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RESUMEN

La presente aplicacion establece una metodologia a seguir para la ejecucién
correcta de los canales de distribucion. Hemos tomado como caso en

particular la compafia del sector de la industria offset, Vistazo Guayaquil.

Vistazo necesita automatizar el proceso de la distribucién de las diferentes
revistas dentro de su catadlogo comercial, ya que actualmente se maneja un
proceso muy lento y por ende muy costoso para la toma de pedidos y la

entrega de los mismos.

Se requiere una aplicacion movil para la lograr la automatizacién y precision
tanto para de la toma de los pedidos, su entrega y facturacion, con lo cual

vistazo podra optimizar sus costos y tiempos de entrega.
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INTRODUCCION

La separacion geografica entre compradores y vendedores, la imposibilidad
de situar la fabrica frente al consumidor, hace necesario el traslado de bienes
y servicios desde su lugar de produccion hasta el Cliente; esta funcion se

conoce con el nombre de distribucion.

La constitucion de un canal de distribucion requiere un plazo amplio,
normalmente mas de un afio. Las organizaciones productoras que quieren
hacer llegar sus productos a los clientes disponen de dos alternativas: utilizar
los canales de distribucidon ya establecidos o hacerlo por sus propios medios.
En el primer caso, el disefio y modificacion de los canales de distribucion
requiere plazos menores que cuando una empresa establece sus propios
canales de distribucion; en este ultimo caso, la variable Distribucion se

convierte claramente en estratégica.



Un Canal de Distribucidon es un conjunto de organizaciones que dependen
entre si y que participan en el proceso de poner un producto o servicio a la
disposicion del consumidor o del usuario industrial. Los canales adoptan un
disefo similar a una red de organizaciones que trabajan de forma coordinada
para conseguir unos objetivos comunes; sus componentes son
interdependientes, como consecuencia de la especializacion y la

diferenciaciéon funcional.

Por todos estos argumentos, se ha concluido en la importancia que tendria
mejorar la distribucion de la Editorial Vistazo, con la creacion de una aplicacion
movil que mejore la distribucién entre la Editorial y sus intermediaros para

llegar al fin comun que es satisfacer al consumidor final.



CAPITULO 1

1.1 ANTECEDENTES DE LA EDITORIAL VISTAZO

Nuestra empresa se inicio con el lanzamiento de la revistah A~ 7Ly (‘:, que
circul6 por primera vez el 4 de junio de 1.957. Se cumplia asi el ideal del sefior
Xavier Alvarado Roca (desde entonces su director), de entregar al pais un
medio de comunicacion moderno que informara la verdad, investigando,
analizando y razonando sobre los hechos y circunstancias y que defenderia

las causas positivas y transcendentales.

La nueva revista impuso, desde su inicio, un estilo periodistico creativo y agil,
tanto en contenido como en presentacion. Las diferentes secciones

respondian plenamente a los intereses de su universo lector, que comenzoé a



crecer paulatinamente. La primera edicion mostré una portada del afamado
pintor Segundo Espinel, inaugurando también una vitrina en la que tuvieron
acogida los mejores artistas plasticos del Ecuador, donde con su creatividad
artistica exponian los objetivos principales del contenido de cada edicion. La
primera portada politica fue creada por Luis Pefiaherrera, "No murieron en
vano", 4 de noviembre de 1.961, en homenaje a los estudiantes del Vicente

Rocafuerte que murieron en su lucha contra el régimen de Velasco Ibarra.

La primera edicion fue de 3.000 ejemplares, que triplic6 en su segundo
aniversario. Actualmente los tirajes especiales de VISTAZO alcanzan los

100.000 ejemplares.

1.1.1 ENSA: EDITORIAL VISTAZO

A los cinco afios, la creciente demanda de los lectores de la seccion deportiva,
obligb a ésta a convertirse en una revista especializada. Para su produccion
se emplearon las técnicas periodisticas y administrativas experimentadas en

los cinco afios de Vistazo.

ESTADIO ECUATORIANO circuld por primera vez el 7 de

agosto de 1.962. Sus primeros directores fueron Ralph del Campo; y luego,



Guillermo Valencia Leodn. El actual director es el periodista francés Sébastien
Mélieres, quien también dirige la nueva revista "Energia Total", que circuld en
julio del 2006. Una nueva produccion de ENSA, dedicada a informar y orientar

sobre el bienestar de la salud.

Esta circunstancia editorial planted reestructuras organizativas, que dieron

origen a nueva razén empresarial: Editores Nacionales S.A., ENSA; hoy

EDITDRIAL{"?
VISTAZO

Editorial Vistazo .Desde entonces se inicia una etapa
evolutiva, con una politica editorial que considera como norma la actualizacion

permanente.

. Hogar : .
En 1964, se crea la revista , que circula el 18 de septiembre,
dedicada fundamentalmente a la mujer ecuatoriana y su circunstancia de vida.
Fundadora-Directora es la sefiorita Rosa Amelia Alvarado Roca y directora

general la Lic. Gabriela Galvez.

Para cubrir la demanda juvenil se cre6 el 29 de marzo de 1996, la revista

W‘, actualmente dirigida por el Sr. Sébastien Mélieres; vy,



para las madres de familia, m una coproduccion con la editora
argentina Ahora Mama S.A., que lanzamos el 17 de enero del 2006. La dirige
la Lic. Dolores Alvear Campoddnico. Otra reciente produccion es la revista
Ameérica Economia, Ecuador, que circula desde el primero de diciembre del
2005 con franquicia de la revista chilena América Economia. La dirige la Lic.
Gisela Raymond Cornejo. Nuestra historia grafica parte desde la época del
linotipo, en 1957, pasando por la etapa de la fotocompaosicion electronica, de

los afios 80, hasta llegar a la produccion computarizada, de la actualidad.

En los inicios, nuestros periodistas trabajaban en las antiguas maquinas de
escribir; los textos eran procesados en linotipo para convertirlos en galeras
empresas, con las que trabajaban los disefiadores y los artes finalistas, para
luego convertirlos en negativos en un departamento de fotomecanica,

copiarlos en planchas e imprimirlos en una prensa de hojas.

En la actualidad, los periodistas cuentan con un ordenador en cada escritorio
y estan conectados al mundo a través del Internet. Todo el proceso editorial
estd conformado en red, teniendo acceso a diferentes departamentos. El

trabajo desde las redacciones hasta la pre-impresion es computarizado. Las



revistas se imprimen en la mas moderna rotativa del pais, con una capacidad

de 35.000 ejemplares por hora.

La empresa ha dividido sus funciones en dos areas: ENSA EDITORIAL y
ENSA GRAFICA, con el propdésito de especializar y optimar los recursos de
produccion, en las partes creativas y técnicas. Mas de doscientas personas
laboran en estos departamentos, con alegria, responsabilidad y reflexién,
respondiendo a los valores que la empresa ha ganado desde un principio.
Todos saben gque la ética no es negociable en las paginas de sus revistas;
conocen la importancia de la independencia, la investigacion e integridad.
Estan atentos a la responsabilidad, la coordinacién y la comunicacion en lo
relativo a sus trabajos y su integracion con los demdas departamentos.

Comprenden que el principal objetivo es conseguir un buen producto.

ENSA / EDITORIAL VISTAZO, tuvo la suerte de contar en sus inicios con la
sabia orientacion del Dr. Teodoro Alvarado Olea, cuyos consejos sobre como
crear y manejar la institucién y su relacién con el hombre, rinden hasta ahora
efectos permanentes, que se evidencian en los resultados; un equipo humano
gue produce revistas de excelente contenido y magnifica impresion, que

responden a los intereses de un exigente universo de lectores.



El ideal de poner al servicio del pais un producto de periodismo honesto, veraz,
agil y oportuno se viene cumpliendo periddicamente en cada una de nuestras
publicaciones, a través de 50 afios de actividades ininterrumpidas; y se
proyecta hacia el futuro, aprovechando la experiencia de nuestra rica historia,
gue nos ha convertido en la empresa pionera y lider del pais en la edicién de
revistas.

Competimos con las mejores a nivel internacional. Manejamos el mejor

periodismo interpretativo del Ecuador, por imagen y fondo.

1.1.2 MISION

“Asumimos el compromiso de elaborar contenidos editoriales veraces,
responsables, innovadores y amenos, que satisfagan las necesidades de
informacion, orientacion, educacion y entretenimiento de nuestros lectores y

coadyuven a mejorar su calidad de vida”.

1.1.3 VISION
“Aspiramos ser una empresa editorial periodistica, lider, innovadora, que
genere credibilidad por sus contenidos utiles y que faciliten a sus lectores ser

mejores individuos”.



1.2 ORGANIGRAMA DE VISTAZO

, EDITORIAL
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Figura 1.1 Organigrama Editorial Vistazo



ORGANIGRAMA DE VISTAZO
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Figura 1.2 Organigrama departamento Distribucion



1.3 ALCANCE

1.3.1 JUSTIFICACION

Un canal de distribucion es “el camino que ha de seguir un producto desde su
punto de origen/produccion hasta su consumo, es decir, el conjunto de
personas u organizaciones que realizan las funciones de distribucion a lo largo
de dicho camino” A estas personas u organizaciones que se sitlan entre el
productor y el consumidor se les denomina intermediarios. Y al conjunto de
personas u organizaciones que actian como intermediarios en un determinado
ambito geografico se le denomina sistema comercial o sector comercial. Las
decisiones sobre los canales de distribucion dan a los productos los beneficios

del lugar y los beneficios del tiempo al consumidor.

El beneficio de lugar se refiere al hecho de llevar un producto cerca del
consumidor para que este no tenga que recorrer grandes distancias para

obtenerlo y satisfacer asi una necesidad.

El beneficio de tiempo es consecuencia del anterior ya que si no existe el
beneficio de lugar, tampoco este puede darse. Consiste en llevar un producto

al consumidor en el momento mas adecuado. Hay productos que deben
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estar al alcance del consumidor en un momento después del cual la compra
no se realiza; otros han de ser buscados algun tiempo para que procuren una

mayor satisfaccion al consumidor.

Se pretende lograr que la cadena de distribucion que maneja la Editorial
Vistazo se optimice, ahorrando costos y mejorando la satisfaccién de sus

intermediarios y consumidores final.

1.3.2 OBJETIVO GENERAL
Desarrollar aplicacion moévil para distribucion de revistas de la Editorial

Vistazo.

1.3.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

+ Optimizar la distribucion de revistas

+ Agilizar los procesos de facturacion y despacho.

+ Disminuir el tiempo de entrega y uso de recursos.

+ Poseer un Inventario actualizado.

+« Evaluar por medio de indicadores la optimizacion del proceso de

distribucion.



CAPITULO 2

2. MARCO TEORICO

2.1.1 DEFINICION DE ESTRATEGIA
Direccion Estratégica es el proceso a traves del cual una organizacion formula
objetivos, esta dirigida a la obtencion de los mismos. Estrategia es el medio,

la via para la obtencién de los objetivos de una organizacion. *

Una estrategia tiene que llevar a cabo estrategias que obtengan beneficios de
sus fortalezas internas, aprovechar las oportunidades internas y evitar o
aminorar el impacto de las amenazas externas. En este proceso radica le

esencia de Gerencia Empresarial.2

LK. 1. Hatten, 1987. Strategic Management. Analysis and Action.
2 F. David, 1994. Gerencia Estratégica.
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Una estrategia es un patrén o plan que integra las metas mayores de una
organizacion, las politicas y acciones secuenciales hacia un todo cohesionado.
Una estrategia bien formulada ayuda al "Mariscal" a coordinar los recursos de
la organizacién hacia una posicion "Unica y Viable", basada en sus
competencias relativas internas, anticipando los cambios en el entorno y los

movimientos contingentes de los oponentes inteligentes.®

Figura 2.1 Estrategias

La estrategia es la férmula para obtener éxito en el mundo de los negocios. Es
el plan para conseguir los mejores resultados de los recursos, la seleccion del
tipo de negocio en que comprometerse y plan para conseguir una posicion
favorable en el campo empresarial. Es tomar medidas para hacer frente a un
mundo externo siempre cambiante y comprender las caracteristicas peculiares

de una industria y el programa para hacerle frente.*

Planificacion estratégica es el proceso de determinar cuales son los principales

objetivos de una organizacién y los criterios que presidieran la adquisiciéon, uso

3 ). B. Quinn. 1991. The strategic Process. Concepts. Context. Cases.
4 Theodore A. Smith.
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y disposicion de recursos en cuanto a la consecucion de los referidos objetivos.
Estos en el proceso de planificacion estratégica, engloban misiones o
propositos, determinados previamente, asi como los objetivos especificos

buscados por una empresa.®

2.1.2 PLANIFICACION ESTRATEGICA

o

Figura 2.2 Planificacién
Estratégicaa

La planeaciéon o planificacion estratégica es el proceso a través del cual se
declara la visién y la mision de la empresa, se analiza la situacion externa e
interna de ésta, se establecen los objetivos generales, y se formulan las

estrategias y planes estratégicos necesarios para alcanzar dichos objetivos.

La planeacion estratégica se realiza a nivel de la organizacion, es decir,

considera un enfoque global de la empresa, por lo que se basa en objetivos y

5 G. A. Steiner 1991 Planificacidn de Alta Direccién.
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estrategias generales, asi como en planes estratégicos, que afectan una gran
variedad de actividades, pero que parecen simples y genéricos.

Sobre la base de la planeacién estratégica es que se elaboran los demas
planes de la empresa, tantos los planes tacticos como los operativos, por lo

gue un plan estratégico no se puede considerar como la suma de éstos.

Como todo planeamiento, la planeacién estratégica es moévil y flexible, cada
cierto tiempo se debe analizar y hacer los cambios que fueran necesarios.
Asimismo, es un proceso interactivo que involucra a todos los miembros de la
empresa, los cuales deben estar comprometidos con ella y motivados en

alcanzar los objetivos.

Veamos a continuacion cual es el proceso o los paso s necesarios para

realizar una planeacion estratégica:

Declaracion de la vision

La vision es una declaracion gue indica hacia dénde se dirige la empresa en
el largo plazo, o qué es aquello en lo que pretende convertirse.

La visién responde a la pregunta: “¢,qué queremos ser?”.
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Declaracion de la mision y establecimiento de valor es

La mision es una declaracion duradera del objeto, propdsito o razon de ser de
la empresa.
La mision responde a la pregunta: “¢cual es nuestra razén de ser?”. Tanto la

mision como los valores le dan identidad a la organizacion.

Analisis externo de la empresa

El analisis externo consiste en detectar y evaluar acontecimiento y tendencias
gue sucedan en el entorno de la empresa, con el fin de conocer la situacion

del entorno, y detectar oportunidades y amenazas.

Para el analisis externo se evaluan las fuerzas econdmicas, sociales,
gubernamentales, tecnolOgicas; asi como la competencia, los clientes y los
proveedores de la empresa. Se evalluan aspectos que ya existen, asi como

aspectos que podrian existir (tendencias).
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Analisis interno de la empresa

El andlisis interno consiste en el estudio de los diferentes aspectos o
elementos que puedan existir dentro de una empresa, con el fin de conocer el
estado o la capacidad con que ésta cuenta, y detectar sus fortalezas y
debilidades. Para el analisis interno se evallan los recursos que posee una

empresa, ya sean financieros, humanos, materiales, tecnolégicos, etc.

Establecimiento de los objetivos generales

Los objetivos generales se refieren a los objetivos que definen el rumbo de la

empresa, los cuales siempre son de largo plazo.

Una vez realizado los andlisis externos e internos de la empresa, se procede
a establecer los objetivos que permitan lograr la mision, y que permitan
capitalizar las oportunidades externas y fortalezas internas, y superar las

amenazas externas y debilidades internas.
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Disefo, evaluacion y seleccion de estrategias

Una vez que se han establecido los objetivos generales de la empresa, se
procede a disefar, evaluar y seleccionar las estrategias que permitan alcanzar,

de la mejor manera posible, dichos objetivos.

El proceso para disefiar, evaluar y seleccionar estrategias es el siguiente:

1. Se evalta informacion sobre el andlisis externo (la situacién del entorno),
se evalua informacion sobre el analisis interno (los recursos y la capacidad
de la empresa), se evalua el enunciado de la misién y los valores, se
evallan los objetivos, y se evallan las estrategias que se hayan utilizado
anteriormente, hayan tenido o no buenos resultados.

2. Se disefla una serie manejable de estrategias factibles, teniendo en
cuenta la informacion analizada en el punto anterior.

3. Se evallan las estrategias propuestas, se determinan las ventajas, las
desventajas, los costos y los beneficios de cada una.

4. Se seleccionan las estrategias a utilizar, y se clasifican por orden de su

atractivo.
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Disefno de planes estratéqicos

Finalmente, una vez que hemos determinado las estrategias que vamos a
utilizar, se procede a disefiar los planes estratégicos, que consisten en
documentos en donde se especifica cOmo es que se van a alcanzar los
objetivos generales propuestos, es decir, cobmo se van a implementar o

ejecutar las estrategias formuladas.

En el plan estratégico se debe senalar:

- Cuales seran los objetivos especificos que permitan alcanzar los objetivos
generales.

- Cuales seran las estrategias especificas o cursos de accion que se van a
realizar, que permitan alcanzar los objetivos especificos.

« Qué recursos se van a utilizar, y como es que se van a distribuir.

« Quiénes seran los encargados o responsables de la implementacion o
ejecucion de las estrategias.

- Cuando se implementaran o ejecutaran las estrategias, y en qué tiempo
se obtendran los resultados.

- Cuanto sera la inversion requerida para la implementacion o ejecucion de

las estrategias.
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2.1.3 DEFINICIONES DE CADENA DE DISTRIBUCION

Dentro del contexto de la mercadotecnia, los canales de distribucion son como
cauces o tuberias por donde fluyen los productos, su propiedad, comunicacién,
financiamiento y pago, asi como el riesgo que los acompafia hasta llegar al

consumidor final o usuario industrial.

“Desde el punto de vista formal, un canal de marketing (también llamado canal
de distribucion) es una estructura de negocios de organizaciones
interdependientes que va desde el punto de origen del producto hasta el
consumidor, con el propésito de llevar los productos a su destino final de

consumo”.®

“Es un conjunto de organizaciones que dependen entre si y que participan en
el proceso de poner un producto o servicio a la disposicién del consumidor o

del usuario industrial”.”

6 Lamb, Hair y McDaniel
7 Philip Kotler y Gary Armstrong, un canal de distribucién
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“Una red organizada (sistema) de agencias e instituciones que, en
combinacion, realizan todas las funciones requeridas para enlazar a

productores con los clientes finales para completar las tareas de marketing”.®

“Cada uno de los diferentes caminos, circuitos o escalones que de forma
independiente intervienen en el proceso de hacer llegar los bienes y servicios

desde el productor hasta el usuario o consumidor final”. °

Actividades basicas de la distribucion

a) Disefio y seleccién del canal de distribucién.

b) Localizacién y dimension de los puntos de venta: numero, localizacién,
dimensién y caracteristicas.

c) Logistica de la distribucién o distribucion fisica: transporte, almacenamiento,
realizacion de pedidos, gestion de existencias, embalaje y entrega del
producto.

d) Direccion de las relaciones internas del canal de distribucion: mantener la
armonia y evitar solucionar los conflictos que se originen con los miembros del

canal situados a distinto nivel.

8 American Marketing Association (A.M.A.)
% Diccionario de Marketing de Cultural S.A.
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2.1.4 ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

La empresa tiene que tomar una serie de decisiones estratégicas en relacion
a los canales de distribucion. La empresa puede vender empleando varios
canales de distribucion. Al conjunto de canales de distribucién de la empresa
denominamos Red de distribucién. Algunas de las decisiones fundamentales

son:

‘.;3; L3 L]
- '“f\}“ Intermediarios en los Canale51
B de Distribucion

Niveles de Canales de
Distribucion

Sistema de Distribucion
Multicanal

Politicas del Canal de
Distribucion

Figura 2.3 Como se realiza la Distribucidn



22

Canales Propios o Ajenos

Las empresas fabricantes disponen de distintas opciones para llevar sus
productos al consumidor.
+ La venta directa desde el fabricante

En la venta directa el fabricante sin emplear intermediarios lleva el producto al
consumidor. Se trata de una venta sin la utilizacion de tiendas fisicas. Por
ejemplo Dell recibe pedidos por Internet y por teléfono ensambla el ordenador
con las caracteristicas que el cliente desea y se lo envia. Otro ejemplo seria,
El fabricante que mediante una pagina web vende directamente el producto al

consumidor final.

Fabricantes

Figura 2.4 Venta Directa desde el fabricante

+ Los sistemas de distribucion Integrados
En este caso también la empresa fabricante lleva ella misma el producto al
consumidor pero utilizando tiendas propias. Por ejemplo la empresa espafiola
Inditex propietaria de la cadena de tiendas Zara, fabrica la ropa y la vende en
sus tiendas. El panadero que ademas de fabricar el pan lo vende el mismo en

su tienda es un sistema integrado.
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Figura 2.5 Canal de distribucion integrado

+ Canales de distribucién ajenos
La mayoria de los fabricantes utilizan canales de distribucién ajenos. Por tanto,
envian los productos a través de mayoristas y tiendas que no son de su

propiedad.

Centro de Disfribucion,

Figura 2.6 Canal de distribucion ajeno
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Factores para seleccionar un Canal de Distribucion.

La seleccion de los canales de distribucion tiene que valorar ciertos factores

fundamentales

+ El lugar de venta del producto afecta alaimagend e la marca
Este concepto es fundamental y es preciso tenerlo siempre presente. Si
vendemos el producto en tiendas exclusivas, selectas y caras, nuestro
producto se beneficia de esa imagen.

+ Existen canales de distribucion incompatibles
En ocasiones no podemos emplear a la vez dos canales competidores. Uno
de los canales no permite que los productos se vendan en el canal competidor.

+ Los margenes comerciales de los distintos canales s on muy

diferentes

No siempre los mismos canales dan el un mismo margen de rentabilidad, ya
gue enviar por un medio donde haya mas procesos internos que el otro, éste
afectara notablemente el margen.

+ Las barreras de entrada son diferentes
Es decir los recursos necesarios y los costes son muy distintos dependiendo

del canal que seleccionemos.
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2.1.5 Intermediarios en los Canales de Distribucion

Para ir del productor al consumidor, el bien o servicio elaborado debe pasar
por algun medio. Este medio es el canal de distribucion.

El término canal sugiere un camino o ruta por el que circula el flujo de
productos desde su creacién en el origen hasta llegar a su consumo o0 uso en

el destino final.

Intermediarios: Conjunto de personas u organizaciones que estan entre el
productor (punto de partida) y el consumidor (punto final). En este sentido el
canal de distribucion esta constituido por todo aquel conjunto de personas u
organizaciones que facilitan la circulacion del producto elaborado hasta llegar
a manos del consumidor o usuario. Generalmente los intermediarios son

organizaciones independientes del productor.

Intermediarios Comerciales: Mayoristas y minoristas que adquieren
derechos de propiedad.
+ Mayorista: Es un intermediario que se caracteriza por vender a los
minoristas, a otros mayoristas o a los fabricantes, pero no al
consumidor final. Sus compras las efectian al productor o a otros

mayoristas.
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Una persona o0 una organizacion fisica realizarq las

funciones de minorista si vende al consumidor o usuario final, aunque

pueda vender también a otros intermediarios.

Agentes: no adquieren el derecho de propiedad (representantes, agentes de

venta). Puede suceder que no existan organizaciones intermedias o que las

mismas sean propiedad del productor (sucursales propias para distribucion y

ventas).

Fabricante

- ._&.r“/., P d
e roveedor

Transporte

Productor

Transporte

B L —

N

/ ’ / m Clientes
/__—.———’

\ Mayorista / \

Fabricante

Transporte xgm

Clientes |- N
Stz

Transporte

Distribuidor / Cons umidores

~a Intermedlano

‘ Transpo T Clientes

Figura 2.7 Intermediarios en los canales de distribucion
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Funciones que desempeiian los Intermediarios como in tegrantes de los

Canales de Distribucion.

1.

Busqueda de proveedores; ya sean productores, u otros Intermediarios,
de determinados productos.

Busqueda de compradores, que pueden ser otros Intermediarios o
consumidores finales de los productos.

Procurar y facilitar la confluencia de tales proveedores y de tales
consumidores.

Acondicionar los productos o requerimientos y necesidades del
segmento de mercado que los demandaran, conservando un surtido, lo
suficientemente amplio y variado, como para satisfacer las necesidades
de la mayor cantidad posible de consumidores.

Transporte de los productos a los sitios donde seran requeridos por los
demandantes; o sea, agregandoles la utilidad o valor espacial.
Equilibrio de los precios; procurando vender los productos a precios
suficientemente altos, como para estimular la produccion, y lo
suficientemente bajos, como para motivar a los compradores.

Dar a conocer los productos, sus caracteristicas y bondades; mediante
la publicidad y promocion de los mismos.

Financiamiento de las compras de la clientela; mediante la concesion

de crédito.
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2.1.6 Niveles de los Canales de Distribucion
Canal Muy Corto/Directo > No existe ningun intermediario, el producto llega

al consumidor final directamente desde el fabricante. Ejemplo: Banco

Canal Corto - Consta de un intermediario, minorista, que ofrece el producto

al consumidor final. Ejemplo: Tienda de Muebles.

Canal Largo —-> Introduce dos intermediarios entre el fabricante y el

consumidor final.

Canal Muy Largo -> Todos los demas canales que introducen mas

intermediarios.

Fabricante

Central de compras

\ J

A/

Canal ultralargo Canal largo Canal corto Canal muy corto

Consumidores

Figura 2.8 Niveles de los canales de distribucion
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Sistema de distribucién en el que una Unica empresa establece dos o0 mas

canales diferentes para acceder a uno 0 mas segmentos de consumidores.

Catalogo, venta telefonica, Internet

v

Fabricante

Distribuidores

Fuerza de ventas

Minoristas

Comerciales

v

v

Segmento
Consumidores 1

Segmento
Consumidores 2

Segmento
Empresas 1

Segmento
Empresas 2

Figura 2.9 Distribucién Multicanal

2.1.7 Politicas de Distribucién

Condiciona la mayor o menor exposicién que tendra el producto en los puntos

de venta de determinado territorio.
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Estrategia de distribucion intensiva

Si seguimos esta estrategia tratamos que nuestro producto este en todos los
puntos posibles de venta. Intentamos que el producto esté disponible para el
consumidor en el mayor nimero de puntos de venta. Esta estrategia seguida
de forma estricta supone llevar el producto hasta la ultima tienda, del daltimo

pueblo, de la montafia mas lejana.

1. Facilita al cliente la compra del
producto y la fidelidad al mismo.

2. Puede ser una estrategia para
dificultar la entrada de competidores

1. Esta estrategia supone un coste
muy elevado.

2. Puede perjudicar la imagen al
estar el producto en puntos de
venta inadecuados.

Figura 2.10 Estrategia de distribucion intensiva

Estrategia de Distribucion selectiva

En la distribucion selectiva seleccionamos los mejores puntos de venta para el
producto en cada zona. Esta estrategia permite diferenciarnos al situar nuestro
producto en sitios seleccionados. La distribucion selectiva supone unos costes

de distribucién muchos menores.
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Al elegir los puntos de venta, tengo un menor nimero que atender y puedo
eliminar los que suponen mayor coste enviarles el producto. Naturalmente con
esta estrategia renunciamos a muchos puntos de venta y a una parte de las
ventas. En principio tendremos unos menores ingresos con los que hacer

frente a nuestros costes derivados de las menores ventas.

Actualmente muchas estrategias empresariales tratan de orientar la empresa
hacia un mercado muy concreto, para ser mas fuertes en una parte del

mercado, en vez de débiles en todas.

Distribucion exclusiva

MANQLO BLAHNIFK
. : =
3 S—1

Figura 2.11 Estrategia de distribucion exclusiva
Si seguimos esta estrategia, tendremos un Unico punto de venta en cada zona.
Se trata normalmente de garantizar la calidad del servicio reservando una zona
para un sélo punto de venta El fabricante suele ejercer cierta supervision o
vigilancia sobre el concesionario o la tienda a la que concede la venta en

exclusiva de su producto.

Este sistema suele suponer una cooperacion en ocasiones muy estrecha entre
el vendedor y el fabricante. Los distribuidores en compensacion venden gran

cantidad de su producto en vez de los productos competidores
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La Distribucion del Futuro

La evolucion de las técnicas de distribucion y las nuevas tecnologias estan
facilitando la aparicion de nuevos modelos de contacto comercial. Una
tecnologia puntera hoy en dia en el mundo de la distribucion son los llamados

codigos QR.

Las empresas pueden crear cédigos QR de sus productos y anunciarlos
publicitariamente. El cliente escanea con su Smartphone el cédigo QR del
articulo y lo aflade a su carro de compra virtual. Con esta idea de negocio se
consigue adaptarse a los habitos de los consumidores, sorprendiendo y
diferenciandose de la competencia en un tiempo de poblacion
tecnolégicamente avanzada. Facilitando hacer una compra amena, sencilla 'y

rapida en cualquier lugar que este el cliente.

Figura 2.12 Distribucion del futuro



CAPITULO 3

3.1 PROBLEMATICA Y SOLUCION
3.1.1 MODELO DE DISTRIBUCION
Editorial Vistazo al momento cuenta con el siguiente modelo de distribucién a

nivel local (Guayaquil):

VISTAZO AGENCIAS Y VIA PUBLICA

AUTOSERVICIO

Figura 3.1 Modelo de Distribucion Vistazo
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3.1.2 PROBLEMATICA
Actualmente la editorial Vistazo asigna la distribucién por medio de hojas
impresas (Anexo A), a través de estas hojas impresas se realizan entregas,

reposiciones y devoluciones.

El personal encargado del despacho de las revistas a los diferentes canales
de distribucion con el que cuenta la Editorial Vistazo debe realizar
manualmente anotaciones de las cantidades entregadas, revistas devueltas,

revistas facturadas.

Esta forma de realizar el despacho de las revista causa molestia ya que si se
llega a perder alguna hoja con la informacion de las entregas, reposiciones y
devoluciones causa malestar al momento de pasar la informacion al Sistema

gue actualmente tienen en produccion.

Adicional al despacho de revistas, Editorial Vistazo entrega exhibidores y
colgantes para las revistas (Anexo B) a las tiendas y centro de distribucion, los
cuales deben ser devueltos al momento de finalizar el convenio de expendio

de las revistas; esto se maneja asi mismo a través de anotaciones del personal
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y no se tiene control al momento de finalizar el convenio la cantidad de

colgantes y exhibidores que se deben retirar.

La Editorial Vistazo entrega las revistas a sus clientes por consignacion,
cuando el personal realiza el despacho, debe llevar el registro de la entrega
pasada para poder facturarle, aumentando el tiempo de despacho y

facturacion.

A continuaciéon se presentan en detalle los puntos relevantes de la

problematica:

PROBLEMA CAUSA EFECTO

NIVEL ORGANIZACIONAL

v’ Los repartidores v" Manipulacion de los
No existe una hacen a la vez de registros de entregas
estructura facturadores y valores facturados.

organizacional

adecuado
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NIVEL TECNOLOGICO

Dispositivos Méviles

v Falta de equipos
de
Méviles para
garantizar la
entrega del pedido
y actualizacion de
datos a tiempo

real.

v" No se puede llevar
detalladamente el
control de las ventas

y entrega de pedidos.

NIVEL PROCESO

Control de Entregas

v

v Ellistado de
pedidos se
realiza en una

hoja de Excel.

v No se conoce a
tiempo los v
aumentos en los

pedidos que ha

Trae pérdida de tiempo
a la empresa, debido a
gue si existe una
pérdida de estos
listados no se sabe que
pedido corresponde al

cliente.

Demoran los pedidos y

trae consigo atraso y
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hecho cada

proveedor.

malestar en los

clientes.

Control de Ventas

v' Se lo manejany
registran
manualmente las
ventas del dia,
segun datos
proporcionados
por el vendedor
de acuerdo al
listado manual

del pedido.

v' Se acumulan facturas,
causando sobre tiempo
al momento de

registrarlas.

v Si se pierde el fisico del
pedido entregado, este

no se factura.
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Control de Inventario

v' Control de
cantidad de
revistas
entregadas en

los pedidos.

v" Variacion en las

cantidades entregadas
al cliente ya que se
lleva en forma manual y
puede haber
manipulacion de
cantidades por parte

del repartidor.

Control de Clientes

v" No existe registro
de email o
nameros
telefonicos de los

clientes.

Cuando se realizan
promociones se debe
registrar esta

informacion manual.

Si existen ediciones
especiales, al no contar
con esta informacion; el
supervisor debe
movilizarse a cada
cliente a notificarle de
la salida de una edicion

especial de revista.

Tabla 1 Relacion Causa —Efecto de los problemas
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3.2 SOLUCION PLANTEADA

3.2.1 APLICACION MOVIL

Una aplicaciéon moévil es un programa al que puede acceder directamente
desde su teléfono o desde algun otro aparato mévil con acceso a internet—

como por ejemplo una tablet o un reproductor MP3.

VENTAJAS
N
» Proveer acceso al usuario o cliente de su informacion donde sea
gue se encuentre mientras disponga de conexién a Internet
J
\ » El mercado de los servicios moviles se encuentra creciendo
exponencialmente, y los que adapten la tecnologia en sus fases
iniciales seran los grandes ganadores )
» Una aplicacion para dispositivo movil puede utilizarse con fines
de promocion del negocio, o ser vendida como producto de
consumo. )

Figura 3.2 Ventajas Aplicaciones Méviles

BENEFICIOS

~

» Permite al cliente ponerse en contacto en cuestion de segundos

J
N

» Es una herramienta de mercadotecnia de bajo costo

J\

» Extension movil de la compafiia

» Extension movil de la compafiia

\f
Y
y

Figura 3.3 Beneficios de Aplicaciones Moviles
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SOLUCION PLANTEADA

En base a la informacién recopilada de la distribucion del Editorial vistazo se
llegd a la conclusion de implementar una aplicacion web para la distribucion
de la empresa Vistazo en la ciudad de Guayaquil. Esta aplicacion tendra por

descripcion “DISTRIVIS”.

El software propuesto tendria las siguientes funcionalidades:

Listado de Distribucion

Calendario de Distribucion

Clientes

Facturacion de revista

Control de Exhibidores y Colgantes

Ediciones Especiales

Figura 3.4 Funcionalidades Aplicacion Mévil DISTRIVIS
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BENEFICIOS

Como beneficios que conlleva la utilizacion de la aplicacién movil “DISTRIVIS”

citamos los siguientes:

+

4+

+
+
4+

Optimizar la distribucién de revistas.

Agilizar los procesos de facturacion y despacho.

Disminuir el tiempo de entrega y uso de recursos.

Poseer un Inventario actualizado.

Bajo costo de adquisicion y mantenimiento de equipos para la
aplicacion.

Facilidad de que el intermediario conozca fechas de entregas.

Pedidos en linea.

Este software podra ser utilizado tanto por el personal perteneciente a la

Editorial Vistazo, como para las agencias y autoservicios mejorando asi el

proceso de despacho y disminuyendo recursos en ambas partes de la

cadena de distribucion.
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3.2.2 APLICACION WEB
La aplicacion web propuesta “DISTRIVIS” que permitira tener beneficios tanto
a la empresa como a los clientes para que exista un mejor control y poder asi

llevar adecuadamente las transacciones.

FUNCIONALIDAD DE LA APLICACION MOVIL
A continuacién se detalla la funcionalidad de la aplicacion web, la aplicacion

estara disponible en la URL http://vistazo.maxivelocidad.com/

Esta aplicacién podra ser accedida tanto por el personal de Editoriales Vistazo
como por sus clientes. Esta aplicacion contara con las siguientes

caracteristicas:

WURL (Uniform Resource Locator), es una secuencia de caracteres de acuerdo a un
formato modélico y estandar, que se usa para nombrar recursos en Internet para su
localizacion o identificacion.
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INICIO DE SESION-REPARTIDOR

vistazo.maxivelocidad.com

Gvisrazo

Sistema de Login

Email ingrid_mara@notmail com
Password «.--

Login

Figura 3.5 Aplicacién movil, sistema de autenticacion

Al iniciar sesidn satisfactoriamente se nos muestra un resumen del inventario,

gue es una consulta a la base que tenga Vistazo.
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@Vlﬂf&?“

Bienvenido, ingrid_mara@hotmail.com

Inventario

HOGAR
AMERICA ECONOMLA

GENERACION 21

@ Mosotros &) Contactenos

SANMSUNG

Figura 3.6 Aplicacién movil, pantalla principal
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MENU PRINCIPAL

La aplicacion web para la sesién del personal de Editoriales Vistazo contara

con el siguiente Menu de opciones.

Bienve

Invel

Clientes

Facturacion de Revisia

SAMSUNG

Figura 3.7 Aplicacién mévil, Menu Principal
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LISTADO DE DISTRIBUCION

Esta opcién del mend nos muestra un reporte de las revistas a entregar. Se lo

puede filtrar por Revista o Por Cliente .

N\

Por Revista

' Por Cliente

3 Nosotros € Contactenos &) Regresar

SAMSUNG

Figura 3.8 Aplicacion mavil, Listado de distribucion
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Sidamos clic en Distribucién por Revistas nos aparece el listado de las revistas

gue Editorial Vistazo distribuye.

Lista de Distribucion

\V / _

E ESTADIO

ol
AR f| SENERACION 21

| | !HOLA! ECUADOR

SAMSUNG

Figura 3.9 Aplicacién movil, Listado de revistas

Si damos clic en revista Vistazo, nos aparece el listado de clientes a los

cuales se les debe entregar las revista y la cantidad.

Distribucion de VISTAZONL'/

Cliente: javier jonatan aviles
Estado: EN PROCESO
Identificacion: 322125684

Cliente: Cristian Vargas

Estado: EN PROCESQ
identificacion: 915895139

Cliente: javier aviles
Estado: EN PROCESO
Identificacion: 922125621

SAMSUNG

Figura 3.10 Aplicacion movil, Listado de clientes
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CALENDARIO DE DISTRIBUCION

Esta opcién del menu nos muestra el calendario con los dias de entrega de las

revistas.

Hosotros Contactenos Regresar
(&) ] & Reg

Figura 3.11 Aplicacion movil, Calendario de distribucion
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CLIENTES

Esta opcion del menud nos permite ingresar nuevos clientes. Damos clic en el
boton Nuevo para ingresar un nuevo cliente, el cddigo del cliente se

autogenera.

Bvisrazo

Codigo: 25 «—Codigo Autogenerado
Identificacion

Razon Social

Direccion

Telefono

Email

Tipo Cliente

Fecha
Nacimiento:

SAMSUNG

Figura 3.12 Aplicacion movil, Ingreso de clientes

Luego de ingresar toda la informacién correspondiente al cliente damos clic en

el botén Guardar.

Tipo de Cliente: Podremos escoger el tipo de cliente de distribucion
que pueden ser

v" Autoservicio

v' Agencia

v" Vocero
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Agregar [S:l'ﬂo

Codigo

Identificacion

Razon Social

Direccion SUR

ol 09158985474
Email cvargasi@gmail.com

Tipo Cliente "
poClanta Agencia

F
Fech 29-May-1987
Nacimiento

- -@ s -

12:45 - B

SAMSUNG

Figura 3.13 Aplicacion mavil, Insercién de un cliente

Consulta de Clientes

La consulta de clientes se puede realizar por los filtros: Codigo, Ruc, Nombre

para facilitar las basquedas.

@“STEAZ“

Busqueda Cliente
Codigo: s

CIRUC:

Nombre et Q

SAMSUNG

Figura 3.14 Aplicacion movil, Listado de distribucién

Luego de ingresar el cliente, se nos habilita los siguientes botones:
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Pedido - Al dar clic podremos ingresar pedidos para este cliente.

Destinacion -> Al dar clic podremos ingresar las distintas direcciones de los

locales que posea este cliente.

r/

Codigo

ldentificacion

Razon Social

Direccion

Telefono

Emaul

Tipo Cliente

Fecha
Macimiento

vistazo

5 9 O( Q_‘} »5};“—" Destinacion

Pedidh
015895130
Cristian Vargas
SUR
09158985474
cvargas@agmail. com

Agencia

29-May-1987

SAMSUNG

Figura 3.15 Aplicacién movil, Pedido
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DESTINACION > Al dar clic en Nueva destinacién , se nos habilitan los

botones de Modulo, Provincia, Ciudad y Direccion del cliente.

V

@Vlﬁ'}fﬁ!ﬂ

DESTINACIONES CLIENTE CRISTIAN VARGAS

a1 Q
& a

ePrevious 1 2 Mexts

{PNUE".-'H Destinacion
Modulo

35643 - AMARILLO - METALICA ©

GUAYAS v

guayaquil v

Direccion

SAMSUNG

Figura 3.16 Aplicacion movil, Listado de destinaciones

Modulo > se refiere a los colgantes y/o exhibidores de
revistas que se entregan al cliente.
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PEDIDO -> Al dar clic en Nuevo Pedido , se nos habilitan los botones de
Revista, Direccién y cantidad.

Revista : podremos seleccionar la revista a pedir.

Direccion : se nos muestra el listado de direcciones registradas para el cliente.

Cantidad : cantidad a ordenar.

#Nuevo Pedido

«aPrewous 1 2 3 4

Revista
AMERICA ECONOMIA &
Direccion

La chala

Cantidad

SAMSUNG

Figura 3.17 Aplicacion mévil, Pedidos clientes

ESTADO - el pedido tiene dos estados:

Proceso: el pedido esta en produccion.

Transito: el pedido ya esta en el camion de reparticion.
El pedido solo se puede eliminar si esta en proceso.
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FACTURACION REVISTA

Esta opcion del mend nos permite visualizar el total a facturar al cliente, esto
varia de acuerdo a la cantidad de revista que se devuelvan, ya que la entrega
es por consignacion. En primera instancia se muestra el total con la cantidad
inicial que se entrega al cliente. Simplemente es una visualizacion digital de la

factura fisica a entregar al cliente.

Factura Electronica

Factura: 001-001-000001234

Lote: 00002344 Identificacion: | 0915895139

Cliente Cristian Vargas Vendedor igongora

SAMSUNG

Figura 3.18 Aplicacion movil, Facturacién



MAPA

Esta opcién del menu nos permite visualizar googleMap, mostrando la
ubicacion geografica.

SV IESA

LUL VEL D[L L
GUAYAQUIL Luz DEL PERIODISTA Map | 3
BUAYAS et

Leonidas Ortega Moz
) LA
SOPENA PRADEF
& Mo Via penmetral SR Avenida 56 No Via Perimetr
COOPERATIVA g
SANTIAGO DE *
I:%iig : GUAYAQUIL 2

DE
RIL

i

cCoop
EMPLEADOS
DEL

»
-
=
=

MUNICIPIO

-

-u
wm
(=]

P Ef} &6 S0P A
¢ 5050 Ak CIUDADEL
FRAGATA AMAIONAS
LOS ESTEROS
POPULARES

enida 14 50

sl
Map dats £2673 Google - Terms of Use Report 3 map smor

SAMSUNG

Figura 3.19 Aplicacion mavil, Mapa
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INICIO DE SESION-CLIENTE

Al iniciar sesion satisfactoriamente se nos muestra un resumen de las revistas

en transito.

E @“ﬂéﬂ“

Sistema de Login

Email cvargas@amail com

Password .-

Olvidaste tu contrasefia?

(3 Twiter € Nosotros @) Contactenos

Figura 3.20 Aplicacion mavil, Inicio sesién

MENU PRINCIPAL

La aplicacion web para la sesion de los clientes de Editoriales Vistazo nos

mostrara los pedidos en transito.

_@ Nosotros @) Contactenos

1245 A8

SAMSUNG

Figura 3.21 Aplicacion movil, Pedidos en transito
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Mi Peril

Mi Pedido Pedidos en Trans

Mi Factura

Ediciones Especiales @

@ Contactenos

SAM3SUNG

Figura 3.22 Aplicacion mévil, Mi perfil

MI PERFIL

Esta opcion del menu le permite visualizar al cliente sus datos. A través de

esta opcion el cliente podra agregar pedidos y agregar destinaciones.



+Nuevo Pedido

% Nueva Destinacion

Perfil del Cliente 29

Codigo

Identificacion

Razon Social

Direccion

Telefono:

Email

Fecha
Nacimiento:

«Previous 1 2 3 (4 5 HNexis

29

015805139

Cristian Vargas

SUR

09158985474

cvargas@gmail com

29-May-1987

=

L ClO

PEDRIDOS CLIENTE CRISTIAN VARGAS

& 0
& O
2 9 MI PEDIDO

2 O
& 0
® O
R |

«Previous 1 2 Hexts

Esta opcion del menu le
permite visualizar al cliente los

pedidos que ha realizados.

Figura 3.24 Aplicacion mavil, Pedidos del cliente
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(’j Hosotros @ Contactenos

SANMSUNG

Figura 3.25 Aplicacion mavil, Pedidos en transito detalle
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Esta opcién del menu nos permite visualizar el total de la factura del cliente.

va

GRvistazo

Factura Electvonica
Factura: 001-001-000001234
Lote: Q0002344 Identificacion: | 0915895139
Clente Cristian \fargas Vendedor igongora

Direccionl sur

Figura 3.26 Aplicacion movil, Factura Electrénica
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EDICIONES ESPECIALES

Esta opcion del menu nos permite visualizar notificaciones acerca de las

ediciones especiales que saldran a la venta.

Ediciones Especiales

VISTAZO
CARLOS TIENE UNA CENA ROMANTICA CON SHARON LA

ESTADIO
SE APRUEEA LA POLIGAMIA EN ECUADIOR

GENERACION 21
JOSE TUVO UNA RELACION ROMANTICA CON MEGAN FOX

AMERICA ECONOMIA
MICHAEL JACKSON REGRESA A LOS ESCENARIOS CON

HOGAR

SAMSUNG

Figura 3.27 Aplicacion mavil, Ediciones Especiales
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Al dar clic en la revista de la cual desea ver informacion acerca de la edicion
especial se nos muestra la siguiente pantalla, en la cual podremos realizar el
pedido de edicion especial. (Edicion especial es aquella revista que tiene
informacion acerca de un tema inédito o no simple por lo que es de mas interés

del lector y se lo vende mas

Petalle Revista VISTAZO en edicion esped inl

CARLOS TIENE UNA CENA ROMANTICA CON SHARON
LA HECHICERA Y ELLA LE PIDE MATRIMONIO
ECLESIASTICO

En la noche de ayer en la ciudad de Guayaquil el Master mind Carlos
Vasquez llamado tambien el Super lindo tuvo una cena romantica junto
a sharon en el sheraton, de la cual se observa muy feliz junto a la diva

Habra matrimonio?. Al parecer si debido a gue sharon le pidio
matrimonio

Hacer Pedido

&) Menu €3 Nosotros & Contactenos

SAMSUNG

Figura 3.28 Aplicacion mavil, Ediciones especiales detalles



CAPITULO 4

4.1 IMPLEMENTACION DE LA SOLUCION PLANTEADA

4.1.1 SOFTWARE A IMPLEMENTAR

Sin duda que ha habido un desarrollo en el entorno tecnoldgico, incluyendo el
acceso a informacién por el Internet. Esto influye en que las empresas
busquen equiparse con maquinaria de mejor tecnologia, que permitan ahorros
en materiales y en mano de obra, con mejores resultados de calidad en sus

productos.

Por esto como solucion a la problematica encontrada en Editoriales Vistazo

se ha decidido implementar una aplicacion web en la cual podran realizar los
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distintos proceso necesarios para realizar una distribucion de revistas optima

y ahorrando costos de entrega.

4.2 REQUERIMIENTOS OPERACIONALES
Para la Implementacion de la aplicaciébn web propuesta, se han considerado
varios aspectos técnicos que deben ser tomados en cuenta para hacer de ésta

un uso optimo y cumplir asi con las necesidades requeridas.

4.2.1 REQUERIMIENTO DE HARDWARE

Servidor

* HP Proliant Generacién 6, 32gb ECC RAM y 2 x 2 TB
de hard drive, Procesador Intel Xeon Intel® Xeon® E3-
1270 v3 Quadcore Haswell incl. Hyper-Threading
Technology

TABLET

* Estandar para tablet de 7 a 10 pulgadas, con
plataforma android 2.0.2 o superior.

* Tablet con slot para la sim para asegurar una conexién
a internet movil.

Tabla 2 Requerimiento de Hardware
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4.2.2 REQUERIMIENTO DE SOFTWARE

Para instalar la aplicacién web en el centro de computo de Editoriales Vistazo para
alguna modificacién o actualizacion que se realice sobre la aplicacion se necesitara

los siguientes componentes:

APACHE Servidor Web
e APACHE version 2

L aJ 114 Lenguaje de programacion:
* PHP, version 5
* JQuery Mobile 1.3

e S@em Base de datos

* PostgreSql version 9.3

Sistema operativo
* Linux debian 7.0

Tabla 3 Requerimiento de Software
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OBSERVACIONES:

= La tecnologia en la que est4 basada la plataforma es totalmente en
la web con jguery mobile para que la plataforma se adapte a

cualquier resolucién de smartphone o tablet.

4.2.3 RECURSO HUMANO
El personal que intervendra en la instalacién y capacitacion del aplicativo web

es el siguiente:

Director del Proyecto

* Se encargara que la implementacion del aplicativo web
ser realice segun el cronograma, ademas de analizar si
los cambios requeridos por Vistazo son posibles.

Desarrollador

* Realizara cualquier cambio a la aplicacion de ser
necesario.

Capacitador:

* Explicara al personal de Editoriales Vistazo la
funcionabilidad de la aplicacion web.

Tabla 4 Recursos Humano
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4.3 COSTOS OPERATIVOS

Detallamos a continuacion los costos para los equipos requeridos en la

implementacion del aplicativo web.

4.3.1 COSTO DE HARDWARE

ITEM CANTIDAD PRECIO UNITARIO | COSTO TOTAL
Servidor HP
1 $ 3,500 $ 3,500.00
Priolant
TABLET 6 $ 250 $ 1,500.00
TOTAL $ 5,000.00

Tabla 5 Costo Hardware

4.3.2 COSTO DE SOFTWARE

ITEM CANTIDAD PRECIO UNITARIO | COSTO TOTAL
Servidor Web
1 GRATIS GRATIS
Apache
Base de datos
1 GRATIS GRATIS
PostgreSq|
S.O. Linux
1 GRATIS GRATIS

Debian
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PHP, JQUERY 1 GRATIS GRATIS
Tabla 6 Costo Software
4.3.3 COSTO DE RECURSO HUMANO
) COSTO
ITEM TIEMPO SALARIO
TOTAL
Director de
1 mes $ 600/mes $ 600.00
Proyecto/Capacitador
Programador 1 mes $ 450/mes $ 450.00
TOTAL $ 1,050.00

Tabla 7 Costo Recurso Humano

4.3.4 COSTO TOTAL PROYECTO

REQUERIMIENTO COSTO TOTAL
HARDWARE $ 5,000.00
SOFTWARE $ -

RECURSO
$ 1,050.00

HUMANO
TOTAL $ 6,050.00

Tabla 8 Costo Total Proyecto
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+ El server sera alojado dentro del data center de la empresa (no hay

costo de renta)

+ No hay costo de licencias ya que toda la plataforma es hecha en

open source.

4.4 PLAN DE IMPLEMENTACION

Este proyecto tendrd una duracion de 1 mes a partir de que la propuesta de

implementacion sea aprobada, para mayor informacion acerca del tiempoy las

actividades. (Ver Anexo D)

TAREA RESPONSABLES ALCANCE

Adquirir los equipos
Adquisicion de

necesarios para la
recursos(Hardware, * Vistazo S.A.

implementacion del
Software)

sistema DISTRIVIS.

Cumplir con los pasos
Subir aplicacion a e Director de

necesarios para alojar la
Servidor Web proyecto

aplicacion en el servidor
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web, asi esta pueda ser
accedida desde cualquier

dispositivo movil.

Configuracion de los

equipos moviles

Director de
Proyecto

Programador

Realizar la configuraciéon
necesaria para que los
equipos moviles a ser
utilizados puedan emplear

el sistema DISTRIVIS.

Pruebas de
conectividad y
funcionamiento de la

aplicacion

Director de
Proyecto
Programador
Personal

Vistazo

Efectuar pruebas del
funcionamiento de los
equipos  mdviles, con
transacciones ficticias y
asi comprobar el correcto
funcionamiento de la

aplicacion.

Capacitacion a
personal y Clientes

de Vistazo

Director de
proyecto
Jefe de

Mercadeo

Notificar a los clientes y
personal de Vistazo acerca
de la implementaciéon a
realizar. Realizar  una
capacitacion en la cual se
explique la funcionalidad

de la aplicacion web vy los
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beneficios que originara su

implementacion.

Soporte y

modificaciones

Director de
Proyecto

Programador

Brindar la asistencia
necesaria a cualquier
eventualidad que se

presente en la aplicacion.

Tabla 9 Planificacion de Actividades



CONCLUSIONES

1. Se puede finalizar considerando que en la actualidad uno de los objetivos
mas buscados por todas las empresas es la mayor eficiencia al menor

costo, sin dejar por un lado los estandares de calidad y servicio al cliente.

2. Las ventajas que brinda en la actualidad la tecnologia nos permite tener
aplicaciones moviles, con lo cual la informacidn es transparente y se la

puede procesar en tiempo real.

3. Una buena comunicaciéon es la base fundamental de cualquier negocio,
principalmente el contacto inmediato con el personal dentro de la compaiiia

y la relacién con los clientes.

4. Gracias a la aplicacion movil se tendra una distribucion mas eficaz y

eficiente, el repartidor esta acostumbrado a manipular smartphones, muy
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comunes en la actualidad lo que le permitirh un mejor desenvolvimiento

con la aplicacion.

Esta herramienta ayudara a agilizar los procesos internos y externos,

mejorar la comunicacion de los mismos.

Debido a que la aplicacion web esta desarrollada en software libre se tiene

una inversion minima.

La aplicacion web puede ser un canal de comunicacion muy interesante
para difundir mensajes a nuestros clientes y asi favorecer que éstos se

viralicen gracias a la difusion en redes sociales.



74

RECOMENDACIONES

1. Capacitacion a distribuidor y clientes

Se capacitard tanto a los clientes actuales como potenciales, asi como
a los repartidores y personal de ventas de Editorial Vistazo. El objetivo
de la capacitacion es crear en la conciencia del cliente el habito de usar
la aplicacion web para sus procesos y que el repartidor aproveche al

maximo las facilidades que brinda la aplicacion.

2. Planificar la realizacion de un simulacro de ent  rega de pedidos.
Se realizara un simulacro para verificar que la induccion realizada fue
captada en su totalidad por el personal de Vistazo como por sus

clientes.
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3. Realizar sorteos para los clientes.
Se pueden realizar sorteos y promociones por el uso de la aplicacion,
esto hara que el cliente se entusiasme y pueda apreciar de mejor

manera la mejora en el servicio que se le brinda.
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