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RESUMEN

La investigacion evidencia insuficientes aplicaciones moviles para la recepcién de pedidos
apoyadas en predicciones de negocio. El trabajo aplica dos metodologias: Kimball para la
mineria de datos y Mobile-D en el desarrollo de la aplicacidon Android. El resultado obtenido
propone predicciones de negocios para el sistema financiero Slego. Se estudia el grado de
similitud entre los pedidos sugeridos versus los reales, encontrandose valores de similitud
aceptables, ademas se evidencid la reduccién de tiempos en la toma del pedido.

ABSTRACT

The research show insufficient mobile applications for receiving orders supported by
business predictions. The project involves two methodologies: Kimball, for data mining;
and, Mobile-D for Android application's development. The result proposes business
predictions for the Slego financial system. The similarity degree between the suggested
orders versus the actual orders is studied, finding acceptable similarity values, in addition, it
was evidenced the reduction of times in the taking of the order.

PALABRAS CLAVE

Android, Aplicativo mdvil, Inteligencia de Negocios, Predicciones de negocios, Ventas.
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En lo que se refiere a inteligencia de negocios, existen varias aplicaciones; es en el
marketing, donde (Matute, 2013) sefiala que existen innumerables campos donde se lo
pueda implementar para dar soluciones a una problematica de datos existentes. Matute
menciona ademas que Google es una de las corporaciones mundiales que utiliza la
inteligencia de negocios, para mantener una mejor relacién con los clientes conociendo lo
que el cliente necesita o desea. En el portal web de la empresa (Sonda, 2006) , René Marty,
Customer Business Manager de Nestlé Chile expone uno de los de casos de éxito sobre
soluciones moviles para la fuerza de ventas, afirma que existen varios beneficios, uno de
ellos es el tema de velocidad con respecto al aprovechamiento del tiempo, mediante el
aplicativo realizan el pedido y es transferido directo al sistema integrado, lograndose
organizar mejor el proceso, donde anteriormente todo esta actividad se lo hacia
manualmente y no se podia conocer la gestién del vendedor.

Se puede también revisar que existen variedades de aplicaciones para pedidos de comida
rapida tal es el caso de Pizza Hut que segun el articulo en (Brandsgym, 2011), menciona que
la aplicacion para el iPhone tuvo bastante éxito lo cual motivd a que sus usuarios soliciten
un app para las demas plataformas, aumentando asi la participaciéon de sus consumidores
mediante la observacion de estilos de vida digitales, realizaron alimentos que estuvieran
facilmente disponibles para ellos en sus plataformas preferidas. Dentro de la inteligencia de
negocios, el poder predecir lo que el cliente necesita mediante patrones de
comportamiento es una gran ventaja, por cual una de las grandes empresas como Amazon
ha patentado una herramienta que predice pedidos para adelantar envios como indica el
articulo de (Lépez, 2014), en el cual se sefiala variables que se toma de los clientes, por
ejemplo las compras que ha realizado, articulos que busca, e incluso el tiempo que pasa en
las paginas de determinados articulos.

El desarrollo de aplicaciones moviles en el Ecuador ha tenido un auge en los ultimos afos
debido a que el acceso de los smartphone, pasaron de mas de 500 mil usuarios en el 2011 a
mas de un millén en la actualidad, de acuerdo a la revista (Metroecuador, 2015). Es asi que
tanto las empresas publicas y privadas ya cuentan con aplicativos moviles, tal es el caso de
la Cruz Roja con su app SocialBlood con el fin de aumentar las donaciones de sangre; por lo
tanto, se puede afirmar que en la actualidad las empresas y los aplicativos mdviles son
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aliados en la productividad de las companiias.
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En las investigaciones de (Calzada, 2009); (Zarate Gallardo, 2013); (Duro Novoa & Pérez
Cuevas, 2016) se aprecia que en el mundo de los negocios existe una demora en cuanto se
refiere a la toma de decisiones y planificaciones, las mismas se encuentran orientadas y
proyectadas a base de opiniones e intuicién de jefes , personas que se encuentran en altos
mandos o en un orden jerarquico superior; es por esto que uno de los ambitos donde Ia
utilizacion de la inteligencia de negocios es la indicada, que representa una herramienta
clave que apoya en una toma de decisiones oportuna. Debido a que cada dia la
competencia dentro del mercado comercial es un factor externo que influye directamente
en el entorno econdmico de las organizaciones, donde se deben tomar medidas para lograr
estar siempre un paso adelante.

Se establecen varias definiciones de inteligencia de negocios de diferentes autores como
(Vitt E., 2003); (Gartner, 2012); (Sinnexus, 2012), a partir del analisis de las mismas, se
puede sefalar que es un proceso de transformacion de los datos mediante herramientas y
tecnologia para generar informacién y conocimiento, tomar decisiones en los negocios y
obtener una ventaja competitiva. La inteligencia de negocios ha logrado obtener éxito
dentro de las organizaciones pues permite contar con una ventaja sobre sus competitiva
debido a la unién de personas y tecnologia para la solucion de problemas (Sanchez
Montoya, 2003).

A partir del andlisis de las definiciones aportadas por varios autores (Aisemberg, 2013);
(Alcorrienteconge, 2015); (Leo-Revilla, 2016) se puede mencionar que es un darea de
mineria de datos que se ocupa de extraccién de informacion, la misma es utilizada para
predecir tendencias, patrones de comportamiento, es por ello que en el mundo de los
negocios estos modelos predictivos sirven para poder identificar riesgos u oportunidades,
siendo una ventaja competitiva poder anticiparse al mercado y conocer mas a los propios
clientes. En definitiva hoy en dia el andlisis predictivo es una via efectiva que tiene
beneficios como la reduccion de costes, incrementar el conocimiento que se tiene sobre el
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propio negocio, ademas consolidarse manteniendo la integridad del negocio y va mas alla
para ganar en eficiencia y calidad.

Llamadas también app, de acuerdo al trabajo de (Lancetalent, 2014), hoy en dia muchas de
las empresas ven como una oportunidad el unirse al mundo de las aplicaciones moviles
para que dé respuesta a sus necesidades, no obstante, existen diversos tipos de
aplicaciones y desconocen cudl es la mejor para ellos. En la actualidad se puede encontrar
aplicaciones con diferentes funciones de todo tipo, pero cuando aparecié el teléfono movil
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se enfocaron mas en la productividad personal como por ejemplo calendarios, alarmas,
correo y calculadoras. Las apps en los dispositivos moéviles, de acuerdo al andlisis de los
autores (Vittone, 2013); (Mercado, 2014); (Alegsa, 2014), es software que permite facilitar
al usuario en una tarea especifica por lo que se puede hacer una comparaciéon con un
programa para un computador de escritorio. Uno de los sistemas operativos existentes es
Android, para los autores (Gonzalez, 2011); (Lujan, 2014), es un sistema mavil de cédigo
abierto el cual esta basado en Linux por ello es gratuito, ademas, contiene médulos nativos
gue responden a la pantalla tactil. El lenguaje de programacién para aplicaciones Android
es Java.

En el desarrollo de este trabajo, se utilizd la metodologia Kimball y Mobile-D, donde se
cumplid con las actividades propuestas en cada fase, las cuales se detalla a continuacion:

Segun el autor (Rivadera, 2014) esta metodologia se enfoca principalmente en la creacion
de los hechos, que son las tablas que contienen la informacion a analizar. Kimball se la
utiliza para la creacién de una datamart (permitird generar informacion del histérico de
pedidos de los clientes), se desarrolld las siguientes fases:

3.1.1. Planificacion del proyecto

En esta fase se pudo verificar mediante observacidon directa la informacién necesaria para
poder obtener las reglas de negocio. En la definicidon de estas reglas se establecio:

o Se cred una tabla desnormalizada (elimina todo proceso de la normalizacién con el
fin de reducir costos y tiempo necesario en cuanto a bases de datos), dentro de la misma
base de datos del ERP (planificacién de recursos empresariales) Slego propio de la empresa;
la misma que fue poblada mediante un procedimiento con los datos requeridos como: mes,
afio, cédigo del vendedor, clase del cliente, categoria del cliente, id del cliente, nombre del
cliente, bodega del articulo, grupo del articulo, linea de competencia del articulo,
descripcién del articulo, recurrencia y cantidad.
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. Los articulos sugeridos se generan de acuerdo a la mayor recurrencia y monto de
compra del cliente en un periodo de tiempo que el vendedor elija.

. La recurrencia de compra se define cuando por lo menos el cliente ha comprado
mas de una vez dentro del periodo de tiempo establecido por el vendedor.

. Para el periodo de tiempo el vendedor solo puede elegir mes y afio dentro de un
periodo fiscal.

. El listado maximo de articulos sugerido serd de 19 debido a que al momento de
extraer el pedido en el area de facturacion el sistema financiero permite hasta 19 items.
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3.1.2. Andlisis fuente de datos

La empresa Megakons S.A. donde se inicia el proyecto, se dedica a la distribucion de
materiales de construccion, esta radicada en la ciudad de Ambato-Ecuador, la misma que a
finales del afio 2009 adquirié a la empresa el sistema Slego para gestionar la informacién de
los departamentos comerciales, brinda atencion al cliente, y agilita los procesos de la
empresa; el sistema implementado trabaja con una base de datos Oracle 11gy servidor de
aplicaciones Weblogic 11g. El sistema tiene varios moddulos, para el desarrollo del
datamart(datos) de pedidos sugeridos el eje principal serad el mdédulo de ventas, puesto que
mantiene la informacidn necesaria para la realizacion del mismo.

3.1.3. Disefio y desarrollo
Previo al disefio del datamart se considerd lo siguiente:

. Creacion de la tabla desnormalizada FACT_PEDSUG dentro de la base de datos del
sistema Slego ERP.

. Para el proceso de creacidon del datamart, se realizd una consulta plsqgl a la base de
datos de Slego ERP, para obtener la informacién de las tablas.

. La consulta ejecutada se inserta en un procedimiento, la misma que se ejecuta
diariamente para poblar la tabla FACT_PEDSUG, de este modo mantener actualizada la
informacién del modelo.

Como la informacién debe mostrarse en una interfaz del aplicativo mévil la consulta a la
tabla FACT_PEDSUG, se toma los requerimientos iniciales y se la realizo en un archivo PHP
tomando en cuenta los requerimientos iniciales (imagen 1).

3 PL/SQL Developer - prd@mgk - [SQL Window - Edit data of table FACT_PEDSUG@MGK] ===
S File Project Edit Session Debug Tools Macro Documents Reports Window Help =[]
Ne-B &8 EN S SRR = R BEE_a Y T BB
Q- B S8L &
dbjects 8% SOL [ ouput [ Statistics
Objects| Fies |[select t.*, t.rowid from fact_pedsug t
CF =M &Aa ‘ $
<CURRENT USER > ~||
Al objects = B~ * = ¥ ¥ @ B S -
plalendog \ _|VNDR_CODIGO _[CCLI_CLASE _[CTCL_CATEGORI _|IDCLIENTE __[NOMBRE -

R ECTDETADECLA - | (M 1]AC CLFR AAA 4666 GUMSHA LAMINA MARIA MARTHA

BB ENTREGAS | 2|AC CLFR AAA 4666 GUMSHA LAMINA MARIA MARTHA

@ FACT_PEDSUG I 3|Ac CLFR AAA 4666 GUMSHA LAMINA MARIA MARTHA

GEN_ACTIECON I 4|Ac CLFR AAA 4666 GUMSHA LAMINA MARIA MARTHA \
. QGVVVEN—ASEGURAD'O & 5|WH CLFR AAA 5787 SEGUNDO RAFAEL ESCUDERO IZA/E Y MFEF
B 6|WR CLFR AA 5020 ELIZABETH PEREZ MIRANDA
indow list oax 7|WR CLFR AA 5020 ELIZABETH PEREZ MIRANDA
Templates Window lt| 8|WR CLFR A 1630 SEGUNDO SHILQUIGUA | FERRETERIA CHIMB
= 5L Window - slect vndh_codigel] | 9| ME CLFR A 1133/ ALBA CHAVEZ CHINACHI
2 50L Window - create table FACT ‘ (T (ME ETAR AR g AUIO.COCOR
e R 11|ME CLFR AA 1221 CONSTRUYENDO SU CASA / GINA RAMOS
=il amonsROLCnade 12|ME CLFR AA 1221 CONSTRUYENDO SU CASA / GINA RAMOS
wSUEWdoNECeals ol eplaca i 13|RC CLFR A 5102 MARTHA SULAY GUEVARA MORILLO R
< — [ —— e »
—— 7
= 139 0:20 vndi_codigo, varchar2(10), mandatory

ind ax

Figura 1. Tabla Fact_Pedsug.
Fuente: resultado a partir de la herramienta PL/SQL.
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De acuerdo con los autores (Rodriguez, 2011); (Vique, 2012); (Paco Blanco, 2009); (Amaya
Balaguera, 2013) esta metodologia fue creada en un proyecto finlandés en 2004, la misma
gue esta basada en otras metodologias como extreme programming, crystal methodologies
y rational unified process; con la finalidad de conseguir ciclos de desarrollo rdpidos en
equipos pequenos. Consta de 5 fases: exploracidn, inicializacién, desarrollo, estabilizacion y
pruebas. A continuacién el detalle.

3.2.1. Fase de exploracion: existen dos partes interesadas en este proyecto

o El supervisor de ventas de Megakons S.A., al ser quien se encarga de controlar a los
vendedores de la empresa facilita los requerimientos de la aplicacién que se detallan mas
adelante, de acuerdo a las necesidades de todos los vendedores.

. Los vendedores; por cuanto la aplicacién va dirigida para ellos sirve para que
puedan realizar de manera agil su trabajo con respecto a la venta mediante la toma de
pedidos sugeridos.

Requerimientos iniciales:

o Ingreso por usuario y contrasena.

o Listado de clientes del vendedor que ingresa al aplicativo.

. Realizar un pedido nuevo o sugerido del cliente que selecciona.

. Generar el pedido sugerido con los items de acuerdo al analisis de datos

mencionados anteriormente.

o Agregar articulos mediante busqueda de descripcion del articulo.

. Ingresar, actualizar y eliminar un articulo del listado en el pedido.

o Guardar el pedido.

o Enviar un correo al vendedor y al cliente con el detalle del pedido realizado

En base a los requerimientos iniciales se ha podido identificar las siguientes pantallas
listadas a continuacion:

ESTRATEGIA PARA LA RECEPCION DE PEDIDOS APOYADA EN PREDICCIONES DE NEGOCIO CON BUSINESS
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. Ingresos de usuarios.

. Listado de clientes.

J Nuevo pedido (ingreso, actualizacion, eliminacién de productos).

. Pedido sugerido (ingreso, actualizacién, eliminacién de productos).
. Finalizacion de pedido.

De acuerdo a la entrevista realizada al supervisor de ventas y por medio de observacion
directa una vez realizado el andlisis de requerimientos iniciales se puede definir el alcance
de la aplicacidn, se cuenta con las siguientes caracteristicas que puede realizar el producto:

J. David Parra Coba, R. Patricio Medina Chicaiza y Santiago A. Acurio Maldonado
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. Funcionard en dispositivos madviles con sistema operativo Android debido que la
empresa cuenta con los mismos.

. La aplicacidn trabajara en linea con la base de datos Oracle del sistema Slego; por
cuanto el aplicativo no contard con una base de datos propia; por lo que se necesita
que el dispositivo movil cuente con conexidn a internet para conectarse mediante
web service a la base de datos.

. El ingreso a la aplicacién es controlado por medio de usuarios con su respectiva
contrasefia.

. Una vez que se verifica los datos del usuario se carga el listado de clientes del
usuario/vendedor para que pueda realizar un nuevo pedido o generar el pedido
sugerido.

. La aplicacién solo podra ser instalada mediante un archivo ejecutable que sera

descargado en la memoria del dispositivo movil.
Por otro parte existen restricciones del aplicativo mévil que son los siguientes:

. No existe control de inventarios debido a que el pedido no genera una descarga al
inventario del sistema, se lo hace cuando se factura el mismo; pero se pueden
revisar los inventarios en linea como referencia para la toma de pedido.

. No se puede actualizar informacién del cliente, esto se encarga el area de crédito y
cobranza.
. Tampoco se puede actualizar informacion de la ficha de los articulos como por

ejemplo la descripcion o el precio, debido a que le compete al area de compras y
bodega, se lo realiza directamente en el sistema Slego.

3.2.2. Fase de inicializacion
Se cumplid con las siguientes tareas:

a) Preparacion del Ambiente: Se refiere a tener listas las herramientas de trabajo para
el desarrollo, se instalé en este proyecto lo siguiente:

. Motor de Base de Datos Oracle 11g. R2

ESTRATEGIA PARA LA RECEPCION DE PEDIDOS APOYADA EN PREDICCIONES DE NEGOCIO CON BUSINESS
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. Android Studio 2.1
(http://developer.android.com/sdk/index.html#downloads)

. Java jdk 7 Update 79 (www.java.com)
. Apache 2.2, PHP 5.4 Oci8)
b) Entrenamiento: Es necesario que el personal conozca en un nivel intermedio las

herramientas que se van a utilizar para el desarrollo del aplicativo por lo que para
este proyecto han servido video tutoriales en linea los cuales ayudaron a conocer
mejor dichas herramientas en especial Android Studio que es un software que su
version estable salid en el afio 2015.
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c) Establecer la comunicacion con el cliente: En este caso la comunicacién es
directamente con el supervisor de ventas con quien se lleva una entrevista por cada
iteracion de entrega del aplicativo, con el objetivo de revisar errores y mejorar, asi
se podrd cumplir con los requerimientos del cliente.

3.2.3. Fase de desarrollo

En esta fase se repite la programacion de tres dias (planificacion, trabajo, liberacién)
mediante la aplicacion de ciclos de desarrollo iterativos. Se desarrollé el app con todos los
requerimientos iniciales, cumpliéndose con las fases y se llegd al dia de la entrega donde se
verifica la construccidn del aplicativo mévil, la misma que le permite al vendedor receptar
el pedido (imagen 2) del cliente, ya sea desde cero o en base a un lista de articulos sugerida
por el software, de acuerdo al anadlisis histérico de compras; se termina el proceso con él
envidé de los correos electrénicos a las partes interesadas (imagen 3) y la insercion del
pedido en el sistema financiero de la empresa(imagen 4).

NOTA DE PEDIDO

AGREGAR PRODUCTD GENERAR PEDIDO

Figura 2. Pantalla final de nuevo pedido.
Fuente: elaboracion propia.

Nota de Pedido MGK #55137 Recibidos  x
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o Apache <apache@srvdbmgk localdomain= 31 oct. (hace 4 dias)
’ o para vdiaz/7

785, mi, ventas, jescobar, pcamino (=
Estimado (a) DAVID PARRA le informamos que su Nota de Pedide # 55137 se ha generado con éxito
DETALLE Cantidad

INDORC MILAN STAN. BEL'WERD. C/BOT.
DOB.

LAVABO ROMA C/PEDESTAL BLANCO 1
LLAV/COC PIA PLUS 13 2

1

Figura 3. Correo electrénico de pedido.
Fuente: elaboracion propia.
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14 Nota de Pedido -/

Datos Cliente | Obsemvaciones
Lista [o Desc [PRECIO DE VENTA AL PUBLICO
Cliente [2257 | fd Telefono [ 2413322 D. Credito [ 0] | Vendedor D Maneda
Nombre [DAVID PARRA F. Emision [31-10-2016 00:00:0 F. Vcto [31-10-2016
Direccion |y ATAHUALPA Y RIO SALADO
Ced/RUC (1804160180 Crear Cliente Nota # (55137 Referencia [moyil [+ Flete
Bodega Articulo Cantidad P. Unitaiic % Desc ValorNeto Pt Prm  C.Prm F Compr
= B2 09.8.117SBVE 1.0000 71.1200 13.00 6 r r 0

B2 09.5.213BL 1.0000 25.5800 13.00 r r 0

B1 08.13.420/03 2.0000 26.0500 21.00 r r 0

[ [ =N

[ [ e[ ]

OO . .

[ [ e[

[ [ o o

- [ n

- — 00 mm

Descrip. Art. |LLAVICOC PIAPLUS 13 FLETE [ 000 _TotalaPagar

Exist. Oficina ||| 237.0000 Exist. Nacional 237 0000 SUBTOTAL 128
0% VA 0.00 142.82
14% IVA 1754
TOTAL FACTURA 14282

Figura 4. Nota de pedido Slego ERP.
Fuente: resultado a partir del sistema Slego ERP.
ope . s
3.2.4. Fase de estabilizacion

De acuerdo a la lista de resumen de deficiencias en la primera versiéon del aplicativo
realizado, en esta fase cuenta con los mismos pasos a seguir que la de desarrollo como lo
son dia de planificaciéon, dia de desarrollo y dia de entrega; por lo que es necesario realizar
el taller post iteracién. En el mismo se pudo identificar que no existe el logo de la empresa
en el aplicativo; ademds para un mayor control al momento de tomar el pedido es
necesario que el vendedor conozca el cupo de crédito disponible del cliente (imagen 5), por
ultimo las pantallas se encuentran sin encabezados y falta reubicar algunos campos que
permitan interactuar mejor con el usuario.

DETALLE DEL CLIENTE

laran Social @ ADELAMNA

GUADALUPE OJEDA GOMEZ
UG 1 BlE 041300
CUPD - "2000

NUEVD PEDIDO
PEDIDG SUGERIDD
CANCELAR

Figura 5. Pantalla final de cuadro de mensaje clientes.
Fuente: elaboracion propia.
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3.2.5. Fase de pruebas y correcciones del sistema

Al no encontrar nuevas correcciones en la fase de estabilizacién se procede a entregar la
aplicacion que se encuentra terminada con cero errores, cumpliéndose los objetivos
planteados en el proyecto. Mediante una entrevista con el supervisor de ventas, supo
manifestar la gran ayuda de este aplicativo para la realizacion agil de sus tareas en especial
en la toma de pedido del cliente; ademas, de la informacion atil del pedido sugerido que se
brinda al cliente al momento de generar la misma como se puede ver en el cuadro 1 donde
se realizé un comparativo del pedido sugerido versus el pedido real, el cual dio un resultado
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de un 42.08% de similitud en un pedido de ventas, lo que se evidencia un porcentaje
confiable de aceptabilidad por parte del cliente.

Tabla 1. Comparativo pedido sugerido vs pedidos real cliente.

PEDIDO SUGERIDO ENERO-AGOSTD 2016 PEDIDO SEPTIEMBRE 2016 PEDIDO OCTUBRE 2016

ARTICULO DESCRIFC CANT. |ARTICULO CANT. |PUNT.3; [ARTICULO  |CANT. [PUNT.3
DLR.E1103 TUBO RIVAL B 110*3M DESAGUE 33|0LR.E1103 10| s.26%0LRE1103 30| s2en
DLR.B503 TUBO RIVAL B 50*3M DESAGUE 30|o1HT1 20] 0.00901R.E503 30| s2en
DLR.B753 TUBO RIVAL B 75*3M DESAGUE 30/01K.C1145 10| 5269 0LR.E753 30| s2en
DLRE1103 TUBORIVAL ELANCO 110°3 MT 25|0244T112 20] oo00%/01RE1603 6 5260
D1KC1190 CODO DESAGUE RIVAL 110X 90 E/C s1]0244T2 20| o0.0094|01rcs090 go| s26%
D1K.C5090 CODO DESAGUE RIVAL 50X 90 E/C 23/03rF200 4| s26t01kRr1150 10| ooon
D3R.F200 ALAMERE PUAS FORT 200MT 4[0av.acie 1| o.000|01KR117s 10| oo
DIVAN1E ALAMERENEG./IDE %18 4[oscaPa1e 1| 0.00%|01KR7550 10| oo
DSEPLLOG FLAFON LOZA GRANDE 75|05CGP218 1| o.00%|01KT10 10| oo
D5CETW12 INCAELE SOLIDO TW #12 aoscsTW2 4| 5269 0av.ee 6 n00%
D55.EM30 EREAKER IRLAN. 32 AMF. 15|05C5TW14 4| s.26%|0srzCi0 30| s2e%
DST.VFI INTER. SIMPLE ELANCO VT L/F 35109 10]055.8M20 12| o009 0erzeiz 30| s26%
DST.VETDE TOMA-DOB.POLAR BLANCO VT 35352 58| 05T.VPI 20] s5.260|06TFz1Z 6 0.00%
DEF.ZC14 ZINCREFORZADO 20MM 4.20 MT 36]08]A.262/05 10| o.00%|08jaz65/01 6 s5.26%
DBJA.269/20/03/0 |TUBOABASTOMET. 1/2°1/2*40 LAV.FV 11]09.58102/10 6| 5.2606|09.5AEHE/1/15 6 0.00%
DBJA.275/02/03/0/1| TUE/ABASMET. INOD. 1/2*5/8* 16" FASD FV 80954 EHE/1/15 12| 0.00095AEHELLC 6 0.00%
09.54.102/10 JUEGO HERRAJE STANDAR 12|17D.BDF 6| 0.00%|13.8R512 60| s5.26%
13BRSZ EROCHA S0YODA CERD/NAT. 2° 12]- B 0.00%|17.C5FF112 10| o.00%
15.5K.5C5T SIKA CERAM STANDAR 25KL 33]- B 0.00%22.T.EIES 10| o.00%

TOTAL| 36820 ToTAL| 47.34%

PROMEDID | 42.08%

Fuente: elaboracion propia En el desarrollo de este trabajo, se utilizd la metodologia.

En base al estudio de la fundamentacion tedrica se pudo verificar la aplicacion de la
prediccion de negocios como un beneficio para el vendedor, debido a que el app brinda
informacidn sugerida de pedido en base a datos histéricos de compras del cliente.

Se verifica que el aplicativo mévil permite al vendedor tomar decisiones al momento de
realizar el pedido en base a las predicciones de negocios en el area de ventas.

La aplicacién desarrollada cumple con los requisitos recolectados por parte del supervisor
de ventas y de los vendedores, con el cual se obtiene buenos resultados en tiempos de la
realizacion de toma de pedido como también la aceptacion del pedido sugerido por parte
del cliente.
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