

Campo Tipo dato | Descripcion

PRE_ProVen_ID number Almacenar el registro del cédigo
Unico de la promocional por
asesor

PRES_Promocion_Ven_ID number Almacenar el registro del cédigo
del presupuesto en ventas al que
pertenece

Familia_Nom_Ven string Almacenar el registro del nombre
de la familia por asesor

PRE_ProFalnicial_Ven decimal Almacenar el registro del valor

promedio inicial de la
promocional por asesor

PRE_ProFaProyectado_Ven decimal Almacenar el registro del primer
valor proyectado de la
promocional por asesor

PRE_ProFaProyectado2_Ven decimal Almacenar el registro del segundo
valor proyectado de la
promocional por asesor

PRE_ProFaProyectado_Ven decimal Almacenar el registro de tercer
valor proyectado de la
promocional por asesor
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Tabla 22. Datos nuevo cliente

Campo

Tipo dato

Descripcion

ID

number

Almacenar el registro del codigo
Unico del nuevo cliente

COD_VENDEDOR

string

Almacenar el registro del cédigo
de identificacion del asesor

RUC_CED

string

Almacenar el registro del ruc o
cedula del nuevo cliente

NUM_CARPETA

string

Almacenar el registro del nimero
carpeta asociada al que pertenece
el nuevo cliente

EXTRAN

number

Almacenar el registro en caso de
ser un cliente del extranjero

NOM_COM

string

Almacenar el registro del nombre
comercial asociado al nuevo
cliente

RAZ_SOC

string

Almacenar el registro de la razén
social del nuevo cliente

DIRECCION

string

Almacenar el registro de la
direccion del nuevo cliente

TELEFONO

string

Almacenar el registro de nimero
de teléfono del nuevo cliente

PAIS

string

Almacenar el registro del pais al
gue pertenece el nuevo cliente

CIUDAD

string

Almacenar el registro de la ciudad
a la que pertenece el nuevo cliente

PARROQUIA

string

Almacenar el registro de la
parroquia a la que pertenece el
nuevo cliente

PROVINCIA

string

Almacenar el registro de la
provincia a la que pertenece el
nuevo cliente

COR_ELEC

string

Almacenar el registro del correo
electrénico del nuevo cliente

NOM_CONT

string

Almacenar el registro del nombre
comercial del nuevo cliente

CUPO

string

Almacenar el registro del cupo
seleccionado del nuevo cliente

PLAZO

string

Almacenar el registro del plazo
seleccionado del nevo cliente

NIV_PRECIO

string

Almacenar el registro el nivel
precio seleccionado por el nuevo
cliente

RELACION

string

Almacenar el registro de la
relacion a la que pertenece el
nuevo cliente
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FECHA datetime Almacenar la fecha de ingreso del
nuevo cliente

FECHA_AUT datetime Almacenar la fecha de
autorizacion del nuevo cliente

USUARIO_AUT string Almacenar el registro del usuario
que autoriza al nuevo cliente

ESTADO number Almacenar el estado del registro
del nuevo cliente

Tabla 23. Documentos nuevo cliente

Campo Tipo dato Descripcion

Id number Almacenar el registro del codigo
unico del documento del nuevo
cliente

Id_INFO_CLI number Almacenar el registro de la clave
foranea de la tabla de datos del
nuevo cliente

RUC_CED string Almacenar el registro del ruc o
cédula del nuevo cliente

D_CED string Almacenar la copia digital de la
cédula de identidad

D_PAP_VOT string Almacenar la copia digital de la
papeleta de votacion

D RUC string Almacenar la copia digital del ruc

D _P_SERV string Almacenar la copia digital un
servicié basico

D_DECLA string Almacenar la copia digital de la
declaracion juramentada

D _CERT_BANC string Almacenar la copia digital del
certificado bancario

D_REF_PER string Almacenar la copia digital de una
referencia personal

D_REF_COM string Almacenar la copia digital de una
referencia comercial

D LET CAM string Almacenar la copia digital de la
letra de cambio

D _DEC_AUT_FIR string Almacenar la copia digital de la
autorizacion firmada

FECHA datatime Almacenar la fecha de registro del
nuevo cliente

FECHA_AUT datatime Almacenar la fecha autorizacion
registro nuevo cliente

USUARIO_AUT string Almacenar el registro del usuario
gue autoriza al nuevo cliente

ESTADO number Almacenar el estado del registro
del nuevo cliente
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Tabla 24. Bonificacién por cartera

Campo Tipo dato Descripcion
ID number Almacenar el registro del codigo
unico para la bonificacion por
cartera
FECHA datetime Almacenar la fecha de registro de
la bonificacién
COD_VENDEDOR string Almacenar el registro del cédigo
de identificacion del asesor
NOM_VENDEDOR string Almacenar el registro del nombre
del asesor
COBROS_NETO decimal Almacenar el registro del valor de
la cobranza realizada
PRESUP_COBRO decimal Almacenar el registro del valor
del presupuesto de la cobranza
EFECTI_COBRO decimal Almacenar el registro de la
cobranza efectivizada
OBJET_EFECTI decimal Almacenar el registro del valor
objetivo de la cobranza
BONO_EFECTI decimal Almacenar el registro del valor
objetivo del bono
BONO_EFECTI_OBTEN decimal Almacenar el registro del valor
del bono objetivo de la cobranza
VTS MES_ANTES decimal Almacenar el registro del valor de
las ventas del mes anterior
DIEZVTAS_ANTES decimal Almacenar el registro del valor de
las ventas diez dias anteriores
VTS _MES_ACTUAL decimal Almacenar el registro de la
cantidad de la venta actual
TOTAL_VENTAS decimal Almacenar el registro de la
cantidad de venta realizada
FACTURAS decimal Almacenar el registro de la
cantidad de facturas ingresadas
CHQ_PROTESTADOS decimal Almacenar el registro de la
cantidad de cheques protestados
CHQ _POST _VENCIDOS decimal Almacenar el registro de la
cantidad de cheques vencidos
CARTERA_TOTAL decimal Almacenar el registro del valor de
la cartera
DIFERENCIA decimal Almacenar el registro de la
diferencia obtenida
PARTI_DEFICIT decimal Almacenar el registro del valor
del déficit
CUMPLIM_CARTERA decimal Almacenar el registro del
porcentaje de cumplimiento en
cartera
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OBJETIVO_CARTER

decimal

Almacenar el registro del
porcentaje objetivo de la cartera

BONO_CARTERA

decimal

Almacenar el registro del valor
del bono por cartera

BONO_CARTERA_OBTEN

decimal

Almacenar el registro del valor
objetivo del bono por cartera

COBRO_DENTR_PLAZO

decimal

Almacenar el registro de la
cantidad de cobranza dentro de
plazo

COBRO_FUERA_PLAZO

decimal

Almacenar el registro de la
cantidad de cobranza fuera de
plazo

CUMPLIM_COBROS

decimal

Almacenar el registro del valor
del cumplimiento por cobros

OBJETIVO_COBROS

decimal

Almacenar el registro del valor
objetivo del cumplimiento de los
cobros

BONO_COBROS

decimal

Almacenar el registro del valor
del bono del cumplimiento por
cobros

BONO_COBROS_OBTEN

decimal

Almacenar el registro del valor
objetivo del bono por cobros

Tabla 25. Presupuesto efectividad

Campo Tipo dato Descripcion

ID number Almacenar el registro del cédigo
unico del presupuesto por
efectividad

FECHA datetime Almacenar la fecha del registro

COD_VENDEDOR string Almacenar el registro del cédigo
de identificacion del asesor

NOM_VENDEDOR string Almacenar el registro del nombre
del asesor

CLIENT_ASIGN number Almacenar el registro de la
cantidad de clientes asignado

CLIENT_ATEND number Almacenar el registro de la
cantidad de clientes atendidos

EFECTIVIDAD decimal Almacenar el registro del valor de
la efectividad

Tabla 26. Usuarios Aplicacion

Campo Tipo dato Descripcion

ID number Almacenar el registro del codigo
Unico para el usuario

USUARIO string Almacenar el registro del usuario
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NOMBRE string Almacenar el registro del nombre
del usuario

DEPARTAMENTO string Almacenar el registro del
departamento al que pertenece el
usuario

CLAVE string Almacenar el registro de la
contrasefia del usuario

FECHA datetime Almacenar la fecha de registro del
usuario

CORREO string Almacenar el registro del correo
electronico del usuario

ESTADO number Almacenar el estado del usuario si
esta activo o0 no

Tabla 27. Provincias

Campo Tipo dato Descripcion

PROV_ID number Almacenar el registro del codigo
unico de la provincia

CODIGO_PROV number Almacenar el registro del cédigo
de la provincia

NOMBRE_PROV string Almacenar el registro del nombre
de la provincia

e. Diagrama casos de uso

Los diagramas de casos de uso tienen como objetivo comprender la interaccion entre
los usuarios y el sistema, enfocandose en como el sistema responde a las acciones del
usuario. A continuacién, en la Figura 14 y Figura 15 se presentan los diagramas de

casos de uso que se han creado segun el rol que desempefia cada usuario.
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e Asesor Comercial

Inicio
Sesién
-

Asesor

Registro

Cambio

Contrasena

Vista Progreso
Actual

Bonos

Vista Total
Progreso

Creacién

Cliente

Ventas

20000000

Clientes

—

Vista Monto

Vista
Efectividad

Vista
Rentabilidad

Vista Bono
Monto

Vista
Promocional

Vista Cartera

Figura 16. Diagrama caso de uso de los asesores comerciales

e Personal Administrativo

Inicio Sesidn

Administrador

Progreso
Actual

Bonos

Total
Progreso

Creacién
Cliente

Ventas

Clientes

000000

Figura 17. Diagrama caso de uso administrador

Vista Monto

Vista
Efectividad

Vista
Rentabilidad

Vista Bono
Monto

Vista
Promocional

Vista Cartera




f. Prototipo aplicativo movil

Los prototipos o maquetas son fundamentales en el proceso de desarrollo de
aplicaciones moviles, ya que posibilitan la visualizacion previa del disefio y la
funcionalidad de la aplicacién antes de su implementacion, con este enfoque se utiliz6
la herramienta Figma para la creacion del prototipado. Esta practica contribuye a

asegurar que la aplicacion satisfaga las necesidades y expectativas del usuario.
Prototipo para asesores comerciales.
e Inicio Sesion

En la interfaz de inicio de sesion Figura 18 el usuario puede realizar tres acciones
posibles, iniciar sesion y acceder al sistema, realizar el registro como nuevo usuario y

poder cambiar su contrasefia en caso de olvido.

Inicio de Sesion

Usuario

[

Contrasefa

[

Olvido su contrasena 7

Mo tiena una cuanta ? Crear Ahora

Figura 18. Inicio de sesion
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e Registro de usuario

En la pantalla de registro de usuario Figura 19 el nuevo usuario podra a través de su
codigo podra realizar una busqueda de sus datos personales, los mismos se cargaran
automaticamente al ingresar un cddigo efectivo, se permite el ingreso de una nueva
contrasefia y el registro efectivo para el ingreso al aplicativo. Si el usuario no es parte
de la Empresa no se podra registrar al ser un aplicativo especifico de la Empresa.

Registro usuario

Ingrese codigo su codigo de vendedor

[ | C

Datos vendedor

Mombre:

[

Correo:

[

Usuario:

Ingrese una contrasefia:

Figura 19. Registro Usuario

e Cambio contrasefia

En la interfaz de cambio de contrasefia Figura 20 se permite el restablecer una

contrasefia olvidada a los usuarios que se encuentren registrados en el sistema.
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La primera accion permitida es ingresar el correo electronico empresarial registrado
en el aplicativo a donde se enviara un cddigo de verificacion y validades para realizar

un cambio de contrasefa.

Cambio de contrasefia

Ingrese su codigo empresarial:

Cancelar Enviar

Figura 20. Envié mensaje cambio de contrasefa
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La segunda accion Figura 21 permite el ingreso del codigo generado por el aplicativo

y enviado al correo del usuario que requiere el cambio de contrasefia, se valida que sea

correcto y se permite el avance a la siguiente accion.

Cambio de contrasena

Se acaba de enviado un cddigo
de verificacién a su correo
emprasarial:

Reenviar Validar

Figura 21. Ingreso y validacién cddigo
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La tercera accion Figura 22 permite el ingreso de una nueva contrasefia al usuario, una
vez ingresada se guarda la nueva contrasefia y se permite el ingreso al sistema con la

nueva contrasefia ingresada.

Cambio de contrasefa

Ingrese una nueva contrasefia:

[ ]

Ingrese nuevamente la
contrasena:

[

Figura 22. Ingreso nueva contrasefia
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e Inicio

En la interfaz de inicio Figura 23 se presenta la bienvenida al aplicativo movil, valor a
obtener por cumplimiento de objetivos y las principales promociones que se presentan

como disponibles a aplicar para las ventas.

Inicio

Bienvenido

Administrador

Promocionales

<

Figura 23. Inicio
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e Mendl

En el mend de navegacion Figura 24 se presentan las distintas opciones disponibles

con las que cuenta en aplicativo y permite el ingreso a las distintas interfaces

disponibles.

Menu
Seccién 1

Inicio

Progreso hoy

Comisién

& Monto

Iai Efectividad

E% Rentabilidad
©) Bono
B mMonto

v Promocional
L) Cartera

Total progreso
Seccién 2

Mueva Cliente

Ventas Cliente

Figura 24. Men0 navegacion
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e Progreso diario

En esta interfaz Figura 25 se reflejan los valores obtenidos por cada usuario del
progreso que se va obteniendo por cada dia, el progreso esta dividido por porcentaje
alcanzado, valor del presupuesto asignado y venta actual, asi como un detalle

desplegado mediante una tabla del progreso en cumplimiento de la meta asignada.

— Progreso diario &

’ Valor %

Presupuesto Venta

“alor § Valor $

Venta Real Meta

Cumplient
Cumplisnto Sy % Valor %

Efectividad Valor % Valor %

Rentavilidad STl Valor %

B. Cumpli. [ERYETRTE Valar %

B. Promo Valor % Valor %

C. Muevo Walor Valor

Figura 25. Progreso diario
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e Comision por bono

En esta interfaz Figura 26 se detalla los valores y metas a cumplir por lo cual se puede
Ilegar a obtener esta comision, se divide en valor alcanzado, porcentaje de la comisién
y un detalle desglosado mediante una tabla.

= Comision Bono E

' Valor $

Porcentaje Comision: valor %

Detalle

Venta Neta Valor $

Presupuesto Valor $

% Cumplimiento Valor %

Figura 26. Comision bono
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e Comision por efectividad

En esta interfaz Figura 27 se detalla la consigna por la cual se puede obtener una
comision por concepto de efectividad, se divide el valor alcanzado, porcentaje que se
puede obtener y el detalle por medio de tablas con los conceptos a tomados en cuenta

para la comision.

Com. Efectividad B

. Valor $

Porcentaje Comision: valor %

Cliente Atendido

T. Cliente Valor

W, Cliente Valor

% Alcance Valor %

Muevo Cliznte

C. Nuevo

V. Cliente Muewv.

M. Alcance

C, Recompra

V. Cliente Rec.

M. Alcanzado

Figura 27. Comision efectividad
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e Comision por rentabilidad

En esta interfaz Figura 28 se detalla la consigna por la cual se puede obtener una
comision por concepto de rentabilidad, se divide el valor alcanzado, porcentaje que se
puede obtener y el detalle por medio de una tabla con los conceptos a tomados en

cuenta para la obtencién de la comision.

= Com. Rentabilidad &

’ Valor $

Porcentaje Comision: valor %

Detalle

% Rentabilidad Valor %

R. Ohjetivo Valor %

Comision Valor $

Figura 28. Comision rentabilidad
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e Bono por monto

En esta interfaz Figura 29 se detalla la consigna por la cual se puede obtener un bono
por el monto, se divide con el valor alcanzado, total del bono que se puede obtener y

el detalle por medio de una tabla con los conceptos a tomados en cuenta para el bono.

Bono Monto B

’ Valor $

Total Bono: valor $

Detalle

T. Venta Valor $

Presupuesto Valar $

% Alcanzado Valor %

Figura 29. Bono monto
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e Bono por promocional

En esta interfaz Figura 30 se detalla la consigna por la cual se puede obtener un bono
por concepto de promocionales, se divide en el valor alcanzado, valor que se puede
obtener al cumplir los pardmetros que se detalle por medio de una tabla con los

conceptos a tomados en cuenta para la obtencion del bono.

B. Promocional E

’ Valor $

Total Bono: valor $

Detalle

T. Wenta Promo Valor $

Presupuesto Pro. Valar $

% Alcanzado Valor %

Figura 30. Bono promocional

89



e Bono por cartera

En esta interfaz Figura 31 se detalla las consignas por las cuales se puede obtener un
bono por concepto de cartea, se divide por el valor alcanzado y el detalle por medio de

tablas con los conceptos a tomados en cuenta para la obtencion del bono.

— Bono Cartera B

' Valor $

Efectividad

Cobranza Valor &

P. Cobranza Valor §

% Alcance Valor %
Detalle

T. Venta Cob.

T. Cartera

% Alcance

Efectivizado

C. Dentro Plazo

C. Fuera Plazo

% Alcanzado

Figura 31. Bono cartera
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e Total progreso alcanzado

En esta interfaz Figura 32 se detalla los valores obtenidos y el porcentaje alcanzado en
concepto de las comisiones y bonos que los usuarios al obtenido durante el mes, se
permite realizar una busqueda en concepto del mes y el afio, todos estos valores se

detallan por medio de una tabla, a su vez se permite la descarga en formato Pdf de

estos datos.

Total Progreso &

Selec. Fecha Selec. Afo g

Valor $

Generar reporte Pdf: ﬂ

Total Comision-Bono

Valor

Monto valor

% Alcanzado

Valor %

Efectividac EEFETTTEES

Valor %

Rentavilidad SERYETISTE:S

Valor %

B. Monto  [EYETITES

Valar %

E. Fromo Valor &

Valor %

Valor $

Valor %

Valor

Figura 32. Total progreso alcanzado
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e Creacion nuevo usuario

En esta interfaz Figura 33 se permite la creacion de un nuevo cliente, se permite el

ingreso de los datos personales de un cliente.

— Crear Usuario B

Datos Nuevo Usuario

Ruc/Cédula: [

|

[

Extranjero:

M. Comer.:

R. Social:

Direccion:

Teléfono:

Ciudad:

Parroquia:

Provincia:

C. Electroni.:

N. Contacto:

(
(
(
[
(
[
(
[
[
(

| S SR SR S N S SR T W S N

Cupao:

Figura 33. Bono monto
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En esta segunda seccion Figura 34 para la creacion del nuevo cliente se permite el
ingreso de la documentacion requerida del nuevo cliente y se permite el registro del

mismo.

— Crear Usuario B

Documentos Nuevo Usuario
Datos Afadir

Flazo: [

| S

Ingrese los datos reqgueridos:
Copia Cedula
Pepeleta

A
|
0

P. Servico Basico
Decl. SRI
Certi. Bancario
Ref. Personal
Ref. Comercial
Let. Cambio

Dec. y Auto. Firmanada

Registrar Cliente

Figura 34. Bono monto
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e Ventas Clientes

En esta interfaz Figura 35 se permite la visualizacion de un listado con las ventas de

los clientes asignados por cada asesor comercial.

Ventas Clientes B

Reporte ventas clientes

| o

Cliente Venta  Devolucion

Cleinte 1 | waior$ | valor $

Cliente 2 | Walor $ Valor &

Cliente 3 | Valor $ Valor %

Cliente 4 | Walor $ Valor $

Cliente 5 | Valor § Valor $

Cliente & | Valor $ Valor $

Figura 35. Ventas clientes asignados
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En esta segunda seccion Figura 36 se visualiza un reporte grafico y un listado con las

cantidades de productos que se ha adquirido y devuelto por cada cliente.

— Productos Cliente B

Estadistica compra productos

A
11

Listado compra productos

Figura 36. Compras y devoluciones productos
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Prototipo para usuario administrador.
e Inicio Administrador

En esta interfaz Figura 37 se da la bienvenida al usuario administrador.

Inicio

Bienvenido

Administrador

Promocionales

Figura 37. Administrador inicio
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e Administracion progreso diario

En esta interfaz Figura 38 el usuario administrador puede revisar las estadisticas del

progreso en cumplimiento por cada asesor comercial, para lo cual se permite realizar

busquedas en concepto de asesor comercial, mes y afio.

— Progreso diario &

Valor %

Presupuesto Venta

Valor $ Valor $

Wenta Real Meta

Cumplient
Cumpliento ST % Walor §

Efectividad Valor % Valor %

Rentavilidad EERVETel g4 Valor %

B. Cumpli. [ERFEIITE Walor %

E. Promo Valor % Valor %

C. Musvo Walor Valor

Figura 38. Administrador progreso diario
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e Administracion comision por bono

En esta interfaz Figura 39 el usuario administrador puede revisar los valores
alcanzados en comisiones por bono por parte de los asesores comerciales, se permite

la seleccion y busqueda del asesor comercial, mes y afio.

= Comision Bono B
Selectores:

| Asesor ||ME5 ” Afo

' Valor $

Porcentaje Comision: valor %

Detalle

Venta Neta Valor §

Presupuesto Valar $

# Cumplimiento Valor %

Figura 39. Administrador comision bono
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e Administracion comision por efectividad

En esta interfaz Figura 40 el usuario administrador puede revisar los valores

alcanzados en comisiones por efectividad por parte de los asesores comerciales, se

permite la seleccion y busqueda del asesor comercial, mes y afio.

— Com. Efectividad B

Azesor

fes

ARD

Valor $

Porcentaje Comisidn: valor %

Cliente Atendido

T. Cliente

Valor

W, Cliente

L

Valor

anca

o Al

Valor %

Nuevo Cliente

C. Muevo

V. Cliente Nuev.

M, Alcance

Cliente Recor

V. Cliente Rec,

Valor §

M. Alcanzacda

Valor

Figura 40. Administrador comision efectividad
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e Administracion comision por rentabilidad

En esta interfaz Figura 41 el usuario administrador puede revisar los valores
alcanzados en comisiones por rentabilidad por parte de los asesores comerciales, se

permite la seleccion y busqueda del asesor comercial, mes y afio.

=— Com. Rentabilidad E
Selectores:

| Asesor ||h.|1e5 || Ao

’ Valor $

Porcentaje Comisian: valor %

Detalle

% Rentabilidad Valor %

R. Objetivo Valor %

Valor

Figura 41. Administrador comision rentabilidad
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e Administracion bono por monto

En esta interfaz Figura 42 el usuario administrador puede revisar los valores del bono
alcanzados por concepto de monto por parte de los asesores comerciales, se permite la

seleccion y busqueda del asesor comercial, mes y afio.

— Bono Monto B
Selectores:

| Asesor ||Mes ” Ao

’ Valor $

Total Bono: valor $

Detalle

T. Venta Valor $

Presupuesto Valor $

% Alcanzado Valor %

Figura 42. Administrador bono monto
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e Administracion bono por promocional

En esta interfaz Figura 43 el usuario administrador puede revisar los valores del bono
alcanzados por concepto de promocional por parte de los asesores comerciales, se

permite la seleccion y busqueda del asesor comercial, mes y afio.

E

Valor $

Total Bono: valor $

Detalle

T. venta Promo Valor $

Presupuesto Pro. Valor $

% Alcanzado Valor %

Figura 43. Administrador bono por promocional
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e Administracion bono por cartera

En esta interfaz Figura 44 el usuario administrador puede revisar los valores del bono
alcanzados por concepto de cartera por parte de los asesores comerciales, se permite

la seleccion y busqueda del asesor comercial, mes y afio.

— Bono Cartera B

‘ Asesar hMes ARo a
’ Valor $

Efectividad

Cobranza Valor §

P. Cobranza Valor %

% Alcancea Valor %
Detalle 110%

T. Venta Cob. Valor $

T. Cartera Valor §

[

% Alcance Valor %

Efectivizado

. Dentro Flazo valor §

C. Fuera Plazo Valor §

% Alcanzado Valor %

Figura 44. Administrador bono cartera
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e Administracion total progreso

En esta interfaz Figura 45 el usuario administrador puede revisar el valor total
alcanzado por cada asesor comercial en concepto de bonos y comisiones, se permite
la busqueda a través del asesor comercial, mes y afio.

— Total Progreso B
Selectores:

e e [ e |G

Valor $

Generar reporte Pdf: u

Total Comisign-Bono
Valor % Alcanzado

Maonta Valor $ WValor %

Efectividad [ERVETf g Walor %

Rentavilidad [ERFETTTEES Valor %

B. Monto Valor $ Valor %%

B. Promo Valor § WValor %

Valor $ | Valor %

Valor $

Figura 45. Administrador total progreso
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e Administracion ventas clientes

En esta interfaz Figura 46 el usuario administrador puede revisar los valores totales en

ventas a clientes realizadas a través de una busqueda por cada asesor comercial.

Ventas Clientes B

Selectores:

Cliente Venta Devalucion

Cleinte 1 | vajors | Valor &

Cliente 2 Valor Valor &

Cliente 3 | Valor $ Valor

Cliente 4 | Valor Valor %

Cliente 5 | Valor % Valor
Cliente 8 | Valor § Valor §

Figura 46. Administrador ventas clientes
3.2.3 Fase 3: Produccion
En esta fase se realizo el desarrollo del aplicativo mdvil tomando en consideracion las
interacciones y requerimientos que fueron definidos en la fase 1y 2.
a. Backend

Node.js estd enfocado para el desarrollo del lado backend, para el proyecto se utiliz6

esta herramienta para la creacion de un web services por el cual se permite realizar
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peticiones que permita obtener, insertar y actualizar segun sea el requerimiento por

cada modulo.
e Procedimientos almacenados

Para la interaccion entre la base de datos y el web services se generd procedimientos
almacenados que faciliten la consulta y obtencion de datos de das distintas tablas
generadas para el proyecto, a su vez también son utilizados para la obtencion de datos
especificos desde el sistema contable utilizado por la Empresa y son esenciales en el
proceso de generacion de presupuestos, comisiones y bonos dentro del proyecto, a

continuacién, en la Tabla 28 se describe como funcionan cada uno.

Tabla 28. Procedimientos almacenados

Procedimiento creado Descripcion

dbo.SP_LOGIN_APP_VALI | Procedimiento utilizado para validar el usuario y
DARLOGIN contrasefa ingresado por parte del usuario
dbo.SP_APP_BUSCAR_VE | Procedimiento utilizado para realizar una busque
NDEDORES del historial de vendedores registrados en la

Empresa que permita obtener datos personales
usados para el registro de un nuevo usuario en el

aplicativo
dbo.SP_VENT_APP_INSER | Procedimiento utilizado para la creacion de un
TARUSUARIO nuevo usuario en el aplicativo
dbo.SP_VENT_APP_PRESU | Procedimiento utilizado para la extraccién del
PUESTOSDIA resumen de los indicadores: codigo de asesores

comerciales, mes, aflo, presupuesto de venta,
ventas realizadas hasta la fecha, porcentaje
cumplimiento de presupuesto, porcentaje objetivo
de efectividad, porcentaje efectivo alcanzado,
porcentaje objetivo de rentabilidad, porcentaje
obtenido de rentabilidad, porcentaje para
cumplimiento de bono por ventas realizadas,
porcentaje alcanzado para bono por cumplimiento
de ventas, porcentaje para cumplimiento de bono
de promocionales, porcentaje alcanzado para bono
de promocionales, numero de objetivo de clientes
nuevos Y total clientes nuevos creados

La informacion necesaria es extraida del sistema
contable presente en la Empresa, esta informacion
es ingresada en las tablas creadas en la fase 1, una
vez ingresados los datos se obtiene el presupuesto
y se lo compara con el valor de las ventas que se
va realizando por cada dia, obteniendo de esta
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manera el porcentaje de cumplimiento de
presupuesto, este calculo se realiza por cada
interaccion del procedimiento, considerando todas
las ventas que se van generando durante el dia.
Para el cumplimiento de la efectividad se
considera el nimero total de clientes asignados a
cada uno de los asesores comerciales, se compara
con los clientes que realizaron compras en el dia'y
permite la obtencién del porcentaje del
cumplimiento

Para el célculo de la rentabilidad se considera los
costos de cada uno de los productos con los
precios facturados por cada cliente, de esta manera
se obtiene el porcentaje de la rentabilidad
alcanzado

Para el célculo del bono por cumplimiento se
considera el presupuesto de cada uno de los
asesores comerciales con las ventas realizadas por
cada dia, de esta manera se obtiene el porcentaje
del bono por cumplimiento

Para el calculo del bono por promocionales se
considera el presupuesto de los productos en
promocion y las ventas realizas de estos
productos, de esta manera se obtiene el porcentaje
del bono por promocionales

Para el célculo del bono por creacidn de clientes
nuevos se requiere la creacion de tres clientes por
mes, de esta manera se obtiene esta bonificacion

dbo.SP_VENT_APP_INFOD
IACOMIMONTO

Procedimiento utilizado para calcular las ventas
que se realizan durante el trascurso del dia, esta
informacion se extra del sistema contable de la
Empresa, se realiza la suma de las ventas, restando
las devoluciones y sin considerar los articulos de
servicio. El presupuesto se obtiene de la tabla de
presupuestos mensuales, el porcentaje de la
comision es el 0.25% de las ventas realizadas por
cada dia y el porcentaje objetivo para obtener la
bonificacién es el 90% del cumplimiento

dbo.SP_VENT_APP_INFOD
IACOMIEFECTI

Procedimiento utilizado para el célculo de la
efectividad, se considera los clientes asignados a
cada uno de los asesores comerciales y el nimero
de clientes que realizaron compras con la fecha
actual, el porcentaje de la comision es igual al
0.25% de la venta obtenida con la fecha actual,
dividida de la siguiente manera:

El 0.12% se asigna cuando el asesor comercial
Ilega al 80% de atencion de los clientes asignados
El 0.06% se obtiene calculando la creacion de tres
clientes nuevos al mes
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El 0.06% se obtiene por las ventas realizadas en el
mes a los clientes que se crearon el mes anterior.

dbo.SP_VENT_APP_INFOD
IACOMIRENTAB

Procedimiento utilizado para obtener el costo de
los articulos vendidos y el valor de la venta desde
el sistema contable de la Empresa, con lo cual se
calcula el porcentaje de rentabilidad el cual debe
ser igual o superior al 25% para que el asesor
comercial obtenga su comisién que equivale al
0.25% de las ventas obtenidas

dbo.SP_VENT_APP_INFOD
IABONOMONTO

Procedimiento utilizado para calcular las ventas
que se realizan durante el trascurso del dia, esta
informacion se extra del sistema contable de la
Empresa, sumando las ventas, restando las
devoluciones, sin considerar los articulos de
servicio. El presupuesto se obtiene de la tabla de
presupuestos mensuales y el bono es de 100
ddlares cuando el asesor comercial alcanzo el 95%
de su cumplimiento

dbo.SP_VENT_APP_INFOD
IABONOPROMO

Procedimiento utilizado para calcular las ventas
que se realizan durante el trascurso del dia, esta
informacion se extra del sistema contable de la
Empresa, sumando las ventas, restando las
devoluciones, sin considerar los articulos de
servicio y cuyos productos estén dentro de las
promociones del mes. El presupuesto se obtiene
de la tabla de promocional por mes y el bono es de
120 dolares cuando el asesor comercial alcanzo el
100% de la venta de los productos en promocion

dbo.SP_VENT_APP_INFOD
IABONOCOBRAR

Procedimiento utilizado para el célculo de la
bonificacion por respaldo de cartea, se considera
las ventas realizadas por dia y los pagos
realizados, la bonificacién se divide en tres partes:
Por efectividad, se otorga una bonificacion de 100
dolares por las ventas realizadas en efectivo y
cuyo porcentaje debe ser del 40%

Por alcance del 110%, se le otorga al asesor
comercial una bonificacion de 50 délares cuando
tiene su cartera al dia, es decir la morosidad no
debe superar un 10% de las ventas por cada mes
Por efectivizado, se otorga al asesor comercial una
bonificacion de 50 dolares cuando cumple con los
dos puntos anteriores

dbo.SP_VENT_APP_INFOD
IACOMITOTAL

Procedimiento utilizado para calcular el total de
los valores de las comisiones por moto,
efectividad y rentabilidad, bonos por monto,
promocionales y cartera, asi como el valor total
gue es la suma de todos los valores anteriores
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dbo.SP_VENT_APP_INFOI
DEALCOMI

Procedimiento utilizado para calcular el monto
maximo que puede obtener un asesor comercial
considerando que el mismo ha llegado al maximo
de los indicadores como lo son, se cumplio con el
100% en ventas, el 100% en efectividad, el
porcentaje minimo de rentabilidad y el 100% en
los bonos, con lo cual se suma cada una de las
bonificaciones obteniendo el maximo que puede
llegar a ganar por mes

dbo.SP_VENT_APP_LISTA
DOVENDEDORES

Procedimiento utilizado para obtener los datos de
cada asesor comercial

dbo.SP_VENT_APP_LISTA
DOPROVINCIAS

Procedimiento utilizado para obtener los datos de
provincias

dbo.SP_VENT_APP_CONS
UL_VERIF_CLIENTE

Procedimiento utilizado para registrar los datos de
un nuevo cliente

dbo.SP_VENT_APP_CORR
EOCAMBIOCLAVE

Procedimiento utilizado para enviar un correo al
usuario con un cédigo de verificacion para
permitir el cambio de contrasefia

dbo.SP_VENT_APP_CAMB
IOCLAVE

Procedimiento utilizado para realizar la
actualizacién de la contrasefia de un usuario

dbo.SP_VENT_APP_CORR
EOCAMBIOCLAVE

Procedimiento utilizado para el envio de correo
electronico a los distintos usuarios, se arma el
formato del correo, se realizar él envié del correo
electronico a la cuenta de Outlook de Microsoft
Office 365y en el mensaje se adjunta el cddigo
generado con el cual se valida la identidad del
usuario.

dbo.SP_VENT_APP_INFOC
LEINTE

Procedimiento utilizado para obtener el valor de
las ventas y devoluciones realizadas durante los
altimos 6 meses, se suma el total de las ventas y se
resta las devoluciones, todo se realiza por cada
cliente asignado a un usuario.

dbo.SP_VENT_APP_INFOC
LIENTEPRODUCTOS

Procedimiento utilizado para obtener la cantidad
de productos adquiridos y devueltos de los tltimos
6 meses, se suman la cantidad de productos
vendidos y se restan las devoluciones por cada
cliente.

Los procedimientos generados fueron utilizados en el web services creado para le

aplicativo movil, estos procedimientos son ejecutados por medio de peticiones de tipo

get, post y put, estos métodos sirven para obtener, enviar y actualizar distintos datos

en la base de datos, utilizando un manejo por medio de asincronismo que

principalmente permite ejecutar el cddigo en segundo plano y evita el blogue de la

ejecucion del resto del mismo.
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e Dependencias usadas

Para el desarrollo del proyecto se implementan dependencias que permiten la
construccion del backend abordando requisitos especificos del proyecto, a

continuacion, en la Figura 47 se presentan las dependencias utilizadas.

"dependencies™: {
"body-parser”: "~1.20.2",
"cors": "~2.8.5",
"date-fns": "~3.3.1",

"dotenv™: " .3.1",

"express": "74.18.2",

"helmet™: "~7.1.0",
"jsonwebtoken”: “79.8.2",
"mssql”: "~10.0.2",
"punycode™: "~2.3.1"

Figura 47. Dependencias del backend

b. Frontend

Para el frontend se utilizé el framework lonic con React que permite la creacion de

interfaces faciles de personalizar y adaptar a los requerimientos especificos del
proyecto.
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e Vista

Las vistas que fueron desarrolladas para el aplicativo mévil estan enfocadas para la
interaccion y visualizacion de los usuarios, esto permite que los usuarios puedan tener
una visualizacion clara de los modulos definidos anteriormente, a continuacion, en la

Tabla 29 se presenta un listado de vista presentes en el aplicativo movil.

Tabla 29. Vistas

Funcién Vista

Ingreso aplicativo Login.tsx

Inicio Home.tsx

Registro CrearCuenta.tsx
Cambio contrasefia CambioContrasena.tsx
Progreso por dia DatosDia.tsx
Comision por concepto de bono Monto.tsx

Comisidn por concepto de efectividad | Efectividad.tsx
Comisidn por concepto de rentabilidad | Rentabilidad.tsx
Bonificacion por concepto de monto BonoMonto.tsx
Bonificacion por concepto de Promocional.tsx
promocional
Bonificacion por concepto de cartera Cartera.tsx

Total progreso comision y bonificacion | TotalHistorial.tsx
Creacion nuevo cliente CrearCliente.tsx
Ventas Clientes VentaCliente.tsx

e Dependencias usadas en el desarrollo del aplicativo

Para el desarrollo del proyecto se implementan dependencias que permiten la
construccion y manejo de capacidades nativas en el aplicativo mévil del frontend
abordando requisitos especificos y necesarios del proyecto, a continuacién, en la

Figura 48 se presentan las dependencias utilizadas.
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"dependencies”: {
“@capacitor-community/fcm": “~5.0.1",
"@capacitor/android”: "5.6.0"
"@capacitor/app": "5.0.6"
"@capacitor/camera”: "~5.0.9"
"@capacitor/core”: "~5.6.0"
"@capacitor/haptics"”: "5.0.6"
"@capacitor/ios": "5.6.0",
“@capacitor/keyboard”: "5.0.7",
"@capacitor/push-notifications": "~5.1.1",
"@capacitor/status-bar": "5.0.6",
“"@ionic-native/file": "~5.36.0",
"@ionic-native/file-opener”: “~5.36.0",
"@ionic/pwa-elements”: "73.2.2",
“"@ionic/react™: "~7.0.0",
"@ionic/react-router”: "77.0.0",

"@types/react-router”: "75.1.20",
"@types/react-router-dom”: "~5.3.3",
"axios": "~1.6.5",

"bootstrap”: "~5.3.2",
“cordova-plugin-file": "~8.0.1",
“cordova-plugin-file-opener2”: ""4.0.0",
"html2canvas": "~1.4.1",

"react": "

"react-dom”: *
"react-hooks":
"react-router™:
"react-router-dom”: "~5.3.4"
"recharts”: "72.12.7"

Figura 48. Dependencias del frontend
c. StoryCards (Tarjetas de historia)

Los StoryCards son un elemento clave en la metodologia Mobile-D, disefiadas para
documentar las historias de usuario de una aplicacion maévil de manera detallada y
precisa. Estas tarjetas contienen una descripcion completa de cada historia de usuario,
ofreciendo un registro exhaustivo de los requisitos y las funcionalidades que se deben

implementar en la aplicacion movil.
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A continuacién, en la Tabla 30 se presente el modelo utilizado para la creacién de

StoryCards en el proyecto.

Tabla 30. Disefio StoryCards

N° Tipo Dificultad Esfuerzo/Horas | Importancia
Antes Después Antes | Después
# Nuevo | Simple Simple # # Bajo
Fijo Regular Regular Intermedio
Mejora | Complicado | Complicado Alto
Descripcién
Fecha Estado | Comentario

La tabla esta dividida por, el nimero donde se indica el identificador Unico del
StoryCard, en el campo tipo donde se elige una opcion (nuevo, fijo, mejora) que
describe el tipo de funcionalidad que se va a implementar. Por lo general, durante esta
etapa, la opcion por defecto es "nuevo”. La dificultad se refiere al nivel de complejidad
asociado con la funcionalidad, tanto antes como después de su implementacion, y se
puede clasificar como simple, regular o complicado. EI campo esfuerzo indica la
estimacion y el tiempo real empleado para desarrollar la funcionalidad, expresado en
horas. La importancia refleja el impacto que la actividad tendra en el proyecto, y en la

descripcidn se detalla la accion que debe cumplir la funcionalidad.
e StoryCard registro usuario
Iteracion 2: Desarrollo del modulo para el registro de los usuarios.

Tabla 31. StoryCard registro usuario

N° Tipo Dificultad Esfuerzo/Horas | Importancia
Antes | Después | Antes | Después

1 Nuevo Regular | Regular | 8 10 Alto

Descripcién | Los usuarios pueden crearse una cuentan para ingresas al aplicativo.

Fecha Estado Comentario

11/03/2024 | Definicidn Sin comentarios

18/03/2024 | Implementacion | Sin comentarios

18/03/2024 | Ejecucién Sin comentarios

19/03/2024 | Verificacion Sin comentarios
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En el Anexo A se detalla el cddigo empleado para el registro de un nuevo usuario en
el aplicativo, donde se realiza una peticion al Web Services de validacion del codigo
unico del asesor comercial, si el codigo es valido se cargan los datos personales del
asesor y se permite la creacion de la nueva cuenta, si el cddigo no es valido se presenta

un mensaje de advertencia.
e StoryCard inicio sesion
Iteracion 3. Desarrollo del médulo para el ingreso de los usuarios registrados.

Tabla 32. StoryCard inicio sesion

N° Tipo Dificultad Esfuerzo/Horas | Importancia
Antes | Después | Antes | Después

2 Nuevo Regular | Regular | 8 11 Alto

Descripcion | Los usuarios pueden iniciar sesion si cuentan con una cuenta creada.

Fecha Estado Comentario

11/03/2024 | Definicion Sin comentarios

20/03/2024 | Implementacion | Sin comentarios

20/03/2024 | Ejecucion Sin comentarios

21/03/2024 | Verificacion Sin comentarios

En el Anexo B se detalla el cédigo empleado para el manejo de la funcionalidad y
validad de inicio de sesion, donde se realiza una peticion al Web Services si la
respuesta es favorable se permite el acceso al sistema de lo contrario se envia un

mensaje de advertencia de credenciales incorrectas.
e StoryCard cambio de contrasefia

Iteracion 4: Desarrollo del médulo para el cambio de la contrasefia por parte de los

usuarios.
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Tabla 33. StoryCard cambio de contrasefia

N° Tipo Dificultad Esfuerzo/Horas | Importancia
Antes | Después | Antes | Después

3 Nuevo Regular | Regular | 12 15 Alto

Descripcion | Los usuarios pueden realizar un cambio de contrasefia si lo requieren.

Fecha Estado Comentario

11/03/2024 | Definicion Sin comentarios

22/03/2024 | Implementacién | Sin comentarios

23/03/2024 | Ejecucion Sin comentarios

25/03/2024 | Verificacion Sin comentarios

En el Anexo C se detalla el cédigo empleado para el cambio de contrasefia, se requiere

el codigo del vendedor y se realiza una peticion al Web Services para validar el codigo

ingresado si es valido se envia un correo electronico con un cédigo generado, se valida

el cédigo si es correcto se permite el cambio de contrasefia.

StoryCard inicio

Iteracion 5: Desarrollo del modulo de bienvenida al aplicativo.

Tabla 34. StoryCard inicio

N° Tipo Dificultad Esfuerzo/Horas | Importancia
Antes | Después | Antes | Después

4 Nuevo Simple | Regular |5 8 Alto

Descripcion | Los usuarios pueden ingresar a la pagina de inicio ver promocionales y
presupuesto en bonificaciones.

Fecha Estado Comentario

11/03/2024 | Definicion Sin comentarios

26/03/2024 | Implementacion | Sin comentarios

26/03/2024 | Ejecucion Sin comentarios

27/03/2024 | Verificacion Sin comentarios

En el Anexo D se detalla el codigo empleado para la pagina de inicio, donde se realiza

una peticion al Web Services para obtener las imagenes de promocionales y para

obtener el valor total del presupuesto en bonificaciones.

115




e StoryCard progreso actual

Iteracion 6: Desarrollo de la vista del total en ventas, presupuesto, porcentaje

alcanzado, cumplimiento, efectividad, rentabilidad, bonos y numero de nuevos

clientes.
Tabla 35. StoryCard progreso actual
N° Tipo Dificultad Esfuerzo/Horas | Import
Antes Después | Antes | Después | ancia
5 Nuevo Complicado | Regular | 18 24 Alto

Descripcion | Los usuarios pueden ingresar a la pagina de progreso actual, se detalla
el total en ventas, presupuesto, porcentaje alcanzado, cumplimiento,
efectividad, rentabilidad, bonos y nimero de nuevos clientes.

Fecha Estado Comentario

11/03/2024 | Definicion Sin comentarios

01/04/2024 | Implementaci | Sin comentarios
on

03/04/2024 | Ejecucion Sin comentarios

04/04/2024 | Verificacion Sin comentarios

En el Anexo E se detalla el cdigo empleado para la vista de progreso actual, donde se
realiza una peticion al Web Services con la fecha y el codigo de cada asesor comercial,
si la respuesta retorna datos se almacenan en variables que se usan para mostrar los

valores, si no es afirmativa la respuesta se muestra un mensaje de advertencia.
e StoryCard comision por monto

Iteracion 7: Desarrollo de la vista con el detalle de la venta neta, presupuesto, valor

comisién y porcentaje a cumplir.
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Tabla 36. StoryCard comisién por monto

N° Tipo Dificultad Esfuerzo/Horas | Importancia
Antes | Después | Antes | Después

6 Nuevo Regular | Regular | 10 14 Alto

Descripcion | Los usuarios pueden ingresar a la pagina de comision por monto, se
detalla la venta neta, presupuesto, valor comision y porcentaje a
cumplir.

Fecha Estado Comentario

11/03/2024 | Definicion Sin comentarios

05/04/2024 | Implementacién | Sin comentarios

05/04/2024 | Ejecucion Sin comentarios

06/04/2024 | Verificacion Sin comentarios

En el Anexo F se detalla el c6digo empleado para la vista de comision por monto,

donde se realiza una peticion al Web Services con la fecha y el c6digo de cada asesor

comercial, si la respuesta retorna datos se almacenan en variables que se usan para

mostrar los valores, si no es afirmativa la respuesta se muestra un mensaje de

advertencia.

e StoryCard comision por efectividad

Iteracion 8: Desarrollo de la vista con el detalle y valor alcanzado, clientes atendidos

con el total, venta cliente y alcance, nuevo cliente con nimero clientes nuevos, venta,

alcance y cliente recompra con numero de recompra, venta y alcance.

Tabla 37. StoryCard comision por efectividad

N° Tipo Dificultad Esfuerzo/Horas Import
Antes Después | Antes Después | ancia

7 Nuevo Complicado | Regular | 15 20 Alto

Descripcion | Los usuarios pueden ingresar a la pagina de comision por efectividad,
se detalla el valor alcanzado, clientes atendidos, venta cliente y alcance,
nuevo cliente con nimero clientes nuevos, venta, alcance y cliente
recompra con numero de recompra, venta y alcance.

Fecha Estado Comentario

11/03/2024 | Definicion | Sin comentarios

08/04/2024 | Implementa | Sin comentarios
cion

08/04/2024 | Ejecucion Sin comentarios

10/04/2024 | Verificacion | Sin comentarios
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En el Anexo G se detalla el codigo empleado para la vista de comision por efectividad,

donde se realiza una peticion al Web Services con la fecha y el codigo de cada asesor

comercial, si la respuesta retorna datos se almacenan en variables que se usan para

mostrar estos valores, si no es afirmativa la respuesta se muestra un mensaje de

advertencia.

e StoryCard comision por rentabilidad

Iteracion 9: Desarrollo de la vista con el detalle del valor alcanzado, porcentaje y

rentabilidad objetivo.

Tabla 38. StoryCard comision por rentabilidad

N° Tipo Dificultad Esfuerzo/Horas | Importancia
Antes | Después | Antes | Después

8 Nuevo Regular | Regular |8 12 Alto

Descripcion | Los usuarios pueden ingresar a la pagina de comision por rentabilidad,
se detalla el valor alcanzado, porcentaje y rentabilidad objetivo.

Fecha Estado Comentario

11/03/2024 | Definicion Sin comentarios

11/04/2024 | Implementacion | Sin comentarios

11/04/2024 | Ejecucion Sin comentarios

12/04/2024 | Verificacion Sin comentarios

En el Anexo H se detalla el codigo empleado para la vista de comisién por rentabilidad,

donde se realiza una peticion al Web Services con la fecha y el c6digo de cada asesor

comercial, si la respuesta retorna datos se almacenan en variables que se usan para

mostrar estos valores, si no es afirmativa la respuesta se muestra un mensaje de

advertencia.

e StoryCard bono por monto

Iteracion 10: Desarrollo de la vista con el detalle del valor a alcanzar, valor obtenido,

venta, presupuesto y porcentaje cumplimiento.

118




Tabla 39. StoryCard bono por monto

N° Tipo Dificultad Esfuerzo/Horas | Importancia
Antes | Después | Antes | Después

9 Nuevo Regular | Regular | 8 12 Alto

Descripcion | Los usuarios pueden ingresar a la pagina de bono por monto, se detalla
el valor a alcanzar, valor obtenido, venta, presupuesto y porcentaje
cumplimiento.

Fecha Estado Comentario

11/03/2024 | Definicion Sin comentarios

13/04/2024 | Implementacion | Sin comentarios

13/04/2024 | Ejecucion Sin comentarios

15/04/2024 | Verificacion Sin comentarios

En el Anexo I se detalla el cédigo empleado para la vista de bono por monto, donde se

realiza una peticion al Web Services con la fecha y el codigo de cada asesor comercial,

si la respuesta retorna datos se almacenan en variables que se usan para mostrar estos

valores, si no es afirmativa la respuesta se muestra un mensaje de advertencia.

e StoryCard bono por promocional

Iteracion 11: Desarrollo de la vista con el detalle del porcentaje de comision, valor

obtenido, venta promocidn y presupuesto promocion.

Tabla 40. StoryCard bono por promocional

N° Tipo Dificultad Esfuerzo/Horas | Importancia
Antes | Después | Antes | Después

10 Nuevo Regular | Regular | 10 12 Alto

Descripcion | Los usuarios pueden ingresar a la pagina de bono por promocional, se
detalla el porcentaje de comision, valor obtenido, venta promocion y
presupuesto promocion.

Fecha Estado Comentario

11/03/2024 | Definicion Sin comentarios

16/04/2024 | Implementacion | Sin comentarios

16/04/2024 | Ejecucién Sin comentarios

17/04/2024 | Verificacion Sin comentarios

En el Anexo J se detalla el codigo empleado para la vista de bono por promocional,

donde se realiza una peticion al Web Services con la fecha y el c6digo de cada asesor

comercial, si la respuesta retorna datos se almacenan en variables que se usan para

mostrar estos valores, si no es afirmativa la respuesta se muestra un mensaje de

advertencia.
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e StoryCard bono por cartera

Iteracion 12: Desarrollo de la vista con el detalle de la efectiva cobranza y

cumplimiento presupuesto, por detalle mayor al 110% con la venta cobrada y valor

cartera y por detalle de efectivizado con la cobranza en plazo y cobranza fuera de

plazo.
Tabla 41. StoryCard bono por cartera
N° Tipo Dificultad Esfuerzo/Horas | Importancia
Antes | Después | Antes | Después

11 Nuevo Regular | Regular | 12 15 Alto

Descripcion | Los usuarios pueden ingresar a la pagina de bono por cartea, se detalla
la efectiva cobranza y cumplimiento presupuesto, el detalle mayor al
110% con la venta cobrada y valor cartera y el detalle de efectivizado
con la cobranza en plazo y cobranza fuera de plazo.

Fecha Estado Comentario

11/03/2024 | Definicion Sin comentarios

18/04/2024 | Implementacion | Sin comentarios

18/04/2024 | Ejecucion Sin comentarios

20/04/2024 | Verificacion Sin comentarios

En el Anexo K se detalla el cddigo empleado para la vista de bono por cartera, donde

se realiza una peticion al Web Services con la fecha y el codigo de cada asesor

comercial, si la respuesta retorna datos se almacenan en variables que se usan para

mostrar estos valores, si no es afirmativa la respuesta se muestra un mensaje de

advertencia.

e StoryCard total progreso

Iteracién 13: Desarrollo de la vista con el total de los montos alcanzados en

comisiones, bonos, detalle de la comision por monto, efectividad, rentabilidad, bono

por montos, el total alcanzado y permitir la descarga de archivo Pdf con los valores

obtenidos durante el mes.
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Tabla 42. StoryCard total progreso

N° Tipo Dificultad Esfuerzo/Horas Import
Antes Después | Antes Después | ancia
12 Nuevo Complicado | Regular | 20 35 Alto

Descripcion | Los usuarios pueden ingresar a la pagina del total en progreso, se
detalla el total de los montos alcanzados en comisiones, bonos, detalle
de la comisién por monto, efectividad, rentabilidad, bono por montos,
el total alcanzado y permitir la descarga de archivo pdf con los valores
obtenidos durante el mes.

Fecha Estado Comentario

11/03/2024 | Definicion Sin comentarios

22/04/2024 | Implementa | Sin comentarios
cion

25/04/2024 | Ejecucion Sin comentarios

27/04/2024 | Verificacion | Sin comentarios

En el Anexo L se detalla el codigo empleado para la vista del total del progreso
alcanzado por los asesores comerciales, donde se realiza una peticion al Web Services
con la fecha y el codigo de cada asesor comercial, si la respuesta retorna datos se
almacenan en variables que se usan para mostrar estos valores, si no es afirmativa la
respuesta se muestra un mensaje de advertencia, realizar una peticion al Web Services
con la fecha y el codigo del hacer comercial, si la peticion es afirmativa se almacenan
los datos en variables, se usa estas variables para crear un nuevo archivo Pdf que se
descarga de forma automatica, si la peticién no es afirmativa se muestra un mensaje

de advertencia.
e StoryCard creacién nuevo cliente

Iteracion 14: Desarrollo del médulo para la creacion de nuevos clientes, ingreso de

datos y documentacion del cliente.
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Tabla 43. StoryCard creacion nuevo cliente

N° Tipo Dificultad Esfuerzo/Horas | Import
Antes Después | Antes | Después | ancia
13 Nuevo Complicado | Regular | 18 25 Alto
Descripcion | Los usuarios pueden registrar nuevos clientes, ingreso de datos y
documentos personales.
Fecha Estado Comentario
11/03/2024 | Definicion | Sin comentarios
29/04/2024 | Implementa | Sin comentarios
cién
30/04/2024 | Ejecucion Sin comentarios
01/05/2024 | Verificacion | Sin comentarios

En el Anexo M se detalla el cddigo empleado para la creacién de nuevos usuarios, se

divide por dos secciones, la primera si el cliente compra a contado solo se requiere los

datos personales y dos documentos, la segunda si el cliente compra por plazos se

requiere los datos personales y todos los papeles requeridos, al obtener los valores se

realiza una peticion la Web Services si la peticion retorta un OK se presenta un mensaje

de confirmacion de creacion correcta del clientes, si la respuesta no es favorable se

presenta un mensaje de advertencia.

e StoryCard ventas clientes

Iteracion 15: Desarrollo del modulo para la revision y vista de las ventas a los clientes

por asesor comercial, asi como productos vendidos a los clientes.
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Tabla 44. StoryCard ventas clientes

N° Tipo Dificultad Esfuerzo/Horas | Import
Antes Después | Antes | Después | ancia
14 Nuevo Complicado | Regular | 20 35 Alto
Descripcion | Los usuarios pueden ingresar a la pagina de ventas por clientes para la
revision de clientes y productos vendidos a cada cliente.
Fecha Estado Comentario
11/03/2024 | Definicion | Sin comentarios
02/05/2024 | Implementa | Sin comentarios
cién
07/05/2024 | Ejecucion Sin comentarios
09/05/2024 | Verificacion | Sin comentarios

En el Anexo N se detalla el codigo utilizado para la generacion de un listado por ventas
a clientes de parte de cada asesor comercial, asi como los productos comprados por los
clientes, se realiza una peticion al Web Services se obtiene los datos y almacenan en
variables, estos datos son utilizados para la visualizacion, en caso de no tener una

respuesta favorable en la peticion se envia un mensaje de advertencia.

3.2.4 Fase 4: Estabilizacion

En esta fase del desarrollo del aplicativo se realizan ajustes necesarios para garantizar
que el aplicativo movil se mantenga estable y se minimicen los fallos que se puedan
producir, garantizando que la funcionalidad del aplicativo se la adecuada, que todos
los procesos estén integrados y alineados con las interacciones anteriormente
definidas. En este marco se realizaron las siguientes modificaciones en la interfaz y

codigo del aplicativo mavil.
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Cambios en la interfaz

de la interfaz.

En el modelo de la interfaz de inicio se sesion, Figura 49 se modifica el estilo de
los labels para el ingreso de datos, disefio del boton y cambio de color del fondo
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Usuario

@'I;'GSE SU usuario

Contrasena

E‘I;'ESE su contrasef

fa j O

Olvido su contraseria ?

INGRESAR

Mo tienes una cuenta ZErear Ahora

Figura 49. Cambio modelo interfaz inicio se sesion
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e En el modelo de la interfaz de registro de usuario, Figura 50 se cambia la
distribucién de los componentes y se cambia el fondo de la interfaz.

NOUSTAY CIALTDU,

igo de Asesor

Digite su codigo

REGISTRAR

Figura 50. Cambio modelo interfaz registro usuario
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Nuevos iconos representativos del menu de opciones, en la Figura 51 se colocan

iconos mas representativos por cada sesion del mend.

IARECTIVA

Seccion Bonos

W  Inicio >
L] Progreso Hoy D
£  Comisiones R
= Monto
Jil  Efectividad y
jul  Rentsbilidad ,
¥  EBonos RV

BB Sono Monto

" Promocional
n Cartera >
&  Totsl Progreso by

Seccion Ventas
8  Nuevo Cliente

B “enias Clientes s

Figura 51. Cambio iconos mend
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e En la interfaz del progreso actual, Figura 52 se corrige la distribucion de los

elementos en la tabla, tamafo de letra y tamafio de imagen del asesor comercial.

= JUNIO 2024 [ £

Asesor - Fecha = Afo = n

Presupuesto Venta

Figura 52. Cambio interfaz progreso actual
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e En la interfaz por total de progreso, Figura 53 se modifica el orden de las filas,
tamafio de letra de valor total obtenido y el tamafio de la tabla.

= CUMPLIMIENTO POR FE... E-

Acesor - Selec. Fecha = Selec. Ano = n

$

Detalle Total Comision/Bono

Valor Porcentaje
Alcanzado

Figura 53. Cambio interfaz total progreso
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En el modelo de los labels para el ingreso de datos, Figura 54 se modifica el color
de los botones de seleccidn para el ingreso de documentos personales, se coloca
dos colores que represente los documentos obligatorios y los documentos

opcionales.

= REGISTRO CLIENTE e

COPIA CEDULA

PAPELETA

RUC

FLANILLA SERVMICIOS BASICOS

DECLARACION SRI ULTIMO MES

CERTIFICADO BANCARIO

REFERENCIA PERSOMAL

REFERENCIA COMERCILAL

LETRA DE CAMBIO FIRMADA

DECLAY AUTORIZ. FIRMADA

Figura 54. Cambio interfaz creacion cliente

a. Cambios en el codigo

En el mend de opciones se corrige el error de submends desplegados al iniciar
sesion en el aplicativo, se implementa el submen( con valores falso cuando se
ingrese por primera vez al aplicativo y después de una interaccion por parte del

usuario en el subment el mismo se despliegue u oculte.
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e Se implementa una nueva légica que restringa la navegacion después de cerrado
sesion, se implementa un protector de rutas que verifique si el usuario esta dentro

del aplicativo y si ha cerrado sesion, esto da mayor seguridad y proteccion de rutas.

e En el mddulo de comision por efectividad, se cambia los valores de la tabla de
nuevos clientes con valores de clientes recompra y se cambia los valores de

numéricos a monetarios en ddlares.

e Para la distribucion del ingreso de datos personales y documentos personales de
ingreso de un nuevo cliente, se presenta en primer lugar el apartado para el ingreso
de datos personales, completados los campos se oculta esta seccién y se habilita la

sesion para el ingreso de documentos personales.
3.2.5 Fase 5: Pruebas
En la fase final de la metodologia Mobile-D, se realizaron pruebas para asegurar que

la aplicacion funcione correctamente y cumpla con las necesidades de los interesados,

esto permitid entregar una version final del aplicativo mdvil que es estable y funciona.
Prueba de funcionalidad

El aplicativo mavil fue revisado y probado por el jefe del area de sistemas y por una
parte de los asesores comercial, para garantizar un aplicativo estable y funcional, se

realizaron las siguientes pruebas de funcionalidad.
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e Inicio de sesion
Caso de prueba 1: Inicio de sesion sin los campos completos.

El aplicativo controla Figura 55 que se completen los dos campos requeridos como lo

son usuario y contrasefia para el ingreso al aplicativo.

Advertencia

Por favor, Ingrese su Usuario y

Contrasefa

Figura 55. Validacién campos completos
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Caso de prueba 2: Credenciales incorrectas.

El aplicativo controla Figura 56 que el usuario tenga una cuenta creada con un usuario
y contrasefia valida para permitir el ingreso al aplicativo.

Advertencia

Usuario o Confrasefa
Incorrectos

Figura 56. Validacion usuario y contrasefia correcto
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e Creacion nuevo usuario
Caso de prueba 1: Busqueda de asesor comercial.

El aplicativo controla Figura 57 que el usuario ingrese un codigo para realizar una

busqueda de sus datos personales.

Advertencia

Por favor, Ingrese su cédigo

ACEPTAR

Figura 57. Validacion ingreso codigo del asesor comercial
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Caso de prueba 2: Validacion existencia codigo asesor comercial.

El aplicativo controla Figura 58 que el codigo unico de un asesor comercial exista para

permitir la creacion de una nueva cuenta.

Advertencia

Asesor no encontrado, Venfique
su codigo

ACEFTAR

Figura 58. Validacion existencia codigo asesor comercial

134



Caso de prueba 3: Validacion ingreso contrasefia.

El aplicativo maévil controla Figura 59 que el usuario digite una nueva contrasefia para
permitir la creacion de la nueva cuenta.

Advertencia

Por favor, Ingrese una
contrazena

Figura 59. Validacion ingreso contrasefia
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Caso de prueba 4: Usuario ya registrado.

El aplicativo movil controla Figura 60 que los usuarios ya registrados no puedan volver
a crear una cuenta si ya se encuentran registrados.

Advertencia

Usuario ya Registrado,
Porfavor Inicie Sesion

ACEPTAR

Figura 60. Validacién usuario ya registrado
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e Cambio de contrasefia
Caso de prueba 1: Ingreso codigo asesor comercial.

El aplicativo movil controla Figura 61 que se digite un codigo de asesor comercial para

continuar con el proceso de cambio de contrasefia.

Advertencia

Por favor, Ingrese un cédigo

ACEPTAR

Figura 61. Validacion ingreso codigo
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Caso de prueba 2: Usuario registrado para cambio de contrasefia.

El aplicativo movil controla Figura 62 que el usuario se encuentre registrado para
permitir el cambio de contrasefia.

Advertencia

Porfavor, ingrese su codigo

nico de asesor comencial

ACEFTAR

Figura 62. Validacion registro usuario
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Caso de prueba 3: Ingreso codigo de verificacion.

El aplicativo movil controla Figura 63 que el usuario ingrese el codigo de verificacion
que se envia al correo personal de cada asesor comercial.

Advertencia

Porfavor, ingrese el codigo de

verificacion

Figura 63. Validacién ingreso codigo validacion
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Caso de prueba 4: Verificacion cddigo verificacion.

El aplicativo mdvil controla Figura 64 que el codigo ingresado por el usuario sea igual
al codigo presente dentro del sistema.

Advertencia

Cadigo no valido, venfigue su

codigo

Figura 64. Validacién codigo verificacion
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Caso de prueba 5: Contrasefias iguales.

El aplicativo movil controla Figura 65 que la contrasefia principal sea igual que la
contrasefia de verificacion para permitir el cambio de contrasefia.

Advertencia

Las confrasefias no son iguales

Figura 65. Validacion contrasefas iguales
e Total progreso
Caso de prueba 1: Seleccidon campos de fecha antes de realizar consulta.

El aplicativo mévil no controlaba que el usuario seleccione una fecha antes de realizar

una consulta del total en progreso actual.

Por lo cual se realiz6 un cambio que permita controlar la seleccion efectiva de los datos
de la fecha antes de poder realizar una busqueda.
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Después de realizar el cambio en el cddigo el aplicativo mavil controla Figura 66 que
el usuario seleccione una fecha antes de realizar una consulta del total en progreso
actual.

Advertencia

Por favaor, seleccione todos los
CAMpos reguenidos

Figura 66. Validacion seleccion campos fecha modificado
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Caso de prueba 2: Seleccién fecha actual.

El aplicativo mévil controla Figura 67 que el usuario seleccione una fecha que este
acorde al afio presente.

Advertencia

Por favar, seleccions una fecha

del presente afio

Figura 67. Validacion seleccion fecha actual

143



e Creacion nuevo cliente
Caso de prueba 1: Ingreso de datos personales requeridos.

El aplicativo movil controla Figura 68 que el usuario ingrese todos los campos
requeridos de los datos personales del nuevo cliente para continuar con el proceso de
creacion del nuevo cliente.

Advertencia

Por favor, Ingrese todos los
datos del Cliente

Figura 68. Validacion ingreso datos personales nuevo cliente
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Caso de prueba 2: Ingreso de documentos requeridos.

El aplicativo movil controla Figura 69 que el usuario ingrese todos los documentos

requeridos del nuevo cliente para poder realizar la creacion del cliente.

Advertencia

Por favor, Ingrese todas las

imagenes requernidas

Figura 69. Validacion ingreso documentos nuevo cliente
a. Pruebas de aceptacion

Estas pruebas se realizaron con la gerente de la empresa, el jefe del area de sistemas y
asesores comerciales para simular un entorno de produccion y asegurar que la
aplicacion satisface las necesidades y expectativas de los usuarios. A continuacion, en
la Tabla 45 se presente el modelo utilizado para las pruebas de aceptacion.
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Tabla 45. Plantilla para pruebas de aceptacion

Pruebas de aceptacion | NUmero: #

N° de StoryCard: #

Nombre:

Descripcion de la actividad:

Condiciones de ejecucion e interfaz:

Resultado esperado:

Resultado de la prueba:

Tabla 46. Prueba aceptacion 1

Pruebas de aceptacion | Ndmero: 1

N° de StoryCard: 1

Nombre: Registro Usuario

Descripcion de la actividad: La funcion permite al usuario asesor el registro como
un nuevo usuario del aplicativo movil en caso de que se use por primera vez y el
usuario cuente con un cédigo de asesor comercial asignado.

Condiciones de ejecucion e interfaz: En la interfaz grafica el usuario asesor puede
ingresar su codigo, realizar una bisqueda de sus datos personales y crear una nueva
contrasefia que le permita el ingreso al aplicativo movil.

Resultado esperado: Si el usuario asesor ingresa un cédigo valido se cargan sus
datos personales, se permite el ingreso de una contrasefia y se crea la nueva cuenta.

Resultado de la prueba: Satisfactoria

Tabla 47. Prueba aceptacion 2

Pruebas de aceptacién | NUmero: 2

N° de StoryCard: 2

Nombre: Inicio de sesion

Descripcion de la actividad: La funcion permite al usuario acceder a los distintos
maodulos del aplicativo movil.

Condiciones de ejecucion e interfaz: En la interfaz grafica el usuario
administrador o asesor puede ingresar un usuario y contrasefia, se debe presionar
en el botdn de ingresar para que el aplicativo verifique las credenciales ingresadas,
en caso de ser correctas se permita el acceso a la pagina de inicio del aplicativo
movil.

Resultado esperado: Si el usuario administrador o asesor ingresa un usuario y
contrasefia correcto el aplicativo mévil automéaticamente lo redirecciona a la pagina
de inicio.

Resultado de la prueba: Satisfactoria
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Tabla 48. Prueba aceptacién 3

Pruebas de aceptacién | NGmero: 3

N° de StoryCard: 3

Nombre: Cambio de contrasefia

Descripcion de la actividad: La funcion permite al usuario administrador o asesor
cambiar su contrasefia en caso de olvido o perdida.

Condiciones de ejecucion e interfaz: En la interfaz grafica el usuario
administrador o asesor puede ingresar su codigo o valor asignado para el usuario
administrador, el codigo se valida y se realiza €l envid de un correo electronico con
un cédigo de verificacion que se requiere para validar antes de permitir el cambio
de contrasefia, validado el codigo se permite el ingreso de una nueva contrasefia
que el aplicativo actualiza y redirige automaticamente a la pagina de inicio de
sesion.

Resultado esperado: Si el usuario administrador o asesor ingresa un codigo o valor
asignado para el usuario administrador valido, un cédigo de verificacién valido y
una contraseria valida se permite el cambio de contrasefia.

Resultado de la prueba: Insatisfactorio

En esta prueba de aceptacion la validacion del codigo de verificacion ingresado no se

validaba de forma correcta lo que no permitia continuar al cambio de contrasefia.

Para solventar el problema se cambion el tipo de almacenado del cddigo de
verificacion pasando de una variable simple a una declaracion de estado que permita
tener un valor inicial que puede ser actualizado sin que el valor se pierda, todo esto

dentro del cédigo del aplicativo movil.

Después del cambio realizado en el codigo el cambio de contrasefia se puedo realizar

de forma satisfactoria.

Tabla 49. Prueba aceptacion 4

Pruebas de aceptacion | NGmero: 4

N° de StoryCard: 4

Nombre: Visualizacion inicio

Descripcion de la actividad: La funcion permite al usuario administrador o asesor
visualizar promocionales y presupuesto en bonificaciones.

Condiciones de ejecucion e interfaz: En la interfaz gréafica el usuario asesor puede
revisar promocionales y presupuesto en bonificaciones, para el usuario
administrador se presenta un mensaje de bienvenida y las imagenes de las
promocionales.

Resultado esperado: Si el usuario asesor ha ingresado satisfactoriamente al
aplicativo movil se mostrard imagenes de promocionales y el valor del presupuesto
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en bonificaciones, para el usuario administrador se mostrara una bienvenida e
imagenes de promocionales.

Resultado de la prueba: Satisfactoria

Tabla 50. Prueba aceptacién 5

Pruebas de aceptacion | NGmero: 5

N° de StoryCard: 5

Nombre: Visualizacion progreso actual

Descripcion de la actividad: La funcion permite al usuario administrador o asesor
visualizar el detalla del total en ventas, presupuesto, porcentaje alcanzado,
cumplimiento, efectividad, rentabilidad, bonos y nimero de nuevos clientes, el
usuario administrador puede seleccionar al asesor, mes y afio.

Condiciones de ejecucion e interfaz: En la interfaz grafica el usuario
administrador o asesor puede visualizar los valores en total en ventas, presupuesto,
porcentaje alcanzado, cumplimiento, efectividad, rentabilidad, bonos y nimero de
nuevos clientes, el usuario administrador puede revisar estos valores por cada afo,
mes y asesor comercial.

Resultado esperado: Si el usuario administrador o asesor comercial han ingresado
satisfactoriamente al aplicativo movil se mostrara el valor del total en ventas,
presupuesto, porcentaje alcanzado, cumplimiento, efectividad, rentabilidad, bonos
y nimero de nuevos clientes, adicionalmente al usuario administrador se le permite
seleccionar el nombre del asesor comercial que requiera consultar el valor
alcanzado en progreso actual.

Resultado de la prueba: Satisfactoria

Tabla 51. Prueba aceptacion 6

Pruebas de aceptacion | NUmero: 6

N° de StoryCard: 6

Nombre: comisién por monto

Descripcion de la actividad: La funcion permite al usuario administrador o asesor
visualizar el detalla de la venta neta, presupuesto, valor comision y porcentaje a
cumplir, el usuario administrador puede seleccionar al asesor, mes y afio.

Condiciones de ejecucion e interfaz: En la interfaz grafica el usuario
administrador o asesor puede visualizar los valores de la venta neta, presupuesto,
valor comision y porcentaje a cumplir, el usuario administrador puede revisar estos
valores por cada afio, mes y asesor comercial.

Resultado esperado: Si el usuario administrador o asesor comercial han ingresado
satisfactoriamente al aplicativo movil se mostrard el valor de la venta neta,
presupuesto, valor comision y porcentaje a cumplir, adicionalmente al usuario
administrador se le permite seleccionar el nombre del asesor comercial que requiera
consultar el valor alcanzado en comision por monto.

Resultado de la prueba: Satisfactoria
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Tabla 52. Prueba aceptacion 7

Pruebas de aceptacion | NUmero: 7

N° de StoryCard: 7

Nombre: comision por efectividad

Descripcion de la actividad: La funcion permite al usuario administrador o asesor
visualizar el detalla del valor alcanzado, clientes atendidos, venta cliente y alcance,
nuevo cliente con ndmero clientes nuevos, venta, alcance y cliente recompra con
numero de recompra, venta y alcance.

Condiciones de ejecucion e interfaz: En la interfaz grafica el usuario
administrador o asesor puede visualizar los valores de clientes atendidos, venta
cliente y alcance, nuevo cliente con nimero clientes nuevos, venta, alcance y cliente
recompra con numero de recompra, ventay alcance, el usuario administrador puede
revisar estos valores por cada afio, mes y asesor comercial.

Resultado esperado: Si el usuario administrador o asesor comercial han ingresado
satisfactoriamente al aplicativo movil se mostrard el valor alcanzado, clientes
atendidos, venta cliente y alcance, nuevo cliente con namero clientes nuevos, venta,
alcance y cliente recompra con numero de recompra, venta y alcance,
adicionalmente al usuario administrador se le permite seleccionar el nombre del
asesor comercial que requiera consultar el valor alcanzado en comision por
efectividad.

Resultado de la prueba: Satisfactoria

Tabla 53. Prueba aceptacion 8

Pruebas de aceptacion | NGmero: 8

N° de StoryCard: 8

Nombre: comisién por rentabilidad

Descripcion de la actividad: La funcion permite al usuario administrador o asesor
visualizar el detalla del valor alcanzado, porcentaje y rentabilidad objetivo.

Condiciones de ejecucion e interfaz: En la interfaz grafica el usuario
administrador o asesor puede visualizar el valor alcanzado, porcentaje y
rentabilidad objetivo, el usuario administrador puede revisar estos valores por cada
afo, mes y asesor comercial.

Resultado esperado: Si el usuario administrador o asesor comercial han ingresado
satisfactoriamente al aplicativo mévil se mostrara el valor alcanzado, porcentaje y
rentabilidad objetivo, adicionalmente al usuario administrador se le permite
seleccionar el nombre del asesor comercial que requiera consultar el valor del
progreso en bono por rentabilidad.

Resultado de la prueba: Satisfactoria
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Tabla 54. Prueba aceptacién 9

Pruebas de aceptacién | Nimero: 9

N° de StoryCard: 9

Nombre: Bono por monto

Descripcion de la actividad: La funcion permite al usuario administrador o asesor
visualizar el detalla del valor obtenido, venta, presupuesto y porcentaje
cumplimiento.

Condiciones de ejecucion e interfaz: En la interfaz grafica el usuario
administrador o asesor puede visualizar el valor obtenido, venta, presupuesto y
porcentaje cumplimiento, el usuario administrador puede revisar estos valores por
cada afo, mes y asesor comercial.

Resultado esperado: Si el usuario administrador o asesor comercial han ingresado
satisfactoriamente al aplicativo movil se mostrara el valor obtenido, venta,
presupuesto y porcentaje cumplimiento, adicionalmente al usuario administrador
se le permite seleccionar el nombre del asesor comercial que requiera consultar el
valor alcanzado en bono por monto.

Resultado de la prueba: Satisfactoria

Tabla 55. Prueba aceptacién 10

Pruebas de aceptacion | NGmero: 10

N° de StoryCard: 10

Nombre: Bono por promocional

Descripcion de la actividad: La funcion permite al usuario administrador o asesor
visualizar el detalla del porcentaje de comision, valor obtenido, venta promocion y
presupuesto promocion.

Condiciones de ejecucion e interfaz: En la interfaz grafica el usuario
administrador o asesor puede visualizar el porcentaje de comision, valor obtenido,
venta promocion y presupuesto promocion, el usuario administrador puede revisar
estos valores por cada afio, mes y asesor comercial.

Resultado esperado: Si el usuario administrador o asesor comercial han ingresado
satisfactoriamente al aplicativo movil se mostrara el porcentaje de comision, valor
obtenido, venta promocidn y presupuesto promocién, adicionalmente al usuario
administrador se le permite seleccionar el nombre del asesor comercial que requiera
consultar el valor alcanzado en bono por promocional.

Resultado de la prueba: Satisfactoria

Tabla 56. Prueba aceptacion 11

Pruebas de aceptacién | NUmero: 11

N° de StoryCard: 11

Nombre: Bono por cartera

Descripcion de la actividad: La funcion permite al usuario administrador o asesor
visualizar el detalla de la efectiva en cobranza, cumplimiento presupuesto, detalle
mayor al 110% con la venta cobrada, valor cartera y detalle de efectivizado con la
cobranza en plazo y cobranza fuera de plazo.
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Condiciones de ejecucion e interfaz: En la interfaz grafica el usuario
administrador o asesor puede visualizar la efectiva en cobranza, cumplimiento
presupuesto, detalle mayor al 110% con la venta cobrada, valor cartera y detalle de
efectivizado con la cobranza en plazo y cobranza fuera de plazo, el usuario
administrador puede revisar estos valores por cada afio, mes y asesor comercial.

Resultado esperado: Si el usuario administrador o asesor comercial han ingresado
satisfactoriamente al aplicativo mdvil se mostrard la efectiva en cobranza,
cumplimiento presupuesto, detalle mayor al 110% con la venta cobrada, valor
cartera y detalle de efectivizado con la cobranza en plazo y cobranza fuera de plazo,
adicionalmente al usuario administrador se le permite seleccionar el nombre del
asesor comercial que requiera consultar el valor alcanzado en bono por cartera.

Resultado de la prueba: Satisfactoria

Tabla 57. Prueba aceptacion 12

Pruebas de aceptacion | NGmero: 12

N° de StoryCard: 12

Nombre: Total progreso

Descripcion de la actividad: La funcion permite al usuario administrador o asesor
visualizar el detalla del total de montos alcanzados en comisiones, bonos, comision
por monto, efectividad, rentabilidad, bono por montos, total alcanzado y permitir
la descarga de archivo pdf con los valores obtenidos durante el mes.

Condiciones de ejecucion e interfaz: En la interfaz grafica el usuario
administrador o asesor puede visualizar el total de montos alcanzados en
comisiones, bonos, comisién por monto, efectividad, rentabilidad, bono por
montos, total alcanzado y permitir la descarga de archivo pdf con los valores
obtenidos durante el mes, el usuario administrador puede revisar estos valores por
cada afio, mes y asesor comercial.

Resultado esperado: Si el usuario administrador o asesor comercial han ingresado
satisfactoriamente al aplicativo mdvil se mostrara el total de montos alcanzados en
comisiones, bonos, comision por monto, efectividad, rentabilidad, bono por
montos, total alcanzado y se permite la descarga de archivo pdf con los valores
obtenidos durante el mes, adicionalmente al usuario administrador se le permite
seleccionar el nombre del asesor comercial que requiera consultar el valor
alcanzado en total de progreso comisiones.

Resultado de la prueba: Satisfactoria

Tabla 58. Prueba aceptacion 13

Pruebas de aceptacién | NUmero: 13

N° de StoryCard: 13

Nombre: creacién nuevo cliente

Descripcion de la actividad: La funcién permite al usuario asesor registrar nuevos
clientes, el ingreso de datos y documentos personales del nuevo cliente.

Condiciones de ejecucion e interfaz: En la interfaz grafica el usuario asesor puede
registrar nuevos clientes, ingresar datos y documentos personales del nuevo cliente.
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Resultado esperado: Si el wusuario asesor comercial ha ingresado
satisfactoriamente al aplicativo mdvil se permite el registrar de datos y documentos
personales del nuevo cliente.

Resultado de la prueba: Satisfactoria

Tabla 59. Prueba aceptacion 14

Pruebas de aceptacion | NGmero: 14

N° de StoryCard: 14

Nombre: Ventas Clientes

Descripcion de la actividad: La funcion permite al usuario administrador o asesor
comercial visualizar la venta por cada cliente y los productos vendidos por cada
cliente.

Condiciones de ejecucion e interfaz: En la interfaz grafica el usuario
administrador o asesor puede visualizar las ventas por cada cliente y los productos
vendidos a cada cliente, el usuario administrador puede revisar estos valores por
cada asesor comercial.

Resultado esperado: Si el usuario administrador o asesor comercial han ingresado
satisfactoriamente al aplicativo movil se mostrara las ventas por cada cliente y los
productos comprados por cada cliente, adicionalmente al usuario administrador se
le permite seleccionar el nombre del asesor comercial que requiera consultar las
ventas por cada cliente.

Resultado de la prueba: Satisfactoria

3.2.6 Implantar aplicativo movil

Una vez concluido el desarrollo de las fases de la metodologia Mobile-D, se implanto

el aplicativo mdvil en la Empresa Rectima Industry Cia. Ltda.
e Instalacion

Para que los usuarios puedan acceder al aplicativo mdvil se procedié a subir el
aplicativo de instalacion en Amazon AWS S3 el cual esta disponible en el siguiente
link.

e Link descarga aplicativo mavil

https://aplicativoventas.s3.us-east-2.amazonaws.com/VentasApp.apk
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https://aplicativoventas.s3.us-east-2.amazonaws.com/VentasApp.apk

Una vez descargado el archivo se procede a instalar el aplicativo mavil en los distintos

dispositivos moviles de cada asesor comercial.

VentasApp

¢Deseas instalar esta app?

Cancelar Instalar

Figura 70. Instalacion aplicativo movil

153



Antes de la instalacion los dispositivos realizan un analisis de seguridad del aplicativo

movil.

® Google Play Protect

Se recomienda analizar
la app

/~'{ VentasApp

Todavia no se verifico esta app con Play
Protect. Para proteger tu dispositivo y los
datos, antes de instalarla, envia
informacion sobre la app a Google para
que la analice.

Mas detalles v

Analizar app

No instalar app

Figura 71. Analisis aplicativo mdvil
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Superado el analisis previo del aplicativo movil se permite la instalacion en el

dispositivo movil.

© Google Play Protect

Esta app parece segura

% VentasApp

v

Puedes continuar con la instalacion.

Instalar

No instalar

Figura 72. Validacion andlisis aplicativo movil
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Instalacion correcta del aplicativo mévil que ya permite su uso.

Download

/% VentasApp

Se instal6 la app.

Listo Abrir

D PDF Scanner

9jun. 2:25p. m. 1 elemento
[:] TapScanner

9jun. 2:25p. m. 1 elemento
D 0720-P-CD-FISEI-UTA-2024

26 abr. 4:02 p. m. 3 elementos
[-:] 0502-P-CD-FISEI-UTA-2024

10 abr. 11:13 a. m. 6 elementos
., ©VentasApp.apk
@& 9jun. 2:29 p. m. 9.44 MB

Figura 73. Terminacion instalacion aplicativo movil

»

VentasApp

Figura 74. Aplicativo mdvil instalado

156



e Capacitacion

Para finalizar la implementacion del aplicativo moévil se realiz6 una capacitacion a los
asesores comerciales, en donde se explico el funcionamiento a detalle del aplicativo

movil, el cronograma de capacitacion se detalla a continuacién en la Tabla 60.
Capacitador: Henry Chimborazo

Usuarios: Asesores comerciales

Fecha: 11/05/2024

Tabla 60. Actividades capacitacion

Actividad Descripcion

Inicio de sesion Presentacion interfaz y proceso para el ingreso al aplicativo

Crear usuario Presentacion interfaz y proceso para la creacion de un nuevo
usuario

Cambio de | Presentacion interfaz y proceso para el cambio de contrasefia

contrasefia

Inicio Presentacion interfaz y elementos presentes

Progreso actual Presentacion interfaz, explicacién valores y elementos presentes

Comisién por monto | Presentacion interfaz, explicacién valores y elementos presentes

Comision por | Presentacion interfaz, explicacion valores y elementos presentes
efectividad

Comision por | Presentacion interfaz, explicacién valores y elementos presentes
Rentabilidad

Bono por monto Presentacion interfaz, explicacion valores y elementos presentes

157



Bono
promocional

por

Presentacion interfaz, explicacién valores y elementos presentes

Bono por cartera

Presentacion interfaz, explicacion valores y elementos presentes

Total progreso

Presentacion interfaz, explicacion valores y elementos presentes

Nuevo cliente

Presentacion interfaz y proceso para creacion de un nuevo cliente

Ventas Clientes

Presentacion interfaz, explicacion valores y graficos presentes

Las capacitaciones se complementan con el manual de usuario presente en el Anexo

0.

e Estadisticas aplicativo movil

En la Tabla 61 se presentan los valores obtenidos en cumplimientos de presupuestos

durante los meses Enero, Febrero y Marzo y en la Tabla 62 se presentan los valores

obtenidos durante los meses Abril, Mayo y Junio.

Tabla 61. Cumplimiento presupuesto antes del aplicativo movil

Meses Presupuesto | Venta Real Porcentaje Alcanzado
Enero $830,598.08 | $696,463.00 83.85%
Febrero $826,836.55 | $679,735.90 82.21%
Marzo $753,535.26 | $620,639.75 82.36%

Tabla 62. Cumplimiento presupuesto después del aplicativo movil

Meses Presupuesto | Venta Real Porcentaje Alcanzado
Abril $872,456.10 $782,322.15 89.67%
Mayo $906,800.26 $832,821.00 91.84%
Junio $853,910.12 $799,959.41 93.68%
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En la Figura 75 se plasman los valores porcentuales de cumplimiento en ventas
obtenidos durante los meses de Enero a Junio, generando una comparacion entre los
valores de los tres primeros meses antes de la implantacion del aplicativo movil y los

tres meses después de la implantacion del aplicativo movil.

96.00%
94.00%
92.00%
90.00%
88.00%
86.00%

84.00% P
82.00% o ®

80.00%
78.00%

76.00%
1 2 3

=@==A|cance Antes de la App ==@==A|cance Después de la App

Figura 75. Porcentaje cumplimientos ventas antes y después

Al realizar la comparacion de las tendencias del porcentaje en cumplimiento antes y
después de la implantacion del aplicativo movil se refleja un aporte positivo en el

incremento del cumplimiento en presupuesto de ventas.
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Enero - Marzo Abril - Junio

Figura 76. Comparacion media y desviacion estandar

En la Figura 76 se muestran las medidas de dos grupos tanto de los meses Enero a
Marzo con una media de 82.81% y una desviacion estandar de 0.009066605 y de los
meses Abril a Junio con un media de 91.73% y una desviacion estandar de
0.020072618, con estos valores se calcula los intervalos de confianza tanto positivos
como negativos con un nivel de confianza del 95%, para el primer grupo el intervalo
de confianza positivo refleja un 83.05% contra un intervalo de confianza negativo del
82.57%, para el segundo grupo el intervalo de confianza positivo refleja un 92.26%
contra un intervalo de confianza negativo del 91.20%, las diferencias en las medidas
y la ausencia de solapamiento indican una referencia estadistica significativa entre los
grupos y refuerza el aporte que el aplicativo mdvil para gestién y comunicacion de

presupuestos ha tenido en la Empresa Rectima Industry Cia. Ltda.
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CAPITULO IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

Al identificar y evaluar cada etapa del proceso de planificacién en presupuestos de
ventas, desde la recopilacion de datos, la proyeccion de ventas, asignaciéon de
recursos y el monitoreo de desempefio, se logra una vision integral que facilita la
creacion del aplicativo. Este enfoque no solo gestiona los presupuestos en ventas
si no que permite una toma de decisiones comerciales mas informada que permite
optimizar los recurso y tiempo, ademas de potenciar la capacidad de respuesta a

cambios en el mercado.

Al explorar las ventajas que ofrece lonic, como su capacidad para crear
aplicaciones multiplataforma, su extensa biblioteca de componentes y su
integracién con herramientas modernas, se puede determinar como estas
caracteristicas pueden optimizar el proceso y mejorar la calidad en el desarrollo de

aplicativos moviles.

El Framework lonic proporciona una base sdlida para el desarrollo de una
aplicacion movil robusta y eficiente. Esto permite aprovechar al méximo las
capacidades de lonic, asegurando que la aplicacién no solo cumpla con los
requisitos técnicos, sino que también ofrezca una buena experiencia de usuario
mediante los requisitos no funcionales, contribuyendo al éxito del proyecto de

gestion de presupuestos de ventas.

La implantacion de un aplicativo moévil enfocado en la gestion y comunicacion de
presupuestos en ventas favorece a la Empresa Rectima Industry Cia. Ltda., al
proporcionar informacion en tiempo real que facilita la comunicacion de los datos
necesarios sobre presupuestos, comisiones, bonificaciones y ventas que ha
contribuido para el aumento en el porcentaje en cumplimiento de ventas, pasando
de un promedio de un 82.81% a un 91.73% evidenciado un impacto positivo de la

tecnologia movil en la gestion de presupuestos.
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4.2 Recomendaciones

Se sugiere implementar indicadores de desempefio para monitorear la eficiencia y
efectividad de los procesos de planificacion, la capacitacion continua del personal,
siempre implementar las mejores practicas de planificacion de presupuestos,
revisiones y ajustes continuos en funcion de los resultados obtenidos y los cambios

en el mercado.

Es importante evaluar caracteristicas clave de lonic, como su capacidad para crear
aplicaciones multiplataforma, el rendimiento de las aplicaciones, la facilidad de
uso y la integracion con otras tecnologias y herramientas de desarrollo. Comparar
lonic con otros Frameworks moviles proporciona una perspectiva mas amplia y

ayudar a determinar si es la mejor opcion para el desarrollo de un proyecto.

Es recomendable utilizar una interfaz web complementaria para la creacion de
clientes que funcione en paralelo con el aplicativo movil desarrollado. Esto permite
que los usuarios gestionen la informacion desde cualquier dispositivo con acceso
a internet, facilitando el registro de nuevos datos. La funcionalidad web puede ser
especialmente til para los equipos de ventas que trabajan desde una oficina o un

entorno con acceso a una computadora.

Se recomienda programar actualizaciones regulares para agregar nuevas
caracteristicas al aplicativo movil, monitorear el rendimiento en tiempo real,
gestionar la seguridad, ofrecer soporte continuo a los usuarios Yy recopilar

comentarios para identificar areas de mejora futuras.
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ANEXOS

Anexo A. Cédigo registro usuario

const CrearCuenta: React.FC = () => {

const history = useHistory();
let [showLoading, setShowLoading] = useState (false);
let [showLoadingBus, setShowLoading2] = useState (false);
let [codigo, setCodigo] = useState('');
let [password, setPassword] = useState('');
let [showPassword, setShowPassword] = useState (false);
let [showAlert, setShowAlert] = useState(false);
let [showAlertPass, setShowAlertPass] = useState (false);
let [showAlertCre, setShowAlertCre] = useState (false);
let [alertMessage, setAlertMessage] = useState('');
let [errorPassword, setErrorPassword] = useState('');
let [tipoUsuario, setTipoUsuario] = useState('Seleccionar');
let url = 'https://siav.rectima.com.ec:3001/"'
let [datosUsuario, setDatosUsuario] = useState ({

VEN Codigo: '',

VEN Nombre: '',

correo: "'
H)
let toggleShowPassword = () =>

{
setShowPassword (! showPassword) ;
}
// Funcidédn para manejar el cambio de la seleccidn
let handleTipoUsuario = (e: CustomEvent) => {
let selectedvValue = e.detail.value;
setTipoUsuario (selectedvValue)
}
// Funciones para obtener valores individuales
const obtenerNombre = () => {
return datosUsuario.VEN Nombre;

}

const obtenerCorreo = () => {
return datosUsuario.correo;

const obtenerUsuario = () => {
return datosUsuario.VEN Codigo;
}
let validarPassword = (e: any) => {
let value = e.target.value;
// Expresién regular para validar la contrasefia
const regex = /" (?=.*[a-z]) (?=.*[A-Z]) (?=.*\d) (?=.*[Q@S$!%*?2&]) [A-
Za-z\d@S$!%*?&]1{5,1}1$/;
// Verificar si la longitud es menor que 10 o si no son todos
nimeros
if (regex.test(value) || value === "'") {
setErrorPassword('"');
} else {
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setErrorPassword('La contrasefia debe contener minimo cinco
caracteres, una letra mayuscula, mintscula, un numero y un
caracter');
}
setPassword(value) ;

}s

let handlelLogin = async () => {
if (!codigo) {
setAlertMessage ('Por favor, ingrese su cdéddigo empresarial');
setShowAlert (true) ;
return;

}
setShowLoading2 (true) ;

try {
// Realizar la peticién al servidor
let response = await
axios.post ('http://siav.rectima.com.ec:3001/buscarUsuario’, {
codigo

b);

// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
// Obtencién de datos exitosamente
let { VEN Codigo, VEN Nombre, correo } = response.data.user;
setDatosUsuario ({
VEN Codigo,
VEN Nombre,
correo
})
} else {
// Inicio de sesidédn fallido, mostrar modal de alerta
setAlertMessage ('Asesor no encontrado, por favor verifique
su céddigo e intentelo de nuevo')
setShowAlert (true)
}
} catch (error: any) {
// Manejar errores de la peticién
console.error ('Error en la peticidn:', error.message)
setAlertMessage ('Asesor no encontrado, por favor verifique su
cdédigo e intentelo de nuevo')
setShowAlert (true)
}
finally {
setShowLoading?2 (false) // Ocultar el componente IonLoading al
finalizar la peticiodén

}

let handleRegistro = async () => {
if (obtenerNombre() == "'") {
setShowLoading (false)
setAlertMessage ('Por favor, primero obtenga sus datos con su
cbédigo empresarial')
setShowAlert (true)
return
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try |
if (!password) {
setShowLoading (false)
setAlertMessage ('Por favor ingrese una contrasefia')
setShowAlert (true)
return
}
setShowLoading (true)
// Realizar la peticién al servidor

let response = await
axios.post ('http://siav.rectima.com.ec:3001/comprobarUsuario', {
codigo

})

// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
// Inicio de sesidén fallido, mostrar modal de alerta
setShowLoading (false)
setAlertMessage ('Usuario ya registrado, por favor inicie
sesién')
setShowAlert (true)
history.push('/login')
}
} catch (error: any) {
try {
let NOMBRE = obtenerNombre ()
let CORREO = obtenerCorreo ()
let USUARIO = obtenerUsuario ()
let Password = mdb5 (password)
tipoUsuario = 'Asesor'
let responseAdd = await
axios.put (url, {
USUARIO, NOMBRE, Password, CORREO, tipoUsuario
})
if (responseAdd.data.success) {
// Creacidén correcta
setShowLoading (false)
setAlertMessage ('Usuario registrado correctamente')
setShowAlert (true)
history.push('/login')
}
} catch (error: any) {
console.error ('Error en la peticidén:', error.message)
setShowLoading (false)
setAlertMessage ('Se produjo un error al crear la nueva
cuenta intentelo de nuevo mas tarde')
setShowAlert (true)
history.push('/login'")
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Anexo B. Caodigo inicio sesién

const LoginPage: React.FC = () => {
const history = useHistory()
let [showLoading, setShowLoading] = useState (false)
let [showPassword, setShowPassword] = useState (false)
let [username, setUsername] = useState('"')
let [password, setPassword] = useState('')
let [showAlert, setShowAlert] = useState (false)
let url = 'https://siav.rectima.com.ec:3001/"'
let [alertMessage, setAlertMessage] = useState('')
let { setUsersname, setNombre, setTipoUsuario } = useUser /()

[
[
[
[

let toggleShowPassword = () => {
setShowPassword (! showPassword) ;

let handlelogin = async () => {
try {
if (!'username || !password) {

setAlertMessage ('Por favor, Ingrese su Usuario y
Contrasena')
setShowAlert (true)
return
1
setShowLoading (true)
// Realizar la peticién al servidor
let Password = mdb5 (password)
let response = await axios.post(url, {
username,
Password,
1)
// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
// Inicio de sesidén exitoso, redirigir a otra pagina

let { usuario, tipo usuario, nombre } = response.data.user;

let { token } = response.data.token;

// Almacenar el token en el almacenamiento local del
navegador

localStorage.setItem('token', token)
setUsersname (usuario)
setNombre (nombre)
setTipoUsuario (tipo usuario)
// Limpiar los campos después de un inicio de sesidn exitoso
setUsername ('")
setPassword('")
//Redireccionar a la pagina de inicio
history.replace('/home"')

} else {
// Inicio de sesidén fallido, mostrar modal de alerta
setAlertMessage ('Usuario o contrasefia incorrecto');
setShowAlert (true)

}

} catch (error: any) {

168



// Manejar errores de la peticidn
console.error ('Error inicio de sesidn:', error.message)
setAlertMessage ('Usuario o contrasefia incorrectos');

’

}

setShowAlert (true)

finally {
setShowLoading (false) // Ocultar el componente TonLoading al
finalizar la peticidén

}

Anexo C. Codigo cambio de contrasefia

const CambiarContrasena: React.FC = () => {
const history = useHistory();
let [showLoading, setShowLoading] = useState (false);
let [showLoadingBus, setShowlLoading2] = useState (false);
let [correoElectronico, setCorreo] = useState('');
let [Asesor, setCodogoAsesor] = useState('');
let [codigo, setCodigo] = useState('');
let [password, setPassword] = useState('');
let [passwordCheck, setPasswordCheck] = useState('');
let [showPassword, setShowPassword] = useState (false);
let [showPasswordVali, setShowPasswordVali] = useState (false);
let [showAlert, setShowAlert] = useState(false);
let [showAlertPass, setShowAlertPass] = useState (false);
let [showAlertCre, setShowAlertCre] = useState(false);
let [alertMessage, setAlertMessage] = useState('');
let [showDelivert, setShowDelivery] = useState (true);
let [showCode, setShowCode] = useState (false);
let [changePassword, setChangePassword] = useState (false);
let [errorCorreo, setErrorCorreo] = useState('');
let [habilitado, setHabilitado] = useState (true);
let [contador, setContador] = useState(l);
let url = 'https://siav.rectima.com.ec:3001/"
let [passwordValida, setPasswordValida] = useState (false);
let [codigoGenerado, setCodigoGenerado] = useState(''):;
let formatoCorreo = "'
let mostrarCorreoFormato = (correo: string) => {

// Dividir el correo en el nombre de usuario y el dominio
let [nombreUsuario, dominio] = correo.split('@'");

// Obtener las iniciales del nombre de usuario
let iniciales = nombreUsuario.charAt (0).toUpperCase() + '

// Formar el correo en el formato deseado
let correoFormateado = | ${iniciales}@S${dominio} ;

return correoFormateado;

}s

// Funcidén para generar un cdédigo aleatorio de 6 digitos
let generarCodigoAleatorio = () => {
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let codigo = '';
const digitos = '1234567890"';

// Mezclar los digitos para evitar repeticiones
let digitosAleatorios = digitos.split('').sort(() =>
Math.random() - 0.5);

// Tomar los primeros 6 digitos
for (let 1 = 0; 1 < 6; i++) {
codigo += digitosAleatorios[i];

return codigo;

let toggleDelivery = async (option: number) => {

if (option == 0) {
if (!Asesor) {
setAlertMessage ('Por favor ingrese un cdédigo empresarial')
setShowAlert (true)

return
}
try {
// Realizar la peticidn al servidor
let response = await axios.post (url, {
Asesor

)

// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
let correoValue = response.data.message.CORREO;
correoElectronico = correoValue
//setCorreo (correoValue)
let codigoNuevo = generarCodigoAleatorio()
codigoGenerado = codigoNuevo
setCodigoGenerado (codigoNuevo)
try {
let response = await axios.post (url, {
Asesor, codigoGenerado
})
if (response.status === 200) {
setAlertMessage ('Mensaje enviado')
setShowAlert (true)
formatoCorreo =
mostrarCorreoFormato (correoElectronico)
setShowDelivery (false)
setShowCode (true)
}else(
setAlertMessage ('Se produjo un error al enviar el
correo vuelva a intentarlo de nuevo méas tarde')
setShowAlert (true)
}
} catch (error: any) {
console.log ('Error mensaje: '+error)
setAlertMessage ('Se produjo un error al enviar el correo
vuelva a intentarlo de nuevo mas tarde')
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setShowAlert (true)
}
}else(
//alert ('Porfavor ingrese un correo valido')
setAlertMessage ('Por favor ingrese un cédigo valido')
setShowAlert (true)
}
} catch (error: any) {
console.log ('Error: '+error)
setAlertMessage ('Se produjo un error al enviar el correo
vuelva a intentarlo de nuevo mas tarde')
setShowAlert (true)
}
}else if (option == 1) {
setShowDelivery (true)
setShowCode (false)
setHabilitado ('habilitado)

let toggleChangePassword = () => {
if (codigo == codigoGenerado) {
setShowCode (false)
setChangePassword (true)
setCodigoGenerado ('")
lelse(
setContador (contador + 1);
if (contador < 3) {
setAlertMessage ('Cédigo no valido por favor verifique el
cédigo ingresado')
setShowAlert (true)
lelse(
setAlertMessage ('Cé6digo no valido reinténtelo de nuevo')
setShowAlert (true)
setCodigoGenerado ('")
setContador (1)
setHabilitado ('habilitado)

let handleCambiarClave = async () => {
if (!password || !passwordCheck) {
setAlertMessage ('Por favor, Ingrese una contrasefia')
setShowAlert (true)
return

if (password != passwordCheck) {
setAlertMessage ('Por favor revise las contrasefias ingresadas
no son iguales')
setShowAlert (true)
lelse(
try {
let Password = mdb (password)
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let response = await axios.put (url, {
Asesor, Password
D)
if (response.status === 200) {
alert ('Se cambio la contrasefia correctamente !!'")
history.push('/login')
lelse(
setAlertMessage ('Se ha producido un error no se ha podido
realizar el cambiar de la contrasefia inténtelo mas tarde')
setShowAlert (true)
history.push('/login')
1
} catch (error: any) {
setAlertMessage ('Se ha producido un error al cambiar la
contrasefia intentelo de nuevo méas tarde')
setShowAlert (true)
history.push('/login')

let validarCorreo = (codAsesor: string) => {
const patronCorreo = /~[0-9]1+S$/;
if (patronCorreo.test (codAsesor)) {
setErrorCorreo('"');
} else {

setErrorCorreo ('Por favor ingrese un cbédigo valido');

}
}i

let handleChangeCorreo = (e: React.ChangeEvent<HTMLInputElement>)
=> {
let nuevoAsesor = e.target.value;
setCodogoAsesor (nuevoAsesor) ;
if (nuevoAsesor.trim() === "'"') {
setErrorCorreo('");
}else(
validarCorreo (nuevoAsesor) ;
}
}i

let validarPassword = (value: any) => {
// Expresidén regular para validar la contrasefia
const regex = /" (?=.*[a-z]) (?=.*[A-Z]) (?=.*\d) (?=.*[Q@S$!%*?&]) [A-

Za-z\d@$!%*?2&]1{5,1S$/;
return regex.test (value);

}i

let handleChange = (e: any) => {
let valor = e.target.value;
setPassword (valor) ;
setPasswordValida (validarPassword (valor)) ;

}i

let toggleShowPassword = () => {
setShowPassword (! showPassword) ;
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let toggleShowPasswordVali = () => {
setShowPasswordVali (! showPasswordvVali) ;

Anexo D. Cédigo inicio

const Home: React.FC = () => {

const history = useHistory()

let { username, tipo usuario, nombre } = useUser()

let [currentSlide, setCurrentSlide] = useState(0)

let [fadeClass, setFadeClass] = useState('fade-in'")

let [alertMessage, setAlertMessage] = useState('')

let [showAlertSesion, setShowAlertSesion] = useState (false)
let fechaActual = new Date()

let formatoFecha = 'yyyy/MM/dd'

let url = 'https://siav.rectima.com.ec:3001/"'

let fechaFormateada = format (fechaActual, formatoFecha)
let slides =
['https://siav.rectima.com.ec:81/imageapp/promos/promol.png',

'https://siav.rectima.com.ec:81/imageapp/promos/promo2.png"',

'https://siav.rectima.com.ec:81/imageapp/promos/promo3.png"' ]

let [datosUsuario, setDatosUsuario] = useState('');
useEffect (() => {
let interval = setlInterval (() => {
setFadeClass ('fade-out'); // Iniciar la transicidn de salida
setTimeout (() => {

[

setCurrentSlide ( (prevSlide) => (prevSlide + 1) %

slides.length) ;
setFadeClass ('fade-in'); // Iniciar la transicidén de entrada

después de un breve retraso

}, 1000);
}, 5000);
if (tipo usuario != 'Administrador') {

cargarPresupuesto () ;

}
return () => {
// Limpiar el intervalo al salir del componente o cambiar de
vista
clearInterval (interval)
}
}, [slides.length]);

const handleLogout = () => {
// Lbébgica para cerrar sesidn
// Eliminar el token del localStorage
localStorage.removeltem('token')
const location = { pathname: '/login' };
history.replace (location)
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history.push (location)
window.location.reload()

let cerrarSesionInactivo = async () => {
setShowAlertSesion (false)
localStorage.removeltem('token')
const location = { pathname: '/login' };
history.replace(location)
history.push(location)
window.location.reload()

let cargarPresupuesto = async () => {
//Comprobar si el usuario tiene un valor
if (username == null || username == '"'){

// Mensaje de advertencia
setAlertMessage ('Su sesidén ha expirado. Por favor, vuelva a
iniciar sesidén')
setShowAlertSesion (true)

try {
// Realizar la peticidn al servidor
let response = await axios.post (url, {
fechaFormateada,
username,
}) g
// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
let TOTAL IDEAL = response.data.user[0].TOTAL IDEAL
setDatosUsuario (TOTAL IDEAL)
} else {
// Inicio de sesidén fallido
console.log('Error de inicio de sesidén')
1
} catch (error: any) {
// Manejar errores de la peticidn
console.error ('Se produjo un error al obtener el presupuesto
intentelo de nuevo mas tarde', error.message);

}

Anexo E. Cadigo progreso actual

const DatosDia: React.FC = () => {
const history = useHistory()
let { username, tipo usuario } = useUser/()
let fechaActual = new Date()
let [showAlert, setShowAlert] = useState (false)
let [alertMessage, setAlertMessage] = useState('')
let [showLoading, setShowLoading] = useState (false) //cambio
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let [vendedorSeleccionado, setVendedorSeleccionado] =
useState ('")
let [showAlertSesion, setShowAlertSesion] = useState (false)
let formatoFecha = 'yyyy/MM/dd’
let [mes, setMesSeleccionado] = useState(''")
let [anio, setAnioSeleccionado] = useState('')
let url = 'https://siav.rectima.com.ec:3001/"'
let [datosVendedor, setDatosVendedor] = useState<Vendedor[]>([])
let fechaFormateada = format (fechaActual, formatoFecha)

let rutalImagen =
“https://siav.rectima.com.ec:81/imageapp/vendedores/${username}.png’

let [datosUsuario, setDatosUsuario] = useState ({
MES: '',anio: '', CUMPLIMIENTO HOY: '',CUMPLIMIENTO OBJ: '',
CUMPLIMIENTO VTA: '',
PRESUPUESTO: "' ,VENTA_HOY: VUR CLIE_ASIGN: o, CLIE_ATEND:
" ,EFECTI OBJ: i, EFECTI VTA: JUR
RENTA OBJ: i, RENTA VTA: JUR BONOl_OBJ: o, BONOl_VTA:
'',BONO2 OBJ: '',BONO2 VTA: '',CLTN OBJ: '',CLTN VTA: ''
H)
useEffect (() => {
// Esta funcidén se ejecutard al cargar la pagina
if (tipo usuario != 'Administrador') {
handleCargaDatos ()
}else({
handlelListaVendedor ()
}
Yoo L1)
const handleLogout = () => {

// Lbébgica para cerrar sesidn

// Eliminar el token del localStorage
localStorage.removeltem('token')

const location = { pathname: '/login' }
history.replace (location)
history.push(location)
window.location.reload()

let handleSeleccionMes = (event: CustomEvent) => {
setMesSeleccionado (event.detail.value)

let handleSeleccionAnio = (event: CustomEvent) => {
setAnioSeleccionado (event.detail.value)

let handleSeleccionVendedor = (event: CustomEvent) => {
setVendedorSeleccionado (event.detail.value)

let handleRefresh = (event: CustomEvent<RefresherEventDetail>)
=>
setTimeout (() => {
// Llamada a cargar datos
handleCargabDatos ()

event.detail.complete ()
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let cerrarSesionInactivo = async () => {
setShowAlertSesion (false)
localStorage.removeltem('token')
const location = { pathname: '/login' };
history.replace (location)
history.push(location)
window.location.reload()

const handleCargaDatos = async () => {
//Comprobar si el usuario tiene un valor
if (username == null || username == '"'") {

// Mensaje de advertencia
setAlertMessage ('Su sesién ha expirado. Por favor,
vuelva a iniciar sesidén')
setShowAlertSesion (true)

try {
setShowLoading (true)
if (tipo usuario === 'Administrador') {

fechaFormateada = anio+'/'4+mes+'/01"'
username = vendedorSeleccionado

}

console.log('Dos veces !'")

// Realizar la peticién al servidor

let response = await axios.post (url, {
fechaFormateada,
username,

});

// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
// Inicio de sesidén exitoso, redirigir a otra pagina
let { MES, anio, CUMPLIMIENTO HOY, CUMPLIMIENTO VTA,
CUMPLIMIENTO OBJ, PRESUPUESTO, VENTA HOY, CLIE ASIGN, CLIE ATEND,

EFECTI OBJ, EFECTI VTA,
RENTA OBJ, RENTA VTA, BONOl OBJ, BONOl VTA,

BONO2 OBJ, BONO2 VTA, CLTN OBJ, CLTN VTA } = response.data.user;
setDatosUsuario ({

MES, anio, CUMPLIMIENTO HOY, CUMPLIMIENTO OBJ,CUMPLIMIENTO VTA, PRESUPUE
STO, VENTA HOY,

CLIE ASIGN,CLIE ATEND,EFECTI OBJ,EFECTI VTA,RENTA OBJ,RENTA VTA, BONO
1_OBJ,BONOl_VTA,BONOZ_OBJ,
BONOZ_VTA,CLTN_OBJ,CLTN_VTA

})

// Ocultar el componente IonLoading

setShowLoading (false) ;

} else {
// Inicio de sesidén fallido, mostrar modal de alerta
setAlertMessage ('Error al obtener los datos

requeridos') ;
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setShowAlert (true) ;
}
} catch (error: any) {
// Manejar errores de la peticién
console.error ('Error en la peticién:', error.message);
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener los
datos requeridos intentelo de nuevo més tarde');
setShowAlert (true) ;
} finally {
// Asegurar que el componente IonLoading se oculte
incluso en caso de error
setShowLoading (false) ;

let handlelistaVendedor = async () => {
try {
// Realizar la peticidén al servidor
let response = await axios.get (url);
// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
// Cargar datos
setDatosVendedor (response.data.user)
} else {
// Inicio de sesidn fallido, mostrar modal de alerta
setAlertMessage ('Error al obtener los datos
requeridos') ;
setShowAlert (true) ;
}
} catch (error: any) {
// Manejar errores de la peticidn
console.error ('Error en la peticién:', error.message);
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener datos
del listado intentelo de nuevo mas tarde');
setShowAlert (true) ;

Anexo F. Codigo comision por monto

const Monto: React.FC = () => {
interface Vendedor ({
USUARIO: string;
NOMBRE: string;
}

const history = useHistory /()

let { username, tipo usuario } = useUser()

let fechaActual = new Date()

let [showAlert, setShowAlert] = useState (false)

let [alertMessage, setAlertMessage] = useState('')
let [showLoading, setShowLoading] = useState (false)
let formatoFecha = 'yyyy/MM/dd’'

let url = 'https://siav.rectima.com.ec:3001/"
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let [vendedorSeleccionado, setVendedorSeleccionado] =
useState ('")
let [showAlertSesion, setShowAlertSesion] = useState (false)
let [mes, setMesSeleccionado] = useState(''")
let [anio, setAnioSeleccionado] = useState('"')
let [datosVendedor, setDatosVendedor] = useState<Vendedor[]>([])
let fechaFormateada = format (fechaActual, formatoFecha)

let rutalImagen =

"https://siav.rectima.com.ec:81/imageapp/vendedores/S${username}.png’

let [datosUsuario, setDatosUsuario] = useState ({
MES: '',ANIO: ' ',VENTA_NETA: ', PRESUPUESTO:
'',CUMPLIMIENTO: '',COMISION: '', PORCE COMISION: ''
})
usekEffect (() => {
if (tipo usuario != 'Administrador') {
handleCargabDatos ()
}else(
handlelListaVendedor ()
}
boo L1)
let handleSeleccionMes = (event: CustomEvent) => ({

=>

setMesSeleccionado (event.detail.value)

let handleSeleccionAnio = (event: CustomEvent) => {
setAnioSeleccionado (event.detail.value)

let handleSeleccionVendedor = (event: CustomEvent) => {
setVendedorSeleccionado (event.detail.value)

let handleLogout = () => {
// Lbgica para cerrar sesidn
// Eliminar el token del localStorage
localStorage.removeltem('token')
const location = { pathname: '/login' }
history.replace (location)
history.push (location)
window.location.reload()

let handleRefresh = (event: CustomEvent<RefresherEventDetail>)
setTimeout ( () => {
// Llamada a cargar datos
handleCargabDatos ()

event.detail.complete ()

b

let cerrarSesionlInactivo = async () => {
setShowAlertSesion (false)
localStorage.removeltem('token')
const location = { pathname: '/login' };

178



history.replace (location)
history.push(location)
window.location.reload()

let handleCargaDatos = async () => {
//Comprobar si el usuario tiene un valor
if (username == null || username == '"'){

// Mensaje de advertencia
setAlertMessage ('Su sesidén ha expirado. Por favor, vuelva
a iniciar sesidén')
setShowAlertSesion (true)

try {
setShowLoading (true)
if (tipo usuario === 'Administrador') {

fechaFormateada = anio+'/'4mes+'/01'
username = vendedorSeleccionado

}

// Realizar la peticién al servidor

let response = await axios.post(url, {
fechaFormateada,
username,

1) ;

// Verificar la respuesta del servidor

if (response.data.success) {
// Inicio de sesidén exitoso, redirigir a otra pagina
let { MES, ANIO, VENTA NETA, PRESUPUESTO,

CUMPLIMIENTO, COMISION,
PORCE COMISION} = response.data.user;

setDatosUsuario ({

MES,ANIO,VENTA_NETA,PRESUPUESTO,CUMPLIMIENTO,COMISION,PORCE_COMISION
})
} else {
// Inicio de sesidédn fallido, mostrar modal de alerta
setAlertMessage ('Error al obtener los datos
requeridos')
setShowAlert (true)
}
} catch (error: any) {
// Manejar errores de la peticidn
console.error ('Error en la peticidn:', error.message)
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener los
datos requeridos intentelo de nuevo més tarde')
setShowAlert (true)
} finally {
setShowLoading (false)

let handlelListaVendedor = async () => {
try {
// Realizar la peticién al servidor
let response = await axios.get (url);
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requeridos'

// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
// Cargar datos
setDatosVendedor (response.data.user)
} else {
// Inicio de sesidn fallido, mostrar modal de alerta
setAlertMessage ('Error al obtener los datos
) ;
setShowAlert (true) ;
}

} catch (error: any) {

del listado

// Manejar errores de la peticidn

console.error ('Error en la peticién:', error.message);
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener datos
intentelo de nuevo méas tarde');

setShowAlert (true) ;

Anexo G. Cddigo comisidon por efectividad

const Efectividad: React.FC = () => {
interface Vendedor {
USUARIO: string;
NOMBRE: string;

}

let history = useHistory()

let { username, tipo usuario } = useUser()

let fechaActual = new Date()

let [showAlert, setShowAlert] = useState (false)

let [alertMessage, setAlertMessage] = useState('')

let [showLoading, setShowLoading] = useState (false)

let formatoFecha = 'yyyy/MM/dd'

let url = 'https://siav.rectima.com.ec:3001/"

let [vendedorSeleccionado, setVendedorSeleccionado] =
useState('")

let [showAlertSesion, setShowAlertSesion] = useState (false)

let [mes, setMesSeleccionado] = useState(''")

let [anio, setAnioSeleccionado] = useState('"')

let [datosVendedor, setDatosVendedor] = useState<Vendedor[]>([])

let fechaFormateada = format (fechaActual, formatoFecha)

let rutalImagen =
‘https://siav.rectima.com.ec:81/imageapp/vendedores/${username}.png’

let [datosUsuario, setDatosUsuario] = useState ({
MES: '',ANIO: '',TOTAL CLT: '',CLT ATENDIDO:
'',CUMPLIMIE ATENCION: '',CLI NEW: '',
VTA CLI NEW: '',CUMPLIMIENTO NEW: '',CLI NEW REC:
''",VITA CLI NEW REC: '',6 CUMPLIMIENTO REC: '',
COMISION: '',PORCE COMISION: "'
)
useEffect (() => {
if (tipo usuario != 'Administrador') {
handleCargabDatos ()
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lelse(
handlelListaVendedor (
}
boo L)

)

let handleSeleccionMes = (event: CustomEvent) => {

setMesSeleccionado (event

.detail.value)

let handleSeleccionAnio = (event: CustomEvent) => {
setAnioSeleccionado (event.detail.value)

let handleSeleccionVendedor = (event: CustomEvent) => {
setVendedorSeleccionado (event.detail.value)

let handlelLogout = () => {
// Lbégica para cerrar se
// Eliminar el token del
localStorage.removeltem (
const location = { pathn
history.replace(location
history.push(location)
window.location.reload ()

let handleRefresh = (event:
:>{
setTimeout (() => {
// Llamada a cargar
handleCargaDatos ()
event.detail.complet

)

let cerrarSesionInactivo = a
setShowAlertSesion (false
localStorage.removeltem (
const location = { pathn
history.replace(location
history.push(location)
window.location.reload()

let handleCargaDatos = async
//Comprobar si el us
if (username == null

sién
localStorage
'token')

ame: '/login' };

)

CustomEvent<RefresherEventDetail>)

datos

e ()

sync () => {

)

'token')

ame: '/login' };

)

() => {
uario tiene un valor
| | username == ""){

// Mensaje de advertencia

setAlertMessage (
vuelva a iniciar sesién')
setShowAlertSesi

try {
setShowLoading (true)

'Su sesidén ha expirado. Por favor,

on (true)
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if (tipo usuario === 'Administrador') {
fechaFormateada = anio+'/'+mes+'/01"'
username = vendedorSeleccionado

}

// Realizar la peticidén al servidor

let response = await axios.post (url, {
fechaFormateada,
username,

1) ;
// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
// Inicio de sesidn exitoso, redirigir a otra pagina
let { MES, ANIO, TOTAL CLT, CLT ATENDIDO,
CUMPLIMIE ATENCION, CLI NEW, VTA CLI NEW,
CUMPLIMIENTO NEW, CLI NEW REC, VTA CLI NEW REC,
CUMPLIMIENTO REC, COMISION, PORCE COMISION } = response.data.user;
setDatosUsuario ({

MES,ANIO, TOTAL CLT,CLT ATENDIDO,CUMPLIMIE ATENCION,CLI NEW,VTA CLI N
EW,

CUMPLIMIENTO NEW,CLI NEW REC,VTA CLI NEW REC,CUMPLIMIENTO REC,COMIST
ON, PORCE COMISION
H)
} else {
// Inicio de sesidn fallido, mostrar modal de alerta
setAlertMessage ('Error al obtener los datos
requeridos"')
setShowAlert (true)
}
} catch (error: any) {
// Manejar errores de la peticidn
console.error ('Error en la peticidbn:', error.message)
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener los
datos requeridos intentelo de nuevo mas tarde')
setShowAlert (true)
} finally {
setShowLoading (false)

let handlelistaVendedor = async () => {
try {
// Realizar la peticidén al servidor
let response = await axios.get (url);
// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
// Cargar datos
setDatosVendedor (response.data.user)
} else {
// Inicio de sesidn fallido, mostrar modal de alerta
setAlertMessage ('Error al obtener los datos
requeridos') ;
setShowAlert (true) ;
}

} catch (error: any) {
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// Manejar errores de la peticidn

console.error ('Error en la peticidén:', error.message);

setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener datos
del listado intentelo de nuevo méas tarde');

setShowAlert (true) ;

Anexo H. Cddigo comisidon por rentabilidad

const Rentabilidad: React.FC = () => {
interface Vendedor {
USUARIO: string;
NOMBRE: string;
}

const history = useHistory()

let { username, tipo usuario } = useUser/()

let fechaActual = new Date()

let [showAlert, setShowAlert] = useState (false)

let [alertMessage, setAlertMessage] = useState('')

let [showLoading, setShowLoading] = useState (false)

let formatoFecha = 'yyyy/MM/dd’

let url = 'https://siav.rectima.com.ec:3001/"'

let fechaFormateada = format (fechaActual, formatoFecha)

let [vendedorSeleccionado, setVendedorSeleccionado] =
useState('"'")

let [showAlertSesion, setShowAlertSesion] = useState (false)

let [mes, setMesSeleccionado] = useState('')

let [anio, setAnioSeleccionado] = useState(''")

let [datosVendedor, setDatosVendedor] = useState<Vendedor[]>([])

let rutaImagen =
“https://siav.rectima.com.ec:81/imageapp/vendedores/${username}.png’

let [datosUsuario, setDatosUsuario] = useState ({
MES: '',ANIO: '', PORCE_ALCANZADO: o, PORCE_COMISION:
'',COMISION: "' ,RENTA_OBJETIVO: '
H)
useEffect (() => {
if (tipo usuario != 'Administrador') {
handleCargaDatos ()
}else(
handlelListaVendedor ()
}
too L1
let handleSeleccionMes = (event: CustomEvent) => {

setMesSeleccionado (event.detail.value)

let handleSeleccionAnio = (event: CustomEvent) => {
setAnioSeleccionado (event.detail.value)

let handleSeleccionVendedor = (event: CustomEvent) => {
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setVendedorSeleccionado (event.detail.value)

let handlelLogout = () => {
// Lbébgica para cerrar sesidn
// Eliminar el token del localStorage
localStorage.removeltem('token')
const location = { pathname: '/login' };
history.replace (location)
history.push(location)
window.location.reload()

let handleRefresh = (event: CustomEvent<RefresherEventDetail>)
:>{
setTimeout ( () => {
// Llamada a cargar datos
handleCargaDatos ()

event.detail.complete ()

})

let cerrarSesionInactivo = async () => {
setShowAlertSesion (false)
localStorage.removeltem('token')
const location = { pathname: '/login' };
history.replace (location)
history.push(location)
window.location.reload()

let handleCargaDatos = async () => {
//Comprobar si el usuario tiene un valor
if (username == null || username == '"'") {

// Mensaje de advertencia

setAlertMessage ('Su sesidén ha expirado. Por favor,
vuelva a iniciar sesidén')

setShowAlertSesion (true)

try {
setShowLoading (true)
if (tipo usuario === 'Administrador') {

fechaFormateada = anio+'/'4mes+'/01'
username = vendedorSeleccionado

}

// Realizar la peticién al servidor

let response = await axios.post(url, {
fechaFormateada,
username,

1)
// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
// Inicio de sesidén exitoso, redirigir a otra pagina
let { MES, ANIO, PORCE_ALCANZADO, PORCE COMISION,
COMISION, RENTA OBJETIVO} = response.data.user
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setDatosUsuario ({

MES,ANIO, PORCE ALCANZADO, PORCE COMISION, COMISION,RENTA OBJETIVO

H)
} else {
// Inicio de sesidn fallido, mostrar modal de alerta

setAlertMessage ('Error al obtener los datos
requeridos"')
setShowAlert (true)
}
} catch (error: any) {
// Manejar errores de la peticidn
console.error ('Error en la peticidn:', error.message)
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener los
datos requeridos intentelo de nuevo mas tarde')
setShowAlert (true)
} finally {
setShowLoading (false)

let handlelistaVendedor = async () => {
try {
// Realizar la peticidén al servidor
let response = await axios.get (url);
// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
// Cargar datos
setDatosVendedor (response.data.user)

} else {
// Inicio de sesidn fallido, mostrar modal de alerta

setAlertMessage ('Error al obtener los datos
requeridos') ;
setShowAlert (true) ;
}
} catch (error: any) {
// Manejar errores de la peticidn
console.error ('Error en la peticién:', error.message);
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener datos
del listado intentelo de nuevo mas tarde');
setShowAlert (true) ;

Anexo |. Cadigo bono por monto

const BonoMonto: React.FC = () => {
interface Vendedor {
USUARIO: string;
NOMBRE: string;
}
const history = useHistory /()
let { username,tipo_usuario } = useUser|()
let fechaActual = new Date()
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let [showAlert, setShowAlert] = useState (false)

let [alertMessage, setAlertMessage] = useState('')

let [showLoading, setShowLoading] = useState (false)

let formatoFecha = 'yyyy/MM/dd’

let url = 'https://siav.rectima.com.ec:3001/"'

let fechaFormateada = format (fechaActual, formatoFecha)

let [vendedorSeleccionado, setVendedorSeleccionado] =
useState ('")

let [showAlertSesion, setShowAlertSesion] = useState (false)

let [mes, setMesSeleccionado] = useState(''")

let [anio, setAnioSeleccionado] = useState(''")

let [datosVendedor, setDatosVendedor] = useState<Vendedor[]>([])

let [totalExcedente, setExcedente] = useState (0)

let rutalImagen =

"https://siav.rectima.com.ec:81/imageapp/vendedores/S${username}.png’

let [datosUsuario, setDatosUsuario] = useState ({
MES: '',ANIO: '',VENTA NETA: '',PRESUPUESTO:
'',CUMPLIMIENTO: '',BONO: '',COMISION: "'
H)
usekEffect (() => {
if (tipo usuario != 'Administrador') {
handleCargabDatos ()
}else(
handlelListaVendedor ()
}
boo L1
let handleSeleccionMes = (event: CustomEvent) => {

=>

setMesSeleccionado (event.detail.value)

let handleSeleccionAnio = (event: CustomEvent) => {
setAnioSeleccionado (event.detail.value)

let handleSeleccionVendedor = (event: CustomEvent) => {
setVendedorSeleccionado (event.detail.value)

let handlelLogout = () => {
// Lbgica para cerrar sesidn
// Eliminar el token del localStorage
localStorage.removeltem('token')
const location = { pathname: '/login' };
history.replace (location)
history.push(location)
window.location.reload()

let handleRefresh = (event: CustomEvent<RefresherEventDetail>)
setTimeout (() => {
// Llamada a cargar datos
handleCargabDatos ()

event.detail.complete ()
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let cerrarSesionInactivo = async () => {
setShowAlertSesion (false)
localStorage.removeltem('token')
const location = { pathname: '/login' };
history.replace (location)
history.push(location)
window.location.reload()

let handleCargaDatos = async () => {

//Comprobar si el usuario tiene un valor
if (username == null || username == '"'){
// Mensaje de advertencia
setAlertMessage ('Su sesidén ha expirado. Por favor,
vuelva a iniciar sesién')
setShowAlertSesion (true)

try {
setShowLoading (true)
if (tipo usuario === 'Administrador') {

fechaFormateada = anio+'/'+mes+'/01"'
username = vendedorSeleccionado

}

// Realizar la peticién al servidor

let response = await axios.post (url, {
fechaFormateada,
username,

})

// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
// Inicio de sesidén exitoso, redirigir a otra pagina
let { MES, ANIO, VENTA NETA, PRESUPUESTO,
CUMPLIMIENTO, BONO, COMISION
} = response.data.user
setDatosUsuario ({

MES,ANIO,VENTA NETA, PRESUPUESTO, CUMPLIMIENTO, BONO, COMISION
H)
let valExcedente
let ventaNetaNumerica =
parseFloat (VENTA NETA.replace(',"', "''));
let presupuestoNumerico =
parseFloat (PRESUPUESTO.replace(',', '"));
if (VENTA NETA > PRESUPUESTO) {
valExcedente = ventaNetaNumerica -
presupuestoNumerico
valExcedente =
parseFloat (valExcedente.toFixed (2))
lelse(
valExcedente = 0
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setExcedente (valExcedente)
} else {
// Inicio de sesidén fallido, mostrar modal de alerta
setAlertMessage ('Error al obtener los datos
requeridos')
setShowAlert (true)
}
} catch (error: any) {
// Manejar errores de la peticién
console.error ('Error en la peticidén:', error.message)
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener los
datos requeridos intentelo de nuevo més tarde')
setShowAlert (true)
} finally {
setShowLoading (false)

let handlelistaVendedor = async () => {
try f
// Realizar la peticién al servidor
let response = await axios.get (url);
// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
// Cargar datos
setDatosVendedor (response.data.user)
} else {
// Inicio de sesidén fallido, mostrar modal de alerta
setAlertMessage ('Error al obtener los datos
Requeridos');
setShowAlert (true) ;
}
} catch (error: any) {
// Manejar errores de la peticidn
console.error ('Error en la peticidén:', error.message);
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener datos
del listado intentelo de nuevo méas tarde');
setShowAlert (true) ;

Anexo J. Codigo bono por promocional

const Promocional: React.FC = () => {
interface Vendedor {
USUARIO: string;
NOMBRE: string;
}
const history = useHistory()
let { username, tipo usuario } = useUser ()
let fechaActual = new Date()
let [showAlert, setShowAlert] = useState (false)
let [alertMessage, setAlertMessage] = useState('')
let [showLoading, setShowLoading] = useState (false)
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let formatoFecha = 'yyyy/MM/dd'

let url = 'https://siav.rectima.com.ec:3001/"'

let fechaFormateada = format (fechaActual, formatoFecha)

let [vendedorSeleccionado, setVendedorSeleccionado] =
useState(''")

(
let [showAlertSesion, setShowAlertSesion] = useState (false)
let [mes, setMesSeleccionado] = useState(''")
let [anio, setAnioSeleccionado] = useState('"')
let [datosVendedor, setDatosVendedor] = useState<Vendedor[]>([])

let rutalImagen =
“https://siav.rectima.com.ec:81/imageapp/vendedores/${username}.png’

let [datosUsuario, setDatosUsuario] = useState ({
MES: '',ANIO: '', PRESU PROMO: ! ',VENTA_PROMO:
'', CUMPLIMIENTO: '', BONO_PROMO: ''",COMISION: ''
})
useEffect (() => {
if (tipo usuario != 'Administrador') {
handleCargaDatos ()
lelse(
handlelListaVendedor ()
}
boo L)
let handleSeleccionMes = (event: CustomEvent) => ({

setMesSeleccionado (event.detail.value)

let handleSeleccionAnio = (event: CustomEvent) => {
setAnioSeleccionado (event.detail.value)

let handleSeleccionVendedor = (event: CustomEvent) => {
setVendedorSeleccionado (event.detail.value)

let handlelLogout = () => {
// Lbébgica para cerrar sesidn
// Eliminar el token del localStorage
localStorage.removeltem('token')
const location = { pathname: '/login' };
history.replace(location)
history.push(location)
window.location.reload()

let handleRefresh = (event: CustomEvent<RefresherEventDetail>)
:>{
setTimeout (() => {
// Llamada a cargar datos
handleCargaDatos ()

event.detail.complete ()

})

let cerrarSesionInactivo = async () => {
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setShowAlertSesion (false)
localStorage.removeltem('token')

const location = { pathname: '/login' };
history.replace(location)
history.push(location)
window.location.reload()

let handleCargaDatos = async () => {

//Comprobar si el usuario tiene un valor
if (username == null || username == '"') {
// Mensaje de advertencia
setAlertMessage ('Su sesidén ha expirado. Por favor,
vuelva a iniciar sesidn')
setShowAlertSesion (true)
}

try {
setShowLoading (true)
if (tipo usuario === 'Administrador') {
fechaFormateada = anio+'/'4+mes+'/01'
username = vendedorSeleccionado

}

// Realizar la peticidén al servidor

let response = await axios.post (url, {
fechaFormateada,
username,

) ;

// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
// Inicio de sesidén exitoso, redirigir a otra pagina
let { MES, ANIO, PRESU PROMO, VENTA PROMO,
CUMPLIMIENTO, BONO_PROMO, COMISION
} = response.data.user
setDatosUsuario ({
MES,ANIO, PRESU PROMO, VENTA PROMO, CUMPLIMIENTO,
BONO_PROMO, COMISION
})
} else {
// Inicio de sesidn fallido, mostrar modal de alerta
setAlertMessage ('Error al obtener los datos
requeridos"')
setShowAlert (true)
1
} catch (error: any) ({
// Manejar errores de la peticidn
console.error ('Error en la peticidn:', error.message)
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener los
datos requeridos intentelo de nuevo méas tarde')
setShowAlert (true)
} finally {
setShowLoading (false)

let handlelistaVendedor = async () => {
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try {
// Realizar la peticidén al servidor
let response = await axios.get (url);
// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
// Cargar datos
setDatosVendedor (response.data.user)
} else {
// Inicio de sesidén fallido, mostrar modal de alerta
setAlertMessage ('Error al obtener los datos
requeridos') ;
setShowAlert (true) ;
}
} catch (error: any) {
// Manejar errores de la peticidn
console.error ('Error en la peticién:', error.message);
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener datos
del listado intentelo de nuevo més tarde');
setShowAlert (true) ;

Anexo K. Cédigo bono por cartera

const Cartera: React.FC = () => {
interface Vendedor {
USUARIO: string;
NOMBRE: string;
}

const history = useHistory()

let { username, tipo usuario } = useUser()

let fechaActual = new Date ()

let [showAlert, setShowAlert] = useState (false)

let [alertMessage, setAlertMessage] = useState('')

let [showLoading, setShowLoading] = useState (false)

let formatoFecha = 'yyyy/MM/dd’

let fechaFormateada = format (fechaActual, formatoFecha)

let url = 'https://siav.rectima.com.ec:3001/"'

let [vendedorSeleccionado, setVendedorSeleccionado] =
useState ('")

let [showAlertSesion, setShowAlertSesion] = useState (false)

let [mes, setMesSeleccionado] = useState(''")

let [anio, setAnioSeleccionado] = useState(''")

let [datosVendedor, setDatosVendedor] = useState<Vendedor[]>([])

let rutaImagen =
“https://siav.rectima.com.ec:81/imageapp/vendedores/${username}.png’

let [datosUsuario, setDatosUsuario] = useState ({
MES: '',ANIO: '',PRESUP COBRAR: '', COBROS:
N, CUMPLIMIENTO EFECT: VUR TOTAL VTA: VUR
CARTERA: '', CUMPLIMIENTO CARTERA: i, TOTAL VTA EFEC:
vin CARTERA EFEC: i, CUMPLIMIENTO CARTERA EFEC: U,
COMISION: '"!

})
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useEffect (() => {

if (tipo usuario != 'Administrador') {
handleCargabDatos ()
}else(
handlelistaVendedor ()
}
boo L1
let handleSeleccionMes = (event: CustomEvent) => {

setMesSeleccionado (event.detail.value)

let handleSeleccionAnio = (event: CustomEvent) => {
setAnioSeleccionado (event.detail.value)

let handleSeleccionVendedor = (event: CustomEvent) => {
setVendedorSeleccionado (event.detail.value)

let handleLogout = () => {
// Lbgica para cerrar sesidn
// Eliminar el token del localStorage
localStorage.removeltem('token')
const location = { pathname: '/login' };
history.replace (location)
history.push (location)
window.location.reload()

let handleRefresh = (event: CustomEvent<RefresherEventDetail>)
= {
setTimeout (() => {
// Llamada a cargar datos
handleCargabDatos ()

event.detail.complete ()

})

let cerrarSesionInactivo = async () => {
setShowAlertSesion (false)
localStorage.removeltem('token')
const location = { pathname: '/login' };
history.replace(location)
history.push(location)
window.location.reload()

let handleCargaDatos = async () => {

//Comprobar si el usuario tiene un valor
if (username == null || username == '"') {
// Mensaje de advertencia
setAlertMessage ('Su sesidn ha expirado. Por favor,
vuelva a iniciar sesidn')
setShowAlertSesion (true)
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try |
setShowLoading (true)
if (tipo usuario === 'Administrador') {
fechaFormateada = anio+'/'+mes+'/01'
username = vendedorSeleccionado

}

// Realizar la peticidén al servidor

let response = await axios.post (url, {
fechaFormateada,
username,

b

// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
// Inicio de sesidn exitoso, redirigir a otra péagina
let { MES, ANIO, PRESUP COBRAR, COBROS,
CUMPLIMIENTO EFECT, TOTAL VTA, CARTERA, CUMPLIMIENTO CARTERA,
TOTAL VTA EFEC, CARTERA EFEC,
CUMPLIMIENTO CARTERA EFEC, COMISION} = response.data.user
setDatosUsuario ({

MES,ANIO, PRESUP COBRAR, COBROS, CUMPLIMIENTO EFECT, TOTAL VTA,CARTERA,

CUMPLIMIENTO CARTERA,TOTAL VTA EFEC,CARTERA EFEC, CUMPLIMIENTO CARTER
A EFEC, COMISION
})
} else {
// Inicio de sesidn fallido, mostrar modal de alerta
setAlertMessage ('Error al obtener los datos
requeridos"')
setShowAlert (true)
1
} catch (error: any) ({
// Manejar errores de la peticidn
console.error ('Error en la peticidén:', error.message)
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener los
datos requeridos intentelo de nuevo mas tarde')
setShowAlert (true)
} finally {
setShowLoading (false)

Anexo L. Cddigo total progreso

const TotalComosionB: React.FC = () => {
interface Vendedor {
USUARIO: string;
NOMBRE: string;
}

const history = useHistory()

let { username, tipo usuario } = useUser()

let url = 'https://siav.rectima.com.ec:3001/"

let [showAlert, setShowAlert] = useState (false)
let [alertMessage, setAlertMessage] = useState('')
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let [showLoading, setShowLoading] = useState (false)

let [showLoadingPdf, setShowLoadingPdf] = useState (false)

let [showAlertCre, setShowAlertCre] = useState (false)

let [mes, setMesSeleccionado] = useState(''")

let [anio, setAnioSeleccionado] = useState('"')

let [htmlContent, setHtmlContent] = useState('')

//let formatoFecha = 'yyyy/MM/dd’'

let [mostrarGenerarPdf, setMostrarGenerarPdf] = useState (false)

let [vendedorSeleccionado, setVendedorSeleccionado] =
useState('")

let [showAlertSesion, setShowAlertSesion] = useState (false)

let [datosVendedor, setDatosVendedor] = useState<Vendedor[]>([])

//let fechaFormateada = format (fechaActual, formatoFecha)

let rutalImagen =

"https://siav.rectima.com.ec:81/imageapp/vendedores/S${username}.png’

//let imagenReporte = ‘src/assets/logo rectima.png’
let [datosUsuario, setDatosUsuario] = useState ({
COMI MONTO: '', COMI RENTA: '', COMI EFECTIV: '',
BONO MONTO: '', BONO PROMO: '',
BONO CARTERA: '', TOTAL COMI:'', CUMPLI MONTO: '',
PORCE_RENTABILIDA: '', CUMPLIMIENTO ALCA: '',
CUMPLIMI_BONOI: o, CUMPLIMI_BONOZ: '', CUMPLIMI CARTE: ''
H)
useEffect (() => {
if (tipo usuario === 'Administrador') {
handlelListaVendedor ()
}
Yoo L)
let handlelogout = () => {

> |

// Lbégica para cerrar sesidn

// Eliminar el token del localStorage
localStorage.removeltem('token')

const location = { pathname: '/login' }
history.replace(location)
history.push(location)
window.location.reload ()

let handleSeleccionMes = (event: CustomEvent) => {

setMesSeleccionado (event.detail.value)

let handleSeleccionAnio = (event: CustomEvent) => {
setAnioSeleccionado (event.detail.value)

let handleSeleccionVendedor = (event: CustomEvent) => {
setVendedorSeleccionado (event.detail.value)

let handleRefresh = (event: CustomEvent<RefresherEventDetail>)
setTimeout (() => {
// Llamada a cargar datos
handleCargaDatos ()
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event.detail.complete ()

)

let handleGenerarReporte = async () => {
let htmlGenerar = ''
let asesor

if (mes == '' || anio == '") {
setAlertMessage ('Por favor, seleccione un mes y afio
antes de generar el pdf')
setShowAlertCre (true)

return
}
if (tipo_usuario === 'Administrador') {
asesor = vendedorSeleccionado
}else(
asesor = username

}
setShowLoadingPdf (true)
try {
let response = await axios.post(url, {
mes, anio, asesor
H)
if (response.data.success) {
let totalRol =
parseFloat (response.data.user[0] .comision) +parseFloat (response.data.
user[0] .comision cliente)+parseFloat (response.data.user[0].comi cli
nue) +

parseFloat (response.data.user[0] .comi cli rec)+parseFloat (response.d
ata.user[0].comi rentabilidad)+parseFloat (response.data.user[0].bono
1 comi)+

parseFloat (response.data.user[0] .porce comi promo)+parseFloat (respon
se.data.user[0] .COMI COBRA EFEC)+parseFloat (response.data.user[0].co
mi cartera)+

parseFloat (response.data.user[0] .COMI PLAZO)

setTimeout ( () => {setHtmlContent (htmlGenerar);
});
setTimeout (async () => { // Esperar a que se genere el HTML
let pdf = new jsPDF('p', 'mm', 'a4d');

// Convertir las imAgenes externas en
base64
pdf.html (htmlGenerar, {
callback: () => {
let fechaActual = new
Date () .toISOString () .split('T") [0];

//pdf.save ('reporte '+username+' app '+fechaActual+'.pdf');
if (tipo_usuario ===
'Administrador') {
username =
vendedorSeleccionado
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let fileName =
'reporte 'fusername+' app '+fechaActual+'.pdf';
let pdfData =

pdf.output ('blob');

File.writeFile(File.externalRootDirectory + '/Download',6 fileName,
pdfData, { replace: true })
.then(() => {
return FileOpener.open (

File.externalRootDirectory + "/Download/" + fileName,
"application/pdf"
);
})
.catch (error => {
alert ('Se produjo un error al
guardar el archivo intentelo de nuevo mas tarde '+error.message);
1)
setMostrarGenerarPdf (false)
1y
x:17,
vy:4,
html2canvas: {scale:0.27}
}
);
1)
setShowLoadingPdf (false) ;
} else {
setShowLoadingPdf (false) ;
// Manejar errores de la peticidn
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener los
datos')
setShowAlert (true)
}
} catch (error: any) {
setShowLoadingPdf (false) ;
// Manejar errores de la peticidn
console.error ('Error interno:', error.message)
setAlertMessage ('Se produjo un error al generar el
archivo pdf intentelo de nuevo mas tarde')
setShowAlert (true)

let cerrarSesionInactivo = async () => {
setShowAlertSesion (false)
localStorage.removeltem('token')
const location = { pathname: '/login' };
history.replace(location)
history.push(location)
window.location.reload()

let handleCargaDatos = async () => {
let fechaActual = new Date();
let anioActual = fechaActual.getFullYear();
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//Comprobar si el usuario tiene un valor
if (username == null || username == '"'"){
// Mensaje de advertencia
setAlertMessage ('Su sesién ha expirado. Por favor,
vuelva a iniciar sesién')
setShowAlertSesion (true)

try {
if (tipo usuario === 'Administrador') {

if (anio != anioActual.toString()) {
setAlertMessage ('Por favor, seleccione una fecha
del afio actual')
setShowAlertCre (true)
return

}

if (mes == "' || anio == '' || vendedorSeleccionado

setAlertMessage ('Por favor, seleccione todos los
campos requeridos')
setShowAlertCre (true)
return
}else({
username = vendedorSeleccionado

if (mes == "' || anio == ""){
setAlertMessage ('Por favor, seleccione un mes y

setShowAlertCre (true)
return

if (anio != anioActual.toString()) {
setAlertMessage ('Por favor, seleccione una fecha del
ano actual')
setShowAlertCre (true)
return

}

// Realizar la peticidén al servidor
setShowLoading (true)

let fechaFormateada = anio+'/'+mes+'/01"'
let opcion =1

let response = await axios.post (url, {
fechaFormateada,
username,
opcion

})

// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
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let { COMI MONTO, COMI RENTA, COMI EFECTIV,
BONO_MONTO, BONO_PROMO, BONO_CARTERA,
TOTAL COMI, CUMPLI MONTO, PORCE RENTABILIDA,
CUMPLIMIENTO ALCA, CUMPLIMI_BONOI,
CUMPLIMIiBONOZ, CUMPLIM17CARTE} =
response.data.user
setDatosUsuario ({

COMI_MONTO,COMI_RENTA,COMI_EFECTIV,BONO_MONTO,BONO_PROMO,BONO_CARTER
AI
TOTAL COMI, CUMPLI MONTO, PORCE RENTABILIDA,
CUMPLIMIENTO ALCA, CUMPLIMI BONO1,
CUMPLIMI BONOZ2, CUMPLIMI CARTE
})
if (tipo usuario != 'Supervisor') {
setMostrarGenerarPdf (true)
}
} else {
setShowLoading (false)
// Consulta fallida, mostrar modal de alerta
setAlertMessage ('Error al obtener los datos
requeridos"')
setShowAlert (true)
}
} catch (error: any) {
setShowLoading (false)
// Manejar errores de la peticidn
console.error ('Error en la peticidén:', error.message)
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener los
datos requeridos intentelo de nuevo mas tarde')
setShowAlert (true)
} finally {
setShowLoading (false)

let handlelistaVendedor = async () => {
try {
// Realizar la peticién al servidor
let response = await axios.get (url);
// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
// Cargar datos
setDatosVendedor (response.data.user)
} else {
// Inicio de sesidn fallido, mostrar modal de alerta
setAlertMessage ('Error al obtener los datos
requeridos') ;
setShowAlert (true) ;
1
} catch (error: any) {
// Manejar errores de la peticidn
console.error ('Error en la peticidén:', error.message);
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener datos
del listado intentelo de nuevo méas tarde');
setShowAlert (true) ;
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Anexo M. Cadigo creacion nuevo cliente

const CrearCliente: React.FC = () => {
let { takePhoto } = usePhotoGallery();
interface Provincia {
CODIGO PROV: string;
NOMBRE PROV: string;
1

const history = useHistory();

let [showLoadingCliente, setShowLoadingCliente] = useState (false);
let { username, nombre } = useUser|()

let [cedula, setCedula] = useState('');

let [extranjero, setExtranjero] = useState(0);
let [comercial, setComercial] = useState('');
let [razon, setRazon] = useState('');

let [direccion, setDireccion] = useState('');
let [telefono, setTelefono] = useState('');
let [ciudad, setCiudad] = useState('');

let [parroquia, setParroquial] = useState('');
let [cupo, setCupo] = useState('');

let [correo, setCorreo] = useState('');

let [contacto, setContacto] = useState('');
let url = 'https://siav.rectima.com.ec:3001/"

let [datosProvincia, setDatosProvincial] =
useState<Provincial]l>([])

let [proviSeleccion, setProvinSeleccion] = useState('')
let [showCampos, setShowCampos] = useState (true);

let [showCupo, setShowCupo] = useState (false);

let [plazoPago, setPlazoPago] = useState('Seleccionar');
let [campoImagenes, setShowImagenes] = useState (false);
let [colorBoton, setColorBoton] = useState('secondary'):;
let [photoCedula, setPhotoCedula] = useState('');

let [photoPapeleta, setPhotoPapeleta] = useState('');
let [photoRuc, setPhotoRuc] = useState('');

let [photoSerBas, setPhotoSerBas] = useState('');

let [photoSRI, setPhotoSRI] = useState('');

let [photoCerBanco, setPhotoCerBanco] = useState('');
let [photoRefPerso, setPhotoRefPerso] = useState('');
let [photoRefComer, setPhotoRefComer] = useState('');
let [photoletra, setPhotoletra] = useState(''):;

let [photoDeclaracion, setPhotoDeclaracion] = useState('');
let [showAlertSesion, setShowAlertSesion] = useState (false)
let [showAlert, setShowAlert] = useState(false);

let [showAlertPass, setShowAlertPass] = useState (false);
let [showAlertCre, setShowAlertCre] = useState(false);
let [alertMessage, setAlertMessage] = useState('');

let [errorCedula, setErrorCedula] = useState('');

let [errorTelefono, setErrorTelefono] = useState('');
let [errorCorreo, setErrorCorreo] = useState('');
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let [errorCupo, setErrorCupo] = useState('');
useEffect (() => {

//cargar provincia

handlelListaProvincias ()

b [1)

let handlelogout = () => {
// Lébgica para cerrar sesidn
username =
nombre = "'

// Eliminar el token del localStorage

localStorage.removeltem('token')
const location = { pathname: '/login' };
history.replace (location)
history.push(location)
window.location.reload()

//Validar cedula/ruc
let handleChangeCedula = (e: any) => {
let value = e.target.value;
let cedulaRegex = /~[0-9]1{10,13}$/;
// Verificar si la longitud es menor que 10 o si no son todos
numeros
if (cedulaRegex.test (value) || value === '"') {
setErrorCedula('"');
} else {
setErrorCedula ('La cédula/ruc debe ser numérico tener minimo
10 y maximo 13 caracteres');
1
setCedula (value) ;
}i

//Validar telefono
let handleChangeTelefono = (e: any) => {
let value = e.target.value;
let telefonoRegex = /~0[0-9]1{8}$/;
// Verificar si la longitud es menor que 10 o si no son todos
numeros
if (telefonoRegex.test (value) || value === "'") {
setErrorTelefono('");
} else {
setErrorTelefono ('El numero de teléfono debe empezar con 0,
tener minimo 10 caracteres y ser numérico');
}
setTelefono (value);

}i

//Validar correo
let handleChangeCorreo = (e: any) => {
let value = e.target.value;
let emailRegex = /"~ ["\s@]+@["\s@]+\.["\s@]+S/;
// Verificar si la longitud es menor que 10 o si no son todos
nlimeros
if (emailRegex.test(value) || value === '"') {
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setErrorCorreo('"');
} else {
setErrorCorreo ('Ingrese una direccidén de correo electrdnico
valida') ;
}
setCorreo (value) ;

}s

//Validar correo
let handleChangeCupo = (e: any) => {
let value = e.target.value;
let cupoRegex = /~[0-9]1*$/;
// Verificar si la longitud es menor que 10 o si no son todos
numeros
if (cupoRegex.test (value) || value === "") {
setErrorCupo('");
} else {
setErrorCupo ('Ingrese un valor numérico para el cupo');
}
setCupo (value) ;

}i

// Funcién para cambiar la visibilidad de todos los campos

let toggleCampos = () => {

if (cedula == '' || comercial == "' || razon == '' || direccion
== ''" || telefono == "' || ciudad == '' || parroquia == '' || correo
== ''" || contacto == "' || proviSeleccion == "'") {

setAlertMessage ('Por favor, Ingrese todos los datos requeridos
del nuevo cliente');
setShowAlert (true)
}else({
setShowCampos (! showCampos)
setShowCupo (! showCupo)

// Cambiar el color del botdédn segun el estado de mostrarCampos
if (!showCampos) {

setColorBoton ('secondary');
} else {

setColorBoton ('success') ;

// Funcidén para manejar el cambio de la seleccidn
let handlePlazoPago = (e: CustomEvent) => {
let selectedValue = e.detail.value;
setPlazoPago (selectedValue)
//Mostra el campo adicional

setShowImagenes (selectedValue === 'CONTADO' || selectedValue ===
'8 DIAS' || selectedvValue === 'l5 DIAS')
}
//Funcion para cambiar valor campo extranjero 0 | 1
const handleCheckboxChange = (e:

React.ChangeEvent<HTMLInputElement>) => {
const isChecked = e.target.checked;
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const value = isChecked 2 1 : 0;
setExtranjero (value) ;

}i

//Funcibén para tomar la foto y almacenarla en cada boton
let handleTakePhoto = async (valores: number) => {
// Llama a la funcidén takePhoto del hook
let photoPath = await takePhoto();
try {
if (photoPath) ({
switch (valores) ({
case 1:
setPhotoCedula (photoPath)
break;
case 2:
setPhotoPapeleta (photoPath)
break;
case 3:
setPhotoRuc (photoPath)
break;
case 4:
setPhotoSerBas (photoPath)
break;
case 5:
setPhotoSRI (photoPath)
break;
case 6:
setPhotoCerBanco (photoPath)
break;
case 7:
setPhotoRefPerso (photoPath)
break;
case 8:
setPhotoRefComer (photoPath)
break;
case 9:
setPhotolLetra (photoPath)
break;
case 10:
setPhotoDeclaracion (photoPath)
break;
default:
break;

} catch (error) {
console.error ('Error al tomar la foto:', error);
}
}:

//Funcidén para eliminar la foto de los campos

let elimiarFoto = (valor: number) =>{
switch (valor) {
case 1:
setPhotoCedula('"')
break;
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case 2:
setPhotoPapeleta ('"')
break;

case 3:
setPhotoRuc ('"')
break;

case 4:

setPhotoSerBas ('"')
break;

case 5:

setPhotoSRI ('"')
break;

case 6:
setPhotoCerBanco ('"')
break;

case 7:
setPhotoRefPerso ('')
break;

case 8:

setPhotoRefComer ('"')
break;

case 9:
setPhotoLetra ('"')
break;

case 10:
setPhotoDeclaracion('"')
break;

default:
break;

}

// Funciones para obtener valores individuales

let handleSeleccionProvincia = (event: CustomEvent) => {
setProvinSeleccion (event.detail.value)

let cerrarSesionInactivo = async () => {
setShowAlertSesion (false)
localStorage.removeltem('token')
const location = { pathname: '/login' };
history.replace(location)
history.push(location)
window.location.reload()

//Para obtener el listado de las provincias

let handlelistaProvincias = async () => {
//Comprobar si el usuario tiene un valor
if (username == null || username == ''") {

// Mensaje de advertencia
setAlertMessage ('Su sesidén ha expirado. Por favor, vuelva a
iniciar sesidén')
setShowAlertSesion (true)
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try |
// Realizar la peticidén al servidor
let response = await axios.get (url);
// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
// Cargar datos
setDatosProvincia (response.data.user)
} else {
// Inicio de sesidédn fallido, mostrar modal de alerta
setAlertMessage ('Error al obtener los datos de las
Provicias');
setShowAlert (true) ;
}
} catch (error: any) {
// Manejar errores de la peticién
console.error ('Error en la peticién:', error.message);
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener los datos
del selector');
setShowAlert (true) ;

}

//Accion para limpiar los campos despues de la creacidén del cliente

const handleAceptarClick = () => {
//Limpiar los campos despues de insertarlso en la base de datos
setCedula('")
setExtranjero (0) ;
setComercial ('");
setRazon ('");
setDireccion('");
setTelefono(''");
setCiudad('");
setParroquia('");
setCupo('");
setCorreo('");
setContacto ('");

setProvinSeleccion('")
setShowCampos (true) ;
setShowCupo (false) ;
setPlazoPago ('Seleccionar');
setColorBoton ('secondary');
setPhotoCedula('"');
setPhotoPapeleta('"');
setPhotoRuc('");
setPhotoSerBas ('"');
setPhotoSRI("'");
setPhotoCerBanco('"');
setPhotoRefPerso('"');
setPhotoRefComer ('");
setPhotolLetra('");
setPhotoDeclaracion('");

bi
//Funcion para registrar al nuevo cliente
let registrarCliente = async () => {

if (plazoPago == 'CONTADO') {
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if (!photoCedula || !photoRuc) {
setAlertMessage ('Por favor, Ingrese las imagenes requeridas');
setShowAlert (true) ;
return;
}
setShowLoadingCliente (true) ;
try{
let response = await axios.post (url, {
username, cedula, extranjero, comercial, razon, direccion,
telefono, ciudad, parroquia, correo, contacto, proviSeleccion, cupo,
plazoPago, photoCedula, photoPapeleta, photoRuc, photoSerBas,
photoSRI, photoCerBanco, photoRefPerso, photoRefComer, photoletra,
photoDeclaracion
})
setShowLoadingCliente (false) ;
if (response.data.success) {
let respuesta = response.data.user[0].SALIDA;
if (respuesta == 'OK') {
setAlertMessage (' Cliente registrado correctamente \n\n
Nombre: ${razon}’)
setShowAlertCre (true)
}else{
setAlertMessage (| ${respuesta} ) ;
setShowAlertCre (true)

lelse(
setShowLoadingCliente (false) ;
setAlertMessage ('Error al registrar el nuevo cliente');
setShowAlertPass (true) ;
}
}catch (error: any) {
// Manejar errores de la peticidn
setShowLoadingCliente (false) ;
setAlertMessage ('Se produjo un error al registrar el nuevo
cliente intentelo de nuevo mas tarde '+error.message);
setShowAlertPass (true) ;

}

lelse(
if (!photoCedula || !'photoPapeleta || !photoRuc || !photoSerBas
|| 'photoRefComer || !photoletra || !photoDeclaracion) {
setAlertMessage ('Por favor, Ingrese todas las imagenes
requeridas') ;
setShowAlert (true) ;
return;

}
setShowLoadingCliente (true) ;
try{
let response = await axios.post (url, {
username, cedula, extranjero, comercial, razon, direccion,
telefono, ciudad, parroquia, correo, contacto, proviSeleccion, cupo,
plazoPago, photoCedula, photoPapeleta, photoRuc, photoSerBas,
photoSRI, photoCerBanco, photoRefPerso, photoRefComer, photoletra,
photoDeclaracion

});
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setShowLoadingCliente (false) ;
if (response.data.success) {
let respuesta = response.data.user[0].SALIDA;
if (respuesta == 'OK') {
setAlertMessage ( Cliente Registrado Correctamente \n\n
Nombre: ${razon} )
setShowAlertCre (true)
lelse(
setAlertMessage ( ${respuestal ) ;
setShowAlertCre (true)

lelse(
setShowLoadingCliente (false) ;
setAlertMessage ('Error al registrar el nuevo cliente');
setShowAlertPass (true) ;

}

}catch (error: any) {

// Manejar errores de la peticidn

setShowLoadingCliente (false) ;

setAlertMessage ('Se produjo un error al registrar el nuevo

cliente inténtelo de nuevo més tarde '+error.message);
setShowAlertPass (true) ;

}

Anexo N. Cddigo ventas clientes

const ReporteCliente: React.FC = () => {

interface Vendedor {
USUARIO: string;
NOMBRE: string;

}

interface UserData {
RUC: string;
CLIENTE: string;
VENTAS: number;
DEVOLUCIONES: number;

}

interface UserDataProductos {
PRODUCTO: string;
DESCRIPCION: string;
VENTAS: number;
DEVOLUCIONES: number;

let history = useHistory()

let { username, nombre, tipo usuario } = useUser|()

let [showAlert, setShowAlert] = useState (false)

let [showLoadingProductos, setShowLoadingProductos] =
useState (false)

let [alertMessage, setAlertMessage] = useState('')

let [showLoading, setShowLoading] = useState (false)
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let [vendedorSeleccionado, setVendedorSeleccionado] =

[
useState ('")
let [showAlertSesion, setShowAlertSesion] = useState (false)
let [datosVendedor, setDatosVendedor] = useState<Vendedor[]>([])
let rutaImagen = "'
let url = 'https://siav.rectima.com.ec:3001/"
if (tipo usuario != 'Supervisor') {
rutalmagen =
"https://siav.rectima.com.ec:81/imageapp/vendedores/S${username}.png’
}else{
rutalmagen =

“https://siav.rectima.com.ec:81/imageapp/vendedores/200.png"
}

let [data, setData] = useState<UserDatal]>([]):
let [dataPro, setDataPro] = useState<UserDataProductos[]>([])
let [currentPage, setCurrentPage] = useState(l);
let [currentPagePro, setCurrentPro] = useState(l);
let itemsPerPage = 10; // Numero de elementos por pagina
let itemsPerPagePro = 5;
let [searchTerm, setSearchTerm] = useState('');
let [showModal, setShowModal] = useState (false);
let [clienteProducto, setClienteProducto] = useState('')
let [filteredData, setFilteredData] = useState (data);
useEffect (() => {
if (tipo usuario == 'Asesor') {
cargarClientesAsignados ()
}else{
handlelListaVendedor ()
1
boo L1
useEffect (() => {
filtrarDatos (searchTerm) ;
}, [searchTerm, datal])
let handlelogout = () => {
// Lébgica para cerrar sesidn
// Eliminar el token del localStorage
localStorage.removeltem('token')
const location = { pathname: '/login' };
history.replace(location)
history.push(location)
window.location.reload()
}i
let handleSeleccionVendedor = (event: CustomEvent) => {
setVendedorSeleccionado (event.detail.value)
1
let handleRefresh = (event: CustomEvent<RefresherEventDetail>)

=>
setTimeout ( () => {

// Llamada a cargar datos

cargarClientesAsignados ()
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event.detail.complete ()

)

let cerrarSesionInactivo = async () => {
setShowAlertSesion (false)
localStorage.removeltem('token')
const location = { pathname: '/login' };
history.replace (location)
history.push(location)
window.location.reload()

let cargarClientesAsignados = async () => {
//Comprobar si el usuario tiene un valor
if (username == null || username == ''"){

// Mensaje de advertencia

setAlertMessage ('Su sesidén ha expirado. Por favor,
vuelva a iniciar sesién')

setShowAlertSesion (true)

try {
setShowLoading (true)
if (tipo usuario != 'Asesor') {

username = vendedorSeleccionado
}
let asesor = username
// Realizar la peticién al servidor
let response = await axios.post (url, {
asesor

});

// Verificar la respuesta del servidor

if (response.data.success) {
//Almacenar datos obtenidos
setData (response.data.user) ;

} else {
// Inicio de sesidn fallido, mostrar modal de alerta
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener
clientes asignados, intentelo de nuevo')
setShowAlert (true)
1
} catch (error: any) ({
// Manejar errores de la peticidn
console.error ('Error en la peticidn:', error.message)
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener los
clientes intentelo de nuevo més tarde')
setShowAlert (true)
} finally {
setShowLoading (false)

let handlelistaVendedor = async () => {
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try {
// Realizar la peticidén al servidor
let response = await axios.get (url);
// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
// Cargar datos
setDatosVendedor (response.data.user)
} else {
// Inicio de sesidén fallido, mostrar modal de alerta
setAlertMessage ('Error al obtener los datos
requeridos') ;
setShowAlert (true) ;
}
} catch (error: any) {
// Manejar errores de la peticidn
console.error ('Error en la peticién:', error.message);
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener datos
del listado intentelo de nuevo més tarde');
setShowAlert (true) ;

let filteredDataPro = dataPro.filter (itemPro =>

itemPro.DESCRIPCION.toLowerCase () .includes (searchTerm.toLowerCase ())

let handleInputChange = (e: any) => ({
let value = e.target.value
setSearchTerm (value)
searchTerm = value
filtrarDatos (value)

let filtrarDatos = (searchTerm: any) => {
let filtered data.filter(item =>

item.CLIENTE.toLowerCase () .includes (searchTerm.toLowerCase ())
)7
setFilteredData (filtered)

// Calcular el indice del primer y Gltimo elemento clientes
let lastIndex = currentPage * itemsPerPage

let firstIndex = lastIndex - itemsPerPage

let maxButtonsToShow = 5

let halfMaxButtonsToShow = Math.floor (maxButtonsToShow / 2)
// Calcular el indice del primer y ultimo elemento productos
let lastIndexPro = currentPagePro * itemsPerPagePro

let firstIndexPro = lastIndexPro - itemsPerPagePro

// Para calcular el valor del paginador clientes

let startPage = Math.max(l, currentPage - halfMaxButtonsToShow) ;

let endPage = Math.min (Math.ceil (filteredData.length /
itemsPerPage), startPage + maxButtonsToShow - 1);

// Para calcular el valor del paginador clientes productos
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let startPagePro = Math.max(l, currentPage -
halfMaxButtonsToShow) ;

let endPagePro = Math.min (Math.ceil (filteredData.length /
itemsPerPagePro), startPagePro + maxButtonsToShow - 1);

// Para asignar los vaores clientes

let currentData = filteredData.slice(firstIndex, lastIndex)

// Para asignar los vaores clientes

let currentDataPro = filteredDataPro.slice(firstIndexPro,
lastIndexPro)

//Para paginar por cada 5 items

let renderPaginationButtons = () => ({

let buttons = []

for (let i = startPage; i1 <= endPage; i++) {
buttons.push (

<IonButton color={currentPage === i ? 'primary'
'secondary'} key={i} onClick={ () => handlePageChange (i)}
className={currentPage === i ? 'active' : ''}>
{1}
</IonButton>

)7

return buttons;

}s

// Funcidén para cambiar de pagina

let handlePageChange = (pageNumber: number) => {
setCurrentPage (pageNumber) ;

}i

let handlePageChangePro = (pageNumberPro: number) => {
setCurrentPro (pageNumberPro) ;

}i

let chartRef = useRef<HTMLCanvasElement> (null);

//Funcion para buscar productos por ruc/cedula cliente

let buscarProductosCliente = async (ruc: any, cliente: any) => {

setShowLoadingProductos (true)
try f
let response = await axios.post (url, {
ruc
b))
// Verificar la respuesta del servidor
if (response.data.success) {
//Almacenar datos obtenidos
dataPro = []
setDataPro (response.data.user)
setClienteProducto (cliente)
setShowLoadingProductos (false)
setShowModal (true)
} else {
// Inicio de sesidn fallido, mostrar modal de alerta
setShowLoadingProductos (false)
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener los
productos, intentelo de nuevo')
setShowAlert (true)
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}

} catch (error: any) {
//Manejo de errores
setShowLoadingProductos (false)
console.error ('Error en la peticidbn:', error.message)
setAlertMessage ('Se produjo un error al obtener los

productos intentelo de nuevo mas tarde')

setShowAlert (true)

}

}

//CerrarModal
let cerrarModal = () => {
setShowModal (false)

Anexo O. Manual de usuario

e Objetivo

El presente manual esta disefiado para ayudar a los usuarios a comprender todas las
caracteristicas y funcionalidades del aplicativo movil, asi como a proporcionar
instrucciones paso a paso sobre cdmo realizar diferentes tareas dentro del aplicativo

movil.
e Funcionalidad

El aplicativo movil esta desarrollada y enfocada en la revision en tiempo real del
progreso en comisiones y bonos que los asesores comerciales puedan alcanzar durante
el trascurso de cada mes, asi como un apartado de ventas donde los asesores
comerciales pueden crear nuevos clientes y revisar reportes de valores en ventas a

clientes, asi como la cantidad de productos adquiridos por cada cliente.
La funcionalidad se enfoca en:

Una pantalla de inicio de sesion.

Una pantalla de creacion nuevo usuario.

Una pantalla para el cambio de contrasefia.

Una pantalla de inicio con las promocionales e informacion.
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Una pantalla con la descripcion del avance en bonos y comisiones actual.

Una pantalla con la descripcion del avance en comisiones por monto.

Una pantalla con la descripcion del avance en comisiones por efectividad.

Una pantalla con la descripcion del avance en comisiones por rentabilidad.
Una pantalla con la descripcion del avance en bonos por monto.

Una pantalla con la descripcion del avance en bonos por promocional.

Una pantalla con la descripcion del avance en bonos por cartera.

Una pantalla con el resumen del total de bonos y comisiones alcanzados actual.
Una pantalla para el ingreso y creacion de nuevos clientes.

Una pantalla para la revision del valor en ventas por clientes y la cantidad de productos

adquiridos por cada cliente.
e Navegacion y descripcion del aplicativo movil
Pantalla inicio de sesion

Al ingresar al aplicativo mavil lo primero que se muestra es el apartado de inicio de
sesion, donde el usuario debe ingresar su usuario y contrasefia en caso de estar

registrado en el aplicativo movil.
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i 2024

Inicio de Sesion

Campo para Usuario

ingresar el \>(
Ingrese su usuario

usuario

Contraserfia 2
Boton para

Campo para /Gvgrese su contrasefia o cambiar
ingresar la —

Olvido su contrasena ?
contrasefia

contrasefia

Boton para crear

No tienes una cuenta ?Crear Ahom&

Boton para iniciar un nuevo usuario

sesién

pr .

Pantalla de registro

En caso de no contar con una cuenta el usuario puede realizar el registro ingresando al
apartado Crear Ahora presente en la pantalla de inicio de sesidn, en esta pantalla se

mostrara los campos requeridos para el registro.
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ngrese su codigo empresa datos por codigo

rial
Campo para el :
. p p 7 - Digite su codigo o empresa“al
ingresar del codigo |y > (

empresarial

Datos Obtenidos Nuevo Usuario

Campo

L ELET presentacion
nombre usuario

Correo
Campo
presentacion
Usuario correo usuario
_Campo para el Tipo de Usuario: Campo
ingreso de una i presentacion
Ingrese una Confrasena:

usuario

nueva contrasefia

GIQI’E:SE =u confrazefia

Boton para

registrar un nuevo
usuario
_‘h-._

Pantalla cambio de contraseia

En este apartado se permite el cambio de contrasefia en caso de olvido o perdida, para
el cambio de contrasefia es necesario el ingreso del codigo empresarial personal y
contar con un correo electrénico empresarial asignado para validar la identidad del

usuario que requiere el cambio de contrasefa.
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Ingreso codigo personal empresarial

Campo ingreso
codigo
empresarial
Boton para enviar
correo

electrénico para
validar usuario

Botdn para regresar a la
pantalla de inicio de
sesion

215



Validacion identidad por codigo enviado a correo personal del usuario

Campo ingreso
codigo
verificacion

Boton para
reenviar codigo de
verificacion
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Ingreso de una nueva contrasefia

Campo ingreso
nueva contrasefia

Ingrese una contrasefa

Ingrese una confrasena

GUARDAR

Botén cambiar
contrasefia

Campo validacién
nueva contrasefia

Pantalla de inicio

Se presenta una bienvenida, los datos de comision y alcance de cada usuario, frases

motivacionales y las promocionales disponibles.
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= VENTAS

Botdn cerrar

BIENVENIDO sesion
| |

Si cumples tus
objetivos

Tu beneficio puede __
ser: Datos comision
?_

Frase
motivacional

Promocionales

Promocionales

Menu de navegacién

En el menu de navegacion se muestran todos los campos disponibles dentro del
aplicativo movil, el mena estd compuesto por Inicio, Progreso Hoy, Comisiones por
monto, efectividad y rentabilidad, Bonos por monto, promocional y cartera, Total

Progreso, Nuevo Cliente y Ventas Clientes.
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[LIRECTIVMA

Navegacion

o Seccion Bonos
apartado inicio

Imicio
Progreso Hoy
Navegacion

= i
progreso actual

Navegacion
bono por monto

Navegacion bono
por promocional

Navegacion
bono por cartera

Seccion Ventas

Navegacion ©  Nuevo Cliente
total progreso

#)  Venias Clientes

Pantalla progreso hoy

En este mddulo se detalla la venta real, la meta a cumplir durante cada mes, se coloca
los valores reales de alcance y porcentaje cumplido con el cumplimiento, efectividad,

Navegacion

comision por monto

Navegacion
comision por
efectividad

Navegacion

comision por
rentabilidad

Navegacion
creacion nuevo
cliente

Navegacion
ventas clientes

rentabilidad, bono cumplimiento, bono promocional y clientes nuevos.
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CONSULTA ASESOR -3

Porcentaje
cumplimiento
presupuesto
\Presupuesto Venta

5

Valor presupuestos
asignado

B IIE

% %

Tabla detalle ' *

cumplimiento "
objetivos

%

Pantalla comisién por monto

En este modulo se describe a detalle los criterios para la obtencion de la comision, se
muestra el valor alcanzado, el porcentaje necesario para cumplir el monto, la venta

neta, presupuesto y el porcentaje del cumplimiento.
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CONSULTA ASESOR e

$<\ Valor monetario

alcanzado por la
comision

Valor del
porcentaje de la \
comision Porcentaje Comision:%

Detalle Comisién Cumplimiento

Tabla detalle
obtencion comision
por cumplimiento

Pantalla comision por efectividad

En este mddulo se describe a detalle la composicion para la obtencion de la comision,
se muestra el valor alcanzado, el porcentaje necesario para cumplir la efectividad y el

detalle de clientes atendidos, nuevos clientes y clientes recompra.
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= CONSULTA ASESOR e

Valor del
porcentaje de la
comision \

Porcentaje Comisién:%

Valor monetario
$<\ alcanzado por la

comisién

Detalle Clientes Atendidos

por clientes

atendidos

%
Detalle Nuevos Clientes

Tabla detalle Clientes Nueves

por NUevos
clientes Venta Clientes N. 5

N° Alcanzado

Detalle Clientes Recompra
Tabla detalle
5

Pantalla comisién por rentabilidad

recompra

En este mddulo se describe a detalle la composicién para la obtencion de la comision,
se muestra el valor alcanzado y el porcentaje necesario para cumplir la rentabilidad, se
describe el detalle del porcentaje de la rentabilidad, rentabilidad objetivo y comision.
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CONSULTA ASESOR e

Valor monetario
$<\ alcanzado por la

comision

Valor del

porcentaje de la
comision \
Detalle Rentabilidad
%

Tabla detalle — %
S

Porcentaje Comision:%

obtencion comision

Comision

por rentabilidad

Pantalla bono por monto

En este mddulo se describe a detalle la composicion para la obtencion del bono, se
presenta el valor alcanzado, el total del bono que se puede obtener, el detalle del total

de la venta, presupuesto y porcentaje alcanzado.
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CONSULTA ASESOR e

Valor monetario

Valor $<\ alcanzado por el

monetario del
bono a obtener

bono

Total Bono:$

Detalle Bono Monto

Total Venta

Tabla detalle
obtencion bono
por monto

Pantalla bono por promocional

En este mddulo se describe a detalle la composicion para la obtencion del bono, se
presenta el valor alcanzado y el total del bono que se puede obtener, el detalle del total

de la venta promocional, presupuesto promocional y porcentaje alcanzado.
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CONSULTA ASESOR e

Valor monetario
$& alcanzado por el

bono

Valor
monetario del

bono a obtener \

Total Bono:$

Detalle Promocional

Total Venta Pro

N
==

Tabla detalle

obtencion bono
por promocional

Porcentaje Alcanzado  §1

Pantalla bono por cartera

En este mddulo se describe a detalle la composicién para la obtencion del bono, se
presenta el valor alcanzado y el total del bono que se puede obtener, se detalle por

efectividad, detalle 110% y detalle efectividad.

225



= CONSULTA ASESOR e

Valor monetario
alcanzado por el
bono

Detalle Efectividad

Tabla detalle
por efectividad

Porcentaje Alcanzado i

Detalle 110%

Tabla detalle lotal Venta Cob

alcance 110% \
Total Cartera

Porcentaje Alcanzado i

Cetalle Efectivizado

Cobro Dentro Plazo

Tabla detalle
efectivizado [ —

Porcentaje Alcanzado ]

Pantalla total progreso

En este mddulo se detalla un resumen del total de bonos y comisiones que cada usuario
ha obtenido actualmente, se detalla el monto, efectividad, rentabilidad, bono monto,

bono promociones, bono cartera y valor total.

2

N
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= CUMPLIMIENTO POR FE... [ -0
n\ Botdn consulta
valores por

mes y afo

Selector del

~ — ) Selec. Fecha = Selec. Ano =
mes y ano

$

Valor total
Descargar reporte pdf & obtenido en
comisiones y

Detalle Total Comisién/Bono bonos

Valor Porcentaje
Alcanzado

Tabla detalle Boton para
valores totales de descargar reporte

comision y bonos en pdf

Pantalla creacion nuevo cliente

En este modulo se permite el ingreso de datos personales y documentacién para la

creacion de un nuevo cliente.
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Ingreso datos personales del nuevo cliente.

Campos para
ingresar datos

personales del
nuevo cliente

= REGISTRO CLIENTE

Datos

Nuevo Cliente

RUC/Cedula:

Exfranjero:

MNombre Comercial:
Razon Social:
Direccion:

Teléfono:

>F'rmrinl:ia:

Ciudad:

Parroquia:

Correo Electronico:
JMombre Contacto:

Cupo:

Ingrese la cédulalruc

O

ﬁngrese nombre comercial

Ingrese la razon social

ﬁngrese la direccion

Ingrese numero telefonico

@eleccional - )

Ingrese la ciudad

ﬁngrese la parroquia

ﬁngrese el correo electronic

ﬁngrese nombre de contach

ﬁngrese en valor del cupo
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temporalmente

los datos
ingresados




Ingreso documentacién nuevo cliente.

= REGISTRO CLIENTE e

Datos Nuevo Cliente Botdn datos

personales nuevo
clinete afadidos

DATOS ANADIDOS

Selector del plazo
requerido del - JZ%25 /60 pias - )

cliente

Porfavor ingrese los datos requeridos:

Botones para el
ingreso de
documentos
requeridos nuevo PLANILLA SERVICIOS BASICOS

cliente

DECLARAC ION SRI (LT MO MES

Botdn registro

datos nuevo

¥

Pantalla ventas clientes

En este modulo se muestran los valores de ventas y devoluciones de los clientes por
cada usuario, asi como un cuadro estadistico con la cantidad de los productos vendidos

y devueltos por cada cliente seleccionado.
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Valor ventas y devoluciones por cliente.

= CLIENTES POR ASESOR e

Reporte Ventas Clientes Boton para buscar

V por nombre del
Buscar por cliente... .
cliente

Cliente Venta Devolucian

Tabla con los
clientes, valores
de la ventay
valores de la
devolucion

bl o 1. [ [ [
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Cantidad de ventas y devoluciones de productos.

MODAL PRODUCTOS CLIENTE @ )
‘\ Boton para cerrar

Estadistica Compra Productos el modal

| |

Grafico
representativo

ventas y
devoluciones

<+ VENTAS - DEVOLUCIONES

Listado Compra Productos

Cadigo Descripcion  Cant Cant.
Producto Venta Devolu

Tabla con el cédigo
del producto,
descripcion,

cantidad de venta 'y
devoluciones
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