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Resumen

Este informe tiene como objetivo el desarrollo de la aplicacion ”One-Shot” para la division
PEST de Ecolab. La aplicacién tiene como objetivo centralizar y automatizar el proceso de
registro, seguimiento y aprobacion de ventas realizadas por los especialistas. Los objetivos
especificos alcanzados incluyen el disefio € implementacion de una interfaz intuitiva y fécil
de usar para los especialistas, la creacion de un sistema de centralizacion de informacién
seguro y accesible, la integracion de base de datos ya existentes en la compaiia y la provision

de visibilidad sobre las comisiones obtenidas.

Se consiguid la centralizacion de la informacion en una base de datos de sharepoint,
ademads se logré que los especialistas hicieran uso de la aplicacién, un 69 % indic6 que la
aplicacion desarrollada era intuitiva y clara en su disefio, un 87 % indicé que la aplicacion
contenfa todas las funcionalidades necesarias y finalmente un 93 % se sintié muy satisfecho

con el uso en general de la aplicacion.
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Abstract

The objective of this report is the development of the “One-Shot” application for Eco-
lab’s PEST division. The application aims to centralize and automate the process of recor-
ding, tracking and approving sales made by specialists. Specific objectives achieved include
the design and implementation of an intuitive and easy-to-use interface for specialists, the
creation of a secure and accessible information centralization system, the integration of the

company’s existing databases and the provision of visibility on commissions earned.

The centralization of information in a sharepoint database was achieved, and specialists
were able to make use of the application, 69 % indicated that the developed application was
intuitive and clear in its design, 87 % indicated that the application contained all the neces-
sary functionalities, and finally 93 % were very satisfied with the overall use of the applica-

tion.
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Introduccion

La cotizacion y ventas de servicios es un proceso recurrente en la gran mayoria de empre-
sas , es por esto que es importante que sea un proceso rapido y eficiente. Ademas es esencial
para las empresas que la informacion derivada de esta venta y cotizacion, este centralizada y

sea accesible para las personas correspondientes.

En este documento se presenta el desarrollo de una aplicacion la cual tiene como obje-
tivo centralizar la informacién proveniente de las ventas y cotizaciones. Esta aplicacion se
desarrolla con la tecnologia del conjunto de herramientas de microsoft denominada ”Power

Platform”.

En el capitulo 1 se define formalmente el problema en cuestion, se detalla la situacién ac-
tual en la que se encuentra esta problematica, el caso en concreto el cual abarcara la solucion,

finalmente se presenta los objetivos y el arbol del problema del informe.

En el capitulo 2 se da un marco conceptual para el lector de este informe, definiendo

conceptos claves para el entendimiento del trabajo realizado.

En el capitulo 3 se realiza la propuesta de la solucidn, la cual consiste en una aplicacién que
debera seguir un flujo establecido y que debe cumplir con una serie de requisitos analizados

con la empresa Ecolab.

En el capitulo 4 se realiza la implementacion de la propuesta, la cual se desarrolla utili-
zando el conjunto de herramientas de microsoft "Power Platform” . Se muestra el desarrollo

completo y se adjuntan evidencias de las pantallas creadas.

En el capitulo 5 se presenta los resultados obtenidos, tomando en cuenta la fase de prueba



de la aplicacién desarrollada y una encuesta realizada a los usuarios.

Finalmente en el capitulo 6 se plantean las conclusiones de este trabajo, considerando los
resultados obtenidos, las respuestas de la encuesta realizada y se da una idea general de un

posible trabajo a futuro.



Capitulo 1

Definicion del Problema

1.0.1. Situacion Actual

Actualmente, las empresas estdn sometidas a adaptarse a las nuevas tecnologias que van
surgiendo con el tiempo, es por esto que se conoce el termino “Innovacion Tecnologica” ,
esto consiste en el proceso mediante el cual una empresa crea un nuevo producto, servicio,
proceso o modelo de negocio, o bien mejora significativamente las caracteristicas de uno ya

existente, utilizando como vehiculo las herramientas tecnoldgicas.[18]

Para este trabajo en particular, la innovacion estara centrada en mejorar significativamente

el proceso de “cotizacion” a través de un desarrollo de software.

Esta innovacidn ya estd presente en la literatura y por eso es importante ver como se ha
desarrollado este tipo de aplicacion y cual ha sido el impacto que ha provocado el hacer uso

de estas herramientas tecnoldgicas.
Para esto se realiz6 una busqueda de antecedentes de este tipo de desarrollos:

En la Universidad de Guayaquil se realizo un proyecto llamado “Propuesta tecnoldgica
para acelerar el proceso de cotizacion de los asesores de seguros a través del desarrollo de un
software” el cual tenia como objetivo acelerar el proceso de cotizacion de una aseguradora

a través del desarrollo de una herramienta informética, Como resultado de este proyecto, se



logré reducir el tiempo de respuesta a las cotizaciones, en un 40 % [15].

Otra investigacion denominada ”Sistema web para el proceso de cotizacion en la Empre-
sa Inversiones y Soluciones Inmobiliarias” realizada en la Universidad César Vallejo, tuvo
como objetivo realizar un sistema web para acelerar el proceso de cotizacion y establecer el

impacto de este sistema.[7]

El resultado de esta investigacion, evalué dos puntos del proceso de cotizacion:

= Cumplimiento de la entrega de cotizaciones

= Cotizaciones aceptadas

En cuanto al cumplimiento de entrega de cotizaciones aumento en un 30 % al hacer uso del
sistema web y con respecto a las cotizaciones aceptadas, estds aumentaron en un 40 % al

hacer uso del sistema. [7]

En conclusion, los proyectos previamente mencionados demostraron ser un ejemplo exi-
toso de como la tecnologia informatica puede ser aprovechada para mejorar los procesos
empresariales y ofrecer soluciones eficientes. Los resultados obtenidos a través de esta ini-
ciativa podrian servir como referente para otras organizaciones que busquen optimizar sus

operaciones y brindar un servicio mas agil y satisfactorio a sus clientes.

1.0.2. Caso Ecolab

Con respecto a el caso particular el cual abordara este trabajo, es importante saber que:

Ecolab es una empresa multinacional presente en mas de 170 paises la cual ofrece solu-
ciones y servicios de agua, limpieza y prevencion de infecciones para proteger a las personas
y los recursos vitales para la vida. La compaiiia cuenta con mds de 90 afos de trayectoria,
fue fundada en 1923, actualmente cuenta con mds de $ 14 mil millones de dolares en ventas,
se conforma de més de 48 mil empleados a lo largo de 171 paises.

En Latinoamérica Ecolab lleva mas de 60 afios operando, cuenta con 15 plantas de produc-

cion, de las cuales 3 se encuentran en Chile.



Para conocer acerca de la empresa es importante tener claro la visién y el propdsito que guia
a la compaiiia.

La Vision es ser el lider global en tecnologias y servicios de agua, higiene y energia. Propor-
cionando y protegiendo lo que es vital.

El propésito es hacer del mundo un lugar mas limpio, seguro y saludable, protegiendo a las
personas y los recursos vitales.

En esta memoria el trabajo se realiz6 especificamente para una division de la compaiiia la
cual es "Ecolab Pest Elimination Chile” (PEST) , la cual estd encargada de asegurar que las
operaciones de los clientes permanezcan limpias, libres de plaga, garantizando la seguridad
y un ambiente saludable para los consumidores y trabajadores. Esta divisidn, en chile cuenta
con 124 asociados divididos en sectores como: Operaciones, ventas, soporte técnico, capa-
citacién y administracion de ventas, como se detalla en la imagen a continuacién(Ver Figura
1.1):

Nuestro equipo
124 asociados

Soporte Técnico Administracién
Operaciones .
y Capacitacion de Ventas
1 1 2 1
Gerente de Operaciones Gerentes de Cuentas Lideres de Director Divisional
3 Corporativas Aseguramiento
o de Calidad 1
Gerentes de Distrito 3 Coordinador
9 Ejecutivos de Ventas Administracion de
i Ventas
Supervisores 5
98 Analistas de
Especialistas de Servicio Administracién

Figura 1.1: Nuestro Equipo

Fuente: Curriculum Ecolab

Actualmente la division cuenta con mas de 500 clientes, se realizan mas de 5400 servicios

mensuales y se factura méds de 800 documentos al mes.



1.0.3. Definicion del Problema

Ecolab, mas especificamente la division PEST (Pest Elimination Chile) mencionada ante-
riormente, se dedica a la venta de servicios a clientes, como desinfeccion, control de plagas,
entre otros. Estos servicios se ofrecen a través de contratos mensuales, anuales o trimestra-
les. Ademads de las ventas por contrato, también existen ventas adicionales conocidas como
”One-Shot”. Estas ventas se realizan directamente por los especialistas a sus clientes y les
permite obtener una comision por la realizacion de estos servicios adicionales. Ademds de
estas ventas por contrato, existen otro tipo de ventas los cuales son denominados “One-Shot”
, los cuales son ofrecidos directamente por los especialistas a sus clientes y que permiten a
estos obtener una comision por la realizacion de estos servicios adicionales.

El problema actual radica en que estas ventas se registran en una aplicacion llamada “Pest
Service”, donde los especialistas simplemente indican la realizacién de la venta. Antes de es-
to, cada especialista debe crear una propuesta, la cual debe ser consultada con su supervisor.
Una vez aprobada, se realiza el servicio. Esta situacidén provoca la falta de uniformidad en
las propuestas, ademads de la falta de centralizacién de la informacidn y la falta de visibilidad
sobre el estado de las propuestas (si fueron aprobadas o rechazadas por el supervisor, si el
cliente las aceptd o no, si el servicio se realizé y los motivos en caso de que no). La tnica
informacién disponible sobre estas ventas adicionales es cuando se llevan a cabo y se cobran

por parte del especialista.

Por lo tanto, la division requiere desarrollar una aplicacién que permita visualizar el esta-
do de las propuestas, almacendndolas en una fuente de informacion centralizada. Esta herra-
mienta deberd automatizar el proceso de creacion de propuestas por parte de los especialistas
y registrar todo el proceso. Ademads, debera integrar la base de datos de clientes existentes
en la compaiiia y el registro de personal de la empresa. También deberd permitir la partici-
pacion activa de los supervisores para aprobar las propuestas y proporcionar una forma de
monitoreo por parte de la gerencia para este tipo de servicios, asi como visibilidad sobre las

comisiones para los especialistas.



1.0.4. Objetivos

Objetivo General

Desarrollar una aplicacién que centralice y automatice el proceso de registro, seguimiento
y aprobacion de las ventas ”One-Shot” realizadas por los especialistas de la division PEST
de Ecolab, con el fin de mejorar la uniformidad de las propuestas, la visibilidad del estado

de las ventas, la integracion de la informacion y la eficiencia en el proceso.

Objetivos Especificos

= Disefiar e implementar una interfaz intuitiva y fécil de usar para la aplicacién, que

permita a los especialistas registrar y gestionar las propuestas de ventas “One-Shot”.

= Establecer un sistema de centralizacién de la informacion, que almacene de manera
segura y accesible las propuestas, su estado , la respuesta por parte del cliente y el

registro de los servicios realizados.

= Integrar la base de datos de clientes existentes en la compaiiia con la aplicacion, para
facilitar la identificacion y seleccion de los clientes correspondientes al momento de

crear las propuestas.

= Proporcionar a los especialistas visibilidad sobre las comisiones obtenidas por las ven-

tas realizadas.

= Utilizar herramientas de andlisis y visualizacién de datos que permitan identificar ten-

dencias y patrones en las ventas ”"One-Shot” a través de Power Bl

1.0.5. Arbol del Problema

A continuacion, en la Figura (Ver Figura 1.2) se presenta el arbol del problema, en el cual

se muestra el problema, las causas y sus respectivas consecuencias.



Consecuencias

" No hay claridad en
comisiones por parte
| delos especiglistas |

Mo hay uniformidad en
las propuestas

Mo hay Visibilidad de
propuestas vs Ventas

Mo existe herramienta

Problema para ventas One-Shot
Cne-Shot solo se Especialistas realizan
registran cuando ya propuestas
son venta. independientes
Causas

Figura 1.2: Arbol del problema.

Fuente: Creacion propia



Capitulo 2

Marco Conceptual

2.1. Software

El concepto “software”segtin la RAE corresponde a conjunto de programas y reglas in-

formaéticas que permiten ejecutar ciertas tareas en una computadora.[16]

En otras palabras este concepto hace alusion a la parte intangible de los ordenadores o
dispositivos tecnologicos en general, esto nos permite funciones basicas como interactuar y
visualizar datos de manera gréfica en nuestros aparatos. En la actualidad el software se desa-
rrolla a través de lenguajes de programacion, los cuales han ido avanzando hasta actualmente

poseer lenguajes de alto nivel, similares al lenguaje humano.[19]

2.2. Desarrollo de software

El desarrollo de software corresponde a un conjunto de actividades informaticas dedicadas

a la creacion, disefio, despliegue y compatibilidad de software.[4]

Estos desarrollos se llevan a cabo principalmente programadores, ingenieros de software

y desarrolladores de software.



El trabajo del desarrollo de software no se limita a desarrolladores o equipos de desarrollo,
si no que también profesionales como cientificos, fabricantes de dispositivos y creadores de
hardware también desarrollan c6digo de software, aunque no son principalmente desarrolla-
dores de software. Tampoco se limita a las industrias tradicionales de tecnologia de la infor-
macion, como las empresas de software. De hecho, segiin Brookings Institute, esas empresas

representan menos de la mitad de las empresas que realizan desarrollo de software”.[4]

2.3. Metodologia de desarrollo de software

En los proyectos similares presentes en la literatura , se utilizan metodologias de softwa-
re, lo cual es esencial para tener un desarrollo exitoso. Las metodologias de desarrollo de
software son un conjunto de técnicas y métodos organizativos que se aplican para disefiar
soluciones de software informatico. El objetivo de las distintas metodologias es el de inten-
tar organizar los equipos de trabajo para que estos desarrollen las funciones de un programa

de la mejor manera posible.[17]

Existen dos grupos de metodologias de desarrollo de software:

2.3.1. Metodologias Tradicionales

Las metodologias de desarrollo de software tradicionales se caracterizan por definir total
y rigidamente los requisitos al inicio de los proyectos de ingenieria de software. La organi-
zacion del trabajo de las metodologias tradicionales es lineal, es decir, las etapas se suceden

una tras otra y no se puede empezar la siguiente sin terminar la anterior.[17]

Las principales son:
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Waterfall(Cascada)

Esta metodologia tiene como principal caracteristica un desarrollo que se organiza de
forma secuencial y que no es posible pasar a la siguiente, si es que no se ha verificado la
etapa anterior.[2] Las fases secuenciales son las siguientes:

1. Analisis de requisitos

2. Diseio de sistemas

3. disefio de programa

4. modificacién

5. Disefio de pruebas

6. Codificacién y mantenimiento

Es una opcion valida si se tiene muy claro lo que se quiere desde el principio ya que los

requisitos y presupuestos no se pueden modificar[2]

Prototipo

Esta metodologia consiste en realizar un prototipado, esto significa una version inicial de
la idea de un producto o servicio. Esto permitird evaluar, probar y validar si efectivamente
la idea que se tiene en mente cumple los objetivos de la empresa y de los usuarios.[1] Esta
metodologia cuenta con las siguientes fases:

1. Sketching o Bocetado

2. Wireframe

3. Prototipo no funcional (iterativo)

11



Incremental

En esta metodologia de desarrollo de software se va construyendo el producto final de
manera progresiva. En cada etapa del desarrollo se agregan nuevas funcionalidades, esto
permite visualizar de manera mas rapida los resultados.[17] En este modelo las fases son
similares al modelo de cascada definido anteriormente, agregando las funcionalidades del

producto a desarrollar.

Espiral

Este enfoque nace como alternativa al modelo de cascada, la principal diferencia con ese
modelo es que el modelo espiral se entiende que las tareas se realizan de forma iterativa, cada
fase no se desarrolla de forma unica, si no que varias veces en forma de espiral, esto permite
acercarse al objetivo de manera relativamente lenta, pero minimizando de forma decisiva el

riesgo de fracaso en el proceso de desarrollo.[5]

Diseiio Rapido de Aplicaciones (RAD)

Esta metodologia se enfoca en la creacion rapida de prototipos por sobre la planificacion
costosa, esto trae beneficios como la reduccion del tiempo de desarrollo, mejora la flexibi-
lidad, tiempos de prueba mas cortos y finalmente que tiene un constante feedback por parte

de los usuarios al hacer uso de los prototipos.[12]

2.3.2. Metodologias Agiles

Las metodologias dgiles estan basadas en el modelo incremental, esto quiere decir que en
cada ciclo de desarrollo se van agregando nuevas funcionalidades al producto final. La gran
diferencia es que los ciclos son mucho mas cortos y rapidos, por lo que se van agregando

pequenas funcionalidades en lugar de grandes cambios.[17]

Las principales metddologias agiles son:

12



Scrum

Scrum es un marco 4gil adaptable, rapido, flexible y eficaz que estéd disefiado para ofrecer
valor al cliente durante todo el desarrollo del proyecto. El objetivo principal de esta meto-
dologia es satisfacer la necesidad del cliente a través de un entorno de transparencia en la

comunicacion.[6]

Existen roles claramente definidos, los cuales son los siguientes:

Scrum master: Corresponde a la persona que guia el equipo para que se cumplan las

reglas y procesos de la metodologia.

Product Owner: Representante de ambas partes del desarrollo, su enfoque es en la

parte del negocio del desarrollo.

Equipo: Grupo de personas capacitadas que desarrollan el proyecto.

StakeHolders: Grupo de interesados en el producto, ya sea cliente, patrocinador, etc.

Kanban

Este método tiene como enfoque encontrar un equilibrio entre la carga de trabajo y la
disponibilidad de cada miembro del equipo. Esta metodologia se implementa a través de
tableros Kanban, estos tableros tienen como funcionalidad permitir la visualizacién de la
carga de trabajo y y los flujos de trabajo de cada miembro del equipo, se muestran en forma

de tablero organizado por columnas, cada columna representa una etapa del trabajo.[8]

Lean

Los principios fundamentales de esta metodologia son[3]:

= Eliminacion de desperdicios: Se busca identificar y eliminar cualquier actividad o pro-

ceso que no agregue valor al producto o proyecto.
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= Amplificar el aprendizaje: Se fomenta un ambiente de aprendizaje continuo en el equi-
po. Se alienta a reflexionar sobre las pricticas y experiencias para mejorar constante-

mente y optimizar el trabajo realizado.

= Decidir lo mds tarde posible: Se busca posponer la toma de decisiones hasta el dltimo
momento posible, para tener una comprension mas completa del problema o requeri-
miento antes de definir soluciones definitivas. Esto reduce riesgos y permite adaptarse

a cambios.

= Entregar lo mas rapido posible: La metodologia agil prioriza la entrega temprana y

frecuente de incrementos del producto.

= Potenciar al equipo: Se fomenta la colaboracién, la auto-organizacion y la responsa-
bilidad compartida dentro del equipo. Se confia en que el equipo tiene la capacidad y

conocimiento para tomar decisiones y llevar a cabo su trabajo de manera efectiva.

= Establecer integridad: Se busca mantener la integridad del producto y del proceso de
desarrollo. Esto implica asegurar que todos los elementos del producto funcionen de

manera cohesiva y que el equipo siga practicas y normas establecidas.

= Visualizar siempre todo el proceso: El enfoque agil utiliza la visualizacién para mos-
trar el progreso del trabajo y hacerlo visible para todos los miembros del equipo. Esto
facilita la comunicacion, la transparencia y la identificacion temprana de posibles pro-

blemas.

2.4. Microsoft Power Platform

Microsoft Power Platform es un conjunto de herramientas desarrollado por Microsoft el
cual tiene como objetivo mejorar la productividad del negocio utilizando aplicaciones inno-

vadoras de Office, servicios en la nube y seguridad de primer nivel [11].

Algunas de las herramientas que forman parte de este conjunto son:
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P Microsoft Power Platform

The low code platform that spans Microsoft 365, Azure, Dynamics 365, and standalone apps.

| € 2 w o

Power Bl PowerApps  Power Automate Power Virtual Agents Power Pages
Business analytics App development Processautomation  Intelligent virtual agents ~ External-facing
websites
Data '
connectors Al Builder Dataverse

Figura 2.1: Microsoft Power Platform

Fuente: Microsoft, ;Que es Microsoft Dataverse?

2.4.1. Microsoft Power Apps

Power Apps es un conjunto de aplicaciones, servicios y conectores, asi como una pla-
taforma de datos que proporciona un entorno de desarrollo de aplicaciones agil para crear
aplicaciones personalizadas para las necesidades de una empresa.[13]Este servicio utiliza
como lenguaje de programacién Power FX, el cual es un lenguaje de programaciéon Open

Source creado por Microsoft.

Figura 2.2: Microsoft Power Apps

Fuente: Microsoft, ;Que es Power Apps?

Algunas de las caracteristicas y ventajas que ofrece Power Apps:
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= [Interfaz grafica intuitiva: Power Apps ofrece una interfaz visual y facil de usar, per-
mitiendo a los usuarios disefiar y personalizar aplicaciones mediante la seleccion de

componentes y acciones predefinidos.

= Conectividad con datos: La plataforma admite conexiones con multiples fuentes de
datos, lo que permite acceder y manipular informacion de diversas bases de datos y

servicios en linea.

= Plantillas y componentes reutilizables: Power Apps proporciona plantillas y compo-
nentes predefinidos que pueden ser reutilizados para agilizar el desarrollo de aplica-

ciones y mantener la coherencia en el diseno.

= Integracion con Microsoft 365 y otras aplicaciones de Microsoft: Power Apps se inte-
gra estrechamente con otros servicios de Microsoft, como SharePoint, Excel y Teams,
lo que facilita la creacién de aplicaciones que aprovechan las funcionalidades y datos

de estas herramientas.

= Despliegue multiplataforma: Las aplicaciones creadas en Power Apps pueden ser des-
plegadas en multiples dispositivos, incluyendo web, dispositivos méviles y tablets, lo

que permite un acceso sencillo y flexible a las soluciones desarrolladas.

2.4.2. Microsoft Sharepoint

Sharepoint es una Herramienta de Microsoft la cual permite almacenar, organizar y com-
partir informacion desde cualquier dispositivo a miembros de una organizacion.[10]

Algunos de los elementos a destacar de esta herramienta son:

Sitio de Sharepoint

Esta herramienta permite crear sitios personalizados para compartir nuestros datos, pero
en concreto (Que es un sitio de sharepoint?, corresponde a un sitio web que ofrece un espa-

cio central de colaboracidn y almacenamiento de documentos, informacion, entre otros.
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Listas de Sharepoint

Una lista es una coleccion de datos que se puede compartir con los miembros de un equipo
y con las personas a las que se ha proporcionado acceso.[9] Estas listas pueden ser utilizadas
como base de datos para aplicaciones empresariales, para almacenar respuestas de un formu-
lario, entre otras muchos usos que se le otorgan. Estas listas tienen muy buen funcionamiento

con las otras herramientas del conjunto Microsoft 365.

2.4.3. Microsoft Power BI

Power BI es un conjunto de herramientas de andlisis de negocios que permite analizar
datos y compartir informacién. Con Power BI, puedes conectarte a diversas fuentes de datos,

dar forma a esos datos y crear informes interactivos. [14]

Algunos de los componentes principales de esta aplicacion son:

Power BI Desktop: Es una aplicacion de Windows que permite a los usuarios crear

informes y paneles de control interactivos a partir de diversas fuentes de datos.

= Power BI Service: Es la plataforma en la nube de Microsoft Power BI, donde se alojan

y comparten los informes y paneles creados en Power BI Desktop.

= Power BI Mobile: Es una aplicacién movil que permite a los usuarios acceder a sus
informes y paneles desde dispositivos mdviles, lo que facilita la visualizacién y el

andlisis de datos en cualquier momento y lugar.

= Power BI Report Server: Es una opcién para implementaciones locales de Power BI,
que permite alojar informes y paneles en servidores locales y acceder a ellos mediante

un navegador web.

Entre las caracteristicas y ventajas que otorga esta aplicacion, se destacan las siguientes:
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Conexidn a Diversas Fuentes de Datos: Power BI permite conectarse y combinar datos
de una amplia variedad de fuentes, incluidas bases de datos, archivos, servicios en la

nube, aplicaciones web y mas.

Transformaciéon y Modelado de Datos: Los usuarios pueden realizar transformaciones
y modelado de datos en Power BI Desktop para preparar y dar forma a los datos antes

de visualizarlos.

Visualizaciones Interactivas: Power BI ofrece una amplia variedad de visualizaciones
interactivas, como gréficos, tablas, mapas, medidores y mas, que facilitan la explora-

cién y comprension de los datos.

Analisis Avanzados: La plataforma permite realizar andlisis avanzados, incluidos andli-
sis predictivos y de tendencias, mediante la integracion de modelos de aprendizaje

automatico.

Actualizaciones y Datos en Tiempo Real: Power BI permite la programacién de actua-
lizaciones de datos y la conexién a fuentes de datos en tiempo real para mantener la

informacién siempre actualizada.

Seguridad y Colaboracion: Power BI ofrece opciones de seguridad robustas para pro-
teger el acceso a los informes y datos confidenciales, y facilita la colaboracién entre

los miembros del equipo.
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Capitulo 3

Propuesta

La propuesta para este trabajo consistird en desarrollar una aplicacion integral que aborde

los desafios actuales en el proceso de ventas ”"One-Shot” de la division PEST de Ecolab.

Los principales aspectos que contemplard esta aplicacion son los siguientes:

= Centralizacion de la informacion: Implementard una base de datos centralizada que
almacene toda la informacion relevante de las propuestas One-Shot, accesible para
todos los especialistas y supervisores autorizados. Esto garantizara la consistencia y

disponibilidad de la informacién en tiempo real.

= Automatizacién del Proceso de Propuestas: Se Desarrollard un flujo de trabajo pa-
ra la creacion y gestion de propuestas. Los especialistas podran utilizar una plantilla

estandar, lo que acelerara el proceso de creacion de propuestas y mejorard la eficiencia.

= [ntegracioén con la Base de Datos de Clientes: Se integrara a la aplicacion la base de
datos de clientes existentes en la compaiia para mostrar inicamente los clientes corres-
pondientes a la zona geogréfica de cada especialista. Esto asegurard que las propuestas

sean pertinentes y adaptadas a las necesidades especificas de cada cliente.

= Flujo de Aprobacién y Visibilidad del Estado de Propuestas: Se implementard un flujo

de aprobacion que permita a los supervisores revisar y aprobar propuestas de manera
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agil y efectiva. Los especialistas podran verificar el estado de sus propuestas en tiempo

real, lo que brindard una mayor visibilidad y transparencia en el proceso.

= Monitoreo: Proveerd funciones de monitoreo para que la gerencia pueda analizar métri-
cas clave de rendimiento, como la cantidad de propuestas realizadas, estado de las pro-
puestas, entre otras. Estos informes permitirdn una toma de decisiones basada en datos

sélidos.

3.1. Analisis de Requisitos

En primer lugar es necesario definir el proceso y flujo de aprobacion que debera seguir la
aplicacion, identificar los roles que deberd cumplir cada tipo de usuario y los datos necesarios

para comenzar el desarrollo.

3.1.1. Flujo de la aplicacion

Se propuso el siguiente diagrama que indica el flujo que se debe cumplir dentro de la

aplicacion. (Ver Figura 3.1)

Especialista detecta Especialista captura Supervisor aprueba la
oportunidad y la oportunidad y Supervisor recibe la propuesta mediante Especialista envia la
conversa con el envia la propuesta propuesta por email la app y se notifica al propuesta al Cliente
cliente para su aprobacion especialista
Especialista comprusha |3 Especialista realiza el Se factura el servicio

aprobacion de propuesta servicio y escribe los

y queda visible la Se actualiza el
— > -
=sdjuntanda evidencia en idatos correspondientes de comision para el dashboard
= app. facturacion especialista

Figura 3.1: Flujo NCS-App

Fuente: Creacion propia

Para seguir el flujo planteado y tener un seguimiento del ciclo de vida de la propuesta se
hace necesario definir estados. Estos ayudardn a los usuarios a identificar rdpidamente en
qué etapa se encuentra cada propuesta y facilitardn la toma de decisiones por parte de los
supervisores y la gerencia, al tener un panorama general de las propuestas. Los estados que

se definieron son los siguientes:

20



= Operaciones: Serd el primer estado que tomard una propuesta, este estado indicara que

la propuesta fue creado y esta a la espera de la aprobacién del supervisor.
= Aprobado: Este estado indicara que la propuesta ya ha sido aprobada por el supervisor.

= Enviado a cliente: La propuesta tomaré este estado, cuando ya haya sido enviada al

cliente y esta a la espera de la aprobacion.

= Aceptada por cliente: Este estado serd el que indicard cuando la propuesta ya fue acep-
tada por el cliente, estd lista para realizarse y posteriormente agregar los datos de

facturacion.

= Finalizada: esté sera el estado final de la propuesta/servicio, nos indicara que el servi-

cio ya fue realizado exitosamente.

Estos estados seran la columna vertebral de la aplicacion, ya que cada estado corresponde

a una parte que se debe implementar.

3.1.2. Usuarios

La propuesta estara dirigida a tres tipos de usuario:

1. Especialista: Usuario que realizard las propuestas y seguira el flujo previamente men-

cionado.
2. Supervisor: Usuario encargado de aprobar/rechazar las propuestas.

3. Ventas: Usuario que recibira la informacion de las propuestas y podra indicar la factu-

racion en la app.

3.1.3. Diseno

La aplicacién tendrd el siguiente disefio:
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HeadCount Clientes existentes

— —
— —
Aplicacion

Propuestas One-Shot
Reportes para Monitoreo

Figura 3.2: Diseno propuesta de solucion

Fuente: Creacién propia

Como se observa en la imagen (Ver Figura 3.2) la aplicacion estard conectada a tres bases

de datos:

= Clientes existentes: Se conectard a esta base de datos, para permitir tener a los clientes

a los cuales se les ofrecerd la propuesta ya cargados en la aplicacion.

= HeadCount: Se conectard a esta base de datos , para administrar los permisos y poder

distinguir a los tipos de usuario previamente mencionados dentro de la aplicacion.

= Propuestas One-shot: Se conectard a esta base de datos, para ir guardando todas las
propuestas registradas, con todos sus datos pertinentes, con el objetivo de cumplir con

la centralizacidn de la informacion.

Ademas como se observa en la imagen (Ver Figura 3.2) , se implementara un sistema de
reportes, el cual obtendrd informacién directamente de la base de datos de las propuestas

one-shot.

Este reporte se actualizard en tiempo real y deberd otorgar la siguiente informacion a la

gerencia:

= Total de propuestas en la aplicacion, con filtros por mes, especialista, zona, cliente y

estado de la propuesta.
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= Fecha de ultima propuesta
= Fecha de ultima modificacion

= Total beneficio monetario de las propuestas ofrecidas a través de la aplicacion.

3.2. Metodologia

Para llevar a cabo la implementacion de esta propuesta, es importante definir la manera en

que se trabajara.

Para este trabajo se ocupara una metodologia de desarrollo tradicional llamada ™ incre-
mental”, estd metodologia consistird en ir desarrollando en base a las funcionalidades de la
aplicacion, esto quiere decir que cada cierto periodo de tiempo se deberd ir cumpliendo con
una funcionalidad esperada. Se utilizard esta metodologia ya que es un desarrollo con bases

muy claras, por lo cual serd un trabajo bastante lineal.

Este trabajo ird acompafiado de reuniones cada dos semanas para ir revisando el avance y

progreso de las funcionalidades acordadas.
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Capitulo 4

Implementacion

4.1. Diseino y Desarrollo de la Aplicacion

La aplicacion se desarrollara utilizando los siguientes componentes de Microsoft Power

Platform:

1. Power Apps: Se utilizard Power Apps para crear una interfaz de usuario intuitiva y
personalizada que permita a los especialistas registrar y gestionar las propuestas de
ventas ”One-Shot”. Los formularios y flujos de trabajo se disefiardn de manera que
simplifiquen el proceso de creacion de propuestas y envien automaticamente las soli-
citudes de aprobacion a los supervisores correspondientes y posteriormente se envié a

los clientes a través de la aplicacion

2. SharePoint: Se utilizard SharePoint como base de datos para almacenar y gestionar
de manera centralizada la informacion relacionada con las propuestas de ventas ”One-
Shot”, los clientes, los servicios completados y las comisiones generadas. Esto permi-
tird una fécil accesibilidad y una vision unificada de los datos para todos los usuarios

autorizados.

3. Power BI: Se utilizard Power BI para generar informes y paneles de control persona-

lizados. Estos informes mostrardn métricas clave, tendencias de ventas “One-Shot” y
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datos relevantes para la toma de decisiones. La gerencia podra acceder a estos informes
en tiempo real, lo que les permitird evaluar el rendimiento de las ventas adicionales,

identificar dreas de mejora y tomar decisiones estratégicas basadas en datos.

A continuacién se mostrara el desarrollo de cada pantalla siguiendo un orden secuencial en

base al flujo que debe seguir el usuario para realizar una propuesta exitosa.

4.1.1. Menu Principal

ECOLAB

One Shot- PEST Chile

Bienvenido
Miranda, Nicolas

Ventas por Contrato

Clientes Existentes

Figura 4.1: Menu Principal NCS-APP

En esta pantalla, la aplicaciéon aprovecha los datos de los usuarios almacenados en Mi-
crosoft 365, a través del complemento de Power Apps. Cada vez que un usuario accede a la

aplicacion, se muestra la imagen de perfil correspondiente, asi como su nombre y apellido.



Esto permite una experiencia personalizada y familiar para los usuarios, ya que pueden ver

su propia informacion en la interfaz.

Ademads, se implementa una funcionalidad especifica en la parte inferior de la pantalla. Un
boton verde se habilita unicamente para el personal del drea de facturacion de la empresa.
Esto se logra al comparar el correo electronico del usuario con los registros del headcount
de la compania. Si el usuario tiene una coincidencia en su cargo con el drea de facturacion,

el botdn se activa y le permite acceder a las funciones relacionadas con la facturacion.

Esta personalizacion basada en roles y permisos garantiza que cada usuario tenga acceso
solo a la funcionalidad relevante para su posicion y responsabilidades en la empresa. De esta
manera, se asegura la seguridad de los datos y se optimiza la eficiencia de la aplicacion, al
brindar a cada usuario las herramientas y opciones necesarias para desempeifiar sus tareas de

manera efectiva.

Cabe destacar que lo que estard habilitado para este informe es la secciéon ’Clientes Exis-

tentes” (Botén Azul) y "Menu SAC”. Que es la seccion en la cual se centra el trabajo.

4.1.2. Menu Clientes Existentes

El ment se ha organizado estratégicamente para reflejar la secuencia légica del ciclo de
propuestas. En la parte superior del menu se destaca la opcion "Comenzar nueva propuesta”
en verde, que es el primer paso fundamental para dar inicio al proceso. A medida que la
propuesta avanza por las diferentes etapas, se desplaza hacia abajo en el ment, lo que facilita
a los especialistas visualizar rdpidamente en qué estado se encuentra su propuesta en todo

momento.

El menu incluye diversos estados que representan el progreso de las propuestas. Ademas,
se ha incorporado un estado adicional para las propuestas canceladas. Cada estado se muestra

de manera clara y ordenada en el menu.

Esta estructura de ment permite a los especialistas tener un control efectivo sobre el estado

de sus propuestas de ”One-Shot”.
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ECOLAB m O

Seleccione el apartado correspondiente al
estado de su propuesta.

Estado Propuestas Oneshot

Aprobadas para Enviar a Cliente

Respuesta Pendiente de Cliente

Facturacion Pendiente

Propuestas Facturadas

= N 01 0 O O,

Propuestas canceladas

Figura 4.2: Menu Seccion Clientes Existentes NCS-APP
4.1.3. Comenzar Nueva Propuesta

En esta seccion se describird todo el proceso mapeado en la aplicacion correspondiente a

la creacion de una nueva propuesta.

Es importante mencionar que para la compaiiia existen 2 tipos de cliente, los clientes

”Street” y los clientes “Corporativos”.

Los clientes ”Street” corresponden a clientes de un solo local, de una facturacién menor
para la empresa y los clientes ”Corporativos” son aquellos clientes que poseen muchos loca-
les, tienen una mayor facturacion y estan a cargo de un Corporate Account Manager (CAM),

que es la persona encargada de la empresa en gestionar la cartera de cliente corporativos.

Es por esto que se implementa una pantalla exclusivamente para definir a que tipo de

cliente se realizard la propuesta.
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Tipo de Cliente

Seleccione el Tipo de cliente para su
propuesta:

Clientes Corporativos

Clientes Street

Figura 4.3: Seleccion de tipo cliente NCS-APP

En esta pantalla, se lleva a cabo la seleccidn del tipo de cliente, esto va a influir en la pan-
talla siguiente, ya que se mostrard tnicamente el tipo de cliente seleccionado y que ademas

segun el tipo de cliente dependera hacia quien va dirigida la propuesta para su aprobacion.

Para el caso de los clientes ”Street” el encargado de aprobar estas propuestas serdn los ge-
rentes de distrito correspondientes a la zona del especialista que esté realizando la propuesta,
por ejemplo, si el usuario corresponde a zona norte, el encargado de aprobar la propuesta

serd el gerente de distrito de zona norte.

Para el caso de los clientes ”Corporativos” el encargado de aprobar estas propuesta sera
el CAM (Corporate Account Manager) ya que esta persona manejard la cartera de clientes

correspondientes a esta categoria.
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Seleccion de Cliente

Busque al cliente al que desea realizar la
propuesta y seleccionelo

Clientes filtrados: 177

N° Cliente 34309
(DBS): ATODA COSTA
Cliente: ALGARROBO
Distito: CENTRO1
ERRAZURIZ MUNOZ Y
Cadena: COMPANIA LIMITADA
Tipo de STREET
Cliente:
N° Cliente 28235
(DBS):
) ACHS VINA DEL MAR
Cliente:
Distrito: CENTRO1
ASOCIAC.CHILENA DE
Cadena: SEGURIDAD
Tipo de STREET
Cliente:

w

Figura 4.4: Seleccion de cliente NCS-APP

Continuando con el proceso de creacion de propuesta, una vez seleccionado el tipo de
cliente en la pantalla anterior, se implemento una pantalla que mostrard un listado de cliente

como se muestra en la figura.(Ver Figura 4.4)

En el listado de clientes se aplicard un filtro basado en la seleccion realizada (Street o
Corporativo) y solo se mostraran los clientes que sean relevantes para el especialista que esta

realizando la propuesta, es decir, aquellos asignados al usuario de la aplicacion.

Para lograr esto, se establecerd una conexion entre el headcount de la empresa y la base
de datos de clientes. Se considerard la zona del especialista en contraste con la zona del
cliente para determinar la correspondencia. De esta manera, solo se mostrardn en el listado

los clientes que se encuentren en la misma zona geografica que el especialista.
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Este enlace entre el headcount y la base de datos de clientes permitird una extraccion
precisa de los clientes relevantes para cada especialista. Se asegura que solo se visualicen los

clientes adecuados para cada especialista, optimizando asi la eficiencia y la relevancia en la

propuesta de los “One-Shot”.

Con esta funcionalidad implementada, los especialistas tendran acceso Unicamente a los

clientes correspondientes a su drea y podran enfocarse en la propuesta de manera més efec-

tiva, sin distracciones innecesarias.

Llenado de propuesta

ECOLAB © O

Aseglirate de completar cuidadosamente
todos los datos

Informaciéon General

Wl Servicios

|

Horas Hombre

Escriba cantidad de horas del servicio

CostoTotal

‘ .‘

Descripcion del Servicio

Agregué comentarios del servicio como:
Desplazamiento Adicional, Areas Libres,
Cantidad de vehiculos, metros, m2, m3, etc.

Enviar Propuesta

Figura 4.5: Llenado de propuesta NCS-APP
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El ultimo paso de la creacién de una propuesta es el llenado de formulario, para realizar
este paso se implement6 una pantalla con un formulario, el cual captura e ingresa la infor-
macion directamente a la base de datos de Sharepoint anexada a la aplicacion, eso permitira
al especialista completar todos los campos requeridos acerca de la propuesta que esta ofre-
ciendo, este formulario contiene 19 campos los cuales se listan a continuacion:

1. Responsable Venta

2. Nombre Cliente

3. Nuamero Cliente

4. Zona

5. Razoén social

6. Tipo de servicio

7. Gerente aprobador

8. Fecha de servicio

9. Orden de compra

10. Nombre del contacto (Cliente)

11. Email del contacto

12. Confirmacién de email

13. Telefono del contacto

14. Restriccion de horario

15. Servicio ofrecido

16. Horas Hombre

17. Costo total
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18. Descripcién servicio
19. Detalles del servicio

En la misma pantalla, se implement6 un botén que permitira al especialista enviar la pro-

puesta directamente e su supervisor asociado en el headcount.

4.1.4. Revision de Propuesta

Luego de enviada la propuesta por parte del especialista, es necesario notificar al super-
visor, para que este pueda ingresar a la aplicacién y aprobar/rechazar la propuesta. Es por
esto que se decide implementar un envié automatico de e-mail cada vez que se realice una

propuesta,

Este envi6 se implementd mediante un modulo de Outlook que se activara cuando el usua-

rio ingrese una propuesta, se enviard un e-mail al correo de su correspondiente supervisor

El e-mail enviado contendrd datos relevantes para el supervisor, los datos serdn los si-

guientes:

= Nombre Cliente

= Cddigo Cliente

= Servicio Ofrecido

= Responsable de la venta

= Fecha de realizacion del servicio
= Valor total

= Descripcion del servicio
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ademads se incluird un enlace directo a la aplicaciéon. Una vez ingresando a la aplicacion.

para continuar con el flujo de la propuesta el supervisor se dirigird a la seccion “Pendientes
de Aprobar” (Ver Figura 4.2).

ECOLAB © ¢

Gestion de ventas OneShot

060009

Seleccione una propuesta
O] Nombre Cliente

ID: 32

Nombre  ACHS VINA DEL MAR
Cliente:

Servicio: Cucaracha

Costo: 107046

Status actual: Esperando Aprobacion

Figura 4.6: Listado de propuestas para aprobar

Cuando el supervisor ingrese en la seccion mencionada anteriormente, se implementd una
pantalla en la cual aparecerd un listado de las propuestas pendientes de aprobacién (Ver

Figura 4.6), el supervisor podra seleccionar la propuesta la cual desea revisar.

Cabe destacar que este menu esta filtrado para cada supervisor, cada usuario que ingrese

a esta seccion verd tinicamente propuestas a su nombre.

Para la aprobacién del supervisor, surge la necesidad de hacer visible todos los detalles de
la propuesta ofrecida, es por esto que se implementa una pantalla posterior a la seleccion de

la propuesta (paso anterior).
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TipoServicio

Normal

GerenteDistritoMail

rodrigo pefia

FechaEjecucion

25 abril 2023

NombreContacto

nico

EmailContacto

vivorax@gmail.com

Comentario:

**Eg necesario agregar COMentario para rechazar ‘

Aprobar
Propuesta

Figura 4.7: Revision de propuesta

En esta pantalla 4.7) se listaran todos los detalles de la propuesta enviada por el especia-
lista, esta informacién se extraerd directamente de la base de datos de Sharepoint, ademds
en la pantalla se incluye una caja de comentario en la cual el supervisor podra escribir un

comentario asociado a su decision de aprobar/rechazar la propuesta.

Este comentario y la decisién tomada, se notificaran directamente al especialista mediante

un e-mail generado automaticamente por la aplicacion.

4.1.5. Envio de Propuesta al Cliente

Continuando con uno de los puntos importantes de la aplicacion, se requiere que la aplica-
cion envié un e-mail al cliente una vez que la propuesta este aprobada. Para esto es necesario

definir un formato de propuesta en el cual se incluirdn los datos de la propuestas relevantes
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para el cliente.

Para desarrollar el formato de la propuesta se ocupara cédigo HTML, el cual ird dentro
del e-mail que se enviard al cliente. Ademds se agregard un folleto promocional otorgado
por la compaiiia, para que el cliente tenga al alcance la informacion en caso de requerir otros

servicios adicionales.

Los datos fundamentales que irdn en el correo para el cliente son los siguientes:

1. Servicio Ofrecido
2. Fecha de realizacion de servicio
3. Descripcion general del servicio
4. Valor del servicio
5. Folleto en formato imagen con informacién de otros servicios
Para realizar el envié de este correo, se implemento una seccion, ubicada en el menu
principal la cual se denomina ”Aprobadas para enviar a cliente” (Ver Figura 4.2). Dentro de

esta seccion lo primero que se implement6 fue un listado que mostrard las propuestas que

se encuentran en un estado de aprobado, como se muestra en la figura a continuacién: (Ver
figura 4.9)
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ECOLAB Q)

Gestion de ventas One-Shot

60009

Nombre Cliente

ID: 24

Nombre del
representante:

Nombre ACHS VINA DEL MAR
Cliente:

Servicio: Instalacion Burletes
Total venta: 114182
Status actual:  Aprobado

Miranda, Nicolas -

Enviar propuesta
a Cliente

Figura 4.8: Menu Envi0 a cliente

En esta pantalla se observa una propuesta, la cual ademds incluye datos, como: ID pro-

puesta, nombre representante (supervisor), nombre cliente, servicio, venta y estatus.

Ademas en esta pantalla se implementé un boton que permite al especialista ingresar en la

propuesta que desea enviar al cliente, dando paso asi a la siguiente pantalla implementada:
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Datos del Cliente:

Nombre Cliente
ACHS VINA DEL MAR

Nombre Contacto
Nico

Email Contacto
vivorax@gmail.com

Nuamero Contacto
787802221

Enviar Propuesta
a Cliente

Figura 4.9: Enviar a cliente

Esta pantalla se implement6 con el objetivo de poder enviar la propuesta al cliente con
solo presionar un botén. En esta pantalla se incluyen los datos previamente rellenados por el
usuario, los cuales corresponden a la informacién de contacto , especialmente el correo, que

serd al cual se envié el e-mail con la propuesta previamente realizada.

4.1.6. Confirmacion del cliente

Siguiendo con el flujo planteado, surge la necesidad de implementar una seccién de la
aplicacion, que permita al especialista adjuntar alguna evidencia, de que el cliente acepto la
propuesta, esto es fundamental, para el equipo de administracion, ya que es la manera de

comprobar que el servicio realmente serd realizado, para luego proceder a la facturacion.
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Para realizar esta seccion, al igual que las anteriores, en el mend principal se implement6

la seccion “Respuesta pendiente de cliente” (Ver Figura 4.2).

Dentro de esta seccion, lo primero que se implementd, fue un menu que siguiera el linea-

miento de las secciones anteriores, como se muestra a continuacion:

ECOLAB Q)

Gestion de ventas OneShot

CO0009
Nombre del cliente
1D

33

Nombre AGRICOLA EL ROBLE PACKING
Cliente: SAN LORENZO

Servicio: |nstalacion Burletes

Total venta: 97055

Estado Actual: Enviado a Cliente

Adjuntar respuesta

del cliente
ID: 32
Nombre
Cliente: ACHS VINA DEL MAR

Servicio: cycaracha

Total venta: 107046
Estado Actual: Enviado a Cliente

Figura 4.10: Ment Propuestas pendientes de aprobacion cliente

En este menu aparecerdn todas las propuestas del especialista que se encuentren en este
estado. Ademas contendran informacién como: ID, Nombre cliente, servicio ,total venta,

estado actual. Con el objetivo de dar una guia al especialista de cual es cada propuesta.

Al seleccionar el boton ”Adjuntar respuesta del cliente”, se desplegara una nueva pantalla

la cual serd la siguiente:
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Adjunte evidencia de la aprobacién del
cliente para esta propuesta. Ejemplo:
Captura de pantalla del correo del cliente

Datos adjuntos

No hay nada adjunto.

# Adjuntar un archivo

Enviar

Propuesta
confirmacion
de cliente

rechazada por
cliente

Figura 4.11: Adjuntar respuesta cliente

En esta pantalla, se agregd una entrada , que permite al usuario agregar cualquier tipo de
archivo que pueda servir de prueba, para demostrar que el cliente acepto la propuesta. Esta
entrada esta conectada directamente a la base de datos, en la cual se almacenara junto con su

propuesta. Luego se muestran 2 botones, los cuales tendran las siguientes funciones:

= “Enviar confirmacién de cliente”(Botén Azul): este boton permitira al especialista en-
viar el archivo de comprobacién del cliente, directamente al equipo de administracion,
mediante un e-mail generado automdticamente por la aplicacidn, en el cual se incluird
el archivo como datos adjuntos, para una clara visualizacion para la administracion.

Permitiendo que la propuesta pase a un siguiente estado.

= 7 Propuesta rechazada por cliente” (Botén Rojo ): este botén tendra la funcionalidad
de que el especialista pueda detener el flujo de la propuesta, en caso de que el clien-

te no acepté la propuesta, al rechazar la propuesta pasard a estado "Cancelada” y se
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notificard al equipo de administracion, que la propuesta ha sido cancelada.

Para prevenir errores o “missclicks” de parte de los usuarios se implemento un pop-up

para asegurar que lo adjuntado es lo correcto.(Ver figura 4.12)

| )

¢Enviar confirmacion del cliente a
administracion de ventas?

**Asegurate de haber adjuntado un
archivo de confirmacién

Figura 4.12: Confirmacion respuesta

4.1.7. Facturacion

Uno de los aspectos importantes para que una propuesta finalice su proceso, es la factura-
cion, lo cual es el paso final, el cual todo especialista debe realizar, es por esto que se hace

necesario contemplarlo en la aplicacion.

Para acceder a este flujo, se incluyo en el menu principal el botén Facturacién pendien-
te”(Ver figura 4.2).
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Al ingresar a esta seccion, se decidié implementar un menu similar a los de las secciones

previamente mencionadas manteniendo asi una uniformidad en la aplicacion, lo que permi-

tird que los usuarios se familiaricen con el formato de la app.(Ver figura 4.13).

ECOLAB ©

Gestion de ventas Oneshot

o009
Nombre Cliente

20

Nombre
Cliente: A TODA COSTA ALGARROBO

. Instalacién Burletes
Servicio:

Total venta: 79383,36
Estado actual: aceptada por Cliente

®

Agregar datos de
Cancelar Servicio facturacion
ID: 13
Nombre
Cliente: ACHS VINA DEL MAR

Tapado de orificio/fisura menor
Servicio: (espuma + virutilla)

Total venta: 7000
Estado actual: aceptada por Cliente

(N |
. . a o ae am

Figura 4.13: Menu Facturacion

En este menu el usuario podra seleccionar entre sus propuestas que ya se encuentran en
este estado (esto quiere decir que ya han sido aprobadas por el cliente) para proceder a
agregar los respectivos datos de facturacion, para permitir esta accion, se implementaron dos

botones en cada propuesta (Ver figura 4.13)los cuales tendran las siguientes funciones:

= Boton verde "Agregar datos de facturacion”: Tendrd la funcion de continuar con el
proceso de facturacion de la propuesta, se implementa una pantalla a la cual lleva este
botdn, esta implementacién tendrd como funcién permitir al usuario agregar los datos

correspondientes de facturacion:
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Escriba los datos de facturacion
correspondientes al servicio realizado

WorkOrder

Confirmar Workorder

Numero Orden de Compra

Finalizar Servicio

Figura 4.14: Datos de facturacion

Estos datos de facturacion son los siguientes:

e WorkOrder: Campo de solo niimeros, con una longitud de 8, ademés se agre-
ga un campo de confirmacién, para evitar errores de tipeo, estos campos deben

coincidir, para habilitar el boton de “finalizar servicio”
e Numero de orden de compra: este campo es opcional, solo algunos clientes re-
quieren este nimero, por lo cual se activara solo con esos clientes.
Luego de completados estos campos, el usuario podra finalizar el servicio.

Al finalizar la propuesta, se implementd el envié automatico de un correo, con los
campos completados por el usuario, este correo se enviara directamente al drea de

facturacion.
= Botén Rojo “Cancelar Servicio”: Tendrd la funcion de permitir al usuario cancelar el
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servicio/propuesta, esto finalizara el flujo y la propuesta quedard en estado “cance-
lada”. Es importante almacenar la informacion del motivo de cancelacién es por esto
que se implemento una pantalla posterior al seleccionar este botén en la cual el usuario

podrd seleccionar el motivo de cancelacion.(Ver figura 4.15)

Porfavor Indigque los motivos de la cancelacion
de su servicio:

Motivo cancelacion Servicio

Precio no Aceptado
Equipos a destiempo

Unidad cerrada al momento de la visita

Servicio cancelado por reagendar

Enviar Motivos de

Cancelacion

Figura 4.15: Motivo cancelacion de servicio

Los motivos que aparecen en esta pantalla son los causas mas comunes que hacen
que un servicio sea cancelado, estos motivos fueron seleccionados por el equipo de

facturacion y supervisores de la empresa.

4.1.8. Visibilidad de comisiones y propuestas facturadas

Uno de los objetivos principales de esta aplicacion, era poder otorgar una clara visibilidad

de las comisiones a los especialistas. Es por esto que se implementd una seccion en el menu
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principal denominada “Propuestas facturadas”.

ECOLAB ®

=

L e

0

Hombre
Cliamba:

Sanvicho:

Workorndar:

Total wanta:

comaior: S
comlalon: B

Comlaldn: 0

Figura 4.16: Menu propuestas facturadas y comision

Al ingresar a esta seccion, se implement6 una pantalla que muestra un listado de las pro-
puestas que han sido facturadas, la vista se delimit6 para que cada especialista vea solo sus

propuestas facturadas, no la de otros. Cada propuesta incluira los siguientes detalles:

ID de la propuesta

Nombre Cliente

Servicio Ofrecido

WorkOrder

Total venta
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= Porcentaje de comision
= Comisidén correspondiente
Estos detalles se han implementado con el objetivo de que el especialista sea capaz de iden-

tificar la propuesta de la cual tiene comision y a los clientes a los cuales les ha realizado

servicios adicionales.

4.1.9. Area de ventas

Para permitir el seguimiento de las facturaciones por parte del drea de venta, se imple-
mento6 la seccion de la aplicacion previamente mencionada "MENU SAC” ubicado en la

parte inferior de la pantalla principal (Ver figura 4.1).

Al ingresar a esta seccion de la aplicacion, se implemento la siguiente pantalla:
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Seleccione el apartado correspondiente.

Orden de Servicios

Pendiente Facturacion 2

Facturadas 1

Figura 4.17: Menu para drea de venta

En este menu se realizaron dos categorias:

= “Pendiente de facturacidon”: En esta categoria se encontraran todas las propuestas que
ya estéan finalizadas, pero que aun no estdn facturadas por el area de ventas.
» “Facturadas”: En esta categoria estardn las propuestas que finalizadas y que ademads

estan facturadas por el drea de ventas.

Al ingresar a la seccion “Pendiente de facturacién”, el usuario encontrard todas las pro-

puestas que aun no se facturan, de la siguiente manera:
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VOo0Q09
E Maambre Clignte

I 54

Nombre
Clianta:  “FK FINNING FIT ANTOFAGASTA

sanviche. Cucaracha

Total vamta: 501432
Esfado actual: Finallzada

WorkOrdar: 215316

Orden oa
Compra:

Faclurar
I 45

Nombre
Clianta: MOLYB MEJILLOKE 3

Samviclo: Cucaracha

Figura 4.18: Menu propuestas pendientes de facturacion

En esta lista, el usuario podrd visualizar aspectos relevantes de la propuesta/servicio que
ya fue realizado y facturarlo. Para facturarlo se implemento el botén verde Facturar” el cual

los direccionara a la siguiente pantalla:
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ECOLAB ©

Indigue si el servicio ya fue facturado

Carrized, Franklin

Mainbrelliente

ARE FINNING FIT ANTOFAGASTA
CadigajDL

EO462

WorkOrder

2185916

MumeraOrdenCompra

Servicios

e e

Facturar Senvicio

Figura 4.19: Facturar servicio

En esta pantalla el usuario verd todos los detalles de la propuesta/servicio y podrd facturar-
la presionando el botén azul “Facturar servicio”, esto hard que la propuesta quede marcada
como facturada y se quede en la seccidon “Facturadas”indicadas en la pantalla previamente

mencionada 4.17).

4.2. Creacion de la base de datos

Como se mencioné al inicio de este capitulo, la base de datos de la aplicacion se de-
sarrollo utilizando una lista de sharepoint. Tomando en consideracion el disefio y desarrollo

de la aplicacion, se definieron y se implementaron los siguientes atributos en la base de datos:
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Nombre Tipo de Dato Descripcion

ID INT Identificador de la propuesta

Modificado Date Fecha de modificacion de la propuesta

Creado Date Fecha de creacion de la propuesta

CreadoPor String Nombre de la persona que creo la propuesta

ModificadoPor String Nombre de la persona que modifico la propuesta

DatosAdjuntos Objeto Binario Contenedor de archivo, que guardara el archivo de
confirmacién del cliente.

ResponsableVenta | String Nombre persona encargada de la propuesta

NombreCliente String Nombre cliente al que se le realizara la propuesta

CodigoJDE INT Codigo identificador del cliente

TipoServicio String Tipo de servicio(urgente, normal)

NombreContacto | String Nombre contacto al cual se ofrecera la propuesta

EmailContacto String Correo del contacto al que se le ofrecerd la propuesta.

NumneroContacto | INT Numero del contaco al que se le ofrecerd la propuesta

FechaEjecucion | DATE Fecha ejecucion de la propuesta

Horario String Horario que se realizara la propuesta (mafiana, tarde
o noche)

Comentarios String Comentarios del especialista para otorgar detalles de
la propuesta

Estado String Estado de la propuesta(finalizada, en aprobacion, etc)

Zona String Zona del cliente

CAM String Nombre del CAM

Servicios String Nombre del servicio que fue ofrecido

WorkOrder INT Numero asociado a la facturacion de la propuesta

esCadena String Tipo de cliente (Corporativo o Street)

GerenteDistrito String Nombre Gerente Aprobador

CostoTotal FLOAT Valor de la propuesta

CantidadHoras FLOAT Numero de horas de duracién del servicio ofrecido

OrdenCompra INT Numero de orden de compra
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4.3. Creacion Dashboard de monitoreo

Para permitir el monitoreo por parte de la gerencia y los supervisores, se utilizé Power BI

para realizar un dashboard que contenga la informacién de las propuestas realizadas en la

aplicacion
Portapapeles Datos Consultas nsertar
Recuento de ID por esCadena Servicios Ofrecidos
PEST ELIMINATION

Especialista = g

TonkE " esCadena L

Zona - 20 Y $8800 | Roedor caracha Sanitizacién  Tapado d

Todas N 210 . *'erc'[es..:

Estado Propuesta Estado Propuestas

Cantidad

Todas e
= 25-07-2023 '
Mes 19:18:00
Todas | Ultima propuesta creada Total Propuestas =
Nombre Cliente M| 26-07-2023 m - - -

Todas v 7:29:00
Total Registrada en App Auiada s Facturads Recha

Ultima Madificacion Clienss por Cl
Estado

Aprobacion

Figura 4.20: Dashboard de monitoreo

Este Dashboard de Power BI, esta conectado directamente con la base de datos de la
aplicacion, lo que permite tener la informacién en tiempo real para la visibilidad de parte de

la gerencia y supervisores.
Se implementaron 3 graficos:
= Gréfico de Torta (Clientes): Este grafico mostrard la distribucién de los clientes a los
cuales se les ha ofrecido propuestas.

» Gréfico de barras (Estado): Grafico de barras, que visualiza el estado de las propuestas

en la aplicacion.
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= Grafico de barras (Servicio): Grafico que muestra los tipos de servicio que se han
ofrecido a través de las propuestas de la aplicacion, ordendndolos de mayor frecuencia

a menor frecuencia.

El dashboard también incluye 4 tarjetas de informacidn, las cuales son las siguientes:

= Fecha ultima propuesta: Corresponde a la fecha que fue registrada la ultima propuesta

en la aplicacion

= Fecha ultima modificacion: Corresponde a la fecha mas reciente en que la propuesta

cambio de estado.
= Total propuestas: Indica el numero de propuestas que hay registradas en la aplicacion

= Total registrado en la aplicacion: Corresponde a el total vendido a través de la aplica-

cion.

Todas las tarjetas y graficos mencionados previamente estardn relacionados con los filtros
que aparecen en el lado izquierdo de la imagen 4.20). Estos filtros permitirdn a los supervi-
sores y la gerencia filtrar la informacidn, cuando requieran analizar estadisticas especificas.

Los filtros son los siguientes:

Especialista

Zona

Estado Propuesta
= Mes

Nombre Cliente

Este Dashboard estard disponible en un servidor de Power BI, el cual tendra implementado

un manejo de permisos, para que sea visible solo por supervisores y personas autorizadas.
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Capitulo 5

Resultados

La aplicacidén estuvo en fase de prueba durante un mes, con un numero acotado de espe-

cialistas (usuario) y con clientes reales.

Para los resultados de esta prueba, se disefio una encuesta, la cual respondida por los
usuarios al finalizar la fase de prueba. Para el disefio de esta encuesta se tomo en cuenta 4

aspectos fundamentales que debia cumplir la aplicacién, estos son:

Funcionalidades (Pregunta 1y 4)

Interfaz (Pregunta 2)

Eficiencia (Pregunta 3)

Experiencia general (Pregunta 4)

Es por esto que se disefiaron las siguientes preguntas:

1. ¢(Que tan fécil fue navegar y encontrar las funcionalidades que necesitabas en la apli-
cacion?
a) Muy Facil
b) Facil
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¢) Neutral
d) Dificil
e) Muy dificil

. (Encuentra que la interfaz de la aplicacion es intuitiva y clara en su disefio?
a) Si, muy intuitiva y clara

b) Si, en general intuitiva

¢) Neutral

d) No tan intuitiva

e) No, es confusa y poco clara

. (La aplicacion respondio de manera rapida mientras navegabas y realizabas acciones?
a) Si, siempre fue rapida

b) Si, en su mayoria fue rapida

c) A veces, fue lenta y poco eficiente

d) No, fue lenta en varias ocasiones

e) No, fue lenta siempre

. ¢Encontraste todas las funcionalidades necesarias al hacer uso de la aplicacién?
a) Si, todas las funcionalidades estaban disponibles
b) Si, pero faltaron algunas funcionalidades

¢) No, faltaron muchas funcionalidades

. (Te sientes satisfecho con la experiencia general del uso de la aplicacién?
a) Muy satisfecho

b) Satisfecho

¢) Neutral

d) Insatisfecho

e) Muy insatisfecho
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Las respuestas de estas preguntas estan disefiadas desde una respuesta muy positiva para los
resultados esperados(Alternativa A), disminuyendo la escala de positividad hasta una res-

puesta muy negativa (Alternativa E).

Esta encuesta se realizo a 16 usuarios que participaron de la fase de prueba de la aplica-

cion, se seleccionaron:

= 5 usuarios Zona Norte

= 6 usuarios Zona Centro

= 5 usuarios Zona Sur
Estos usuarios fueron seleccionados para que abarquen el panorama completo del pais, para
a su vez observar el comportamiento de la aplicacion, por temas de sefial y conectividad.

Se obtuvieron los siguientes resultados:

= Pregunta 1:

@ Muy facil
® Facil

a) 13 usuarios (81 %)
b) 3 usuarios (19 %)
¢) 0 usuarios (0 %)
d) 0 usuarios (0 %)

= Pregunta 2:

54



a) 11 usuarios (69 %)
b) 5 usuarios (31 %)

¢) 0 usuarios (0 %)

d) 0 usuarios (0 %)

= Pregunta 3:

a) 13 usuarios (81 %)
b) 3 usuarios (19 %)
¢) 0 usuarios (0 %)
d) 0 usuarios (0 %)

= Pregunta 4:

a) 14 usuarios (87 %)
b) 2 usuarios (13 %)

¢) 0 usuarios (0 %)

d) 0 usuarios (0 %)

= Pregunta 5:
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@ Muy satisfecho
® Satisfecho

a) 15 usuarios (93 %)
b) 1 usuarios (7 %)
¢) 0 usuarios (0 %)

d) O usuarios (0 %)

Como se observa, los resultados de la encuesta resultaron ser positivos, todas las respuestas

fueron favorables en los 4 aspectos a evaluar de la aplicacion.

Ademas en cuanto al uso de la aplicacion:

= Se registraron mas de 30 propuestas durante la fase de prueba

= No se registraron errores de funcionamiento de la aplicacién ni problemas de conecti-

vidad y sefal

= Hubo errores de visibilidad de datos y acceso los cuales fueron corregidos rdpidamen-
te, ya que solo se trataba de problemas de permisos que debian otorgarse a los usuarios

para poder acceder a las distintas bases de datos conectadas a la aplicacion.

Con respecto al Dashboard desarrollado:

= Se visualiz6 correctamente las propuestas realizadas a través de la aplicacion

= Se programo una actualizacién diaria automadtica de los datos en el servidor de Power-

BI, lo que permiti6 tener los datos actualizados al dia

= Se otorgd los permisos correspondientes a los supervisores y gerentes, los cuales no

tuvieron problema al visualizar los datos.
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Capitulo 6

Conclusiones

Tomando en consideracion la problemadtica existente en el caso planteado, se ha logrado
identificar e implementar la solucién al problema de centralizacion de informacién, ya que
gracias a la herramienta creada. todas las propuestas se encontrardn en una base de datos

accesible y ademas soluciona la visibilidad del especialista a sus respectivas comisiones.

En cuanto a disefiar una interfaz intuitiva y facil de usar, observando los resultados obte-
nidos en la encuesta, se observa que un 73 % de los encuestados encontr6 que la interfaz era
muy intuitiva y clara, mientras que el 27 % encontré que en términos generales era intuitiva,

por lo que la herramienta cumple con el objetivo esperado.

Con respecto a la integracion de la informacidn, se logré conectar las bases de datos ya

existentes por la compafiia a la aplicacion disefiada.

Analizando el uso de la nueva herramienta creada, existe la limitacion de que aun no es
posible visibilizar un aumento en las propuestas ofrecidas con respecto a la situacion previa,
ya que al termino de este informe el tiempo de uso de la aplicacién, no es superior a dos
meses. Pero Analizando los resultados de la encuesta observamos que para un 93 % de los
usuarios la experiencia de uso de la aplicacion estuvo muy satisfecha y que ademas el 87 %
de los encuestados logré encontrar todas las funcionalidades que requeria para realizar la
propuesta y que al momento de realizar las funciones un 81 % consider6 que la aplicacién

respondi6 de manera rapida.
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Finalmente con respecto a las herramientas de andlisis y visualizacion de datos para las
propuestas, el dashboard desarrollado permitird a la gerencia tomar decisiones en base a lo

visualizado ahi.

Como trabajo futuro y recomendacion para quien desee realizar una herramienta similar,
un buen aspecto a considerar, seria agregar nuevas funcionalidades que no solo consideren a
clientes ya existentes, si no que exista la posibilidad de agregar nuevos clientes a los cuales

ofrecerles propuestas.
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