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RESUMEN EJECUTIVO

El departamento de Ventas Corporativas de Claro esta compuesto por una fuerza de ventas con
30 vendedores, divididos en 5 equipos con sus respectivos jefes en Tegucigalpa y San Pedro

Sula.

El presente informe tiene como finalidad contribuir a la identificacion y analisis de las
necesidades del departamento de Ventas Corporativas de Claro Honduras con el fin de promover
una serie de soluciones para la mejorar las actividades del area, mediante metodologia de

investigacion y desarrollo de vanguardia.

Brindando asi un desarrollo para la gerencia corporativa, jefes intermedios y vendedores la
visibilidad a nivel local del progreso de sus indicadores como las ventas diarias por los
vendedores y por el drea, asi como las visitas, seguimiento de metas, renovacion de clientes

asignados, y célculo de comisiones de los vendedores.

Mediante una investigacion se encontr6 que al no tener esa visibilidad por la fuerza de ventas se
presenta un contratiempo al final de cada mes en los procesos de venta y no cumplen con su meta

establecida, dando como resultado un bajo rendimiento en sus indicadores.

Palabras clave: metas, ventas, indicadores
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ABSTRACT

The Corporate Sales department of Claro is based of 30 salespersons, divided in five teams with

their respective manager located in Tegucigalpa and San Pedro Sula.

The following report has the objective to contribute to identify and analyses the needs of the
Corporate Sales department of Claro Honduras in order to promote a series of solutions to

improve the activities in the area through research methodology and forefront development.

Providing a development to corporate management, intermediary managers and salespersons the
visibility at the local level of the progress of their indicators as the daily sales by salespersons
and by area; as the visits, goals follow up, assign customer renovation and estimate of the

commission by salesperson.

Through research it found out that by not having this visibility by the salespersons by every end
of the month has a setback in the sales process and they don’t meet their stablish goal, providing

a low performance in their indicators.

Keywords: Goals, Sales, Indicators
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GLOSARIO

Ingresos: Se denomina ingreso al incremento de los recursos econdmicos que presenta una
organizacion, una persona o un sistema contable, y que constituye un aumento del patrimonio

neto de los mismos. (Editorial Etecé, 2022)

Indicadores: Un indicador es una caracteristica especifica, observable y medible que puede ser
usada para mostrar los cambios y progresos que estd haciendo un programa hacia el logro de un

resultado especifico. (Indicadores, 2010)
K

KPIs: Los KPI (Key Performance Indicators) o Indicadores Clave de Desempefio miden el nivel
del desempeio de un proceso determinado, enfocdndose en el “cémo” e indicando que tan
efectivos son los procesos, de forma que se pueda alcanzar el objetivo fijado. (ISDI Digital

Talent, 2021)
M

Metas: Una meta o fin es el resultado esperado o imaginado de un sistema, una accién o una
trayectoria, es decir, aquello que esperamos obtener o alcanzar mediante un procedimiento
especifico. Las organizaciones, los individuos, los colectivos, todos se trazan metas y

procedimientos para tornarlas realidad. (Editorial Etecé, 2021)
P

Procesos: Un proceso es una secuencia de pasos dispuesta con algun tipo de ldgica que se enfoca

en lograr algiin resultado especifico. (Salazar, 2013)

Proyeccion: Es un calculo estimado de cudnto vendera la empresa (ventas fisicas o monetarias)

en un determinado tiempo en el futuro. (Conexion ESAN , 2016)
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R

Renovacion: “... A la renovacion tacita de la permanencia en las lineas de moviles, una practica

habitual de alguna operadora en los contratos con autonomos y empresas”. (Pymes y autonomos,

2012)
S

Servicios fijos: Servicio de radiocomunicacion entre puntos fijos determinados. (Gobierno del

Encuentro, n.d.)

Servicios en la nube: Los servicios de nube son infraestructuras, plataformas o sistemas de
software que alojan los proveedores externos y que se ponen a disposicion de los usuarios a

través de Internet. (Red Hat, 2019)
\%

Ventas: Ventas son las actividades realizadas para incentivar potenciales clientes a realizar una
determinada compra. Basicamente consiste en el acto de negociacion en el cual una parte es el

vendedor y la otra el comprador. (Thompson, 2020)

Ventas Corporativas: Es la division de negocio a negocio dentro de una empresa, en la que las
ventas de materiales o bienes que son las ventas corporativas son administradas y completadas a

otras empresas. (Mejias, 2018)

Visitas: Consiste en visitar al cliente antes de visitarle (o llamarle) realmente. Es esa fase de la

venta en la que estudiamos a los clientes potenciales. (COMUNICACION TREBEDE, 2017)



I. INTRODUCCION

El proposito del presente trabajo investigativo es identificar las distintas necesidades
operacionales que se pueden encontrar dentro del departamento de Ventas Corporativas de Claro.
El conocer las necesidades o falencias en los procesos cotidianos es de suma importancia para la
organizacion, generalmente algunas de las necesidades son pasadas por alto como tener la

informacion actualizada de los indicadores y métricas del departamento al personal involucrado.

La esencia del siguiente estudio es ayudar a fomentar la mejora continua dentro del area en

donde no existen antecedentes investigativos respecto a la visibilidad de la informacion.

El objetivo final de la investigacion presentado es que este sirva de herramienta de seguimiento
para la elaboracion e implementacion de soluciones integras para poder solventar la mayoria de

las necesidades encontradas y descritas en el presente documento.

En el contenido del informe se realiza el planteamiento del problema en donde se describira el
problema en cuestion, antecedentes, preguntas de investigacion, sus posibles hipdtesis y se
explicara la justificacion de la realizacion del estudio que sufre el departamento de Ventas
Corporativas de Claro. Ademas, se muestra el objetivo general y objetivos especificos de la
investigacion, siendo el principal proposito la visibilidad y mejora de procesos para lograr los

indicadores solicitados por la gerencia.

Se desarrollara a su vez la metodologia de investigacion donde se ostentara el enfoque, métodos,

que se utilizaron para desarrollar el presente estudio.

El actual aporte es muy importante y significativo para la organizacion ya que servira como un
proceso de mejora dentro del drea corporativa. Se presentard alternativa de solucion a las
necesidades encontradas y se brinda el desarrollo necesario mejorar los procesos operativos

dentro del departamento de Ventas Corporativas de Claro.



I1.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.1 Antecedentes

El departamento de Ventas Corporativos de Claro esta compuesto por una fuerza de ventas con
30 vendedores, divididos en 5 equipos con sus respectivos jefes en Tegucigalpa y San Pedro

Sula.

Los vendedores en cada venta deben de llenar una herramienta de rentabilidad en Excel, la cual
es aprobada por sus jefes via correo electronico, para poder brindar un subsidio en cada una de
las ventas, el departamento no dispone de un proceso que puede agilizar estas aprobaciones

mediante un sistema de informacion web.

A inicio de cada mes la gerencia corporativa solicita a los jefes un memo de compromiso de
meta, la cual es solicitada por la direccion pais para el area que anda alrededor de 3000 lineas
moviles, este memo se distribuye entre los vendedores para que firmen su compromiso personal
y se tienen que estar solicitando a los jefes fisicamente, se escanean y se envian a recursos
humanos para posteriormente segun las ventas se realice el pago de sus comisiones, los
vendedores a pesar de comprometerse no cuentan con sus metas claras a lo largo del periodo del

mes.

El departamento Corporativo cuenta con reportes diarios para conocer las ventas de lineas
moviles y servicios fijos como la television e internet, en un reporte aparte se recibe las ventas de
los servicios en la nube, pero estos no todo el personal tiene acceso, por lo que, en algunas
ocasiones la fuerza de ventas no conoce su rendimiento diario a primera mano, ademas, no tienen
un buen manejo de sus indicadores para cumplir con las metas que se comprometen a inicio de
mes, en sus ventas y renovaciones, si los vendedores no cumplen con sus requeridos, todo el

departamento de Ventas Corporativas no efectaa lo solicitado por el director pais.

Los vendedores corporativos no tienen un control de las visitas a los clientes, por lo que, los jefes
no saben si sus vendedores al salir estan dandole seguimiento a clientes existente como

renovaciones, ventas nuevas o captura de nuevos prospectos. Ademas, no tienen los planes



corporativos moéviles disponibles para ventas lo que les quita tiempo realizar consultas de que

pueden vender y que no.
2.2  Enunciado

Claro Honduras al ser una multinacional esta regido a una alta presion region al respecto a los
ingresos y altas que generan, en el departamento de ventas corporativas se requieren identificar
las mejoras en la gestion, con el fin de mantener su alto nivel de servicio brindado a sus clientes

para mejorar los ingresos esperados sin impactar en la operacion diarias.

Debido a este crecimiento de clientes y de altas esperadas, ha surgido la necesidad de
implementar, analizar y evaluar el actual proceso de ingreso de clientes, ventas y renovaciones
del departamento corporativo siendo el encargado me mantener la empresa rentable mediante sus

negociaciones.

Dicho lo anterior, se desea conocer de qué forma se puede ayudar a mejorar los procesos de

ventas del departamento de ventas corporativas.
2.3 Preguntas de Investigacion

e ;Esnecesario implementar y mantener una correcta gestion y visibilidad de ventas en el

departamento de mercado corporativo?

e ;Qué beneficio obtiene la empresa con la implementacion de una nueva gestion de

departamento de ventas corporativas?

e Qué importancia tiene el mantener un proceso de ventas, renovaciones y metas diarias

en el departamento de ventas corporativas?

e ;Genera un mejor impacto en la percepcion de los vendedores tener nueva gestion de

ventas?



2.4 Hipotesis

e Laimplementacion de un control de visualizacion de ventas, renovaciones y metas

contribuye a la calidad de los indicadores solicitados por la empresa.

e Con un control de visitas se podra mitigar la deficiencia en el proceso de seguimiento de

clientes y prospectos del departamento de ventas corporativas.

e Laejecucion de una gestion de metas optimizara los procesos, manejo y mantenimiento

de documentos del departamento de ventas corporativas.
2.5 Justificacion

El departamento de Ventas Corporativas de Claro cuenta con (71) colaboradores, que van desde
el gerente de area, subgerentes de ventas y mercadeo, jefes de ventas, BackOffice entre otros.
Por lo que las necesidades del area de ventas se centran en los indicadores de altas, renovaciones
e ingreso percibidos, los vendedores que son la fuerza de venta determinan la necesidad de la
calidad por parte del cliente, y va hasta que el producto o servicio es usado satisfactoriamente
por el cliente, por lo que, esta investigacion contribuird para analizar y evaluar si la fuerza de
ventas cuenta con el proceso de gestion correcto y tienen la visualizacion del trabajo realizado
para lograr lo que empresarialmente necesita la empresa y asi mejorar la eficiencia de la gestion

diaria y generar un mejor flujo de las ventas, captacion de nuevos clientes y renovaciones.

Con este contexto se busca lograr mantener la informacion oportuna y real del rendimiento de los
KPI (Key Performance Indicators) como un factor determinante para el cumplimiento de gestion
de venta, de esta forma poder general un modelo que permita contar con una solucion integral

que cumpla con la necesidad del area.



I11.

OBJETIVOS

3.1 Objetivo General

Identificar y analizar las necesidades del departamento de Ventas Corporativas con el fin de
promover una serie de soluciones para la mejora en las actividades del area, mediante

metodologia de investigacion.
3.2 Objetivos Especificos

e Determinar las variables que influyen en el desempefio de la gestion de la fuerza de ventas

del departamento corporativo.

e Analizar los problemas y debilidades en el proceso de gestion y ventas del departamento de

ventas corporativas.

e Identificar el proceso de visitas de la fuerza de ventas con el proposito de brindar visibilidad

a los jefes del area de ventas corporativas y la gerencia.



IV. MARCO TEORICO

4.1 Telecomunicaciones

Las telecomunicaciones es la trasmision a distancia de datos de informacion a través de medios
electronicos y/o tecnologicos. Los datos de informacidn son transportados a los circuitos de

telecomunicaciones mediante sefiales eléctricas.

Lo que usamos en nuestro dia a dia como la television, los ordenadores, nuestros dispositivos
moviles son algunos de los ejemplos mas habituales que se empelan como receptores de
informacion en el ambito de las telecomunicaciones. Debemos de saber que se trata de la
interaccion de informacion entre distancias, y hacen referencia a todos los tipos ya sea de

transmision de voz, datos o video. (Euroinnova Business School, n.d.)
.Como funcionan las telecomunicaciones?

Las telecomunicaciones, en cuanto a la transmision de informacién por medio de ondas
electromagnéticas, funcionan con frecuencias, las que son emitidas por un potente emisor
electromagnético, el que genera ondas de la misma indole con diferente frecuencia, todo
dependiendo de la funcion que lleve a cabo; puede ser de alta frecuencia, ultra frecuencia, baja

frecuencia, microondas, etc.

Es el estudio y aplicacion de la técnica que disefia sistemas que permitan la comunicacion a larga

distancia, a través de la transmision y recepcion de sefales. (Euroinnova Business School, n.d.)

4.2 Telefonia en Honduras

En 1891, se otorg6 la primera concesion para el servicio Telefonico de Honduras, sin embargo,

el servicio automatico inici6 afios mas tarde.
En 1932, se instal6 una central telefonica de 1,000 lineas en la ciudad de Tegucigalpa.

En 1951, siendo presidente de La Republica el Doctor Juan Manuel Galvez con el fin de sustituir

la vieja central telefonica se contratd una nueva central con capacidad de 3,000 lineas.



En 1953, la nueva central que solamente funcionaba en Tegucigalpa fue trasladada también a
San Pedro Sulay en la ciudad de La Ceiba se inaugurd una central telefonica automatica con

capacidad de 200 lineas.

En 1963, Se contraté una nueva Central Telefonica para las ciudades de Tegucigalpa y
Comayagiiela, con capacidad de 10,000 lineas, de las cuales 200 lineas era para la zona de

Toncontin y 400 para la zona de El Picacho.

En 1964, se instal6 el primer sistema de microondas en el pais para comunicar a las ciudades de
Tegucigalpa y San Pedro Sula. En este afio fue fundada la Direccion General de

Telecomunicaciones.

En 1968, se reemplazo el antiguo sistema de microondas, esta vez para interconectar 13 ciudades

y se instalaron 2 centrales de Telex para la ciudad de Tegucigalpa y San Pedro Sula.

En 1972, en vista de existir ya un discado directo entre las 3 principales ciudades del pais, otras
comunidades también solicitaron el servicio. Se instalaron 10 centrales telefonicas automaticas y
2 centrales de transito, integrandose al servicio telefonico automatico las ciudades de Danli,
Choluteca, El Progreso, La Lima, Tela, Santa Rosa de Copan, Comayagua, Siguatepeque y

Puerto Cortés.

En 1976, se cred la Empresa Hondurena de Telecomunicaciones, Hondutel, bajo decreto de Ley

No. 431 del 7 de mayo de ese mismo afio y comienza operaciones el 1° de enero de 1977.

En 1995, El Congreso Nacional de Honduras, bajo Decreto Legislativo No. 185-95 del 31 de
octubre del mismo afio emite la Ley Marco del Sector de Telecomunicaciones y el 5 de
diciembre se funda la Comision Nacional de Telecomunicaciones “CONATEL” ente que desde
entonces hasta la actualidad regula, administra y desarrolla las telecomunicaciones en el pais,

quedando Hondutel solamente como un operador de servicios. (XplorHonduras, 2018)

4.3 América Movil

América Movil es la empresa lider en servicios integrados de telecomunicaciones en

Latinoamérica. Excluyendo China y la India, es la més grande a nivel mundial en términos de



suscriptores moviles. Con el despliegue de su plataforma de comunicaciones de clase mundial le
permite ofrecer a sus clientes un portafolio de servicios de valor agregado y soluciones de
comunicacion mejoradas en 25 paises de América Latina, los Estados Unidos y Europa Central y

del Este. (América Movil, n.d.)

América Movil es una empresa global de conectividad, comunicacion y soluciones de

Tecnologias de Informacion. (Claro, n.d.)

Operamos con orgullo en 18 paises de América y en 7 paises de Europa, convirtiéndonos en la
compaifiia mas grande de Telecomunicaciones a nivel mundial en términos de lineas de accesos

totales y la segunda mas grande del mundo en suscriptores moéviles, excluyendo a China e India.

En América Latina, América Movil opera bajo las marcas: Telmex, Telcel y Claro, mientras que

en Europa bajo la marca de Al. (Claro, n.d.)
4.4 Telefonia movil en Honduras

En 1996, El Gobierno de Honduras le concede a la Empresa Celtel (Tigo) la Banda A, que

anteriormente poseia Hondutel para que opere el servicio de telefonia movil en el pais.

En 2001, llega al pais la segunda compafiia operadora de telefonia Movil, llamada Megatel,

posteriormente cambid el nombre a Al6 y actualmente se denomina Claro.

En 2007, durante la administracion Presidencial de José¢ Manuel Zelaya, se lanzo el servicio de

telefonia movil de Hondutel, denominado “Honducel”.

En 2008, inici6 operaciones la compaiia de telefonia movil Digicel y en el 2012 pasoé a ser parte

de Claro. (XplorHonduras, 2018)
4.5 Telefonia Claro

Claro Honduras es subsidiaria de América Movil, S.A.B. de C.V. y opera en el pais desde el

2001. Somos una empresa de comunicacion, informacion y entretenimiento. Con un excelente



conocimiento del sector, una solida estructura y nuestra vasta experiencia internacional nos ha

permitido consolidarnos como una de las principales compaiiias de telecomunicaciones del pais.

Cuentan con un programa de inversiones orientado a desplegar de forma sostenible una gran
infraestructura de telecomunicaciones y esfuerzos por mejorar los sistemas de atencion y

autoatencion y potenciar red 4.5G.

Asimismo, nos enfocados en ampliar el alcance de las conexiones de fibra disponibles en los
sitios moviles, lo que permitira seguir aportando al desarrollo del pais, promoviendo la inclusion

digital de cada vez més hondurefios. (Claro, n.d.)
4.6 Mision

Proporcionar soluciones integrales y de calidad en telecomunicaciones, manteniendo el liderazgo
en el mercado, altos estandares de responsabilidad en la gestion ambiental y social; y, nuestro

compromiso con clientes, empleados, accionistas, proveedores y aliados. (América Movil, n.d.)
4.7 Vision

Ser la empresa de telecomunicaciones de mas rapido crecimiento y preservar nuestro liderazgo

en la industria de las telecomunicaciones. (América Movil, n.d.)
4.8 Estructura Organizacional

Claro cuenta con una estructura en cascada la cual se define con una direccion pais con

diferentes gerencias dependientes directamente del director pais.

Cada gerencia cuenta con subgerentes de areas, jefes y supervisores mds colaboradores ya sea de

campo en las areas técnicas como operativos en las dreas administrativas.

El area de investigacion de este informe depende de la Gerencia de Ventas Mercado Corporativo.
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4.9 Departamentos de Gerencia de Ventas de Mercado Corporativo

El departamento conformado por un gerente, subgerente de venta y de mercadeo, jefes de ventas,

ejecutivos y colaboradores administrativos.

Para poder conocer més de este departamento debemos conocer estos conceptos basicos sobre las

ventas.
,Qué son ventas?

Ventas son las actividades realizadas para incentivar potenciales clientes a realizar una
determinada compra. Basicamente consiste en el acto de negociacion en el cual una parte es el

vendedor y la otra el comprador. (Thompson, 2020)
,Qué son ventas corporativas?

Es la division de negocio a negocio dentro de una empresa, en la que las ventas de materiales o
bienes que son las ventas corporativas son administradas y completadas a otras empresas.

(Mejias, 2018)

El 4rea de ventas es un departamento corporativo encargado de las actividades y procesos para
lograr objetivos comerciales con otras empresas, con el propdsito no solo de vender productos y
servicios ya que asumen tareas de planeacion y control de actividades para alcanzar el mejor

funcionamiento del negocio corporativo.

La gerencia de ventas de mercado corporativo dispone de los siguientes tipos de servicios:
e Servicios Moviles
e Servicios Fijos

e Servicios en la Nube
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Los servicios mdviles son entregados mediante equipos como celulares, tablets y modem:s,
mientras que los servcios fijos son brindados por medio de plantas telefonicas o equipo para la

entrega de enlaces de datos o de internet.

Los servicios en la nube no son tangibles y son brindados en su totalidad mediante acceso web

como soluciones de Colaboracion, Seguridad, Presencia Web e Infraestructura. (Claro, 2016)

Organigrama de la Gerencia de Ventas de Mercado Corporativo
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Figura 1V-2 Organigrama de la Gerencia de Ventas (Claro, Organigrama Ventas Mercado Corporativo)
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V. METODOLOGIA

5.1 Enfoque y Método
5.1.1 Enfoque

Los métodos mixtos representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos
de investigacion e implican la recoleccion y el andlisis de datos cuantitativos y cualitativos,
asi como su integracion y discusion conjunta, para realizar inferencias producto de toda la
informacion recabada (metainferencias) y lograr un mayor entendimiento del fenomeno bajo

estudio (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014, p. 534).

La investigacion presente intenta encontrar una forma de poder visualizar los procesos y

procedimientos que se llevan en la gestion de informacion en la zona de estudio.

Parte de la informacidn para esta investigacion se obtendra de entrevistas y encuestas y la
experiencia propia, se decide un enfoque mixto dado que tiene bondades que se mezclan

beneficios tanto del enfoque cuantitativo como cualitativo.
5.1.2 Meétodos

El proposito de los disefios transeccionales exploratorios es comenzar a conocer una variable
o un conjunto de variables, una comunidad, un contexto, un evento, una situacion. Se trata de
una exploracion inicial en un momento especifico. Por lo general, se aplican a problemas de
investigacion nuevos o poco conocidos; ademads, constituyen el preambulo de otros disefios

(Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014, p. 155).

No existe una investigacion anterior que este caso de estudio, el método exploratorio es el que
mas cubre la problemadtica, con este método se podran obtener el conjunto de variable necesarias

para poder generar una conclusion de la situacion.



5.2 Poblacion y muestra
5.2.1 Poblacion

...”la poblacién (colectivo o universo) es el conjunto de entes o fenomenos que comparten

cierta caracteristica de interés para la observacion y analisis estadistico. Puede tratarse, por
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ejemplo, de personas, empresas, regiones, momentos del tiempo, etc.” (Burén, 2017, p. 24).

La poblacion de la investigacion seta el departamento de la Gerencia de Ventas de Mercado
Corporativo de Claro, conformado por un equipo de 71 colaborados distribuidos alrededor del

pais, de los cuales la fuerza de venta son 33 entre jefes y vendedores de ventas.
5.2.2 Muestra

“Una muestra es un subconjunto de la poblacion cuyos elementos no poseen ninglin rasgo

especifico que los diferencie del resto” (Burdn, 2017, p. 29)

Tomando en cuenta la poblacion de la investigacion conformada por la fuerza de ventas se
tomara el 33% para la muestra correspondiente solamente a la ubicada en la ciudad de

Tegucigalpa.

Tabla V-A. Fuerza de ventas de la Gerencia de Ventas de Mercado Corporativo

Perfil de puesto Poblacion Muestra
Jefes de ventas 5 2
Vendedores 28 10
Total 33 12

Este cuadro refleja la cantidad de colaboradores que conforman la fuerza de venta interna de mercado corporativo

en Claro.



5.3 Unidad de analisis y respuesta

Tabla V-B. Unidad de Andlisis y Respuesta

Unidad de Analisis

Respuesta

(Qué beneficio obtiene la empresa con la
implementacion de una nueva gestion de

departamento de ventas corporativas?

Colaboradores de Gerencia de Ventas de

Mercado Corporativo

(Qué importancia tiene el mantener un
proceso de ventas, renovaciones y metas
diarias en el departamento de ventas

corporativas?

Colaboradores de Gerencia de Ventas de

Mercado Corporativo

(Genera un mejor impacto en la percepcion
de los vendedores tener nueva gestion de

ventas?

Colaboradores de Gerencia de Ventas de

Mercado Corporativo

5.4 Técnicas e instrumentos aplicados
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El concepto de técnicas de recogida de informacion engloba todos los medios técnicos que se

utilizan para registrar las observaciones o facilitar el tratamiento. Dentro de la expresion

“medios técnicos” estdn inmersos, por una parte, los instrumentos -objetos con entidad

independiente y externa- y los recursos -medios utilizados para obtener y registrar la

informacion-. (Pascual, 2016, p. 20)

5.4.1 Entrevista

Es el medio que permite la obtencion de informacion de fuente primaria, amplia y abierta, en

dependencia de la relacion entrevistador entrevistado. Para ello es necesario que el
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entrevistador tenga definido claramente los objetivos de la entrevista y cudles son los

aspectos relevantes sobre los que se pretende obtener informacion. (Chavez, 2019, p. 115)

Se decidio la utilizacion de entrevista en la presente investigacion porque con este instrumento
de recoleccion de datos la informacion serd brindada de forma directa. El entrevistado tiene la
facultad de expresar su punto de vista de manera abierta sobre lo que cree en cuestion a al tema

de la investigacion.
5.4.2 Encuesta

...” el cuestionario es un conjunto de preguntas disefiadas para generar los datos necesarios,
con el propoésito de alcanzar los objetivos de un proyecto de investigacion, se trata de un plan
formal para recabar informacién de la unidad de analizas objeto de estudio y centro del

problema de investigacion” (Bernal, 2013, p. 245)

Teniendo en cuenta que esta herramienta de investigacion como ser la encuesta, permite la
recopilacion de datos de forma expedita, por tal razon es usada en esta investigacion. La encuesta
es aplicada a diferentes vendedores de la gerencia de ventas de mercado corporativo sin ningin
sesgo, con la finalidad de obtener informacion usando el mismo formato de preguntas y puntos

de interés para esta investigacion.
5.4.3 Observacion

Es uno de los primeros métodos cientificos utilizados en la investigacion y se utiliza para la
obtencion de informacion primaria acerca de los objetos investigados o para la comprobacion
empirica de las hipdtesis. La observacion cientifica es sistematica, consciente y objetiva.

(Chavez, 2019, p. 114)

Es uno de los primeros métodos cientificos utilizados en la investigacion y se utiliza para la
obtencion de informacion primaria acerca de los objetos investigados o para la comprobacion
empirica de las hipdtesis. La observacion cientifica es sistematica, consciente y objetiva.

(Chavez, 2019, p. 114)
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Se toma la decision de utilizar la observacion como herramienta porque se puede observar desde

otra perspectiva el objeto de estudio y analizar la realidad estudiada.

5.5 Fuentes de informacion

Se puede tener una variedad de fuentes de informacion que brindan datos de mucha importancia
para esta investigacion, estas fuentes pueden ser primarias y secundarios, estas fuentes tienen

aplicacion en cualquier enfoque investigativo tanto el cuantitativo como el cualitativo.
5.5.1 Fuentes Primarias

Son aquellas en las que “la informacion se obtiene en contacto directo con el sujeto en

estudio: observacion, entrevista, cuestionario” (Chavez, 2019, p. 110)

Las fuentes de informacion primarias obtenidas sirven de apoyo para la presente investigacion ha
sido brindada por el personal directo de la Gerencia de Recursos Humanos y de Ventas de

Mercado Corporativo.
5.5.2 Fuentes Secundarias

Son aquellas fuentes en las que “la informacion se obtiene mediante documentos u otras
formas de registro de datos: historias clinicas, expediente académico, etc.” (Chavez, 2019, p.

110)

Para las fuentes secundarias de la investigacion han sido tomadas de libros electrénicos
disponibles por medio de plataformas como CRAI o referencias bibliotecarias, estas permiten

confirmas hallazgos en la investigacion y amplia el contenido.
5.5.3 Internet

Como resultado de la convergencia de las tecnologias de la computacion y de las
telecomunicaciones, Internet representa una verdadera revolucion en los métodos de
generacion, almacenaje, procesamiento y transmision de la informacion. La rapidez de

distribucion via Internet es un factor determinante para el crecimiento exponencial de la



informacion en la red. (Toma¢l, Catarino, Pomim Valentim, de Almeida Junior, & da Silva,

2001)

Sin lugar a duda una de las fuentes hoy en dia mas utilizada es el internet, el uso de esta como
técnica de obtencion de informacion se ha convertido en uno de los principales medios de

busqueda.
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5.6 Cronologia de trabajo
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# Tercera Reunidn Presencial

Lineamientos del Gltimo avance

Reunidn asesoriay revision para
entrega final
Elaboracion del contenido de los
Capitulos5y 6
Entrega final de tesis de fase 1

Fin de Fase 1 de Proyecto

Duration
9whs?
0.14 wks?
0.26 wks

6.69 wks
0.14 wks
0.26 wks

Owks

0.26 wks

0.26 wks

1wk

0.26 wks

0.14 whks

0.26 wks

0.26 wks

0.26 wks

0.26 wks

1.83 wks

0.26 wks

0.26 wks
0.26 wks
0.14 wks
0.26 wks
0.26 wks

14 wks

0.26 wks
0wks

« Start
Fri1f7/22
Fri1/7/22
Fri1/14/22
Thu 1/20/22
Thu 1/20/22
Thu 1/20/22
Thu 1/27/22
Sun 1/30/22
Thu 1/27/22
Fri1/28/22
sun 2/6/22
Thu 2/10/22
Thu 2/10/22
Mon 2/14/22
Thu 2/17/22
Thu 2/24/22

Fri 2/11/22

Fri2/25/22

Sun 2/27/22
Thu 3/3/22

Thu 3/10/22
Thu 3/10/22
Thu 3/17/22

Fri 3/11/22

Thu 3/24/22
Thu 3/24/22

Finich

Tue 4/5/22
Frilf7/22
Fri1/14/22
Thu 3/24/22
Thu 1/20/22
Thu 1/20/22
Thu 1/27/22
Sun 1/20/22
Thu 1/27/22
Sat2(5/22
Sun 2/6/22
Thu 2/10/22
Thu 2/10/22
Mon 2/14/22
Thu 2/17/22
Thu 2/24/22

Sat 2/26/22

Fri2/25/22

Sun 2/27/22
Thu 3/3/22

Thu 3/10/22
Thu 3/10/22
Thu 3/17/22

Wed 3/23/22

Thu 3/24/22
Thu 3/24/22
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Figura V-1 Diagrama de Gantt para la realizacion del proyecto Fasel

Fuente: Captura Propia desde Microsoft Project
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5.6.2 Diagrama Gantt Fase 2

Task
Mode = Task Name -

1 | 4 Proyecto de Graduacion

2 |2 Cambios solicitados de Documento Tesis fase 1

3| 4 Fase 2 de Proyecto

4 | Primera Reunidn en Linea

5| 4 Creacion Base de Datos

6 | A Revision de analisis de Diagrama ER y
Esguema de Tablas

T |A Creacion de Esquema de Base de Datos

8 |2 Reunidn personalizada con asesor

9 | 4 Inicio de Desarrollo (Netbeans JSP)

10 | Realizar conexidn con Base de Datos

1 | Revisién de Bootstrap a utilizar

12 |4 Creacion de paginas JSP de Médulos

13 | A Llenar con datos la base de datos

14| Reunidn con asesor

13 | Desarrollo de acceso Rol Administrador

16 | Desarrollo de acceso Rol Jefe

17 | Desarrollo de acceso Rol Vendedor

18 | Reunion con asesor

19 | Detalles de visualizacion de Mddulos

20 | Reunidn con asesor

21 | 4 Andlisis de Vulnerabilidades OWAP ZAP

22 |5 Colocar en anexos el analisis

23 | Tercera entrega de Tesis

Duration
8.12 wks?
Lawks
6.83 wks?
0.26 wks
2.54wks?
112 wks

1.83 wks
0.26 wks
3.83 wks?
0.4 wks
0.26 wks
0.69 wks
112 wks
0.26 wks
1.12 wks
0.69 wks
0.54 wks
0.26 wks
0.97 wks
0.26 wks
0.4 wks
0.4 wks
0 wks

~ Start -
Mon 4/11/22
Man 4/11/22
Friaf22/22
Friaf22/22
Sat4/23/22
Sat4/23/22

Sun5/1/22
Thu5/5/22
Mon 5/16/22
Mon 5/16/22
Tue 5/17/22
Wed 5/18/22
Sun5/22/22
Tue 5/24/22
Sun 5/29/22
Sun 6/5/22
Thu 6/9/22
Thu 6/9/22
Man 6/13/22
Thu 6/16/22
Sat 6/18/22
sat 6/18/22
Sun 6/19/22

Finish

Sun 6/26/22

Thu 4/21/22
Sun 6/26/22
Fri4/22/22

Sat5/14/22
Sat4/30/22

Sat5/14/22
Thu 5/5/22

Sat 6/18/22
Tue 5/17/22

Wed 5/18/22

Sat5/21/22
Sat5/28/22
Tue 5/24/22
Sat 6/4/22
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Sun 6/12/22
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Figura V-2 Diagrama de Gantt para la realizacion del proyecto Fase2

Fuente: Captura Propia desde Microsoft Project
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VI. RESULTADOS Y ANALISIS

6.1 Encuestas

1. (Usted lleva control de sus ventas diarias?

Con esta pregunta conocemos si la fuerza de ventas lleva un control de sus ventas de manera

diaria, teniendo un total del 100% de los encuestados que si llevan un control.

Tabla VI-A Control de Ventas

Pregunta #1 Respuestas Porcentaje

Si 10 100.0%
No 0 0.0%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracion propia con base a encuesta realizada a vendedores corporativos.
1. ;Usted lleva control de sus ventas diarias?
Si

No



1. ;Usted lleva control de sus ventas diarias?

10 responses

Figura VI-1 Grdfica pregunta 1

2. (En qué lleva su control de ventas?

Con esta pregunta se quiere conocer si la fuerza de ventas cuenta con alguna aplicacion o
herramienta que les sirva para el manejo de su control de ventas. Se pudo observar que en su

totalidad los niimeros de sus ventas los llevan en un Excel propio o creado por ellos mismos.

Tabla VI-B Herramienta Control de Ventas

Pregunta #2 Respuestas Porcentaje
Excel 100.0%
Word 0.0%

Cuaderno 0.0%
Bloc de notas 0.0%
Sistema de 0.0%

informacion
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Total 10 100.0%

Fuente: Elaboracion propia con base a encuesta realizada a vendedores corporativos.

2. Sisurespuesta a la pregunta 1es si jen que lleva su control de ventas? si su respuesta fue No

seqguir a la siguiente pregunta.

Excel

Word
Cuaderno
Bloc de notas

Sistema de informacion

2. Sisurespuesta a la pregunta 1es si jen qué lleva su control de ventas? si su respuesta fue No

seguir a la siguiente pregunta.
10 responses

® Excel

@® Wword

@ Cuaderno

® Bloc de notas

@ Sistema de informacion

Figura VI-2 Grdfica pregunta 2

3. [ Le servira tener un sistema que le muestre sus ventas diarias?



Que tanto valor les podré dar un sistema de informacion para poder visualizar las ventas, con

esta pregunta se encontrd que el 85.7% le sera de utilidad contar con una solucion.

Tabla VI-C Apoyo de Sistema de Control de Ventas

Pregunta #3 Respuestas Porcentaje
Si 6 85.7%
No 1 14.3%
Total 7 100%

Fuente: Elaboracion propia con base a encuesta realizada a vendedores corporativos.
3. Sisurespuesta 1fue no, jle servira tener un sistema que le muestre sus ventas diarias?
Si

No

3. Si su respuesta 1 fue no, ;le servira tener un sistema que le muestre sus ventas diarias?
7 responses

® si
® No

Figura VI-3 Gridfica pregunta 3
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4. De tener un sistema de informacion, ;jde qué manera le gustaria visualizar sus ventas?

Con esta interrogante se conocera el punto de vista y necesidad del encuestado, para conocer la
importancia de la actualizacion de la informacion en una posible solucion respecto a sus ventas

diarias, semanales o mensuales.

Tabla VI-D Visualizacion de Control de Ventas

Pregunta #4 Respuestas Porcentaje
Diarias 8 80.0%
Semanales 2 20.0%
Mensuales 0 0.0%
Total 10 100.0%

Fuente: Elaboracion propia con base a encuesta realizada a vendedores corporativos.

4. De tener un sistema de informacion, ;de que manera le gustaria visualizar sus ventas? ”
Diarias
Semanales

Mensuales
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4. De tener un sistema de informacion, ;de qué manera le gustaria visualizar sus ventas?
10 responses

@ Diarias
® Semanales
Mensuales
Figura VI-4 Grdfica pregunta 4
5. (Usted cuenta con un listado de renovacién de su cartera?

Con esta pregunta, se necesitd conocer si la fuerza de ventas conoce las renovaciones que tienen
sus clientes, debido a que las renovaciones son parte de sus metas, era crucial conocer la
importancia de esta informacion, y se encontrd que el 70% de la fuerza de ventas en esta muestra
no tiene informacién de las fechas de vencimiento de los servicios/productos que tienen

contratados sus clientes.

Tabla VI-E Lista de Renovaciones

Pregunta #5 Respuestas Porcentaje
Si 3 30.0%
No 7 70.0%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracion propia con base a encuesta realizada a vendedores corporativos.
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5. ;Usted cuenta con un listado de renovacion de su cartera? *
Si

No

5. ¢Usted cuenta con un listado de renovacion de su cartera?

10 responses

®si
® No
Figura VI-5 Grdfica pregunta 5
6. (El listado de renovaciones fue brindado por la empresa?

Se observo, que una pequeiia cartera de clientes les es entregada a los vendedores solo con
informacion basica, por lo que al hablar de renovaciones era necesario conocer si la fuerza de
ventas contaba con esa informacion o la tienen la mano, el 75% menciono que no les entregaron
un listado con dicha informacion por lo que buscan otros medios para poder realizar sus

renovaciones de los clientes.

Tabla VI-F Listado de Renovaciones

Pregunta #6 Respuestas Porcentaje

Si 1 25.0%




28

No 3 75.0%

Total 4 100%

Fuente: Elaboracion propia con base a encuesta realizada a vendedores corporativos.

6. Sisurespuesta ala pregunta 5 es si el listado de renovaciones fue brindado por la empresa? si
su respuesta la preguna anterior fue No seguir a la siguiente.

Si

Mo

6. Si su respuesta a la pregunta 5 es si jel listado de renovaciones fue brindado por la empresa? si

su respuesta la preguna anterior fue No seguir a la siguiente.
4 responses

® si
® No

Figura VI-6 Grdfica pregunta 6

7. (Las renovaciones le son solicitadas por el cliente?

Al no tener visualizacion de las renovaciones de los clientes con esta pregunta, se evidencio que

en el 80% es el cliente les solicitan las renovaciones de sus productos a los vendedores.



Tabla VI-G Solicitud de Renovaciones por el Cliente

Pregunta #7 Respuestas Porcentaje
Si 3 30.0%
No 0 0.0%
Algunas veces 5 50.0%
Casi siempre 2 20.0%
Total 10 100.0%

Fuente: Elaboracion propia con base a encuesta realizada a vendedores corporativos.

7. iLasrenovaciones le son solicitadas por el cliente? *
Si
Mo
Algunas veces
Casi siempre

7. ;Las renovaciones le son solicitadas por el cliente?
10 responses

@ Si

® No

@ Algunas veces
@ Casi siempre

Figura VI-7 Gridfica pregunta 7
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8. (Le daria ayudaria en su trabajo contar con un sistema de informacion que le muestre un

listado de su cartera con fechas de vencimiento para renovaciones?

En si totalidad del 100% de los encuestados estarian de acuerdo en que una solucion les ayudaria

a poder realizar las renovaciones en tiempo y forma.

Tabla VI-H Cartera con Renovaciones

Pregunta #8 Respuestas Porcentaje
Si 10 100.0%
No 0 0.0%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracion propia con base a encuesta realizada a vendedores corporativos.

*

8. ;leayudaria en su trabajo contar con un sistema de informacion que le muestre un listado
de su cartera con fechas de vencimiento para renovaciones?

Si

MO

8. i Le ayudaria en su trabajo contar con un sistema de informacion que le muestre un listado de su
cartera con fechas de vencimiento para renovaciones?

10 responses

@® s
@ No

Figura VI-8 Gridfica pregunta 8
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0. (Cuentan con un formato para calculo de sus comisiones?

La fuerza de ventas lleva consigo un cuadro para realizar el calculo de sus comisiones para poder
tener una idea del ingreso o pago recibiran por su trabajo en sueldos variables, siendo el

resultado de un 100% afirmativo.

Tabla VI-I Calculo de Comisiones

Pregunta #9 Respuestas Porcentaje
Si 10 100.0%
No 0 0.0%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracion propia con base a encuesta realizada a vendedores corporativos.

9. ;Cuentan con un formato para calculo de sus comisiones? *
Si

Mo

9. iCuentan con un formato para calculo de sus comisiones?

10 responses

® si
® No

Figura VI-9 Grdfica pregunta 9
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10.  ;Este formato est4 elaborado en?

Con esta pregunta se pretende conocer el tipo de herramienta con el que calculan su comision,

donde el 80% menciona que este formato es una hoja de célculo como Excel.

Tabla VI-J Formato para Cdalculo de Comisiones

Pregunta #10 Respuestas Porcentaje
Excel 8 80.0%
Word 0 0.0%
Papel 0 0.0%

Sistema de 2 20.0%
informacion
Total 10 100.0%

Fuente: Elaboracion propia con base a encuesta realizada a vendedores corporativos.

10. Sisurespuesta a la pregunta 9 es si ;Este formato esta elaborado en...? ©

Excel
Word
Papel

Sistema de infarmacion



10. Si su respuesta a la pregunta 9 es si ; Este formato esta elaborado en...?
10 responses

@ Excel
® Word
Papel
® Sistema de informacion

Figura VI-10 Grdfica pregunta 10

11.  ;Le gustaria tener un sistema de calculo de comisiones automatizado?

33

El 100% de los encuestados estan de acuerdo en que les gustaria contar con una solucién donde

puedan realizar y ver el estado de sus comisiones.

Tabla VI-K Sistema de Calculo de Comisiones

Pregunta #11 Respuestas Porcentaje
Si 10 100.0%
No 0 0.0%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracion propia con base a encuesta realizada a vendedores corporativos.

11. ;Le gustaria tener un sistema de calculo de comisiones automatizado? *
Si

No



11. ; Le gustaria tener un sistema de calculo de comisiones automatizado?
10 responses

® si
® No

Figura VI-11 Grdfica pregunta 11

12.  ;Usted cuenta con una meta mensual?

Se evidencia que la fuerza de ventas cuenta con una meta asignada mensualmente, siendo el

100% el resultado unanime.

Tabla VI-L Meta Mensual

Pregunta #12 Respuestas Porcentaje
Si 10 100.0%
No 0 0.0%
Total 10 100%

Fuente: Elaboracion propia con base a encuesta realizada a vendedores corporativos.

12. ;Cuenta usted con una meta mensual? *
Si

MO

34
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12. ;Cuenta usted con una meta mensual?

10 responses

® s
® No
Figura VI-12 Grdfica pregunta 12
13.  ;Tiene visualizacion de su meta mensual contra venta real?

Pregunta de mucha importancia debido a que con esta se medira directamente el crecimiento del
vendedor respecto a las metas asignadas cada mes. El 20% respondieron que algunas veces
tienen esta visibilidad y un 40% no tiene visibilidad alguna de la venta real contra su meta

mensual.

Tabla VI-M Venta Mensual contra Venta Real

Pregunta #13 Respuestas Porcentaje
Si 4 40.0%
No 4 40.0%
Algunas veces 2 20.0%
Total 10 100.0%

Fuente: Elaboracion propia con base a encuesta realizada a vendedores corporativos.



13. ;Tiene visualizacion de su meta mensual contra venta real? *
si
Mo

Algunas veces

13. ;Tiene visualizacion de su meta mensual contra venta real?

10 responses

®si
® No

@ Algunas veces

Figura VI-13 Grdfica pregunta 13

14. (Se ayudaria en su meta mensual contar con un tablero donde podria visualizar el

rendimiento de sus indicadores?

Un resultado del 100% respondieron que les seria de mucha ayuda contar con una solucion

donde puedan observar el nivel de rendimiento de sus indicadores, mediante un tablero.

Tabla VI-N Tablero de Rendimiento

Pregunta #14 Respuestas Porcentaje

Si 10 100.0%

No 0 0.0%

36



Total 10 100%

Fuente: Elaboracién propia con base a encuesta realizada a vendedores corporativos.

14. ;lLe ayudaria a su meta mensual contar con un tablero donde podria visualizar el
rendimiento de sus indicadores?

Si

Mo

14. ; Le ayudaria a su meta mensual contar con un tablero donde podria visualizar el rendimiento de
sus indicadores?

10 responses

® si
® No

Figura VI-14 Grdfica pregunta 14

6.2 Entrevistas

La entrevista se realizo a 2 jefes de ventas, la obtencioén de informacion con la entrevista como
instrumento se plantearon 6 preguntas y en base a las respuestas obtenidas se presentan los

siguientes resultados:
6.2.1 Entrevista 1

1. (Cuén importante considera que es una buena gestion y visualizacién de ventas para los

vendedores corporativos?

37
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Es fundamental para los ingresos del departamento y de la misma empresa. Se considera que la
debida gestion y el conocimiento en tiempo y forma de sus ventas sera de mucha ayuda para el

desarrollo de su trabajo en el transcurso de todo el mes.

2. (Coémo considera que pueden mejorarse los resultados en tiempo y forma las ventas del

departamento?

Se coincide en que con una apropiada automatizacion o sistema de visualizacion los vendedores
tendran mayor control del proceso y de sus resultados, para poder programar con tiempo sus

visitas y sus ventas.

3. (Qué grado de importancia tiene la informaciéon que se usa en el area sobre clientes y

renovaciones?

Se considera de suma importancia. Con dicha informacion se generan datos relevantes como ser
cantidad o existencia de clientes, si ingreso y cuando se debe de renovar para mantener el

negocio estable.
4. (Qué solucion propondria para resolver la situacion actual?

Se propone la implementacion de un sistema para la debida actualizacion datos de las ventas,

renovaciones y seguimiento de metas.

5. ¢Cudles serian las consecuencias de no aplicar una mejora a los procesos actuales de gestion

de ventas?

El riesgo de que la informacion no esté actualizada, que se tenga que cargar la tltima semana del
mes para poder ingresar todas las ventas posibles y poder cumplir con lo solicitado por la
gerencia / direccion pais mas, cuando el ingreso de altas nuevos como renovaciones dependen en

gran medida de otras areas para sus activaciones.

6. (Esposible que el personal del area se acople a los cambios mejorados una vez realizada la

implementacion propuesta?
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Se considera que, si es para el mejoramiento, ordenamiento y visualizacién a la mano y fidedigna

de las tareas de manejo de informacion del area, seran bienvenidos por todo el personal.
6.2.2 Entrevista 2

1. (Cuén importante considera que es una buena gestion y visualizacion de ventas para los

vendedores corporativos?

Si no venden no cumplen con lo requerido por la empresa y también no llevan a metas de
comision por lo que se ven afectados, al tener una buena gestion y poder ver dia a dia el

crecimiento de sus indicadores podran tener una idea mas clara de como van en el mes.

2. (Como considera que pueden mejorarse los resultados en tiempo y forma las ventas del

departamento?

La informacién a la mano es clave en toda empresa de que se dedica a las ventas, si esta
informacion en ambigua o no se tiene a tiempo, por lo que tener esta informacion automatizada
en un solo sistema de informacion sera ideal para mejorar los resultados de ventas, ya que se

podrd medir que dias son los mas productivos como los que no.

3. (Qué grado de importancia tiene la informacion que se usa en el area sobre clientes y

renovaciones?

Muy alta, esta informacién son uno de los activas mas valorados en las ventas, porque una
empresa como esta se debe a la cantidad de clientes y las renovaciones de esta sirven para que el

negocio siga adelante.
4. (Qué solucion propondria para resolver la situacion actual?

El desarrollo un sistema generalizado en ventas diarias, renovaciones, seguimiento de visitas y

metas, solucionaria tanto el trabajo del vendedor como uno de jefe de ellos.

5. (Cuales serian las consecuencias de no aplicar una mejora a los procesos actuales de gestion

de ventas?
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Seguiriamos trabajando sin una informacioén de primera mano y creible si no hasta el fin de mes
que el area financiera y operaciones comerciales nos dan los numeros de cierre, debido que
actualmente muchas veces creemos a ciegas en los numero que nos brinda los vendedores y que

al final no se terminan cerrando negociaciones que se tomaban como aseguradas.

6. (Es posible que el personal del area se acople a los cambios mejorados una vez realizada la

implementacion propuesta?

Si, al trabajar con profesionales y colaboradores que trabajan en una empresa de
telecomunicaciones y tecnologia, no tendran resistencia al cambio cuando si se les brindara una

solucidn que les apoyara a tener mejor control de sus nimeros.

6.3 Observacion

Con esta técnica de la observacion se pudo tener de primera mano que la gestion de los
vendedores es complicada al no tener datos de sus ventas diariamente. Un dato importante y
comun es que todos trabajan el doble la tltima semana del mes preocupados por sus nimeros

para poder llegar a su meta.

Con respecto a las ventas no toda la fuerza de ventas es ordenada respecto a sus numeros que
ingresan dia a dia, pero si al final del mes se les complica, cabe mencionar que las primeras dos

semanas del mes son los dias mas tranquilos y no se ve la premura de la fuerza de ventas.

Con las renovaciones ellos tienen como meta llegar a un niumero especifico, pero desconocen
totalmente en su mayoria cuales son las fechas de renovaciones de los clientes por lo que se les
complica al no tener a la mano informacidon que pueda darles esa visibilidad para programarse en

tiempo y forma y cumplir esta meta.

Los jefes no tienen visibilidad de las visitas que tienen programadas los vendedores, por lo que
los vendedores estan entregando los lunes en un cuadro en Excel mediante correo electronico las
visitas que tienen en la semana, al final de cada viernes entregan a sus respectivos jefes el cuadro
con las observaciones sobre sus visitas, por lo que para los jefes es importante contar con una

solucion automatizada que les muestre esta informacion para poder apoyar en las negociaciones,
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ya que hay clientes que necesitan poder ser visitados no solo por el vendedor si también por los

jefes para darle mayor interés en la negociacion.
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VII. CONCLUSIONES

La Gerencia de Ventas de Mercado Corporativo no cuentan con una solucion integral de
informacion sobre las ventas, renovaciones, metas y visitas que pueda darle valor al area respecto
al uso de la informacion para cumplir con los objetivos brindados por la gerencia de pais. La
informacion se limite por reportes o trabajo en Excel tanto para presentar a directivos ocales

como regionales, a su vez esta es la tinica herramienta que usan para conocer los resultados.

La fuerza de ventas de la Gerencia de Mercadeo Corporativo al no tener una solucion para la
visualizacion de sus indicadores se ven limitados a desarrollar su trabajo en tiempo y forma, ya

que dependen de analisis o trabajo de otras areas para tener la informacion a la mano.

Los vendedores llevan control de sus indicadores en hojas de calculo elaborados por ellos
mismos, pero esta informacion se puede ver afectada si a nivel de facturadores no se cierran los
procesos, por tal razén la informacidon que puedan tener no es fidedigna hasta el cierre de la

semana o el mes.

La fuerza de ventas cuenta con metas en ventas nuevas y renovaciones de los diferentes servicios
y productos que comercializa, estos son indicadores sensibles para poder cumplir con los
objetivos mensuales del departamento, la informacion de cada tipo de servicio es brindada por
diferentes fuentes por lo que se ven afectados en el conocimiento de su informacion y no pueden

planear su trabajo de la mejor manera en el transcurso de mes.

En general se considera que la informacion es determinante para la buena gestion del area, es un
punto positivo que ya cuentan con datos en reportes y cualquier solucion de mejora en el manejo

de esta informacion sera debidamente acogida por los colaboradores del area.
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VIII. RECOMENDACIONES

Se necesita de un sistema de informacion como solucion para mejorar el proceso de control de la
informacion de clientes en ventas, renovaciones y visitas. El sistema debe de interactuar con

bases de datos, lo que permitiria utilizar o beneficiarse de las ventajas que estas ofrecen.

Es recomendable una solucion que interactien todos los interesados en las ventas y que permita
el resguardo, el debido respaldo y administracion de la informacion de los clientes, con

diferentes roles de usuarios, bases de datos y vistas amigables.

La implementacion de nuevos controles o politicas sobre la informacion, para mejorar la
seguridad de la informacion en el area. Se sugiere el uso de contrasefias seguras o dobles

autenticaciones.

Se recomienda capacitar al personal que tenga acceso a esta informacion, concientizandoles lo
delicado que es este activo de la empresa, los colaboradores que tengan acceso a este deberan

evitar hacer uso indebido de la informacion y utilizarla para otros fines diferentes a su gestion.
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IX. APLICABILIDAD

9.1 Manual Técnico

Al tener un sistema de informacion, el equipo de tecnologia necesita de documentacion
especifica y técnica, con la que puedan hacer mantenimiento de la solucion y asi resolver

situaciones 0 mantenimientos necesarios.

Este documento cuenta con el siguiente manual que cubre esa necesidad en mencion,
permitiendole al equipo de TI tener esas capacidad de resolver problemas y garantizar el buen
manejo técnico del sistema de metas, proyeccion, visitas, renovaciones y ventas de la gerencia de

ventas de mercado corporativo de Claro.
El presente manual proporciona una guia para las principales actividades técnicas de la solucion.
9.1.1 Propésito

En su generalidad, la siguiente documentacion tiene como unico objetivo, brindar paso a paso la
instalacion y mantenimiento de las herramientas técnicas necesarias, que permita al personal de
Tecnologia la guia para conocer la estructura de datos, desarrollo y software utilizado, con el fin

de dar mantenimientos, mejora y preservar la continuidad de la solucion de desarrollo.
9.1.2 Alcance

La solucion que se desarroll para Claro Corporativo es un sistema de metas, proyeccion, visitas,
renovaciones y ventas, el que permitird a los usuarios de este, manejar informacion del area con

una nueva herramienta desarrollada dindmicamente el proposito dicho.

El siguiente manual va dirigido al area de tecnologia de Claro para que puedan realizar soporte
técnico de mantenimiento y software, como gestores de base de datos y expertos sobre

herramientas de desarrollo web.
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9.1.3 Documentos de Referencia

La documentacion de referencia que se utilizo para este desarrollo es propiedad del Centro
Universitario Tecnologico (CEUTEC). Ademas, informacion brindada por la Gerencia de Ventas

del Mercado Corporativo de Claro:

Presentaciones de Clases de bases de datos y programacion web.

e Audiovisuales para Instalacion de herramientas de desarrollo web y gestores de Base de

Datos.
e Hojas de célculo existentes con informacién de clientes.
e Reportes generados para la gerencia de corporativo.
9.1.4 Definiciones Importantes

La informacion conceptual siguiente representada en esta seccion son claves en las herramientas
de software que permitieron la correcta configuracion del sistema y desarrollo correcto de la

aplicacion web de la solucion.
9.1.4.1 Conceptos Generales

Sistema de metas, proyecciones, visitas, renovaciones y ventas es una aplicacion web que puede
ser accedida desde cualquier navegador, esta interfaz esta desarrollada entre el usuario y un
servidor de base de datos, empleando el modelo de vista controlador dandole mayor seguridad a

la solucion.
9.14.1.1 HTML5

“HTML (hypertext markup language). Este es un formato de texto, por lo que
podremos utilizar cualquier editor para crearlos. Como bien indica su nombre, se basa en

marcas que indican que es cada parte del documento” (Recio Garcia, 2016, p. 20).
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9.14.1.2 CCS3

“Las CSS (Cascade Style Sheets) u hojas de estilo nos sirven para separar el

contenido de su presentacion” (Recio Garcia, 2016, p. 22).

“[...] las hojas de estilo CSS sirven para indicar el formato de cualquier elemento
de nuestro codigo HTML” (Recio Garcia, 2016, p. 23).Las hojas de estilo ayudan a dar

estética a nuestras aplicaciones web.
9.1.4.1.3 JavaScript

JavaScript es un lenguaje ejecutado por el navegador. Su sintaxis es similara [...]
lenguaje de programacion Java —de ahi su nombre—. La idea basica de JavaScript es
permitir acciones cuando ocurren ciertos eventos en el navegador: la pagina se ha

cargado completamente, el usuario hace un clic, etc. (Recio Garcia, 2016, p. 25)
9.1.4.14 JSON

JSON (JavaScript Object Notation) es un formato ligero para el intercambio de datos. El
“problema” de XML es que las marcas de inicio y cierre son, en cierta manera,
redundantes y suponen aumentar significativamente la cantidad de datos que hay que
transmitir. Con J SON se transmite menos informacion, gracias a lo cual aumenta la
velocidad de recepcion y se consume un menor ancho de banda. (Recio Garcia, 2016, p.

37)
9.1.4.1.5 JQuery

“JQuery es una libreria de JavaScript muy popular entre los programadores web

que permite simplificar significativamente el codigo” (Recio Garcia, 2016, p. 27).
9.14.1.6 HTTP

“El lenguaje que los clientes y servidores web utilizan para comunicarse entre si

se conoce como HTTP (protocolo de transferencia de hipertexto). Todos los clientes y
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servidores web deben ser capaces de “hablar” HTTP para enviar y recibir documentos

hipermedia” (Recio Garcia, 2016, p. 41).
9.1.4.1.7 Bootstrap

“Bootstrap es un framework creado por Twitter para desarrollar aplicaciones web.
Es muy sencillo y esta pensado para utilizarse en cualquier tipo de dispositivo (disefio

adaptativo)” (Recio Garcia, 2016, p. 187).
9.1.4.2 Sobre la Base de Datos

Una base de datos es un conjunto de datos almacenados en memoria externa que estan
organizados mediante una estructura de datos. Cada base de datos ha sido disefiada para
satisfacer los requisitos de informacion de una empresa u otro tipo de organizacion,
como, por ejemplo, una universidad o un hospital. Antes de existir las bases de datos se

trabajaba con sistemas de ficheros. (Marqués, 2011, p. 10)
9.1.4.2.1 Sistema de Gestion Base de Datos

Es una aplicacion que permite a los usuarios definir, crear y mantener la base de datos,
ademas de proporcionar un acceso controlado a la misma. Los SGBD mas utilizados en la
actualidad son Oracle, SQL-Server, MySQL, DB2, SQLLite, etc. (Eslava Mufoz, 2018,
p. 152)

9.1.4.2.2 Lenguaje de Base de Datos SQL

SQL (Structured Query Language) es un lenguaje de programacion para acceder y
manipular bases de datos. SQL surgi6 de un proyecto de IBM en el que investigaba el
acceso a bases de datos relacionales. Esto poco a poco se ha ido convirtiendo en un
estandar de lenguaje de bases de datos y gran parte de ellas lo soportan. Por esta razon, se
considera a SQL como un lenguaje normalizado, que nos permite interactuar con
cualquier tipo de base de datos (MS Access, SQL Server, MySQL...). (Eslava Mufioz,
2018, p. 165)
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9.1.4.3 Lenguaje Unificado de Modelado (UML)

“El lenguaje unificado de modelado (UML) es un lenguaje grafico disefiado para
especificar, visualizar, modificar, construir y documentar un sistema de informacion. El
lenguaje UML incorpora una gran cantidad de diagramas que permiten representar el

sistema desde diferentes perspectivas” (Conesa Caralt & Casas Roma, 2014, p. 30).
9.1.4.4 Servidor Apache

Es el servidor web mas extendido en Internet. La mayoria de los sitios que usted visita a
diario estan corriendo sobre este servidor. Las razones son varias. Por una parte, es
gratuito. [...]. Por otra parte, es uno de los servidores mas robustos que existen, muy
seguro ante los ataques en la Red. Ademas, es extremadamente facil de configurar. Los
pocos datos de configuracion que necesitaremos retocar estan almacenados en un archivo

de texto plano. (Lopez Quijado, 2014, p. 32)
9.1.4.5 Disparadores (Triggers)

Un disparador es un tipo especial de procedimiento almacenado que se ejecuta cuando se
insertan, eliminan o actualizan datos de una tabla especificada y pueden ayudar a
mantenerla integridad referencial conservando la consistencia entre los da- tos que estan

relacionados logicamente de distintas tablas. (Pulido Romero, 2019, p. 153)



9.1.5 Descripcion de Modulos

9.1.5.1 Modulo Autenticacién

Médulo Autenticacién

Ingresa Usuario

Busca Usuario Valida Usuario

Todos

Actor Ingrese Contrasefa

Figura IX-1 Médulo Autenticacion

Fuente: Elaboracion propia
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Ingreso al sistema

Este mddulo de autenticacion es el que el usuario final ve al ingresar a la pagina principal, esta

pagina contiene un formulario que solicitara el usuario y contrasefia que serviran como

credenciales para darle acceso a la solucion, con verificar que el usuario este debidamente

autenticado y con acceso al mismo.
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9.1.5.2 Modulo Usuario

Médulo Usuario

Crear Usuario Busca Empleado

. <<include>>

"~

~s,

Actualizar Usuario

~—
Sm—

<<include>>

Administrado

Actor
Mostrar Usuarios

Desactivar Usuario

Figura IX-2 Médulo Usuario
Fuente: Elaboracion propia

Se tendran tres (3) diferentes roles de usuarios para el manejo de los modulos, estos roles seran
administradores, jefes de ventas y vendedores. El administrador tendra acceso a todas las
actividades de la solucion como la creacion de nuevos usuarios y asignacion de los diferentes
roles. El jefe de ventas tendra accesos como el administrador a excepcion de la creacion de
nuevos usuarios y asignarlos, y los vendedores solo podran visualizar la informacién de los

modulos, pero si total accesos a la creacion, modificacion y buscar sus visitas programadas.
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9.1.5.3 Modulo de Meta

Moédulo Meta

Administrador Actualizar
Actor Meta

Otros

Mostrar
Meta

Usuario
Jefe

Eliminar
Meta

Usuario
Vendedor

Figura IX-3 Médulo de Meta

Fuente: Elaboracion propia

El médulo de meta es el que los jefes de ventas asignaran la meta de los vendedores en cantidad
de lineas, cantidad de ingreso de productos fijos, ingresos en servicios en la nube y las
renovaciones, esta asignacion también podra realizarla el administrador, mientras que los

vendedores solo podran ver las visualizar la meta y buscar metas anteriores.

En este moédulo el administrador del sistema como los jefes de ventas podran realizar el CRUD

de las metas, el vendedor solamente podré visualizar y buscar.



9.1.5.4 Moddulo de Proyeccion

Médulo Proyeccion

Crear
Proyeccién

Administrador Actualizar <<include>>
Actor Proyeccién e .

<<include>> " .
Otros \

"~

Buscar Proyeccion

Mostrar _. <<include>>"~
Proyeccion

-
-
o

<<include>>
Usuario

Jefe
Eliminar

Proyeccién

Usuario
Vendedor

Figura IX-4 Médulo de Proyeccion

Fuente: Elaboracion propia

El mddulo de proyeccion funciona para que el usuario jefe de ventas pueda proyectar el
seguimiento de las metas de los vendedores, en que oportunidades necesitan el apoyo de la
jefatura para realizar vistas en conjunto y solicitar reuniones con areas que pertenecen en el
proceso de venta para agilizar las activaciones de los servicios contratados por los clientes. En
este modulo el administrador del sistema como los jefes de ventas podran realizar el CRUD de

las proyecciones, el vendedor solamente podra visualizar y buscar.
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9.1.5.5 Modulo de Visita

Méodulo Visita

Usuario
Vendedor

Administrador

Actor

Otros

Usuario
Jefe

Figura IX-5 Médulo Visita

Fuente: Elaboracion propia

Para el modulo de visitas el control del CRUD lo tendra el usuario de vendedor, este servird para
que el jefe de ventas pueda llevar un control de las visitas que realizan los vendedores ya sea a
clientes como prospectos, el jefe de ventas solo podra visualizar las visitas programadas de los

vendedores y buscas visitas al igual que el rol de Administrador.



9.1.5.6 Modulo de Renovaciones

Pt Usuaria
[ .
St Venoedor

/N
Administrador

Actor Otros

Figura IX-6 Médulo Renovacion

Fuente: Elaboracion propia

FEl modulo de renovacion mostrara la informacion de los clientes donde se veran las fechas de

activaciones de las lineas y sus fechas de terminacion de contrato, por lo que los vendedores

hModulo Renovacion
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podrén visualizar las renovaciones del mes en curso como los de los demdas meses de los clientes,

esta misma visualizacion la tendra el administrador como el jefe de ventas. Cada vendedor podra

ver solo la informacion de las lineas y clientes que tenga asignados.
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9.1.5.7 Modulo de Ventas o Altas Moviles.

Médulo Venta (Altas Moviles)

Usuario

Vendedor $
-------- <<include>> -==---4

Otros

Administrador
Actor

Usuario
Jefe

Figura IX-7 Médulo Altas

Fuente: Elaboracion propia

El modulo de altas o ventas de lineas mdviles corporativas mostrar la informacion de los
clientes de ventas diarias, donde se mostrara los nimeros de las lineas, plan contratado y las
fechas de activaciones de las lineas, por lo que los vendedores podréan visualizar el dia a dia
como van en sus métricas para el cumplimiento de sus metas. Esta misma visualizacién la tendra

el administrador como el jefe de ventas, pero de todos los vendedores.



9.1.5.8 Modulo de Cartera o Clientes.

Mdédulo Visita

Usuario
Vendedor

<<include>>

.
-,
~,
e
-

Ad ministrador\\—\ o
Actor % <<include>>

Otros O

Usuario
Jefe

Figura IX-8 Modulo Cartera

Fuente: Elaboracion propia

El modulo de cartera o clientes mostrard los clientes asignados y nuevos de los vendedores para
darles los seguimientos necesarios, el jefe de ventas y administrador podra visualizar toda la
cartera que pertenece a los vendedores y a su vez podran realizar cambios de vendedor de los

clientes.
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9.1.5.9 Modulo Bitacora

Médulo Bitacora

Grabar Fecha Inicio

<<include>>

Ingresa
Usuario

Grabar Registro

<<include>> Leer Usuario
Tabla

Administrador
Actor

Lee Evento

Salida Usuario <<include>> NEEIET@ZTd  ERFIl ]

Figura IX-9 Modulo Biticora

Fuente: Elaboracion propia

El moédulo de bitacora realizara registros automaticos de los CRUD que se realizaran en el
sistema por parte de los usuarios, se registrara la fecha de modificacion, el usuario de la base de

datos. Este mddulo solo podré ser visualizado por el administrador del sistema.



9.1.5.10 Médulo de Reportes

Médulo Reporte

Seleccionar
Reporte

~.
-
-

<<include>>

.

Q Buscar

Reporte

Mostrar Lo ] ~
Reporte
Todos

Actor

Imprimir Reporte

Figura IX-10 Modulo Reportes

Fuente: Elaboracion propia

El modulo de reportes, las tablas de informacion se todos los usuarios tendran la capacidad de

poder descargarse en diferentes formatos o imprimirlas directamente.



9.1.5.11 Modulo de Dashboard.

Médulo Dashboard

Administrador
Actor

/ Otros

Usuario
Jefe

Figura IX-11 Médulo de Dashboard.
Fuente: Elaboracion propia

En este modulo los usuarios Administradores como los jefes podran ver un tablero con

informacion relevante para su toma de decisiones.
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9.1.6 Diccionario de Datos

9.1.6.1 Modelo entidad-relacion

Repartes

Cod_Reporte

Fecha_Crea

Cod_Bitacora

Cod_Tipo_Usuario

Periodo
Cod_Meta
Meta_unea
Meta_Fijo
Meta_Renovacion
Meta_Cloud

Contrato_Alta

Id_Periodo

Cod_Visita

Visita
Fecha_Visita

Num_Contrato

Cliente

HNombre_Plan
1

Li

M

Figura IX-12 Modelo Entidad - Relacion

Fuente: Elaboracion propia



9.1.6.2

Esquema de Tablas

=

CORFORATIVO PROVECEION
CORPORATIVO VISITAS
P cob_PRO NUMBER (.0)

P cob_wisTA  nUMBERC.0) FEREDD VARCHARZ (20 BYTE)
FECHA_VISITA R2 @20 BYTE) PR I EEERAe)
OBSERVACION R2 (150 BYTE) FRO_FIIO HUMBER (,0)

ERC O USLAR O GBI ) PRO_RENOVACION NUMBER (",0)

F CcoD_CLENTE  HUMBER(.0) FOELAIEID VEEERG)

[ VISITAS_PK(COD_VISITA) F  COD_META NUMBER (*.0)

F cop_usuario NUMBER £.0)

|8 s¥s_coo7e01 (2OD_USUARIO)

[ 5v5_co07a02 (COD_CLIENTE) | PROYECCION_PK (5OD_PRO)

© WISITAS_PK(COD_VISITA) By (%5 5vs_conena7 (coD_META)

. %8 5Y5_C008076 (COD_USUARIO)
~
| ~ o < PROYECCION_PK (COD_PRO)
| s Y
| S |
l N |
| ~ |
1 R |
| S
NN v
~ CORPORATIVO.USUARIOS -
CORPORATIVO.CLIENTES b

F * COD_CLIENTE NUMEER (".0) USUARIO
NUN_CONTRATO N o PASSWORD
NOMBRE_CLIENTE 00 BYTE) COD_EMFLEADD

F  COD_USUARIO NUMBERCD) P m m mm m e m - m m o — = —»  NOMBRE_USUARIO

= CLIENTES_PK (COD_CLIENTE) APELLIDO_USUARIO

- CORREO

(% 5vs_0007600 (30D_USUARIO) F cop_TIFo_USUARID  NUMEERC0)

& CLIENTES_PK (COD_CLIENTE) [= UsuARIDS P (cob_UsUARID)

[%5 svs_conreor (cop_tiro_usuaRioy
| & USUARIOS_PK (COD_USUARID)
I <
|
CORPORATIVO LINEAS
> © cOD_LNEA  NUMBER(D)
FECHA_ACT DATE
FEGHAVENC  DATE CORPORATIVO.PLANES
P GOD_CLENTE  NUMBER (D) > cob_PLAN NUMBER ¢ 0)
F cop_PLAN NUMBER (,0) NUM_PLAN
HUM_LINEA MUMBER  [f — — — — — — — — — — — — — — — — — — — B NOMBRE_PLAN  VARCHARZ (100 BYTE)

LINEAS_PK (COD_LINEA)

8 s'vs_con7a04 (COD_CLIENTE)

& PLANES_PK (GOD_PLAN)

< PLANES_PK (COD_FLAN)

SYS_C007905 (COD_FLAN)

¢

LINEAS_PK (GOD_LINEA)

CORPORATIVO.CLIENTES_BITACORA

COD_GLIENTE NUMBER (.0)
HUM_CONTRATO
HOMBRE_CLIENTE
COD_USUARIO
CLI_USUARIO_BITACORA
CLI_FECHA_BITACORA

* CLI_SECUENGIA

CORPORATIVO.VISITAS_BITACORA

COD_VISITA NUMBER (".0)
FECHA_VISITA
OBSERVACION
VIS_USUARIO_BITACORA
VIS_FECHA_BITACORA
VIS_SECUENGIA v
COD_USUARIO NUMBER (".0)

Figura IX-13 Diagrama Esquema de Tablas

———————— —»  META_CLOUD NUMBER ¢

CORPORATIVO.META_BITACORA
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CORPORATIVO.METAS

P * COD_META

PERIODO
META_LINEA, NUMBER ¢
META_FIO NUMBER ¢

META_RENOVAGION  NUMBER (

F  cop_Usuario NUMBER " 0)

|5 METAS_PK (COD_META)

55 svs_oo07808 (0D_USUARI)

& METAS_PK (COD_META)

CORPORATIVO.TIPO_USUARIOS

F - COD_TIFO_USUARIC  NUMBER (.0)
» TIPO VARCHAR2 (20 BYTE)

|5 TIPO_USUARIOS_PK (COD_TIPO_USUARIO)

% TIPO_USUARIOS_PK (C0D_TIPG_USUARIO)

CORPORATIVO VENTAS
P COD_ALTA NUMBER .0)
ID_CALENDARIO  DATE
ID_PERIODO HARZ (50 BYTE)
F  COD_USUARIO  NUMBER(.0)
HUM_ALTA NUMBER ¢.0)
PLAN_ALTA VARCHARZ (100 BYTE)

CONTRATO_ALTA NUMBER ('.0)

|= VENTAS_PI (COD_ALTA)
% 5vs_coorass (cop_usuario)
& VENTAS_PK (COD_ALTA)

COD_META
PERIODO

META_LINEA,

META_FIIO
META_RENOVACION
META_CLOUD
META_USUARIO_BITACORA
META_FECHA_BITACORA «
MET_SEGUENCIA HUMBER .0)
COD_USUARIO HUMBER ¢.0)

50 BYTE)

CORPORATIVO.USUARIOS_BITACORA.
USUARIO A
PASSWORD
COD_EMPLEADO
NOMERE_USUARIO
APELLIDO_USUARID
CORREQ
USU_USUARIO_BITACORA
USU_FECHA_BITACORA
COD_USUARID NUMEBER: ("
USU_SECUENCIA. NUMEER (0)

CORPORATIVO.FLANES_BITACORA

COD_PLAN =
NUM_PLAN
NOMBRE_PLAN
PLAN_USUARIO_BITACORA
PLAN_FECHA_BITACORA

* PL_SECUENCIA

Fuente: Diagrama obtenido mediante Oracle SQL Developer desde la Base de Datos del Sistema.

9.1.6.3 Distribucion fisica y logica de base de datos

Los servidores utilizados por Claro estan ubicados en las oficinas principales regionales en

Guatemala, pero alguna informacién es manejada en los servidores locales facilitando las

consultas y el manejo de los productos, las gerencias se apoyan de un equipo especializado de BI

para la obtencion de informacidn que sirva para sus tomas, todo el hardware como el software

utilizado estd debidamente con su licenciamiento actualizado.
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Claro cuenta con el respaldo del Grupo América Mévil que consta con 5 servidores distribuidos

en toda América, sirviendo de respaldo para todo el negocio y produccion de sus servicios.

9.1.6.4 Tablas y vistas

Las siguientes tablas son las conformadas para el sistema de Ventas de Mercado Corporativo de

Claro. Se detalla el nombre de la tabla, como sus campos o atributos y una breve descripcion.

9.1.6.4.1 Tabla de Usuarios

Tabla IX-A Tabla de Usuarios

Atributo Tipo Descripcion

cod_usuario int (6) Llave primaria, unica, no nula, auto
incrementable

usuario varchar (50)  Campo identificador para usuario
password varchar (50)  Campo identificador para contrasefia
cod_empleado int (6) Id tinico de empleado
nombre_usuario varchar (50)  Campo de Nombre del Usuario
apellido_usuario varchar (50)  Campo del Apellido del Usuario
correo varchar (50)  Campo para Correo del Usuario

Fuente: Elaboracion propia

9.1.6.4.2 Tabla de Bitacora de Usuarios

Tabla IX-B Tabla de Usuarios Bitdacora

Atributo

Tipo

Descripcion




cod_usuario int (6) Campo coédigo de usuario

usuario varchar (20)  Campo identificador para usuario
password varchar (20)  Campo identificador para contrasefa
cod_empleado int (6) Id inico de empleado
nombre_usuario varchar (50) Campo de Nombre del Usuario
apellido_usuario varchar (50) Campo del Apellido del Usuario
correo varchar (50) Campo para Correo del Usuario

usu_usuario_bitacora varchar (50)

Campo identificador de usuario

bitacora

usu_fecha_bitacora varchar (50)

Campo identificador de fecha bitacora

usu_secuencia Int (6)

Campo no nulo, auto incremental

Fuente: Elaboracion propia
9.1.6.4.3 Tabla de Tipo de Usuarios

Tabla IX-C Tabla de Tipo Usuarios

Atributo Tipo Descripcion
cod_tipo_usuario int (6) Llave primaria, Unica, no nula, auto
incrementable
tipo varchar (20)  Campo de nombre del tipo de usuario

Fuente: Elaboracion propia
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9.1.6.4.4 Tabla de Metas

Tabla IX-D Tabla de Metas

Atributo Tipo Descripcion
cod_meta int (6) Llave primaria, Gnica, no nula, auto
incrementable
periodo date Campo identificador de mes de la
meta
meta_linea int (6) Campo identificador de meta en lineas
meta_fijo int (6) Campo identificador meta ingreso en

servicios fijos

meta_renovacion int (6) Campo identificador meta de ingreso
renovaciones
meta_cloud int (6) Campo identificador meta ingreso en

servicios Cloud

Fuente: Elaboracion propia

9.1.6.4.5 Tabla de Bitacora de Metas

Tabla IX-E Tabla de Meta_ Bitdcora

Atributo Tipo Descripcion
cod_meta int (6) Campo de codigo de meta
periodo date Campo identificador de mes de la meta

meta_linea int (6) Campo identificador de meta en lineas
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meta_fijo int (6) Campo identificador meta ingreso en
servicios fijos

meta_renovacion int (6) Campo identificador meta de ingreso
renovaciones

meta_cloud int (6) Campo identificador meta ingreso en
servicios Cloud

meta_usuario_bitacora varchar (50) Campo identificador de usuario bitacora

meta_fecha bitacora varchar (50) Campo identificador de fecha bitacora

met_secuencia int Campo no nulo, auto incrementable

cod_usuario Int (6) Campo de codigo de usuario

Fuente: Elaboracion propia

9.1.6.4.6 Tabla de Proyecciones

Tabla IX-F Tabla de Proyecciones

Atributo Tipo Descripcion
cod_pro int (6) Llave primaria, Gnica, no nula, auto
incrementable
periodo varchar (20)  Campo identificador de mes de la
proyeccion
pro_linea int (6) Campo identificador de proyeccion en

lineas
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pro_fijo int (6) Campo identificador proyeccidn ingreso
en servicios fijos

pro_renovacion int (6) Campo identificador proyeccion de
ingreso renovaciones

pro_cloud int (6) Campo identificador proyeccion ingreso

en servicios Cloud

Fuente: Elaboracion propia

9.1.6.4.7 Tabla de Ventas

Tabla IX-G Tabla de Ventas

Atributo Tipo

Descripcion

cod_alta int (6)

Llave primaria, unica, no nula, auto

incrementable

id_calendario date

Campo identificador de dia de venta

id_periodo varchar (50)

Campo identificador de mes/ano de

venta

num_alta int Campo identificador del numero de
linea que se dio de alta
plan_alta Varchar(100) Campo identificador del plan que se

dio de alta

contrato_alta int

Campo identificador del numero de

contrato de la linea o venta

Fuente: Elaboracion propia
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9.1.6.4.8 Tabla de Visitas

Tabla IX-H Tabla de Visitas
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Atributo Tipo Descripcion
cod_visita int Llave primaria, inica, no nula, auto
incrementable
fecha_visita  date Campo identificador de fecha de visita
observacion  varchar Campo de observaciones sobre la visita
(150)
Fuente: Elaboracion propia
9.1.6.4.9 Tabla de Bitacora de Visitas
Tabla IX-I Tabla de Visitas _ Bitdacora
Atributo Tipo Descripcion
cod_visita int Campo de codigo de visita
fecha_visita date Campo identificador de fecha de visita
observacion varchar Campo de observaciones sobre la visita
(150)

vis_usuario_bitacora varchar (20)

Campo identificador de usuario

bitacora

vis_fecha_ bitacora varchar (20)

Campo identificador de fecha bitdcora

vis_secuencia Int

Campo no nulo, auto incrementable




cod_usuario Int

Campo coédigo de usuario

Fuente: Elaboracion propia
9.1.6.4.10 Tabla de Clientes

Tabla IX-J Tabla de Clientes

Atributo Tipo

Descripcion

cod_cliente int

Llave primaria, Unica, no nula, auto

incrementable

num_contrato  int

Campo de Numero Contrato de Cliente

nombre_cliente varchar

(100)

Campo de Nombre del Cliente

Fuente: Elaboracion propia

9.1.6.4.11 Tabla Bitacora de Clientes

Tabla IX-K Tabla Bitdacora de Clientes
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Atributo Tipo Descripcion
cod_cliente int Campo de Numero Cédigo de Cliente
num_contrato int Campo de Numero Contrato de Cliente

nombre_cliente

varchar (100)  Campo de Nombre del Cliente

cod_usuario

int Campo de Numero Cddigo de Usuario

cli_usuario_bitacora

varchar (50) Campo de Nombre del Usuario Administrador
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cli_fecha_bitacora varchar (50) Campo de Fecha de la accion de la Bitacora

cli_secuencia int Campo no nulo, auto incrementable

Fuente: Elaboracion propia

9.1.6.4.12 Tabla de Planes

Tabla IX-L Tabla de Planes

Atributo Tipo Descripcion
cod_plan int Llave primaria, Unica, no nula, auto
incrementable
num_plan int Campo de Numero identificador de
Plan
nombre plan varchar Campo identificador para Nombre de
(100) Plan

Fuente: Elaboracion propia
9.1.6.4.13 Tabla de Bitacora de Planes

Tabla IX-M Tabla de Planes Bitdcora

Atributo Tipo Descripcion
cod_plan int Campo coédigo de plan
num_plan int Campo de Numero identificador de
Plan
nombre_plan varchar Campo identificador para Nombre de

(100) Plan




plan_usuario_bitacora varchar (50) Campo identificador de usuario

bitacora

plan_fecha bitacora

varchar (50) Campo identificador de fecha bitacora

pl_secuencia

int

Campo no nulo, auto incrementable

Fuente: Elaboracion propia

9.1.6.4.14 Tabla de Lineas

Tabla IX-N Tabla de Lineas

Atributo Tipo Descripcion

cod_linea int Llave primaria, Unica, no nula, auto
incrementable

fecha_act date Campo identificador de fecha de
Activacion

fecha_venc date Campo identificador de fecha de
Vencimiento

num_linea int Campo identificador de numero de

linea

Fuente: Elaboracion propia
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9.1.6.5 Triggers

9.1.6.5.1 Trigger Incremento de Tabla Clientes

(@sertpage ol comvoramiosg | o~ ror cumves [

Code | References |Profiles | Details | Grants | Dependendies |Errors

ENPA |;-§J ~F AR | @ corrorRATIVO  + =

D create or replace TRIGGER "CORPORATIVO™."TGR_CLIENTES™
'BEFORE INSERT ON CLIENTES
'FOR EACH ROW

=l BEGIN

ESELE(.'I‘ INCREMENTO CLIENTES.NEXTVAL INTO :NEW.COD CLIENWTE FROM DUAL;
END;

Figura IX-14 Trigger Incremento de Tabla Clientes

Fuente: Obtenido mediante Oracle SQL Developer desde la Base de Datos del Sistema.

9.1.6.5.2 Trigger Incremento de Tabla Lineas

@suire Eleomomsmosd | Srnes |

Code | References |Profiles | Details | Grants | Dependencies |Errors

3|2 3 |;§? ~ AR | @ corrorRATIVO =

S create or replace TRIGGER "CORPORATIVO™."TGR_LINEAS™
'BEFORE INSERT ON LINEAS
'FOR EACH ROW

= BEGIN

ESELE(.'I' INCREMENTO LINEAS.NEXKTVAL INTO :NEW.COD LINER FROM DURL;

END;

Figura IX-15 Trigger Incremento de Tabla Lineas

Fuente: Obtenido mediante Oracle SQL Developer desde la Base de Datos del Sistema.
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9.1.6.5.3 Trigger Incremento de Tabla Meta Bitacora

; e sacons I

Code | References | Dependendes |Errors | Grants | Profiles | Details
RN |.‘:§|J ~% AR &) corPorRATIVO

B create or replace TRIGGER TI_META BITACORR
AFTER INSERT OR UPDATE
ON METAS
REFERENCING NEW A5 NEW OLD AS OLD
FOR EACH ROW
= Begin
= INSERT INTO CORPOBATIVD.META BITRCORR (COD _METRL, PERICDO,META LINER,METR FIJOQ,METR RENOV
METZ CLOUD,METR USUARIO BITACCORL,META FECHR BITACORR, COD _USUARIO)
VALUES
{
:NEW.COD META,
:NEW. PERICDO,
:NEW.META LINER,
:HEW.METZ FIJO,
HEW.METZ RENOVACION,
HEW.METZ CLOUD,
{select USER from dual},
{SELECT SYSDATE FROM DUAL),
:NEW.COD USUARIO
i
END TI_META BITACORA;

=

Figura IX-16 Trigger Incremento de Tabla Meta Bitdcora

Fuente: Obtenido mediante Oracle SQL Developer desde la Base de Datos del Sistema.

9.1.6.5.4 Trigger Incremento de Tabla Metas

Code | References |Profiles | Details | Grants | Dependencies |Errors
— . —
22 |{'§lg ~E AN R &) corrorATIVO v | %

E create or replace TRIGGER "CORPORATIVO™."IGR_METAS™
BEFORE INSERT ON METAS
FOR EACH ROW

= BEGIN

SELECT INCEEMENTO METAS.NEXTIVAL INTO :NEW.COD METXZ FROM DUAL;

END;

Figura IX-17 Trigger Incremento de Tabla Metas
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Fuente: Obtenido mediante Oracle SQL Developer desde la Base de Datos del Sistema.

9.1.6.5.5 Trigger Incremento de Tabla Planes

Srepnes - [

Code | References |Profiles | Details | Grants | Dependencies |Errors
323 |Q§lJ ~% 0 MR @) corrorATIIO ¥

B create or replace TRIGGER "CORPORATIVO™."IGR_PLANES™
BEFORE INSERT ON PLAMNES
FOR. EACH ROW

= BEGIN

SELECT INCEEMENTO PLANES.NEXTVAL INTO :NEW.COD FLAN FROM DULL:

END;

Figura IX-18 Trigger Incremento de Tabla Planes

Fuente: Obtenido mediante Oracle SQL Developer desde la Base de Datos del Sistema.

9.1.6.5.6 Trigger Incremento de Tabla Planes Bitacora

B < e I
Code | References | Dependendies | Errors | Grants | Profiles | Details
3 Z 3 R AR R B corPorRATIVO

E create or replace TRIGGER TRG_PLANES BITRCORA
EEFORE INSERT ON PLANES BITACORL
FOR EACH ROW

—

= BEGIN
<<COLUMN_SEQUENCES>>
= BEGIN

IF INSERTING AND :NEW.FL SECUENCIA IS NULL THEN
SELECT PLANES BITACORA SEQ.NEXTVAL INTO :NEW.PL SECUENCIA FROM S5Y¥5.DUAL;
END IF;
END COLUMM_ SEQUENCES:
END;

Figura IX-19 Trigger Incremento de Tabla Planes Biticora

Fuente: Obtenido mediante Oracle SQL Developer desde la Base de Datos del Sistema.
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9.1.6.5.7 Trigger Incremento de Tabla Tipo Usuarios

(@sertpece Bl cororamiosd | rox_po_usuaios [

Code | References |Profiles | Details | Grants | Dependendies | Errors
+ 23 |’§§J ~ AR @ corrorATVO ¥ | *

H create or replace TRIGGER "CORPORATIVO™.™TGR_TIPO USUARIOS™
'BEFORE INSERT ON TIPO USUARIOS
'FOR EACH ROW

= BEGIN

(SELECT INCEEMENTO.NEXTVAL INTO :NEW.COD TIPO USUARIC FROM DUAL;

EEH'D.'

Figura IX-20 Trigger Incremento de Tabla Tipo Usuarios
Fuente: Obtenido mediante Oracle SQL Developer desde la Base de Datos del Sistema.

9.1.6.5.8 Trigger Incremento de Tabla Usuarios

(@setrace Bloopoamosd | M roususos |

Code References |Profiles | Details | Grants | Dependendies | Errors
A 'E’;,J ~& A MR | &} corroRATIO ~ | *

H create or replace TRIGGER "CORPORATIVO"."TGR_USUARIOS"
'BEFORE INSERT ON USUARIOS
'FOR EACH ROW

= BEGIN

(SELECT INCREMENTO USUARIOS.NEXTVAL INTO :NEW.COD USUARIC FROM DUAL;

END;

Figura IX-21 Trigger Incremento de Tabla Usuarios

Fuente: Obtenido mediante Oracle SQL Developer desde la Base de Datos del Sistema.
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9.1.6.5.9 Trigger Incremento de Tabla Usuarios Bitacora

: A e e ususstos ermacora [

Code | References | Dependendies | Errors | Grants | Profiles | Details
— . —
2 32 Mj‘? ~ [ M Rg B corrorATO v |

E.create or replace TRIGGER TRG_USUARIOS BITACORAR
BEFORE INSERT ON USUARIOS BITACORA
FOR EACH ROW

= BEGIN
<<COLUMN_SEQUENCES>>
E. BEGIN

IF INSERTING AND :NEW.USU SECUENCIA IS NULL THEN

SELECT USURRIOCS BITACCRA SEQ.NEXTVAL INTO :NEW.USU _SECUENCIA FROM S5YS.DUAL:
END IF;

END COLUMN_ SEQUENCES:
END;

Figura IX-22 Trigger Incremento de Tabla Usuarios Biticora
Fuente: Obtenido mediante Oracle SQL Developer desde la Base de Datos del Sistema.

9.1.6.5.10 Trigger Incremento de Tabla Ventas

e

Code | References |Profiles | Detaile | Grants | Dependencdies |Errors
— . —
EE |if,{tg ~& QMR @ corrorRATIO  w | ©

E create or replace TRIGGER "CORPORATIVO™."TGR_VENTAS™
BEFORE INSERT ON VENTAS
FOR. EACH ROW

= BEGIN

SELECT INCEEMENTCO VENTAS.NEXTWVAL INTO :NEW.COD ALTA FROM DUAL;

ENRD;

Figura IX-23 Trigger Incremento de Tabla Ventas

Fuente: Obtenido mediante Oracle SQL Developer desde la Base de Datos del Sistema.
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9.1.6.5.11 Trigger Incremento de Tabla Visitas

E.
Code | References | Profiles | Details | Grants | Dependendies | Errors

3z P -A R

B s - [

=

| @ corroRATIVO ¥
B create or replace TRIGGER "CORPORATIVO"."TGR VISITAS"

BEFORE INSERT ON VISITAS

FOR EACH ROW
5 BEGIN

SELECT INCEEMENTC VISITAS.NEXTVAL INTO :NEW.COD VISITA FROM DUAL;

END:

Figura IX-24 Trigger Incremento de Tabla Visitas

Fuente: Obtenido mediante Oracle SQL Developer desde la Base de Datos del Sistema.

9.1.6.5.12 Trigger Incremento de Tabla Visitas Bitacora

f.

&

(@ srtpage | compomamio | e usmas smacors [

Code  References | Dependendies | Errors | Grants | Profiles |Details

32 3 F- AR

=

| @) corrORATIVO
B create or replace TRIGGER TRG_VISITAS_BITACORA

BEFORE INSERT ON VISITAS BITACORA
FOR EACH ROW

= BEGIN
<<COLUMN_ SEQUENCES>>
= BEGIN

IF INSERTING AND :NEW.VI5S SECUENCIA IS NULL THEN

SELECT VISITAS BITACORAR SEQL.NEXTVAL INTO :NEW.VI3 SECUENCIA FROM 5Y5.DUAL;
END IF;

END COLUMN_SEQUENCES:
END;

Figura IX-25 Trigger Incremento de Tabla Visitas Biticora

Fuente: Obtenido mediante Oracle SQL Developer desde la Base de Datos del Sistema.
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9.1.7 Descripcion de Interfaces con Otros Sistemas
9.1.7.1 Instalacion de Java SE Development Kit

El JDK es un entorno de desarrollo para la creacion de aplicaciones utilizando el lenguaje de

programacion Java. (Oracle, n.d.)

El JDK incluye herramientas utiles para desarrollar y probar programas escritos en el lenguaje de

programacion Java y que se ejecutan en la plataforma JavaTM. (Oracle, n.d.)
Paso 1: Descargar JDK.

Se puede descargar la version para Windows x64 gratis desde la pagina de Oracle: Descargas de

archivos Java - Java SE 8 (oracle.com) (Oracle, n.d.)

Products Industries Resources Customers Partners Developers Events Q @ View Accounts |2| Contact Sales

Java SE Development Kit 8u202

This software is licensed under the Oracle Binary Code License Agreement for Java SE Platform Products

Product / File Description File Size Download

Windows x64 21158 MB ;li, jdk-8u202-windows-x64.exe

Figura IX-26 Pdgina de descarga Java SE Development Kit

et DI

Ya descargado el paquete, puedes ejecutarlo haciendo doble clic sobre el mismo.
Paso 3: Inicio de asistente de instalacion.

Seguidamente, aparecera la pantalla de inicio de asistente donde se guiara en el proceso de

instalacion de del JDK 8, para continuar con el proceso se debera de dar clic en el boton de Next.


https://www.oracle.com/java/technologies/javase/javase8-archive-downloads.html
https://www.oracle.com/java/technologies/javase/javase8-archive-downloads.html
https://www.oracle.com/java/technologies/javase/javase8-archive-downloads.html

Java 5k Development Kit 8 - Setup - *

This wizard will guide you through the installation process for the JDK 8 Update 271

The terms under which this version of the software is licensed have changed.
Updated License Agreement

This version of the JOK no longer includes a copy of Java Mission Control (JMC). JMC is now available as a
separate download.
Please visit https.//www.oracle.com/javase/jmc for more information

Mo personal information is gathered as part of our install process.
Details on the information we collect

| Mext | [ Cancel |

Figura IX-27 Inicio Proceso de Instalacion de JDK

Paso 4: Instalacion de caracteristicas de JDK.

Se debe de seleccionar las herramientas de desarrollo, la que brindara la actualizacion de y
caracteristicas de Java Standard Edition Development Kit 8, donde ademas se mostrara el
directorio de la instalacion y el espacio requerido en el disco duro para su correcta aplicacion,

para continuar con el proceso se debera de dar clic en el boton de Next.

ﬁ Java SE Development Kit 8 Update 271 (84-bit) - Custom Setup =

Select optional features to install from the list below. You can chanage your choice of features after
installation by using the Add/Remove Programs utility in the Control Panel

Feature Description

- | [ET— - Java SE Development Kit 8
':' t 1od Update 271 (54-bit), induding
: the JavaFX SDK and a private
=3 ~ | Public JRE JRE. This will require 130MB on
your hard drive.

Install to:

C:\Program Files\Javaljdk1.8.0_271} Change...
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Figura IX-28 Seleccion de herramientas de JDK

Paso 5: Copiando archivos de instalacion de JDK.

En este paso se muestra la barra del proceso de instalacién donde se estan copiando los nuevos

archivos necesarios para la aplicacion, se debe esperar que este termine para continuar.

ﬁ Java SE Development Kit & Update 271 (84-bit]) - Progress -

Status: Copying new files

Figura IX-29 Copiado de archivos de JDK

Paso 6: Instalacion exitosa de JDK.

Esta es la Glltima pantalla de la instalacién donde de dara la opcidn de verificar los tutoriales,
materiales o ayuda necesaria para inicial con el JDK. Para finalizar con el proceso de instalacion

se debera de dar clic en el boton de Close.
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ﬂ Java 5k Development Kit 8 Update 271 (84-bit) - Complete >

Java SE Development Kit & Update 271 (64-bit) Successfully Installed

Click Mext Steps to access tutarials, API documentation, developer guides, release notes
and mare to help you get started with the JDK,

Mext Steps

Figura IX-30 Instalacion completa de JDK

9.1.7.2 Instalacion IDE Netbeans.

NetBeans IDE no es otra cosa entonces que un entorno de desarrollo visual de codigo abierto,
pensado para los productos Java, que ha sido uno de los lenguajes de programacion mas
utilizados en todo el mundo en los tltimos afios. [...]. éste es uno de los mas sencillos, y eso lo

ha vuelto también muy popular. (Usitility, n.d.)
Paso 1: Descargar Netbeans IDE 8.2

Se puede descargar la version 8.2 de Netbeans gratis desde la siguiente pagina: NetBeans IDE -

Descargar para Windows 10 (usitility.com). (Usitility, n.d.)

Paso 2: Personalizar la instalacion de Netbeans IDE 8.2.

Se debera de personalizar la instalacion dando un clic en la en el botén Customize.


https://www.usitility.com/es/netbeans-ide/
https://www.usitility.com/es/netbeans-ide/
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O MetBeans IDE Installer - O X

The installer will install the NetBeans IDE with the following packs and runtimes,
Click Customize to select the packs and runtimes to install,

Base IDE

Java SE

Java EE

Java ME
HTMLS/Javascript

PHP

CjC++

Groovy

Java Card™ 3 Connected
Features on Demand

Runtimes
GlassFish Server Open Source Edition 4.1.1

& NetBeansIDE

Customize... Installation Size: 791.2 MB

Cancel

Figura IX-31 Inicio de Instalacion de IDE Netbeans

Paso 3: Seleccion de Paquetes de Instalacion de IDEN Netbeans.

Se deberan de tener seleccionado todos paquetes, el Netbenas IDE tiene la capacidad de poder
programar en diferentes lenguajes como se JavaScript que es el necesario para el desarrollo de la
solicion, tambien es posible instalar los paquetes de PHP, C/C++ si fuera el caso, importante
dtener selccionado los servidores de GlassFish y Apache Tomcat los cuales son necesarios para
poder publicar a la Web la pagina. Para continuar con el proceso de instalacion se debera de dar

clic en el botén de OK.
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) Customize Installation x

Select packs and runtimes to install fram the list below.,

Description
Base IDE R

Open saurce web container for Java
/| Java SE

Servlet and JSP spedfications,

/| Java EE

Java ME
HTML5/JavaScript

PHP

cfc++

Groowy

Java Card™ 3 Connected

Features on Demand
Runtimes
GlassFish Server Open Source Edition 4. 1.1

Apache Tomeat 8.0, 27

Installation size: 804.2 MB

Cancel

Figura IX-32 Customizacion de Instalacion de IDE

Paso 5: Aceptacion de términos y condiciones.

La siguiente pantalla es el acuerdo del licenciamiento brindado por Oracle para el uso del IDE,
donde se encuentran todos los términos y condiciones como las limitaciones de este, de no
aceptar el licenciamiento no serd posible la instalacion. Para continuar con el proceso de
instalacion se deberd de dar un check mediante un clic la aceptacion de los términos y luego en el

boton Next.



CJ MetBeans IDE Installer

License Agreement

Please read the following license agreement carefully.

O

2 NetBeansIDE

X

METBEANS IDE 8. 2 ("Product”) LICENSE AGREEMENT

PLEASE READ THE FOLLOWING LICEMSE AGREEMENT TERMS AND
COMDITIONS CAREFULLY, INCLUDING WITHOUT LIMITATION THOSE
DISPLAYED ELSEWHERE (AS INDICATED BY LIMKS LISTED BELOW),
BEFORE USING THE SOFTWARE. THESE TERMS AND COMDITIONS
COMSTITUTE A LEGAL AGREEMENT BETWEEN YOU, OR THE ENTITY FOR
WHICH YOU ARE AN AUTHORIZED REPRESEMTATIVE WITH FULL
ALTHORITY TO EMTER. INTO THIS AGREEMENT, AMD ORACLE. BY
CLICKIMG "ACCEPT" OR THE EQUIVALENT YOU AGREE TO ALL OF

THE TERMS AMD COMDITIONS OF THIS LICEMSE AGREEMENT. IF YQU
DO NOT AGREE TO THIS LICEMSE DO MOT CLICK "ACCEPT™ OR

THE EQUIVALENT AMD DO MOT INSTALL OR USE THIS SOFTWARE.

Copyright {c) 1997, 2016, Orade and/or its affiliates. All
rights reserved.

Oracde and Java are registered trademarks of Orade andjor
its affiliates., Other names may be trademarks of their
respective owners.

I accept the terms in the license agreement

< Back

Figura IX-33 Aceptacion de licencia de IDE

Paso 6: Seleccionar la carpeta de instalacion del IDE Netbeans.

Cancel
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Se define la carpeta y direccion para la intalacion de Netbeans 8.2, la cual predeterminadamente

se crea en la unica C:\ Archivos de Programas, para continuar con el proceso se debera de dar

clic en el botoén de Next.



O MetBeans IDE Installer

NetBeans IDE 8.2 Installation

Choose the installation folder and JDK™,

Install the MetBeans IDE to:
C:\Program Files\MetBeans 8.2

JDE™ for the MetBeans IDE:
C:\Program FilesYJava'jdk1.8.0_271

Figura I1X-34 Seleccionar carpeta y JDK para instalacion

84

- O ot
& NetBeansIDE
Browse...
e Browse...

Paso 7: Seleccionar la carpeta de instalacion de Servidores del IDE Netbeans.

Se define la carpeta y direccion para la intalacion de los servidores Glassfish y Apache Tomcat

de Netbeans 8.2, la cual predeterminadamente se crea en la unica C:\ Archivos de Programas,

para continuar con el proceso se debera de dar clic en el boton de Next.
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) NetBeans IDE Installer — O *

GlassFish 4.1.1 Installation

Choose the installation folder. r}i] m"ﬂmul

Install GlassFish to:
C:\Program Files\glassfish-4. 1. 1| Browse. ..

IDK™ for GlassFish application server;

C:\Program Files\Javatjdk1.8.0_271 v Browse...

< Back Cancel

Figura IX-35 Seleccionar carpeta de Instalacion

Paso 8: Resumen previo a instalacion

Se debe de dar un Check para buscar automaticamente las actualizaciones de Netbeans y la

instalacion de sus complementos. Para continuar con el proceso se debera de dar clic en el boton
de Install.



() NetBeans IDE Installer — O et
Summary i
(i
Click Install to start the installation, ‘f-l';l MIE

MetBeans IDE Installation Folder:
C:\Program Files\MetBeans 8.2

GlassFish Server Open Source Edition 4. 1. 1 Installation Folder:
C:\Program Files\glassfish-4. 1.1

Apache Tomcat 8.0, 27 Installation Folder:
C:\Program Files\Apache Software Foundation\Apache Tomcat 8.0.27

Check for Updates

The MetBeans installer can automatically check for updates of installed plugins
using your Internet connection.

Total Installation Size:
304.2 MB

< Back

Cancel
Figura IX-36 Instalacion de Servidores para IDE
Paso 9: Copiando archivos de instalacion de JDK.

En este paso se muestra la barra del proceso de instalacion donde se estan copiando los nuevos

archivos necesarios para la aplicacion, se debe esperar que este termine para continuar.
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O

Installation i
[
Please wait while the installer installs NetBeans IDE and runtimes. {_VJ Mlu

Installing Base IDE...

O %

Extracting C:\Program Files\MetBeans 8. 2\platform\. .. \org-netbeans-modules-keyring4mpl_pt_BR.jar.pack.qz

Mext = Cancel

Figura IX-37 Extraccion de informacion Base IDE

Paso 10: Instalacién exitosa de Netbenas IDE 8.2.

Esta es la ultima pantalla de la instalacion donde de podra ver més informacién la opcion de
verificar los tutoriales, materiales o ayuda necesaria para inicial con el JDK. Para finalizar con el

proceso de instalacion se debera de dar clic en el boton de Finish.



(L) NetBeans IDE Installer — O >

Setup Complete

Click Finish to finish the NetBeans IDE setup. @ Mllﬁ

Installation completed successfully.

Checking for updates failed.
Chedk your network connection and use Plugin Manager in NetBeans IDE to check for updates.

To launch the IDE, use either the Start menu or the NetBeans desktop icon.

To change installed components and add MetBeans plugins, use Plugin Manager that is an integral part of NetBeans
IDE.

Contribute to the MetBeans project by providing anonymous usage data

& If you agree to participate, the IDE wil keep track of the highdevel features you use
@ The collected anonymous data will be submitted to a usage statistics database at netheans.org server

The usage statistics will help the development team to better understand user requirements and prioritize
improvements in future releases. We cannot and will not reverse-engineer that collected data to find spedfic
details concerning your projects. See more information.

Figura IX-38 Instalacion de IDE completada

9.1.7.3 Icono de Netbeans IDE 8.2.

»

MetBeans [DE
(a3 ]

LB F o

Figura IX-39 Icono de IDE en Escritorio

88



89

9.2 Manual Usuario

9.2.1 Introduccion

En el presente Manual de Usuario se explicara la forma funcional mediante la visualizacion de la
aplicacion web que se ha desarrollado. Cabe mencionar que, en algunos modulos del sistema, los
botones y las barras pueden estar visibles o no, dependiendo de las acciones a ejecutar. El
sistema ha sido desarrollado para trabajarse o accederse como una aplicacion web. Para ello se
necesita basicamente de un explorador web (Microsoft Edge, Chrome, Mozilla, Opera, etc.),

ademas de las respectivas credenciales de acceso al mismo.
9.2.2 Uso del manual

El manual consta con vistas del sistema (por capturas de pantalla) y en estas existen vifietas
numeradas que indican los puntos més importantes. Seguido se cuenta con una breve explicacion

de que es lo que hace la parte sefnalada.
9.2.2.1 Generalidades

Todas las pantallas y sus modulos cuentan con una barra superior, una barra lateral de menus y el

area de trabajo, en la cual aparecen tablas, ventanas modales, e imagenes.



9.2.2.1.1 Vista general

Hals jorm evn, parewte.

G Suite

La solucien para mantener a su
equipo conectado desde casa.

Figura IX-40 Generalidades del Sistema

Fuente: Captura propia

oMenl'l Lateral
o Barra Superior
oArea de Trabajo

9.2.2.1.2 Encabezado o barra superior del sistema

_—°

Hola jose.leva, Bienvenido

Figura IX-41 Barra Superior del Sistema

90



91
Fuente: Captura propia

oLogo del Sistema (Empresa)

Este representa el logo del sistema que representa la empresa. Al oprimir con el cursor, nos

llevard al menu de inicio del sistema segun el perfil del usuario.

o Boton de despliegue del Menu Lateral

Con este boton se puede ocultar o desplegar la barra de menu lateral que contiene el acceso a los

diferentes modulos del sistema).

oUsualrio en sesion activa

.ﬂ. jose leva «

En el encabezado se encuentran la informacion del usuario de la persona en sesion activa en el

sistema. Aqui se encuentra ademas el acceso al boton de salir del sistema.



9.2.2.1.3 Salir del Sistema

E. jozeleva -

 Carrar Sesion

Figura IX-42 Boton para Cerrar la Sesion

Fuente: Captura propia

oBot(')n de salir del sistema

Se accede a este boton a través del avatar del usuario en sesion activa. Este permite salir del

sistema.
9.2.2.1.4 Menu Lateral

La barra izquierda o ment lateral, una vez que se despliega muestra los distintos accesos a los

modulos de los usuarios.
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Acceso al Dashboard del Administrador

Acceso a los Modulos del Sistema

Acceso al Médulo de Usuarios

Acceso al Modulo de Metas

Acceso al Modulo de Proyecciones

Acceso al Médulo de Ventas/Altas

Acceso al Mddulo de Visitas

Acceso al Mddulo de Clientes

Acceso al Mddulo de Renovaciones

Acceso al Modulo de Planes

Acceso al Modulo de Bitacoras

Boton para Cerrar la Sesion del sistema

Figura IX-43 Menu Lateral

Fuente: Captura propia

oAcceso al Dashboard del Administrador y jefe de Ventas.

fal Dashboard

Este acceso mostrara el dashboard de informacién relevante al Administrador del sistema y jefe

de Ventas.

o Acceso a los Mddulos del Sistema
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[ Mébdulos

Este acceso despliega los modulos disponibles del sistema.

Acceso al Modulo de Usuarios

Usuarios

Este acceso le mostrara informacion relevante de los usuarios al Administrador del sistema.

oAcceso al Modulo de Metas

Metas

Este acceso muestra las metas programadas a los vendedores.

Acceso al Modulo de Proyecciones

Proyecciones

Este acceso se configurara y veran las proyecciones brindadas por los vendedores.

o Acceso al Modulo de Ventas/Altas
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Este acceso se podran visualizar las ventas/altas en configuradas en el facturador de Claro.

oAcceso al Moédulo de Visitas

Visitas

Este acceso se podra configurar y visualizar las visitas programadas por los vendedores.

Acceso al Modulo de Clientes

Clientes

Este acceso se mostraran los clientes en el sistema.

o Acceso al Modulo de Renovaciones

Renovaciones

Este acceso mostrara las fechas de renovaciones de los clientes en el sistema.

®Acceso al Modulo de Planes

Este acceso mostrara los planes disponibles para ventas.



oAcceso al Modulo de Bitacoras
[ Bitdcora

Este acceso mostrara las tablas de bitacoras para el administrador del sistema.

@Bot()n para Cerrar la Sesion del sistema

Este boton podra cerrar sesion del usuario en el sistema.
9.2.2.1.5 Tablas Dinamicas

Las tablas importantes son dindmicas, cuentan con accesos de busqueda, ordenamiento y

diferentes opciones de descargas, sus caracteristicas son las siguientes:

A2

SHOW 10+ ENTRIES Copy csv Excel PDF ImpAMIt o aRCH.

Cédigo Usuario Usuario Nimero de Empleado Nombre Apellido Correo Tipo Editar Usuario
3 noe. garcia 905047 Noe Garcia noe garcia@claro.com.hn or .

5 cinthia avila 904548 Cinthia Avila cinthia.avila@clare.com.hn Vendedor

9 lucero.perdomo 904551 Lucero Perdomo lucero.perdomo@claro.com.hn Vendedor

27 claudia.galeas 904553 Claudia Galeas claudia.galeas@claro.com hn Vendedor

28 dunia.suazo 904554 Dunia Suazo dunia. suazo@claro.com hn Vendedor

29 dunia.perez 904555 Dunia Perez dunia.perez@claro.com.hn Vendedor

30 ela hemandez 904551 Ela Hemandez ela hernandez@claro.com.hn Vendedor

Eal michael.corralez 0 Michael Corralez michael.corralez@claro.com.hn Vendedor

35 hilda pagoaga 904561 Hilda Pagoaga hilda,pagoaga@eclaro.com.hn Vendedor
37 904563 Nora Falope nora.falope@claro.com.hn Vendedor

Eliminar Usuario
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oOrdenamien‘[o de columna

Codigoe Usuario

Los datos de la tabla pueden ordenarse por columna de forma ascendente y descendente al darle

un clic en el nombre de esta.

o Boton de ordenamiento de columna
SHOW 10 w ENTRIES

Muestra nimero de registros que se pueden mostrar por tabla. “Show” = Mostrar, “Entries” =

Entradas.

oBotones de opciones de descargar tabla

Copy Csv Ewcel FDFE Print

Al darle un clic a cualquiera de las opciones pobra descargar la tabla de acuerdo con la necesidad

del usuario. “Copy = Copiar, “Print” = Imprimir.

oCampo de busqueda de Informacion
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SEARCH:

En este espacio podra buscar automaticamente informacion que se encuentre en cualquier campo

de la tabla.

oBot()n para modificar linea

Editar Usuario

Al darle un clic al boton con icono de lapiz se desplegara nueva tabla para realizar modificacion

de algtn dato de la linea de la tabla.

e Botoén para eliminar linea

Eliminar Usuario

Al darle un clic al botdn con icono de basurero se eliminada automaticamente la linea de la tabla.

oDescripci()n de posicion de entradas

Muestra la posicion de las estradas que se encuentra la tabla y el numero total de lineas que tiene.



oBotones de paginas de la tabla

:Previous123MNext

Con esta opcion se puede adelantar o retroceder entre paginas de la tabla.
9.2.2.1.6 Ventanas Modales o emergentes

El sistema se apoya de ventanas modales las que sirven ya sea para crear nuevos datos o

modificaciones, estas cuentan con un titulo que las representa.

Claro®

empresas
T :

Registra nuevo Plan Corporativo

TMCODE

Ingrese TMCODE

NOMBRE

Ingrese Nombre Plal
a\ 2

CERRAR

°Botc')n logo que regresa a pagina anterior.

1
Claro=

empresas

Al darle clic al logo regresara a pagina anterior cerrando ventana modal.

o Botones de cierre de ventana.
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X

Al darle clic cerrara ventana modal.

oCampos de formulario.

TMCODE

Ingrese TMCODE

NOMERE

Ingrese Nombre Plan

Estos son llenados por el usuario y cuentan con validaciones.

oBot()n de accion.
AGREGAR

Al darle clic aprueba la accion del formulario.

Los campos que son validados con restricciones hacen uso de alertas que indican al usuario el

llenado de estos:



MOMERE

Ingrese Nombre
Rellena este campo.
APELLIDO

Ingrese Apellido

Todas las tablas como el sistema cuentan con la configuracion responsiva:

— AL admin
Hola admin, Bienvenido
Dashboard / Metas

Metas

@ Ver Metas asignadas

Codigo  Usuario Numero  Mombre  Apellido Correo
Usuario de
Empleado

9.2.3 Maoddulo de inicio del sistema (autenticacion).

La autenticacion (“/ogin’) tiene el proposito de presentar al usuario del sistema el acceso
mediante un formulario para ingresar al sistema. Este cuenta con nombre del sistema como la

solicitud del usuario, contrasefia con opcion a poder visualizar, una casilla de para recordar

contrasefia como botén de ingreso.
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Sistema Claro Corporativo

1
Claro-

empresas.
Claro Empresas

Ingrese su Usuario

CONTRASERA

¢Ohvido su Corasefia?

INICIAR SESION

Todos los derechos reservados, Claro 2022 - claro com.hn

Figura IX-44 Pantalla de Iniciar Sesion al Sistema

Fuente: Captura propia

oCampo para ingresar el usuario.

M, USUARIO

Ingrese su Usuario

o Campo para ingresar contrasefia

£ CONTRASENA

EREE

oCasilla para recordar contraseia.

Recuérdame
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oBot()n de inicio al sistema

INICIAR SESION

Mediante este boton se envian los datos del formulario a la autenticacion del sistema para ser
validados, si son correctos le permitira el ingreso si son incorrectos le mostrara el siguiente

mensaje de error el cual le indicara que intente nuevamente:

localhost-8084 dice

El usuario o contrasefia incomecta, intente nuevamente

oEnlace de acceso para poder recuperar contrasefia

;Olvido su Contrasena?
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9.2.4 Usuario Administrador del Sistema.

9.2.4.1 Vista general del acceso a Administrador

[z
i

Figura IX-45 Vista general del acceso a Administrador.
Fuente: Captura propia

9.2.4.2 Mobdulo de Tablero (“Dashboard”).

{a} Dashboard

Este cuenta con informacion relevante para la toma de decisiones de la gerencia y jefaturas del
departamento de ventas del mercado corporativo de Claro, el cual muestra la siguiente

informacion en el area de trabajo:
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......

Figura IX-46 Modulo de Tablero (“Dashboard”) 1 Administrador.

Fuente: Captura propia

uuuuu

Figura IX-47 Médulo de Tablero (“Dashboard”) 2 Administrador.

Fuente: Captura propia



Propeccian Mes Actual par Vendedar

[ p—— Pariods  Hombre  Apalide  PyeceidaLisss Progussiio fij

Figura IX-48 Modulo de Tablero (“Dashboard”) 3 Administrador.

Fuente: Captura propia

2022-06-20 2022-06-24 2022-06-29 2022-06-30 2022-07-01 2022-07-05 2022-07-07 2022-07-09 2022-07-12

Figura IX-49 Médulo de Tablero (“Dashboard”) 4 Administrador.

Fuente: Captura propia
oAltas moviles del mes.

Altas Moviles EMERD

386
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Muestra la cantidad de altas o ventas de lineas moéviles vendidas en el mes, este dato es generado

diariamente por el servidor facturador de Claro.

o Cantidad de clientes.

O -

Muestra la cantidad de clientes activos en el facturador diariamente, por clientes nuevos o

clientes cancelados. Este dato es generado por el servidor facturador de Claro.

oVisitas programadas.

Muestra la cantidad de visitas programadas por los vendedores en el transcurso del mes en curso,

estas son creadas desde el modulo de visitas del usuario vendedor.

°Planes disponibles.

Muestra la cantidad de planes que se encuentran en la oferta corporativa de mercadeo.

°Grélﬁca de barra ventas por mes.



Ventas Méviles por Mes
Ventas por Mes
Clar: =
2500
2000

1500

1.000

N° Altas Mévlles

500

o
202112 202201

Figura IX-50 Grafica de barra ventas por mes Administrador.

Fuente: Captura propia

Muestra una grafica de ventas por mes, esta es alimentada automaticamente por el servidor

facturador que envia las altas o ventas nuevas diariamente.

o Grafica de pastel visitas programadas.

Visitas programadas por Vendedor &L
www_claro_com.hn

karla.zelaya - 3 visitas \

Jose leva : 4 visitas

mariacerrato : | visitas

J

mario.reyes ;- 4 visitas

Highzharts.com

Figura IX-51 Grdfica de pastel visitas programadas Administrador.

Fuente: Captura propia
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Carrusel con artes de promociones vigentes.

& Suite

La solucion para mantener a su
equipo conectado desde casa.

#
5 ura hermamienia s ks syuta 8 ComURIcATRa por isseconferencia o sus clerntes Claro-
worilares, fjercar reurtones, cogartir documentos y maconar inforracion
Al can s plan corporativ lamandoa su Ejecitiva de Ventzs a marcanda “CORR [+26771.
o o

Claro que si

Figura IX-52 Carrusel con artes de promociones vigentes Administrador.

Fuente: Captura propia

109

Se muestras las promociones vigentes, estas son vistas en el usuario vendedor en el Modulo de

promociones.

Tabla de ventas del mes.

Ventas Mes Actual

Cadigo Alta Fecha Alta Periodo Nombre Usuario Apellido Usuario Numero Alta

1 2022-01-03 00:00:00.0 202201 Noe Garcia 50431819200
2 2022-01-03 00:00:00.0 202201 Cinthia Avila 50431808922
3 2022-01-03 00:00:00.0 202201 Jose Beteta 50431819080
4 2022-01-03 00:00:00.0 202201 Jose Leva 50431886504
5 2022-01-03 00:00:00.0 202201 Mario Reyes 50431886227
6 2022-01-03 00:00:00.0 202201 Lucero Perdomo 50431809598
7 2022-01-03 00:00:00.0 202201 Claudia Galeas 50431788423
8 2022-01-03 00:00:00.0 202201 Dunia Suazo 50431808974
9 2022-01-03 00:00:00.0 202201 Dunia Perez 50431809561
10 2022-01-03 00:00:00.0 202201 Ela Hemandez 50431809543

Plan

Plan Re1 Infinite Corp

Plan Re15 Infinite Corp

Plan Re1 Infinite Corp

Plan AV §5 Infinite Corp

Plan AVI $5 Infinite Corp

Plan Re15 Infinite Corp

Plan AVI $30 Infinite llim Cor

Plan Re15 Infinite Corp

Plan Re12 Infinite Corp

Plan Re12 Infinite Corp

Contrato

15802846

15802831

15802843

15803109

15803108

15802811

15802525

15802834

15802807

15802804



Muestra las ultimas lineas o ventas registradas en el sistema.

o Metas moviles mensuales versus Pronostico mensual.

Q 3,000

Meta Lineas

Q 195

Proyeccion Lineas Julic

Muestra la meta asignada por la Gerencia de Pais contra el prondstico de ventas, se actualiza

semanalmente por parte del jefe de ventas con los vendedores.

®Metas servicios fijos mensuales versus Pronostico mensual.

$9,500
5 Mieta Fijo Julic
4 59555

Prayeccion Fijo Julio

Muestra la meta asignada por la Gerencia de Pais contra el prondstico de ingreso en servicios

fijos, se actualiza semanalmente por parte del jefe de ventas con los vendedores.

oMetas Renovaciones mensuales versus Pronostico mensual.
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$200,000

Meta Renovaciones Julio

&

$12500

Proyeccion Renovaciones Julio

&

Muestra la meta asignada por la Gerencia de Pais contra el pronostico de ingreso en

renovaciones, se actualiza semanalmente por parte del jefe de ventas con los vendedores.

@ Metas Servicios en la nube mensuales versus Pronostico mensual.

$6,500

Meta Cloud Julio

$750

Proyeccion Cloud Julio

Muestra la meta asignada por la Gerencia de Pais contra el prondstico de ingreso en servicios en

la nube, se actualiza semanalmente por parte del jefe de ventas con los vendedores.

@ Calendario con fecha actual.

< Jun 3
2022
SUN MON TUE WED THU FRI SAT
1 2 3 4
5 3 7 8 9 i 11

“ 20 21 22 23 24 25

26 27 28 29 30



Muestra calendario con fecha actual.

@Tabla de Proyeccion por Vendedor.

Proyeccion Mes Actual por Vendedor

Cadigo Proyeccién Periodo

1 20220

2 2022
20221

4 20220

2 2022

& 20220

Nombre

Apellido
Garcia

Avila

Beteta

Proyeccion Linea

Proyeccién Fijo Proyeccion Renovaciones

75 1250

100 2500

100 2500

Muestra la proyeccion que tiene cada vendedor del mes.

@Gréﬁca linea de cantidad de visitas por dia.

N* Visitas

Cantidad de Visitas

wwaw.claro.com.hn

112

Proyeccidn Cloud

Las gréaficas tienen la opcion de poder imprimirlas o descargarlas segin sea la necesidad del

usuario:



Ventas Méviles por Mes K

Ventas por Mes O
Claro Emprasas

N Altas Mduiles

Visitas programadas por Vendedor &L

www.claro.com.hn

; ‘s;‘

naria.cerrato : 1 visitas

/ Jose.leva : 4 visita

J

mario.reyes - 4 visitas

Highcharts.com

o Imprimir la Grafica

()L

Imprimir el grafico

e Descargar la Grafica.
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F X

Exportar a imagen o documento

Descargar imagen PNG
Descargar imagen JPEG
Descargar documenta PDF
Descargar imagen vector SVG

9.2.4.3 Modulo usuarios.

En este modulo se podran crear nuevos usuarios de cualquiera de los 3 roles disponibles.

(Vendedor, jefe de ventas o administrador).

1]
i

Hola pdmin, amess:

Usuarios Corporativos

Wik s Empleac apetian Samea Eitar (N0

E

3

i

L ¢
£

E

i

i

7

] a
E

#

Figura IX-53 Modulo usuarios.

Fuente: Captura propia

oM(’)dulo disponible de Usuarios.

Usuarios

o Boton para crear nuevo usuario.



Usuarios

= Crear nuevo Usuario

Este boton activara una ventana modal con un formulario para crear nuevos usuarios:

Claro-

empresas.

Registra nueve Usuario

NOMBRE
Ingrese Nombre
APELLIDD
Ingrese Apeliido
NUMERO DE EMPLEADD
Ingrese nimero de Empleado
CORREQ ELECTRONICO
Ingrese Correo
USUARIO
Ingrese Usuario
CONTRASERA
Ingrese Contrasefia
TIPO DE USUARID

Vendedor v

REGISTRAR

cLOSE

Tabla de usuarios creados en base de datos.

sHow 10 eREs OOV OV Beel  PDF Bm oo
Godigo Usuario Usuario Nimero de Empleado Nombre
3 noegarcia 905047 Noe
5 cinthia avila 904548 Cinthia
9 ucero.perdomo 904551 Lucero
27 claudia galeas 904553 Claudia
2 duniasuazo 904554 Dunia
29 dunia perez 904555 Dunia
30 ela hemandez 904551 Eia
3 michael corralez 904560 Michael
35 hilda pagoaga 904561 Hilda
37 nora falope 904563 Nora

Showing 1t 10 of 26 entriesPrevious123Next

Botén para modificar usuario.

Apellido

Garcia

Avila

Perdomo

Galeas

Suazo

Perez

Hernandez

Corralez

Pagoaga

Falope

Correo

noe garcia@elaro.com hn

cinthia avila@claro com hn

lucero perdomo@clara.com.hn

claudia.galeas@claro.com.hn

dunia.suazo@claro.com.hn

dunia.perez@ciaro.comn

el hemandez@ciaro.com.hn

michael corralez@claro.com hn

hilda.pagoaga@ciaro.com.nn

nora falope@claro.com.hn

Tip

Vendedor

Vendedor

Vendedor

Vendedor

Vendedor

Vendedor

Vendedor

Vendedor

Vendedor

Vendedor

Editar Usuario

Eliminar Usuario
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Editar Usuario

Con este boton se podra modificar datos del usuario, mediante una nueva tabla que se

desplegara
Realizar los Cambios
Codigo ‘ 3 ‘ Usuario | noe.garcia ‘
Nombre ‘ Noe ‘ Apeliido | Garcia ‘
Correo ‘ noe garcia@claro.com hn ‘ Tipo | Ingrese nimero 1 para Vendedor o 2 para Jefe ‘

oBot()n para eliminar usuario.

Eliminar Usuario

9.2.4.4 Modulo Metas.

En este modulo se podran crear nuevas metas a los vendedores y ver las metas asigandas por

periodo.

Hofa 3dmin, Ressenica

Mala

PERT— s Winern s Ertiphasta Nt Rwbizn [ Tipe G bala

Craar Mt

Figura IX-54 Modulo Metas.



117

Fuente: Captura propia

Boton metas asignadas

Metas

@ Ver Metas asignadas

Este boton desplega una ventana modal con la tabla de Metas asignadas.

Meta Asignadas

Show 10 v entries Copy csv Excel FDF Print

Search:

Cadigo Periodo Nombre Apellido Meta  Meta  Meta Meta
Meta Linea  Fijo Renovaciones Cloud
1 202201 Noe Garcia 100 300 6000 150
3 20220 Cinthia Avila 80 300 6000 150
21 202201 Jose Beteta 80 300 6000 150
22 202201 Jose Leva 120 300 6000 150
3 202201 Mario Reyes 20 100 1500 20
24 202201 Lucero Perdomo 100 300 6000 150
25 202201 Claudia Galeas 120 300 5000 150
26 20220 Dunia Suazo 100 300 1500 20
41 202201 Dunia Perez 80 300 1500 150
42 202201 Ela Hernandez 100 300 1500 20

Showing 1 to 10 of 13 entriesPrevious12Next

Tabla de Usuarios con opcion a crearles nueva Meta.

Cadigo Usuario Usuario Niimero de Empleado Nombre Apellido Correo Tipo Crear Meta
3 noe.garcia 905047 Noe Garcia noe garcia@claro.com.hn Vendedor Crear Meta
5 cinthia.avila 904548 Cintnia Avila cinthia.avila@claro.com.hn Vendedor Crear Meta
128 jose beteta 905057 Jose Beteta jose beteta@claro.com.hn Vendedor Crear Meta
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oBot(')n para crear meta a vendedor seleccionado.

Crear Meta

Este boton despliega una tabla para crear meta a vendedor seleccionado.

Crear la Meta

Codigo

‘ 3

Nombre

‘ Noe
Apelido

Periodo

‘ Afio Mes 202202
Meta Lineas

‘ Ingrese meta de Lineas Meta Filo

Meta Renovaciones

Asignar Meta

ED \

‘ Ingrese meta de Renovaciones Meta Cloud

‘ Ingrese meta de Fiio |
‘ Ingrese meta de Cloud |

9.2.4.5 Moddulo Proyecciones.

Este médulo muestra la proyeccion creada por el jefe de ventas en conjunto con los vendedores
en el acceso de jefe.

Proyecciones

Progetsinnes

+—0

& Editar Proyenmiones

Proyecciones Corporativas

gy Mta Futinds

Hassbrs e Mata L Mada Fi [y T — Wt Gloua Craat Prapeesitn

Figura IX-55 Modulo Proyecciones.

Fuente: Captura propia



oBot(')n para ver Proyecciones creadas.

i\ Ver Proyecciones

Este boton despliega una ventana modal con la tabla de proyecciones creadas por vendedor.

Proyecciones Asignadas

Show 10

Search.
Cédigo

Proyeccién
1

2

3

4

21

41

Shawing 1 to 6 of 6 entriesPrevious1Next

4

o Boton para Editas Proyecciones creadas.

&» Editar Proyecciones

A4 Emtries

Periodo

202201

202201

202201

202201

202201

20220

Copy csv

Nombre Apellido

Noe

Cinthia

Jose

Jose

Mario

Lucero

Garcia

Avila

Beteta

Leva

Reyes

Perdomo

Proyeccion = Proyeccion

Linea

25

25

10

25

10

100

Excel

Fijo
75
100
100
100
80

100

POF

Proyeccién

Renovaciones

1250

2500

1250

2500

2500

2500

Proyeccion

Cloud
150
75
150
100
125

150
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Este boton despliega una ventana modal con la tabla de proyecciones creadas por vendedor con

la accidén de modificar.



Modificar Proyecciones Asignadas

do

il

|

m

|

m

|

Al darle un clic al acceso de

NMombre Apellido

Cinthia

Jose

Jose

Mario

Lucero

Garcia

Avila

Beteta

Leva

Reyes

Perdomo

Proyeccion Proyeccion

Linea

25

100

Fijo

75

100

100

100

80

100

Proyeccion

Renovaciones

1250

2500

1250

2500

2500

2500

Modificar

Proyeccion Modificar
Cloud

L Modificar

s Modificar

L Modificar

100 Modificar

e Modificar

150 Modificar

[ ow |

despliega una tabla con la opcidén de modificar

solamente la proyeccidn de lineas, ingreso de servicios fijos, renovaciones e ingresos de los

servicios en la nube.

Codigo

Nombre

Periodo

Prayeccion Fijo

Prayeccion Cloud

oTabla de Meta por usuario.

|21

[[varo

| 202201

|EU

Modificar Proyeccion

Cédigo Usuario

Apellido

Proyeccién Lineas

Proyeccion Renavaciones

120

‘ 130

=

‘SU

‘ 2500
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Proyecciones Corporativas

Cédigo Meta Periodo Nombre Apellido Meta Linea Meta Fijo Meta Renovaciones Meta Cloud Crear Proyeccién

202201 Noe Garcia 00 300 6000 150 e

202201 Cinthia Avila 80 300 5000 150
Esta tabla tiene la opcion de asignar una proyeccion al usuario.

oBot()n de Crear Proyeccion.

Crear Proyeccion

CREAR PROYECCION

Al darle un clic a este boton despliega un formulario para crearle una proyeccion al vendedor

seleccionado.
Crear Proyeccion
Codigo | 1 | Cédigo Usuario ‘ 3 ‘
Nombre | hoe | Apellido ‘ Garcia ‘
Periodo | 202201 | Proyeccidn Lineas ‘ ngrese proyeccion de Lineas ‘
Proyeccion Fijo | Ingrese proyeccion de Fijo | Proyeccién Renovaciones ‘ ngrese proyeccion de Renovaciones ‘
Proyecci6n Cloud ‘ Ingrese proyeccion de Cloud ‘

9.2.4.6 Modulo Ventas.

Este mddulo muestra una tabla con las ventas generadas por los vendedores, esta informacion es

brindada automatica por el servidor de facturacion diariamente.
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SHOW 10 ~ ENTRES copy csv Excel POF PNt ceancy
Cédigo Alta Fecha Alta Periodo Nombre Usuario Apellido Usuario Niimero Alta Plan Contrato

Plan Re1 Infinite Corp 5802846

Figura IX-56 Modulo Ventas.
Fuente: Captura propia

9.2.4.7 Modulo Visitas.

Este mddulo muestra una tabla con las visitas generadas por los vendedores, esta informacion es

generada desde el acceso de Vendedores.

SHOW 10 v ENTRES Copy

Cédigo Visita Fecha Visita Cliente u Observacion Vendedor

Figura IX-57 Modulo Visitas.

Fuente: Captura propia



9.2.4.8 Modulo Clientes.

12

W

Este moédulo muestra una tabla con los clientes activos, esta informacion es brindada automatica

por el servidor de facturacion diariamente, esta va creciendo seglin sea el comportamiento con

clientes nuevos o clientes que cancelan sus servicios.

Clientes
SHOW 10 v ENTRES oy, &
cédigo Cliente Contrato
1 15911135
9995683

Excel

POF Pint  ceapey
Nombre Cliente

CASA PRESIDENCIAL

DISANPE DAVID SALOMON ESCOLERO

Figura IX-58 Médulo Clientes.

Fuente: Captura propia

oTablal de clientes con el vendedor asignado.

SHOW 10 s ENTRIES Copy csv
Cadigo Cliente Contrato
1 15911135

9995683

11700745
4 13989649
5 10286288
6 12737926

14215205
8 11949984
9 15917639
10 15101646

Showing 110 10 of B50 entriesPrevious 12345..5Next

o Boton de Modificar Vendedor asignado.

Excel

POF Pl e apop

Nombre Cliente

CASA PRESIDENCIAL

DISANPE DAVID SALOMON ESCOLERQ

JOSE ANTONIO BORJAS MASSIS

BRENDA MAVEL CARDONA

INVERSIONES MEJIA LOPEZ

JOSE WILFREDO SALINAS AGUIRRE

ANA MARIA RIVERA AVILEZ

IDERMA SPA IDERMA SPA

MOLINEROS COMERCIAL

COMPARIA DE TELEVISION VIA SATELITE SA

Vendedor

joseleva

allan.suazo

Vendedor

jose.leva

allan.suazo

ela.herandez

dunia.suazo

dunia.suazo

cinthia.avila

cinthia.avila

dunia.perez

dunia.perez

dunia.suazo

Editar Vendedor

Il

Editar Vendedor




Editar Vendedor

Realizar los Cambios

Codigo ‘ 1

Nombre Cliente ‘ CASA PRESIDENCIAL

MODIFICAR

9.2.4.9 Modulo Renovaciones.

‘ Contrato

‘ Vendedor
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15911135

qladys.izaguirre
fernando.castro
noe.garcia

felix zuniga
cinthia.avila

En este modulo se podran ver las renovaciones de las lineas méviles con el cliente y el vendedor

asignado.

Renovaciones

Copy csv Excel FOF Print

SHOW 1 as ENTRIES SEARCH
Cédigo Linea Fecha Activacién Fecha Vencimiento

1 2022-03-04 00:00:00.0 2022-09-04 00:00:00.0
2 2014-10-13 00:00:00.0

3 2016-06-30 00:00:00.0

4 20 00:00:00.0

5 2015-01-26 00:00:00.0

6 2017-10-26 00:00:00.0

2019-10-21 00:00:00.0

2016-10-25 00:00:00.0

9 2022:03-10 00:00:00.0
10 20-11-17 00:00:00.0
Showing 110 10 of B50 entriesPrevious12345. B5Next

Figura IX-59 Médulo Renovaciones.

Fuente: Captura propia

9.2.4.10 Modulo Planes.

Numero Linea

50499989450

50495199659

33392451

50433284692

Renovaciones

Codigo Cliente

Nombre Cliente

CASA PRESIDENCIAL

DISANPE DAVID SALOMON ESCOLER®

JOSE ANTONIO BORJAS MASSIS

BRENDA MAVEL CARDONA

INVERSIONES MEJIA LOPEZ

JOSE WILFREDO SALINAS AGUIRRE

ANA MARIA RIVERA AVILEZ

IDERMA SPA IDERMA SPA

MOLINEROS COMERCIAL

COMPARIA DE TELEVISION VIA SATELITE SA

‘Vendedor

jose leva

allan.suazo

ela.hemandez

dunia.suazo

dunia suazo

cinthia.avila

cinthia.avila

dunia perez

dunia perez

dunia.suazo

En este modulo se podran crear, modificar o eliminar planes corporativos que se encuentran en la

oferta.
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Planes Moviles Corporativos

+ Crear nuevo Plan

el anes Moviles Disponibles
SHOW 1 v ENTRES Copy oo L iz Pint  seapch:
Cédigo Plan TMCODE Plan Nombre Plan Editar Plan Eliminar Plan

1 1666 Plan Corp-Esp $640 Opcion B

-
Figura IX-60 Modulo Planes.

Fuente: Captura propia

oBot(')n para crear un nuevo plan corporativo.

Planes Mdviles Corporativos

= Crear nuevo Plan

Este boton despliega una ventana modal con un formulario para la creacion del nuevo Plan.

1
Claro-

empresas

Registra nuevo Plan Corporativo

TMCODE

Ingrese TMCODE

NOMBRE

Ingrese Nombre Flan

AGREGAR

_



Tabla con Planes creados.

SHOW 10w ENTRES Copy csv Ercel FoR Pint  sEapcH
Cadigo Plan TMCODE Plan Nombre Plan
1 1666 Plan Corp-Esp $640 Opcion B
2 1667 Plan Corp-Esp $3500 opcion B
3 1744 Plan Corp-Especial $3500 0p G
4 2290 Plan AVI Especial $2000 0pc. B
5 2404 PLAN AVI ESPECIAL $2250 OP B
6 2839 HND PLAN AV $300 ESPECIAL
7 2840 HND Plan AVI Esp. $8400b B
8 2011 Plan AVI Especial $1100 0p. B
9 2982 Plan AVI Especial $10000p B
10 3550 Plan AVI §3500 0p D

Showing 110 10 of 185 entriesPrevious12345..19Next

Boton de Modificar Plan.

Editar Plan
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Editar Plan Eliminar Plan

IIIIIIIIII

Esta ventana despliega un formulario para modificar el nombre del plan.

Realizar los Cambios

Codigo ‘ 1

1666

Nombre Plan Plzn Corp-E3p $640 Opeion B

MODIFICAR

Boton de Eliminar Plan.

Eliminar Plan
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9.2.4.11 Modulo Bitacora.

En este modulo se podran visualizar una bitacora de las tablas mas significativas del sistema.

(Usuarios, Clientes, Metas, Visitas, Planes).

[\ Bitdcora

Bitdcoras
BiCieres  OMetos  [Misitss % Planes
Bitacora de Usuarios
sHow 10 NTRIES Do 514 Bt L2 Print seagert

Codigo Bitacora Cédigo Usuario Usuario Nombre Apellido Correo Niimero de Empleado Fecha de Accion Usuario Bitacora
1 nuil maria.cemato Maria maria.cerrato@claro.com.an 905066 16-JUN-22 CORPORATIVO
2 156 maria.cermato Maria Cerr @claro.com.hn 905066 16-JUN-22 CORPORATIVO
3 nul karen meza Karen Me karen meza@iclaro.com.hn 905067 16-JUN-22 CORPORATIVO
4 157 katen meza Karen Cecilia Meza karen meza@claro.com.hn 905067 16JUN-22 CORPORATIVO

157 karen meza Karen Meza karen meza@claro.com.hn 905067 CORPORATIVO
6 156 maria.cemato Maria Cerrato 905066 CORPORATIVO
7 156 maria.cemato Maria Cerrato maria cerrato@claro.com hn 905066 CORPORATIVO

156 maria cerrato Maria Fernanda Cerrato maria cerrato@claro.com.an 905066 CORPORATIVO
21 3 noe.garcia Noe Arcenio Garcia noe.garcia@elaro.com.in 905047 19-JUN-22 CORPORATIVO
2 3 noe.garcia Noe Arceni Garcia noe.garcia@elaro.com.hn 905047 15.JUN-22 CORPORATIVO

Shawing 10 10 of 12 entriesPrevious 2Next

Figura IX-61 Modulo Bitdcora.

Fuente: Captura propia

oMenl'l de tablas de bitacoras.

Bl Clientes £ Metas M visitas F Planes

Muestra las bitacoras de las tablas de Usuarios, Clientes, Metas, Visitas y Planes.

o Tabla bitacora.



SHOW 10~ ENTRIES Copy e

Cédigo Bitécora Cédigo Usuario

1 nul
2 156
3 nul
4 157
5 157
156

7 156
8 156
2

22 3
Showing 110 10 of 12 entriesPrevious12Nexi

Excel POF

Usuario

maria.cerrato

mariacerrato

karen.meza

karen meza

karen meza

maria.cerrato

maria cerrato

maria.cerrato

noe.garcia

noe.garcia

Prim

SEARCH:

Nombre

Maria

Maria

Karen

Karen Gecilia

Karen

Maria

Maria

Maria Fernanda

Noe Arcenio

Noe Arcenio

Apellido
Cerrato

Cerrato

Cerrato
Cerrato
Cerrato

Garcia

Correo

maria.cerrato@claro.com.iin

femanda.cerrato@claro.com.hn

0.com.hn

0.com.hn

karen mezaelaro.com hn

fernanda.cerrato@claro.com.hn

maria_cerrato@claro.com.hn

maria.cenrato@ciaro.com.nn

noe.garciagelaro.com.hn

noe.garcia@claro.com.hn

Niimero de Empleado
905066
905066
905067
905067
905067
905066
905066
905066
905047

905047

Fecha de Accidn

16-JUN-22
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Usuario Bitacora
CORPORATIVO
CORPORATIVO
CORPORATIVO
CORPORATIVO
CORPORATIVO
CORPORATIVO
CORPORATIVO
CORPORATIVO
CORPORATIVO

CORPORATIVO

Esta tabla muestra de fecha de modificacion o creacion de datos como el usuario de la base de

datos.

9.2.4.12 Boton cierre del sistema.

Este boton cierra la sesidon del usuario en el sistema.

9.2.5 Usuario Jefe de ventas del Sistema.

9.2.5.1 Vista general del acceso al usuario de Jefe.

Ventas Mviles por Mes

Figura IX-62 Vista general del acceso al usuario de Jefe.

Fuente: Captura propia

2 s ez -
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9.2.5.2 Moddulo de Tablero (“Dashboard”).

{ar Dashboard

Este cuenta con informacion relevante para la toma de decisiones de la gerencia y jefaturas del
departamento de ventas del mercado corporativo de Claro, el cual muestra la siguiente

informacion en el area de trabajo:

.9 * 9 ?

@ E O @ 850 s 185

Wentas Moslas por Mes

Figura IX-63 Modulo de Tablero (“Dashboard”) 1 Jefes.

Fuente: Captura propia
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Figura IX-64 Modulo de Tablero (“Dashboard”) 2 Jefes.

Fuente: Captura propia

Figura IX-65 Modulo de Tablero (“Dashboard”) 3 Jefes.

Fuente: Captura propia
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Cantidad de Visitas
winwclaro.com.hn

2022-07-05 2022-07-07 2022-07-09 2022-07-12

Figura IX-66 Modulo de Tablero (“Dashboard”) 4 Jefes.

Fuente: Captura propia
oAltas moviles del mes.

Altas Mdviles EMERD

386

Muestra la cantidad de altas o ventas de lineas moéviles vendidas en el mes, este dato es generado

diariamente por el servidor facturador de Claro.

o Cantidad de clientes.

Muestra la cantidad de clientes activos en el facturador diariamente, por clientes nuevos o

clientes cancelados. Este dato es generado por el servidor facturador de Claro.
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oVisitas programadas.

Vigitas Programadas JUL

5

Muestra la cantidad de visitas programadas por los vendedores en el transcurso del mes en curso,

estas son creadas desde el modulo de visitas del usuario vendedor.

OPlanes disponibles.

Planes Disponibles

185

Muestra la cantidad de planes que se encuentran en la oferta corporativa de mercadeo.

oGréﬁca de barra ventas por mes.

Ventas Méviles por Mes
Ventas por Mes
Clare Empresas

2500

202112 202201

- ventas

Figura IX-67 Grdfica barra ventas por mes Jefes.

Fuente: Captura propia



Muestra una grafica de ventas por mes, esta es alimentada automaticamente por el servidor

facturador que envia las altas o ventas nuevas diariamente.

o Grafica de pastel visitas programadas.

Visitas programadas por Vendedor &L
wwaw. Cl a'o.com.l’r

karla.zelaya - 3 visitas \\

Joseleva @ 4 vizitas

maria.cerrato ;| visitas

J

mario.reyes © 4 visitas

Highcharts.com

Figura IX-68 Grdfica de pastel visitas programadas por vendedor Jefes

Fuente: Captura propia

oCarrusel con artes de promociones vigentes
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& Suite

La solucion para mantenera su
equipo conectado desde casa.

6 Suito s una herramienta gus le ayudars 5
colsoradures, ageredar reurkones, compart

formmaci

i,
Adouitiraln can i plan corpurativa lamancoa su Ejecstiv de Venias 1 marands “CORP 26771

Claro*

Claro que si

Figura IX-69 Carrusel con artes de promociones vigentes Jefes.

Fuente: Captura propia
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Se muestras las promociones vigentes, estas son vistas en el usuario vendedor en el Modulo de

promociones.

oTabla de ventas del mes.

Ventas Mes Actual

Cédigo Alta Fecha Alta

1 2022-01-03 00:00:00.0
2 2022-01-03 00:00:00.0
3 2022-01-03 00:00:00.0
4 2022-01-03 00:00:00.0
5 2022-01-03 00:00:00.0
6 2022-01-03 00:00:00.0
7 2022-01-03 00:00:00.0
8 2022-01-03 00:00:00.0
9 2022-01-03 00:00:00.0
10 2022-01-03 00:00:00.0

Periodo

202201

202201

202201

202201

202201

202201

202201

202201

202201

202201

Nombre Usuario

Noe

Cinthia

Jose

Jose

Mario

Lucero

Claudia

Dunia

Dunia

Ela

Apellido Usuario
Garcia

Avila

Beteta

Reyes
Perdomo
Galeas
Suazo

Perez

Hemandez

Numero Alta

50431819200

50431808922

50431819080

50431886504

50431886227

50431809598

50431788423

50431808974

50431809561

50431809543

Plan

Plan Re Infinite Corp

Plan Re15 Infinite Corp

Plan Re Infinite Corp

Plan AV 85 Infinite Corp

Plan AV §5 Infinite Corp

Plan Re15 Infinite Corp

Plan AVI $30 Infinite llim Cor

Plan Re15 Infinite Corp

Plan Re12 Infinite Corp

Plan Re12 Infinite Corp

Muestra las ultimas lineas o ventas registradas en el sistema.

o Metas moviles mensuales versus Pronostico mensual.

Contrato

15802846

15802831

15802843

15803109

15803108

15802811

15802525

15802834

15802807

15802804
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Q 3,000

Meta Lineas Julio

Q 195

Proyeccion Lineas Julio

Muestra la meta asignada por la Gerencia de Pais contra el prondstico de ventas, se actualiza

semanalmente por parte del jefe de ventas con los vendedores.

®Metas servicios fijos mensuales versus Pronostico mensual.

$9,500
é Meta Fijo Julio
4 §555

Proyeccion Fijo Julio

Muestra la meta asignada por la Gerencia de Pais contra el pronostico de ingreso en servicios

fijos, se actualiza semanalmente por parte del jefe de ventas con los vendedores.

oMetas Renovaciones mensuales versus Pronostico mensual.

$200,000

Meta Renovaciones Julio

&

$12500

Proyeccion Renovaciones Julio

&

Muestra la meta asignada por la Gerencia de Pais contra el pronostico de ingreso en

renovaciones, se actualiza semanalmente por parte del jefe de ventas con los vendedores.
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@ Metas Servicios en la nube mensuales versus Pronostico mensual.

$6,500

Meta Cloud Julio

$750

Proyeccion Cloud Julio

Muestra la meta asignada por la Gerencia de Pais contra el prondstico de ingreso en servicios en

la nube, se actualiza semanalmente por parte del jefe de ventas con los vendedores.

@ Calendario con fecha actual.

< Jun
2022

SUN MON TUE WED THU FRI SAT

“ 20 21 22 23 24 25

26 27 28 29 30

Muestra calendario con fecha actual.

@Tabla de Proyeccion por Vendedor.



Proyeccion Mes Actual por Vendedor

Cadigo Proyeccién Periodo
1 202201
2 20220
3 20220
4 20220
21 202201
41 20220

Muestra la proyeccion que tiene cada vendedor del mes.

Nombre

Noe

Cinthia

Jose

Apellido
Garcia
Avila

Beteta

Reyes

Perdomo

Proyeccion Linea

100

80

@Gréﬁca linea de cantidad de visitas por dia.

N* Visitas

a"“—---‘___1_ 1

1

2022-06-20 2022-06-24

2022-06-29

2022-06-30

Cantidad de Visitas

www_claro.com.hn

2022-07-01

Meses

75

Proyeccién Fijo

2022-07-05

Proyeccion Renovaciones

2022-07-07

2022-07-09
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Proyeccidn Cloud

150

2022-07-12

Las graficas tienen la opcion de poder imprimirlas o descargarlas segun sea la necesidad del

usuario:



Ventas Méviles por Mes K

Ventas por Mes O
Claro Emprasas

N Altas Mduiles

Visitas programadas por Vendedor &L

www.claro.com.hn

; ‘s;‘

naria.cerrato : 1 visitas

/ Jose.leva : 4 visita

J

mario.reyes - 4 visitas

Highcharts.com

o Imprimir la Grafica

()L

Imprimir el grafico

e Descargar la Grafica.

138
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Exportar a imagen o documento

= |t
Descargar imagen PNG
Descargar imagen JPEG
Descargar documenta PDF
Descargar imagen vector SVG

9.2.5.3 Modulo Metas.

En este modulo se podran crear nuevas metas a los vendedores y ver las metas asigandas por
periodo.

Hola 3dmin, Aersrids

Mt

W Ver Metan ssignndas

PERT—

WiEnam s Urnphasta [

G Mals

Figura IX-70 Médulo Metas.
Fuente: Captura propia
oBoto’n metas asignadas
Metas

@ Ver Metas asignadas

Este boton desplega una ventana modal con la tabla de Metas asignadas.



140

Meta Asignadas

Show 10 v entries Copy csv Excel PDF Print
Search:

Cadigo Periodo Nombre Apellide Meta  Meta  Meta Meta
Meta Linea  Fijo Renovaciones Cloud
1 20220 Noe Garcia 100 300 6000 150
3 202201 Cinthia Avila 80 300 6000 150
21 202201 Jose Beteta 80 300 6000 150
22 202201 Jose Leva 120 300 6000 150
23 202201 Mario Reyes 20 100 1500 20
24 202201 Lucero Perdomo 100 300 6000 150
25 20220 Claudia Galeas 120 300 5000 150
26 202201 Dunia Suazo 100 300 1500 20
41 202201 Dunia Perez 80 300 1500 150
42 202201 Ela Hernandez 100 300 1500 20

Showing 1 1o 10 of 13 emtriesPrevicus12Next

Tabla de Usuarios con opcidn a crearles nueva Meta.

Cédigo Usuario Usuario Niimero de Empleado Nombre Apellido Correo Tipo Crear Meta

3 noe garcia 905047 Noe Garcia noe garcia@claro.com hn Vendedor
5 cinthia avila 904548 Cinthia Avila cinthia avila@claro.com hn Vendedor

128 jose.beteta 905057 Jose Beteta jose.beteta@claro.com.hn Vendedor Crear Meta

Boton para crear meta a vendedor seleccionado.

Crear Meta

Crear Meta

Este boton despliega una tabla para crear meta a vendedor seleccionado.
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Crear la Meta

Codiga ‘ 3

Nombre ‘ Noe

Apellido

Periodo

Meta Lineas ‘ Ingrese meta de Lineas

Meta Fijo ‘ Ingrese meta de Fijo

Meta Renovaciones

[[ooa \

‘ Ingrese meta de Renovaciones

Meta Cloud

|
‘ Afio Mes 202202 |
|
|

‘ Ingrese meta de Cloud

9.2.5.4 Mobdulo Proyecciones.

Este mddulo muestra la proyeccion creada por el jefe de ventas en conjunto con los vendedores

en el acceso de jefe. Para crear una proyeccion de venta es necesario haber asignado una meta al

vendedor.

Proyecciones

Prottiinngs

T Proyeceiones Corpotativas
Chdign Mal Patiods [ Apalis

Waita Linvia Wit P Wit Riswaciones Mt G Craal Prapeccidn

Figura IX-71 Modulo Proyecciones.

Fuente: Captura propia

oBotc')n para ver Proyecciones creadas.

i\ Ver Proyecciones

Este boton despliega una ventana modal con la tabla de proyecciones creadas por vendedor.



Proyecciones Asignadas
Show 10 o entries Copy csv Excel
Search:
Codigo Periodo Nombre Apellido Proyeccion
Proyeccion Linea
1 202201 Noe Garcia 25
2 202201 | Cinthia | Avila 25
3 202201 | Jose Beteta 10
4 202201 | Jose Leva 25
pa | 202201 Mario Reyes 10
4 202201 | Lucero | Perdomo | 100

Showing 1 to 6 of & entriesPrevious1Next

4

o Boton para Editas Proyecciones creadas.

& Editar Proyecciones

POF

Proyeccion

Fijo
75
100
100
100
80

100

Print

Proyeccién

Renovaciones

1250

2500

1250

2500

2500

2500

Proyeccion

Cloud
150
75
150
100
125

150
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Este boton despliega una ventana modal con la tabla de proyecciones creadas por vendedor con

la accion de modificar.



Modificar Proyecciones Asignadas

do

il

|

m

|

m

|

Al darle un clic al acceso de

NMombre Apellido

Cinthia

Jose

Jose

Mario

Lucero

Garcia

Avila

Beteta

Leva

Reyes

Perdomo

Proyeccion Proyeccion

Linea

25

100

Fijo

75

100

100

100

80

100

Proyeccion

Renovaciones

1250

2500

1250

2500

2500

2500

Modificar

Proyeccion Modificar
Cloud

L Modificar

s Modificar

L Modificar

100 Modificar

e Modificar

150 Modificar

[ ow |

despliega una tabla con la opcién de modificar

solamente la proyeccidn de lineas, ingreso de servicios fijos, renovaciones e ingresos de los

servicios en la nube.

Codigo

Nombre

Periodo

Prayeccion Fijo

Prayeccion Cloud

oTabla de Meta por usuario.

|21

[[varo

| 202201

|EU

Modificar Proyeccion

Cédigo Usuario

Apellido

Proyeccién Lineas

Proyeccion Renavaciones

143

‘ 130

=

‘SU

‘ 2500
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Proyecciones Corporativas

Cédigo Meta Periodo Nombre Apellido Meta Linea Meta Fijo Meta Renovaciones Meta Cloud Crear Proyeccién

202201 Noe Garcia 00 300 6000 150 e

202201 Cinthia Avila 80 300 5000 150
Esta tabla tiene la opcion de asignar una proyeccion al usuario.

oBot()n de Crear Proyeccion.

Crear Proyeccion

CREAR PROYECCION

Al darle un clic a este boton despliega un formulario para crearle una proyeccion al vendedor

seleccionado.
Crear Proyeccion
Codigo | 1 | Cédigo Usuario ‘ 3 ‘
Nombre | hoe | Apellido ‘ Garcia ‘
Periodo | 202201 | Proyeccidn Lineas ‘ ngrese proyeccion de Lineas ‘
Proyeccion Fijo | Ingrese proyeccion de Fijo | Proyeccién Renovaciones ‘ ngrese proyeccion de Renovaciones ‘
Proyecci6n Cloud ‘ Ingrese proyeccion de Cloud ‘

9.2.5.5 Modulo Ventas.

Este mddulo muestra una tabla con las ventas generadas por los vendedores, esta informacion es

brindada automatica por el servidor de facturacion diariamente.
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SHOW 10 ~ ENTRES copy csv Excel POF PNt ceancy
Cédigo Alta Fecha Alta Periodo Nombre Usuario Apellido Usuario Niimero Alta Plan Contrato

Plan Re1 Infinite Corp 5802846

Figura IX-72 Médulo Ventas.
Fuente: Captura propia

9.2.5.6 Modulo Visitas.

Este médulo muestra una tabla con las visitas generadas por los vendedores, esta informacion es

generada desde el acceso de Vendedores.

SHOW 10 v ENTRES Copy

Cédigo Visita Fecha Visita Cliente u Observacion Vendedor

Figura IX-73 Modulo Visitas.

Fuente: Captura propia
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9.2.5.7 Modulo Clientes.

Este médulo muestra una tabla con los clientes activos, esta informacion es brindada automatica
por el servidor de facturacion diariamente, esta va creciendo segin sea el comportamiento con

clientes nuevos o clientes que cancelan sus servicios.

SHOW 10 ~ ENTRES Copy csv Excel PDF Print SEARCH:
Cédigo Cliente Contrato Nombre Cliente Vendedor Editar Vendedor
| 15011185 CASA PRESIDENCIAL joseleva
9995683 DISANPE DAVID SALOMON ESCOLERD allan suazo

Figura IX-74 Médulo Clientes.

Fuente: Captura propia

oTablal de clientes con el vendedor asignado.

SHOW 10 v ENTRIES Copy cev Excel POR Print e apch
Cadigo Cliente Contrato Nombre Cliente Vendedor Editar Vendedor
1 15911135 CASA PRESIDENCIAL joseleva
9995683 DISANPE DAVID SALOMON ESCOLEROQ allan.suazo
11700745 JOSE ANTONIO BORJAS MASSIS elahemandez
a4 13989649 BRENDA MAVEL CARDONA dunia.suazo
5 10286288 INVERSIONES MEIA LOPEZ dunia.suazo
6 12737926 JOSE WILFREDO SALINAS AGUIRRE cinthia.avila
14215205 ANA MARIA RIVERA AVILEZ cinthia.avila
8 11949984 IDERMA SPA IDERMA SPA dunia.perez
9 15917639 MOLINEROS COMERCIAL dunia.perez
10 15101646 COMPANIA DE TELEVISION VIA SATELITE SA dunia.suazo
Showing 1 to 10 of 850 entriesPrevious12345..85Next

o Boton de Modificar Vendedor asignado.
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Editar Vendedor

Realizar los Cambios
Codigo ‘ 1 ‘ Contrato 15911135
Nombre Cliente ‘ CASAPRESIDENCIAL ‘ Vendedor [ ~]

qladys.izaguirre

:
fernando.castro
felix zuniga
cinthia.avila

9.2.5.8 Modulo Renovaciones.

En este modulo se podran ver las renovaciones de las lineas méviles con el cliente y el vendedor

asignado.

Renovaciones
Renovaciones
SHOW 10 s ENTRIES Copy csv Bxcel FOF Frint SEARCH:
Cadigo Linea Fecha Activacién Fecha Vencimiento Nimero Linea Cadigo Cliente Nombre Cliente ‘Vendedor
1 2022-03-04 00:00:00.0 2022-09-04 00:00:00.0 1 CASA PRESIDENCIAL jose leva
2 2014-10-13 00:00:00.0 DISANPE DAVID SALOMON ESCOLERO allan suazo
3 2016-06-30 00:00:00.0 JOSE ANTONIO BORJAS MASSIS ela hernandez
4 20 00:00:00.0 4 BRENDA VEL CARDONA duni azo
5 2015-01-26 00:00:00.0 5 INVERSIONES MEJIA LOPEZ dunia.suazo
6 2017-10-26 00:00:00.0 50499989450 6 JOSE WILFREDO SALINAS AGUIRRE cinthia.avila
7 2019-10-21 00:00:00.0 50495199659 7 ANA MARIA RIVERA AVILEZ cinthia.avila
2016-10-25 00:00:00.0 8 IDERMA SPA IDERMA SPA dunia.perez
9 20220310 00:00:00.0 133392451 9 MOLINEROS COMERCIAL dunia.perez
10 20-11-17 00:00:00.0 50433284692 0 COMPANIA DE TELEVISION VIA SATELITE SA dunia.suazo
Showing 11o 10 of 850 entriesPrev 2345._85Next

Figura IX-75 Médulo Renovaciones.

Fuente: Captura propia
9.2.5.9 Moddulo Planes.

En este modulo se podran visualizar en una tabla los planes moviles disponibles en la oferta

corporativa.



Copy csv Exce FOF Print

Planes Méviles Disponibles

SHOW 10 s ENTRES SEARCH:

Godigo Plan TMCODE Plan

744

Figura IX-76 Médulo Planes.
Fuente: Captura propia

9.2.5.10 Boton cierre del sistema.

Cerrar Sesion

Este boton cierra la sesidon del usuario en el sistema.

148

Nombre Plan
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9.2.6 Usuario Vendedores del Sistema.

9.2.6.1 Vista general del acceso a Vendedores.

[
i

g 850 5 @ 185

Figura IX-77 Vista general del acceso a Vendedores.
Fuente: Captura propia

9.2.6.2 Modulo de Promociones.

En este modulo podran ver los artes en forma de carrusel las promociones vigentes para

corporativo.



Hoka jose Jeva, teemenien

1 _—
Claro-corporaciof
el

Active su

office

Si tiene su plan de Claro Corporaciones, usted y sus
colaboradores tienen acceso a Office 365.

Através de video, llamadas y otras herramientas, su
equipo podra trabajar sin salir de casa.

Figura IX-78 Médulo de Promociones.

Fuente: Captura propia

9.2.6.3 Modulo de Metas.

-t
_ eSS e

150

=

En este moédulo se podra visualizar una tabla la meta asignada por el jefe de ventas corporativas.

Hola jose.leva, Bienvenido

Claro-

empresas

 |entiies Copy csv Excel POF i

Cédigo Meta Periodo Nombre

Figura IX-79 Modulo de Metas.

Fuente: Captura propia

Meta Asignada

Apellido Meta Linea Weta Fijo

9.2.6.4 Moddulo de Proyecciones.

Proyecciones

Meta Renovaciones Meta Cloud
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Este mddulo se podra visualizar una tabla con la proyeccion configurada en el acceso del jefe de

ventas.

Proyecciones

~ lomics Copy Y Bxcel POF Frint

Cédigo Proyeceion Periodo Nombre Apeliido Proyeccion Linea Proyeccion Fijo Proyeccién Renovaciones Proyeccion Cloud

Figura IX-80 Modulo de Proyecciones.
Fuente: Captura propia

9.2.6.5 Modulo de Ventas.

Este modulo se podré visualizar una tabla con las ventas méviles generadas desde el servidor de

facturacion de Claro diariamente.

Ventas Corporativas

SHOW 10 s ENTRIES

Cédigo Alta Fecha Alta Periodo Nombre Usuario Apellido Usuario Niimero Alta Plan Contrato

Figura IX-81 Médulo de Ventas.

Fuente: Captura propia
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9.2.6.6 Modulo de Visitas.

Este modulo se podra crear, modificar, eliminar y visualizar las visitas programadas por el

vendedor.

Visitas Corporativas
[ Crear Visita Nueva 1

Visitas Programadas

SHOW 10 ENTREES o v Ereel For Print | sEARGH
Codigo Visita Fecha Visita Cliente u Observacién Accién Visita

B

Figura IX-82 Modulo de Visitas.

Fuente: Captura propia

oBot(')n para crear visita.

Visitas Corporativas

2 Crear Visita Nueva

Este boton despliega una ventana modal con un formulario para crear visita en la que solicita

fecha de visita, cliente/observacion.



Agrega Nueva Visita

1
Claro~

empresas

Fecha
dd/mm/aaaa
Cliente u Observacion

Ingrese observacion

oo Lo

o Tabla de visitas programadas del vendedor.

oW 10 v ENTRES Cony csv Excel POF L I—

Cédigo Visita Fecha Visita Cliente u Observacién

Accidn Visita
35 2022-06-29 Visita 3 Alcaldia de SPS

2022-06-29 Visita 1

Esta tabla tiene la opcion de Modificar o Eliminar la visita programada.

oBotc’)n modificar Visita.

Este boton al pasar el cursor encima mostrara la palabra “Modificar”, boton con icono de Lapiz.

A su vez, desplegara un formulario para poder modificar la fecha y observacion de la visita.

153




Realizar los Cambios

154

Codigo ‘ 35 ‘ Fecha Visita 29/06/2022

Cliente u Observacion | Visita 3 Alcaldia de SPS |

MODIFICAR

OBotén eliminar visita.

Este botdn al pasar el cursor encima mostrara la palabra “Eliminar”, botdén con icono de

basurero.
9.2.6.7 Modulo Clientes.

Este modulo muestra una tabla con los clientes activos que pertenecen a su cartera, esta

informacion es brindada automatica por el servidor de facturacion diariamente, esta va creciendo

segun sea el comportamiento con clientes nuevos o clientes que cancelan sus servicios.

Clientes

Cartera de Clientes Corporativos

sHoW 10~ |BNimES Copy csv Excel POF PNt geapen
Cadigo Cliente Contrato Nombre Cliente
1 15911135 CASA PRESIDENCIAL
21 14999207 DEL HOGAR RODNEY HENRY LAGOS MACIAS
25 9000136 DISTRIBUIDORA SAGLEN DE HONDURAS
33 13356823
43 15817480
64 14833774
74 15350558
15245040 VIAJES BETEL
m 14128624 ANDREA YAMILETH ZUNIGA MEDINA
134 15795895 PROMASIS SRL CV
Showing 1 to 10 of 12 entriesPrevious12Next

Figura IX-83 Médulo Clientes.

Fuente: Captura propia

Vendedor

jose leva
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9.2.6.8 Modulo Renovaciones.

En este modulo se podran ver las renovaciones de las lineas méviles con el cliente y el vendedor

asignado.

Renovaciones

csv Excel FOF Print

Renovaciones

SHOW 1~ ENTRIES SEARCH

Cédigo Linea Fecha Activacién Fecha Vencimiento Nimero Linea Cédigo Cliente Nombre Cliente ‘Vendedor

Figura IX-84 Modulo Renovaciones.

9.2.6.9 Modulo Planes.

En este modulo se podran visualizar en una tabla los planes mdviles disponibles en la oferta

corporativa.



Planes Méviles Disponibles

SHOW 10~ ENTRES Copy sy Erce FoF PAM seaRcH
Codigo Plan TMCODE Plan
1 666
66
744
4
5 404
2840
8 2941
982

Figura I1X-85 Mdodulo Planes.

9.2.6.10 Modulo Planes.

9.2.6.11 Botoén cierre del sistema.

Cerrar Sesion

Este boton cierra la sesidn del usuario en el sistema.

156

Nombre Plan
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A. ANEXOS

A.1.Factibilidad del Proyecto
A.1.1. Técnica

Tabla A1-1 Factibilidad Técnica Hardware

No Hardware Especificaciones técnicas
1 Computadora laptop o de e Procesador Intel Sta generacion.
escritorio.

8 GB RAM.

500 GB capacidad de disco duro

0 250 SSD.

Tarjeta de video 1 GB o

superior.

Pantalla de 15 o superior,

Fuente: Elaboracion propia

Tabla A1-2 Factibilidad Técnica Software

No Software Licencias versiones Ext.
1 Sistema operativo Windows. e Windows 10 o Windows 11
2 Google Chrome e 101.0.4951.67

Fuente: Elaboracion propia



Tabla A1-3 Factibilidad Técnica Conexion de Datos

No Conexiones Velocidad, Direcciones IP
1 Conexion Internet e 20Mbps o mayor.
2 Conexion Servidor e [P Topologia designada.
3 Conexion VPN e VPN propia de Claro

Fuente: Elaboracion propia

Tabla A1-4 Recurso Humano

No Conexiones Habilidades

1 Administrador e Conocimientos de paquetes
ofimaticos basicos de bases de datos,
buena redaccion (informes),
liderazgo, iniciativa, toma de

decisiones, organizado.

2 Técnico e Conocimientos de paquetes
ofiméaticos y conceptos basicos de
bases de datos, iniciativa, ser

organizado

Fuente: Elaboracion propia

A profundidad el andlisis de la viabilidad de la Aplicacion Web para la realizacion de gestion de
solicitudes se evaltia y profundiza a manera de obtener las fortalezas, ventajas, debilidades que
representan para la alta gerencia y al drea de ventas corporativas, a continuacion, se detalla de la

siguiente manera:



Fortalezas:

Ahorra tiempo en el proceso de consolidar el estado de solicitudes por los empleados y dando

prioridad a sus metas.

Ventajas:
» Féacil manejo del sistema por parte de los usuarios.
» Reportes de bitacora.

Debilidades:

Si el estado de solicitudes es demasiado extenso por la gran cantidad de datos, puede que el

aplicativo tarde un tiempo en cargarlo.
A.1.2. Operativa

Los colaboradores de la Gerencia de Ventas del Mercado Corporativo, cuenta con la capacidad
de uso de herramientas en su trabajo, ademas utilizan otras aplicaciones para los procesos de

ventas como qflow, herramientas de facturacion y carga de material.

Asi mismo, debido a que la empresa tiene un area de tecnologia de la informacion y area de
soporte técnico con personal idoneo, no se tendra inconveniente alguno para brindar al sistema el
mantenimiento necesario. Adicionalmente a las personas que utilizaran el aplicativo seran
capacitados, con la finalidad de orientar su conocimiento a las diferentes funcionalidades del
sistema para conllevar al control y gestion de actividades que podran realizar los diversos

métodos.

Para consumar se espera que la aplicacion cumpla con las politicas u estandares que maneja el
area de seguridad de la informacion para que pueda ser aprobado en su totalidad para el uso

oportuno que permitira optimar las gestiones en el area de IT.



A.1.3. Economica

Tabla A1-5 Factibilidad economica del hardware

No. Equipo Cantidad Precio Valor
(L) (L)
1 Computadora de trabajo 1 18,000.00 18,000.00
2 Computadora 35 11,000.00 385,000.00

Total 403,000.00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla A1-6 Factibilidad economica del software

No. Equipo Cantidad Precio Valor
(L) (L)
1 Sistema operativo propietario 36 2,500.00 90,000.00
2 Oracle SQL Developer 1 0 0
3 Google Chrome 1 0 0
4 Microsoft EDGE 1 0 0
5 Netbeans + JDK 1 0 0

Total 90,000.00

Fuente: Elaboracion propia



Tabla A1-7 Factibilidad economica de Conexion de Datos

No. Equipo Cantidad Precio Valor
(L) (L)
1 Administrador 1 26,500.00 26,500.00
2 Técnico 2 29,600.00 59,200.00

Total 233,700

Fuente: Elaboracion propia

Tabla A1-8 Resumen Economico

No. Equipo Valor
(L)
1 Hardware 403,000.00
2 Software 90,000.00
3 Telecomunicaciones (en doce 12,000.00
meses)

4 Recursos Humanos (en doce 2,804,400.00

meses)

Total (12 meses) 2,929,400.00

Fuente: Elaboracion propia



A.2.Politicas de seguridad de Claro Honduras

A.2.1. Manual de Seguridad de Sistemas de Informacion.

Manual de

Seguridad

NNENES
de

Informacion

Actualizacion en
Seccion VII Control y Otorgamiento de accesos a usuarios

Caducidad de Permisos de Accesos

Bloqueo de accesos:

Para los accesos de sistema SAP al cumplir 90 dias de inactividad seran blogueados
administrativamente. Las cuentas nativas de sistema operativo y base de datos no seran
blogueadas. Ver Pdg.15

Baja de accesos:

Se da transcurrido 30 dias después del bloqueo. Se excluye aquellos accesos de base de
datos y de sistema operativo como cuentas nombradas (6 meses sin uso) y genéricas (12
meses sin uso). Las cuentas nativas de sistema operativo y base de datos no seran dadas de
baja.

Es responsabilidad de cada Gerente con personal externo a cargo, confirmar
mensualmente bajas de usuarios y notificarlas al area de accesos para proceder con las
bajas respectivas. Ver Pdg. 16

@rocesos

Febrero 2022~ Aplicacién Regional &Procedimientos

Figura X-1 A.2.1. Manual de Seguridad de Sistemas de Informacion.

Fuente: Intranet Claro Honduras

A.2.2. Politicas Generales de Sistemas.




Procedimiento: Politicas Generales de Sistemas.

* Alcance:
Las Politicas de Sistemas son aplicables a todo el personal del
Grupo -sin excepcion- y a terceros que tengan relacion o hagan uso
de los activos informaticos del Grupo.

(rocesos

&Procedimientos

Figura X-2 A.2.2. Politicas Generales de Sistemas.

Fuente: Intranet Claro Honduras



A.2.3. Supervision a la seguridad de accesos y correccion de deficiencias.

Procedimiento: Supervision a la seguridad de accesos
y correccion de deficiencias.

* Objetivo:
Detectar y corregir parametros incorrectos en las cuentas de usuario ya

creadas, asi mismo, verificar que cada usuario esté registrado y autorizado en
la CMDB.

* Alcance:

Inicia cuando los administradores de las aplicaciones generan y envian los
reportes de usuarios activos al Supervisor de Seguridad, quien al recibirlos
revisa y corrige las fallas, posteriormente genera un informe donde detalla los
hallazgos encontrados, lo imprime y firma como constancia del trabajo
realizado, solicitando al Administrador de Accesos y Subgerente de Seguridad
la firma en el mismo, archivdndolo en carpeta de su maquina. El
procedimiento finaliza cuando el Supervisor de Seguridad envia a las
Gerencias los usuarios y sus perfiles, creados en sus respectivas areas.

(Drocesos

&Procedimientos

Figura X-3 A.2.3. Supervision a la seguridad de accesos y correccion de deficiencias.

Fuente: Intranet Claro Honduras

A3. Analisis OWAP ZAP

OWASP ZAP (Zed Attack Proxy) es el escaner web de vulnerabilidades mas utilizado en todo el
mundo, es gratuito y de cddigo abierto, por tanto, puede ser adaptarlo a cualquier necesidad

(Alonso, n.d.)d.
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File Edit View Analyse Report Tools Import Online Help
StandardMode v | [ B H E g @ G 2 X EpEoEEomE & 8 Ve

@ sites £

@emead
= Contexts
2] Default Context

@ Sites

]

Scope Template

Report Title:
Report Name:

Report Directory:

Description:

Contexts:

Sites:

Generate IfNo Alerts:

Display Report

%m

§ 47 QuickStart # = Request 4= Response

Welcome to OWASP ZAP

7ZAP is an easy to use integrated penetration testing tool for finding vulnerabilities in web applications.

Ifyou are new to ZAP then itis bestto start with one of the options below.

He@® g0

[\ I 2

Automated Scan

Filter Options

Proyecto Graduacion Analsis 1

2022-06-19-ZAP-Report-html

C:\Users\pholc\OneDrive\Deskiop\Analisis OWASP ZAP

Code
Default Context

Generate Report Reset Cancel

_Alerts M0 M0 0 M0 Primary Proxy: localhost8081

Reason

Figura X-4 Herramienta Anadlisis de Vulnerabilidades OWAP ZAP

Fuente: Captura propia de Aplicacion OWASP ZAP.

Manual Explore Learn More

RTT

Size Resp. Body Highest Alert Mote Tags 5

CurrentScans 4 0 &0 @0 30 @0 %0 0 H,o

Esta herramienta permite una amplia seleccion de ataques para exponer las vulnerabilidades de

un sistema. Los niveles de confianza son catalogados desde un falso positivo, pasando por los

valores de; bajo, medio y alto hasta llegar a un nivel confirmado de riesgo. Los niveles de riesgo

se catalogan como un evento informacional, bajo, medios y finalmente altos.

Para efectos de este proyecto se efectud un escaneo rapido el cual arrojo los siguientes

resultados:
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Acerca de este informe

Parametros del informe

Contextos

No se selecciono6 ningun contexto, por lo que todos los contextos se incluyeron de forma

predeterminada.
Sitios
Se incluyeron los siguientes sitios:
e http://localhost:8084
(Si no se selecciond ningln sitio, todos los sitios se incluyeron de forma predeterminada).

Un sitio incluido también debe estar dentro de uno de los contextos incluidos para que sus datos

se incluyan en el informe.

Niveles de riesgo

Incluye: Alto, Medio, Bajo, Informativo

Excluido: Ninguno

Niveles de confianza

Incluye: Confirmado por el usuario, Alto, Medio, Bajo

Excluido: Usuario confirmado, Alto, Medio, Bajo, Falso positivo
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Resumenes

Recuento de alertas por riesgo v confianza

Esta tabla muestra el nimero de alertas para cada nivel de riesgo y confianza incluido en el

informe.

(Los porcentajes entre paréntesis representan el recuento como porcentaje del nimero total de

alertas incluidas en el informe, redondeado a un decimal).

Confianza

Usuario
confirmado Alto Medio Bajo Total
Alto 0 0 0 0 0
(@,0%) (e,0%) (@,0%) (@,8%) (e,0%)
Medio 0 1 2 1 4
(@,8%) (1@,68%) (20,0%) (1@,8%) (4@,0%)
Bajo 0 0 2 1 3
(@,8%) (@,0%) (20,0%) (16,8%) (30,0%)
Informativo 0 0 0 3 3
(@,0%) (@,0%) (0,0%) (30,08%) (3@,0%)
Total 0 1 4 5 10
(@,8%) (1@,6%) (40,0%) (5@,8%) (108%)

Figura X-5 Recuento de alertas por riesgo y confianza.

Fuente: Herramienta OWASP ZAP

Recuento de alertas por sitio y riesgo

Esta tabla muestra, para cada sitio para el que se generaron una o mas alertas, el nimero de

alertas generadas en cada nivel de riesgo.

Las alertas con un nivel de confianza de "Falso Positivo" han sido excluidas de estos recuentos.
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(Los niumeros entre paréntesis son el nimero de alertas generadas para el sitio en o por encima

de ese nivel de riesgo).

Alto Medio Bajo Informative (>

(= Alto) (>= Medio) (> = Bajo) = Informativo)

http://localhost: 8884 0 4 3 3

Sitio (9) (4) (7) (10)

Figura X-6 Recuento de alertas por sitio y riesgo.

Fuente: Herramienta OWASP ZAP

Recuentos de alertas por tipo de alerta

Esta tabla muestra el nimero de alertas de cada tipo de alerta, junto con el nivel de riesgo del

tipo de alerta.

(Los porcentajes entre paréntesis representan cada recuento como un porcentaje, redondeado a

un decimal, del numero total de alertas incluidas en este informe).
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Tipo de alerta

Ausencia de tokens anti-CSRF Medio 2
(20,0%)

El encabezado de la directiva de seguridad de contenido (CSP) Medio 4
no estd establecido (40,0%)
Falta el encabezado anti-clickjacking Medio 2
(20,0%)

Biblioteca JS vulnerable Medio 1
(10,0%)

Cookie sin atributo SameSite Bajo 1
(10,08%)

Divulgacién de marca de tiempo - Unix Bajo 65
(658, 0%)

Falta el encabezado X-Content-Type-Options Bajo 12
(120,0%)

Desajuste de charset (encabezado versus meta charset) Informativo 2
(20,0%)

Divulgacion de informacién - Comentarios sospechosos Informativo 5
(58,08%)

Cookie de alcance flexible Informativo 3
(30,0%)

Total 10

Figura X-7 Recuentos de alertas por tipo de alerta

Fuente: Herramienta OWASP ZAP

Alertas

Riesgo=Medio, Confianza=Alto (1)
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http://localhost:8084 (1)
Encabezado de directiva de seguridad de contenido (CSP) no establecido (1)

P OBTEMER http://localhost:8884/Claro Corporativo/index.jsp

Figura X-8 Riesgo=Medio, Confianza=Alto (1)
Fuente: Herramienta OWASP ZAP

Riesgo=Medio, Confianza=Medio (2)

http://localhost: 8084 (2)

Falta el encabezado anti-clickjacking (1)
» OBTENER http://localhost:8084/Claro_Corporativo/index.jsp

Biblioteca 1S vulnerable (1)

P HAZTE http://localhost:8884/Claro _Corporativo/assets/js/jquery-1.7.1.min.Js

Figura X-9 Riesgo=Medio, Confianza=Medio (2)
Fuente: Herramienta OWASP ZAP

Riesgo=Medio, Confianza=Bajo (1)
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http://localhost:8084 (1)

Ausencia de tokens anti-CSRF (1)

» OBTEMER http://localhost:8884/Claro Corporativo/index.jsp

Figura X-10 Riesgo=Medio, Confianza=Bajo (1)
Fuente: Herramienta OWASP ZAP

Riesgo=Bajo, Confianza=Medio (2)

http://localhost:8084 (2)

Cookie sin atributo SameSite (1)
P OBTENER http://localhost:80884/Claro_Corporativo/index.jsp

Falta el encabezado X-Content-Type-Options (1)

» OBTENER http://localhost:8884/Claro_Corporativo/index.jsp

Figura X-11 Riesgo=Bajo, Confianza=Medio (2)
Fuente: Herramienta OWASP ZAP

Riesgo=Bajo, Confianza=Bajo (1)
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http://localhost:8684 (1)

Divulgacion de marca de tiempo - Unix (1)

» OBTEMER http://localhost:8084/Claro_Corporativo/encriptar/mdS.Js

Figura X-12 Riesgo=Bajo, Confianza=Bajo (1)
Fuente: Herramienta OWASP ZAP

Riesgo=Informativo, Confianza=Bajo (3)

http://localhost:8084 (3)

Desajuste de conjunto de caracteres (encabezado versus meta conjunto de

caracteres) (1)
» OBTENER http://localhost:8084/Clarc_Corporativo/index.Jsp

Divulgacion de informacién - Comentarios sospechosos (1)

P HAZTE http://localhost:8884/Clarc Corporativo/assets/js/highcharts.js

Cookie de alcance flexible (1)

» OBTENER http://localhost:8084/Clarc Corporativo/index.]sp

Figura X-13 Riesgo=Informativo, Confianza=Bajo (3)

Fuente: Herramienta OWASP ZAP
Apéndice

Tipos de alerta

Esta seccion contiene informacion adicional sobre los tipos de alertas del informe.
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Ausencia de tokens anti-CSRF

Ausencia de tokens anti-CSRF

generado por un escaner pasivo (ausencia de tokens anti-
CSRF)

CWE ID 352
WASC ID 9

Referencia » http://projects.webappsec.org/Cross-5Site-Request-Forgery

»  http://cwe.mitre.org/data/definitions/352.html|

Figura X-14 Ausencia de tokens anti-CSRF
Fuente: Herramienta OWASP ZAP

El encabezado de la directiva de seguridad de contenido (CSP) no esta establecido



El encabezado de la directiva de seguridad de contenido (CSP) no esta
establecido

generado por un analizador pasivo (encabezado de directiva
de seguridad de contenido (CSP) no establecido)

CWE ID 693

WASC ID 15

Referencia » htips://developer.mozilla.org/en-
US/docs/Web/Security/CSP/Introducing_Content Security Po

licy

https://cheatsheetseries.owasp.org/cheatsheets/Content Sec
urity Policy Cheat Sheet.html

» http://www.w3.org/TR/CSP/

»  hitp://fw3c.github.io/webappsec/specs/content-security-
policy/csp-specification.dev.html

o http:/fwww. html5Srocks.com/en/tutorials/security/content-
security-policy/

» http://caniuse.com/#feat=contentsecuritypolicy

» http://content-security-policy.com/

Figura X-15 El encabezado de la directiva de seguridad de contenido (CSP) no estd establecido

Fuente: Herramienta OWASP ZAP

Falta el encabezado anti-clickjacking



Falta el encabezado anti-clickjacking

levantado por un escaner pasivo (encabezado anti-

clickjacking)

CWE ID 1021
WASC ID 15
Referencia » https://developer.mozilla.org/en-

US/docs/Web/HTTP/Headers/X-Frame-Options

Figura X-16 Falta el encabezado anti-clickjacking

Fuente: Herramienta OWASP ZAP

Biblioteca JS vulnerable

19
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Biblioteca ]S vulnerable

generado por un escaner pasivo (Biblioteca JS vulnerable)
CWE ID 29

Referencia »  https://nvd.nist.gov/vuln/detail/CVE-2012-6708

» https://github.com/jquery/jquery/issues/2432

» hitp://research.insecurelabs.org/jguery/test/

» http://blog.jguery.com/2016/01/08/jquery-2-2-and-1-12-
released/

« http://bugs.jguery.com/ticket/11290

» https://blog.jguery.com/2019/04/10/jquery-3-4-0-
released/

» https://nvd.nist.gov/vuln/detail/CVE-2019-11358

»  https://nvd.nist.gov/vuln/detail/CVE-2015-9251

https://github.com/jguery/jguery/commit/753d591aeat98e5
7dodb58co9f722cd0808619b1b

s https://blog.jquery.com/2020/04/10/jquery-3-5-0-
released/

Figura X-17 Biblioteca JS vulnerable

Fuente: Herramienta OWASP ZAP

Cookie sin atributo SameSite
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Cookie without SameSite Attribute

“ raised by a passive scanner (Cookie without SameSite
Attribute)
1275
13
» https://tools.ietf.org/html/draft-ietf-httpbis-cookie-same-
site

Figura X-18 Cookie sin atributo SameSite

Fuente: Herramienta OWASP ZAP

Divulgacion de marca de tiempo — Unix

Divulgacion de marca de tiempo - Unix

Fuente generado por un escdner pasivo (divulgacion de marca de
tiempo)

CWE ID 00

WASC ID 13

Referencia .
http://projects.webappsec.org/w/page/13246936/Informatio
n%20Leakage

Figura X-19 Divulgacion de marca de tiempo — Unix

Fuente: Herramienta OWASP ZAP

Falta el encabezado X-Content-Type-Options
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Falta el encabezado X-Content-Type-Options

CWE ID

WASC ID

Referencia

generado por un analizador pasivo (falta el encabezado X-
Content-Type-Options)

93

15

» http://msdn.microsoft.com/en-
us/library/ie/gg622941%28v=vs.85%29.aspx

»  https://owasp.org/www-community/Security Headers

Figura X-20 Falta el encabezado X-Content-Type-Options

Fuente: Herramienta OWASP ZAP

Desajuste de charset (encabezado versus meta charset)

Desajuste de charset (encabezado versus meta charset)

CWE 1D

WASC ID

Referencia

levantado por un escaner pasivo (Charset Mismatch)

36

15

http://code.qgoogle.com/p/browsersec/wiki/Part2#Character
set handling_and detection

Figura X-21 Desajuste de charset (encabezado versus meta charset)

Fuente: Herramienta OWASP ZAP

Divulgacion de informacion - Comentarios sospechosos
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Divulgacion de informacion - Comentarios sospechosos

Fuente generado por un escaner pasivo (Divulgacién de informacién -
Comentarios sospechosos)

CWE ID 00

WASC ID 13

Figura X-22 Divulgacion de informacion - Comentarios sospechosos

Fuente: Herramienta OWASP ZAP
Cookie de alcance flexible
Cookie de alcance flexible

generado por un escaner pasivo (Loosely Scoped Cookie)

CWE ID 565

WASC ID 15

Referencia »  https://tools.ietf.org/html/rfc6265#section-4.1

» https://owasp.org/www-project-web-security-testing-
guide/v41/4-Web Application Security Testing/06-
Session Management Testing/02-

Testing_for Cookies Attributes.html

» http://code.google.com/p/browsersec/wiki/Part2 #Same-
origin_policy for cookies

Figura X-23 Cookie de alcance flexible

Fuente: Herramienta OWASP ZAP



