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1. Prélogo

La finalidad del presente proyecto es el desarrollo de un sistema de informacion
poniendo en practica todos los conocimientos tedricos y practicos adquiridos durante
la carrera de Analista Universitario de Sistemas.

El sistema a desarrollar brindara soporte a las personas dedicadas a la venta de
productos por catdlogos, ayudando a las mismas a realizar su actividad utilizando
nuevas tecnologias disponibles.

El proceso de desarrollo que utilizaremos es el Proceso Unificado de Desarrollo (PUD)
el cual es un modelo evolutivo, iterativo e incremental, en donde las iteraciones de
cada fase se desarrollan a través de las actividades de identificacion de requisitos,
analisis, disefio, implementacién, pruebas e integracion.

Integrantes: Acosta-Garcia-Ledn-Rossi 3
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2. Introduccion

A través de este informe intentamos realizar una descripcion del dmbito de aplicacion
del sistema a desarrollar. Para ello hemos investigado acerca de las organizaciones
dedicadas a la venta de productos por catdlogo y entrevistado a personas que se
dedican a este tipo de actividad.

Realizamos un andlisis de procesos de negocios y presentamos informacion sobre
sistemas similares disponibles en la actualidad. Analizando la informacidn recolectada
es que enunciamos los requerimientos de informacién que debera cumplir el sistema
en desarrollo.
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3. Descripcién del Ambito de Aplicacién del Sistema

La venta por catalogo es un sistema de ventas de forma directa, de persona a persona,
0 empresa a persona, via web.
En el concepto de venta por catdlogo sobresalen tres caracteristicas importantes y
diferenciadoras:
1- Constituye una alternativa a los métodos de venta tradicionales, al canal de
distribucidn de mayoristas y minoristas.
2- Utiliza medios como el teléfono, internet, correo ordinario o visitas personales
para la captacion del cliente, la promocidn y el envio de los productos.
3- El cliente realiza la compra habiendo visto previamente los productos
mediante imagenes, solicitados a través del catalogo de la compaiiia.

La venta se realiza por medio de un representante independiente de una empresa, el
cual acude personalmente a encontrarse con el cliente. El representante
independiente gana una utilidad porcentual en base a las ventas que realice.

La empresa representada provee al vendedor de material de venta, que en este caso
estd basado en un catalogo de productos de la marca. Este catdlogo es la principal
herramienta de venta, en él se incluye la descripcion del producto, el precio, colores,
modelos, etc.

La empresa también puede proveer de otras ayudas e incentivos para lograr un mayor
volumen de ventas, entre estos podemos mencionar conferencias, premios, viajes,
descuentos, etc.

El proyecto estad orientado a facilitar el trabajo de los vendedores de productos por
catdlogo. Para ello hemos estudiado el funcionamiento de diferentes empresas de
ventas por catalogo y entrevistado a sus vendedores.

Las fuentes de relevamiento son:

e Avon, empresa multinacional dedicada a la venta de productos de belleza, joyas
y ropa.
o Vendedora: Marisa Roldan
e Amodil, empresa nacional dedicada a la venta de productos de belleza, joyas y
ropa.
o Vendedora: Isabel Alvarez
e L'Bel, empresa multinacional dedicada a la venta de productos de belleza.
o Vendedora: Silvia Melano
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e Argentinamass, compafiia nacional dedicada a la comercializacién de productos
y servicios relacionados con la industria de la tecnologia, productos
electronicos, articulos para el hogar y lenceria urbana.

o Vendedora: Victoria Acosta

e Sigry, Marcela Kaury y Andressa, empresas multinacionales dedicadas a la

venta de ropa interior femenina y trajes de bafno.
o Vendedora: Stella Carranza

3.1. Objetivo del Ambito de Aplicacidn

El ambito de aplicacién al que se apunta, abarca la gestidén de ventas de productos por
medio de catalogos relacionados a diferentes rubros comerciales.

3.2. Resenia Historica

De acuerdo a la National Mail Order Association (NMOA.org), se cree que Benjamin
Franklin fue el primer creador de catalogos. En 1744, él cred el concepto basico de
venta por correspondencia cuando creé el primer catalogo, en el cual vendia libros
cientificos y académicos.

Aun asi, tendriamos que ir hasta 1848 cuando se crea el primer negocio de venta por
catdlogo o correspondencia. Fue la empresa Hammacher Schlemmer fundada en la
ciudad norteamericana de Nueva York la pionera.

Madas adelante este método evoluciond hasta el comercio electrénico, introducido a
principios del siglo XX en los Estados Unidos. Este sistema de distribucién podia ofrecer
productos y servicios a través de fotos ilustrativas del producto.

Hasta practicamente los ultimos afos, la venta por catdlogo funcionaba con la
presentacion de un catdlogo impreso con los productos y sus precios o bien por la
promocion a través de sistema de comunicacién como la television, radio o prensa.

La llegada de Internet revolucionaria todo el sistema de venta directa. Internet ha
propiciado poder tener una mayor informacién sobre el producto, ademas de ahorrar
un importante coste en papel e impresion.

Hoy en dia la venta por catalogo goza de muy buena salud, aproximadamente un 60%
de las ventas totales del mercado mundial se hacen a través de la venta por catalogo.

Integrantes: Acosta-Garcia-Ledn-Rossi 6
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Las empresas mas antiguas segln su fundacién, y que aun contindan con este sistema
de ventas, son: Avon Products (1886), Natura Cosméticos (1969), Amway Corporation
(1959), Mary Kay (1963), Tupperware Brands Co. (1951), Oriflame (1967).

3.3. Antecedentes de Otros Sistemas

Avon: cuenta con un sistema que permite ingresar, a través de un niumero de
cuenta y contrasefia, a lo que denominan “tu espacio Avon” desde donde se

puede enviar un catdlogo via mail y registrar un nuevo pedido para ser enviado a
la empresa.

Ingreso al espacio para los vendedores:

the company for women

Argentina

a tu Espacio Avon

NGmero de cuenta: ********

CONrasena: swssees|
super XTI N o s

XTR E M E |Registrate y suma beneficios!

AT

= / ‘N’\ registrada, hacelo ya mismo
2 \
| (ij‘" k
M
w —
DETIENE TODAS LAS MIRADAS

—————

+Conocés los iConvertite YA en una Todo sobre Informacion
productos Avon? Revendedora Avon! la Compaiiia. de pro ducto

Avon Global | CAVEDI | © 2009, Cosméticos Avon SAC
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Carga de pedidos al cierre de campafia:

nicio | ils D=ios | Mapadel SRio | Ayeda | Cemrar Ssskin
AV O N e @
the gompany for woman MAYRA
| Producios nkdates ] El padido s la prasants Campana
| 0 | a | C 06 dsbars sarantragado antes o las 23155

Argentina dial 33k 05 die Abr. 2013 Qusdan 14 dias

{:ampa"naﬁ Regular b pasoapes0 b dewoluclones B ocamiblos " Vi ia

. Lo, da folleto con bolza anxiliares de _ it .
orden rapida orden de compra . - favoritos OMOCiones
e de pedido venta : = N

| CargariaOrden ! 3 1

Ingresar la Orden de Compra por este medio s muy facil y seguro. Selecciona los productossolicitades utilizando 2 codigo de &
digitos [sin guiones)o la heramisnts de bisqueds (lups), y clickes "Guardar’.

Hacs lo mismo con los Folletos, las Ofertas Exclusivas, los Demos, los Aundlisres de Vents, sto. .. Ee-;t.' recomiendo ls Orden para
acoceder 3 mas beneficios.

La Orden quedara guardada en el Sitic para que puedas completarla y enviarla en &l momente epertunc.

Frents 3 cusluier duds, consults |3 Guia Paso a Paso de la Crden.

20 MAYRA LEON [ T - I

:

camp codigo  canbidsd b descripcion

»

m

1

PRPLRPPLPLLLLS §
DDDDDDDDDDDD[%Q
OEEEEEEOEEEEE

el el
JU0ODODOoODL

wer desoripoitn CUARDAR

precios de folletos

cantidad Agregar folletos de
de folletos Campafia 7 en la Orden:

Catdiogo Anhersari

Ha 3gregaco 3 1a Orden O folletos de Campatia 7 — g
CREMA HUMECTANTE.
cantidad Agregar folletos de IANC
de folletos Campafia 8 en la Orden:
Fallen o2 Bellers
Filkzan 02 Fasnion & Home

=z 2grega0o 2 | Orden 0 folisios de Camoata 3

LIMPIAR CONTINUAR
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e Amodil: esta empresa cuenta con una pagina web que permite la compra
online de productos con entrega por correo pero no brinda ningun tipo de
servicio para los vendedores, los pedidos se realizan en papel y se entregan a la
lider que los remite a la compaiiia.

Pdagina de inicio:

LAEMPRESA | LANZAMIENTOS | CONSEJOS DE BELLEZA | CONTACTANOS

: < ‘\:h :‘

s

Encuéntranos en

Facebook

Sitio oficial Amodil

3a.[§] Data fiscal | Legales | Privacidad | Bases de concursos

Compra online:

QUERES SER REVENDEDORA?

MJ LAEMPRESA | LANZAMENTOS | CONSEIOS DEBELLEZA | CONTACTANOS

FRAGANCIAS FEMENINAS i MIFEDIDO |  CONDICIONES DE FAGO Y ENTREGA
X \
U

CREMAS PARA CUTIS
CREMAS CORPORALES
CREMAS PARA MANOS

TOCADOR PARA MUJERES

AlXA DEOCOLONIA AIXA DESOBORANTE ECOLOGICO EN Alh PERFUME S0LIDO
SPRAY

Mujeres / Fragancias Femeninas e

$33.99 $89.99

[iomivnei @l sovcoen s peono | = WM D cnusscen @l ccvecsn ampeno | =

ATREVIDA SEDUCCION BODY BLANC DU BLANC
SPLASH COLOHIA

un

I
g $37.99

AGREGAR A pe00 | ¥ |

BLANC DU BLANC DESODORANTE
ECOLOGICO El

$33.99

AGREGAR A I PEDIDO
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UA(modiQ; |QuEReS seR REVENDEDORAT| |CouPrRA OnLIE
G L~ cHPRESA | LANZAMENTOS | CONSEJOSDEBELLEZA — CONTACTANOS

CONDICIONES DE PAGO Y ENTREGA

& 7
% |
Para cambiar la cantidad de un pi i ingresar en el ill de “cantidad” el valor deseado (entre “1" y “99") y luego actualizar.

st s " i Precio i

Cadigo Nombre Presentacion Cantidad Actualizar Unitario Subtotal Eliminar

4301 AIXA DEOCOLONIA 200 ml ® $33.99 $3399 (%]

CONTINUAR COMPRA  FINALIZAR COMPRA $33.99 TOoTAL

Legales | Privacidad | Bases de concursos Disefic Web: CamdenGroup

L’Bel cuenta con una pagina web mediante la cual se pueden ver los catalogos y
los vendedores pueden cargar pedidos de productos. No tiene la funcién que
permite a los clientes realizar pedidos por si mismos, ni permite a los vendedores
registrar sus clientes.

Pdagina de Inicio:

ESPACIO CONSULTORA (i L'BEL CONTESTA

Buscar productos Q
]
Registrate | Bolsa de compras: 0 productos
PIEL COLOR CATALOGO ‘CONSEJOS DE BELLEZA

Sonrie

y celebra
cada afio
con una piel
sin edad

Descubre como »

() &l sistema de compra online esté deshabilitado temporalmente.
Para adaquirir los productos te sugerimos contactar a una Consultora o llamar al 0800 888 5235

Unete
a nosotros

L'Bel te brinda la oportunidad de
realizarte profesionamente, alcanzar
tus metas y disfrutar de
extraordinarios beneficios.

Entérate mas »
&

Quieres saber mas?
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I 1
Registrate | Bolsa de compras
PIEL COLOR PERFUMES BIENESTAR HOMBRES PROMOCIONES CATALOGO CONSEJOS DE BELLEZA
C-05/2013 | C-06/2013
L'Bel Argentina Catalogo 05 2013

Biiscanos en Facebook

L'Bel
FEE £ Me gusta

L'Bel
LB E L

momento
por el
planeta.
Este 23 de
Marzo
apaga las
luces.

| te gustalra
mase |

IKRES

Descubre los nuevos
beneficios de tu
Locién Demaquilladora A 147,232 personas les gusta L'Bel.

Essential.
l '1

.E

e Argentinamass cuenta con una pagina web mediante la cual se puede ver los
catdlogos, pedir una visita al domicilio indicando una representante, pero no
brinda ningun tipo de servicio para los vendedores. Los pedidos se realizan en
papel y se envia por mail al distribuidor, el cual comunica al revendedor por la
misma via cuando esta listo el pedido para que lo retire por el domicilio.

Pdagina de Inicio:

MPRLLA | ACTIVOAD SONTUMOAL O CONPEAR | BEINESEMTANTE WTACT ATH . CORRL " CUENTA

') PRODUCTOS

“El €xM0 03 Un JUeEO QUEe S& Bana en equipo”™

vesera of Swreriar dw b fa

Favoritos Bienvenidos a Argentinamass
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Catdlogos:
K

Catalogo
Bateria de Cocina Tipo Horno

~

Catalogo Corseteria
EDICION 2013

Pedido de Visita:

Formulario de Contacto

©L Or Yo (%A Ny UN regresectante a0 Rena W S0 Bud y be vaRanos en W Coreaad Oe % Nogw O W e O N
PrOReTEnCa VLS AUrD (MO0 €0 I e y (O M0 (0N of eprewentante

Apat &) y Nowtre - g
o Lot - by
(e
L
Oudat Pun
Como se eatero Ge masotron Y00 Wed o) e ntgere

Tetetons

e 0 terein

S g

Cohigue et o sombee St
repreLen e te

R

Cohogue sl o £ Ml oot
regresen i te

S Ay

e Sigry, Marcela Kaury y Andressa cuenta cada una con una pagina web mediante
la cual solo se pueden ver los catdlogos. La carga de pedidos lo realiza el
vendedor de manera desestructurada y personal, para luego realizar la compra
de los productos a un distribuidor mayorista.
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Pdaginas de inicio:

Inicio Empresa Novedades Coleccion Primavera-Verano 2012-2013 Video Institucional Contacto

MARCELA KOURY.

l be ¢y cer,
Uy} // self
AndressA
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3.4. Descripcion de Procedimientos

A continuacion, describiremos los procesos de negocio mds relevantes y que serdn
mejorados al implementar el sistema de informacion.

Nombre Procedimiento: Ventas

Objetivo: Realizar la venta de productos al cliente mediante la muestra de catalogos.

Descripcidn: El proceso se inicia cuando el vendedor obtiene los catdlogos de los
productos que vende, los mismos se adquieren a través del proveedor. El vendedor
solicita al proveedor por distintos medios (via web, a través de las supervisoras) la
cantidad de catalogos que estime necesaria de acuerdo a la cantidad de clientes que
posea. En general, estos catdlogos tienen un periodo de validez al que se denomina
campafia, que dura en promedio 30 dias.

Durante el periodo de duracidn de la campafia el vendedor reparte personalmente los
catdlogos a sus clientes; para ello se realizan visitas al domicilio de los mismos, en la
mayoria de los casos previo aviso via telefénica o email. Generalmente se entrega un
catdlogo por cliente y se lo retira al dia siguiente o en fecha estipulada entre ambos.
También se pueden organizar reuniones o acordar encuentros en algun otro lugar,
para presentar productos y explicar las modalidades de ventas.

Los clientes informan a los vendedores del pedido que desean realizar de diferentes
formas:

e Con una inscripcién en la pagina del catdlogo donde se encuentra el producto
que desean recibir, indicando talle, color o modelo segun corresponda y el
nombre del cliente que lo solicita.

e Mediante una nota de pedido ya sea fabricada a mano por el cliente o una
provista por el vendedor. La misma contiene los siguientes datos:

Nombre del Cliente

Direccidn del Cliente

Numero de Campaiia (en el caso de los catalogos que lo posean)

Fecha de entrega

Importe total del pedido

o O O O O

Por cada producto pedido los siguientes datos:
= P3gina del catalogo
» (Cantidad Pedida
=  Cddigo y nombre del producto
= Descripcién del producto (Talle, Color, etc.)
= Precio

Integrantes: Acosta-Garcia-Ledn-Rossi 1 4



% Universidad Tecnoldgica Nacional — Facultad Regional Cérdoba
Habilitacién Profesional 2013

Ejemplo de documentacion utilizada:

Nombre del Cliente

R RS o s - AV O N

El imponq es.de:

Total -
He comprado 108 productos que aqui se detallan y me comprometo a pagar su v.:\—;( C(x;(r;; entrega de los mismos. i G ra c I as [
—— gstea——! COIMIPral
Control de Ventas y Cobranza
CIERRE DE CAMPANA N°: FECHA DE CIERRE

Nombre Procedimiento: Pedidos al Proveedor

Objetivo: Realizar un pedido de productos a un proveedor seleccionado

Descripcidn: Para realizar un pedido al proveedor se tienen en cuenta todos los
productos solicitados por los clientes, para ello se revisa cuidadosamente el catdlogo
en blsqueda de anotaciones y se reunen las notas de pedido.

Para enviar los pedidos al proveedor existen distintas alternativas:

e Via Web: en la pagina provista por el proveedor se indica el cédigo de cada
producto, tamano, color, etc. a solicitar, asi como la cantidad deseada, esta
cantidad es la suma de todos los pedidos de los clientes. El sistema calcula el

Integrantes: Acosta-Garcia-Ledn-Rossi 1 5
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monto estimado de la orden, y es posible que se informe de productos no
disponibles, ademas calcula el monto estimado a abonar por dicho pedido.

Via Mail: se envia un email a la direccidn provista por la empresa proveedora
en donde se indica: Campafia, fecha de solicitud, cédigo de producto, cantidad
del mismo, color, medidas, precio unitario, precio total.

Pedido en papel: es la forma de pedido mas utilizada en donde la empresa
proporciona un formulario donde se deben completar con los datos de la
vendedora y se indica el cddigo y cantidad del producto solicitado. Una vez
confeccionada, la nota de pedido es entregada al correspondiente responsable
de pedidos del proveedor quien se encarga de remitirla al sector
correspondiente. Esto se puede realizar de varias maneras, ya sea mediante
reuniones entre el responsable y los vendedores, como asi también
dirigiéndose al domicilio de la empresa.

Ejemplo de documentacion utilizada:

El registro de pedidos se realiza en papel, la cual se transcribe y se envia por mail:

P T =
‘1,"‘_/&" COD. VEND N=2,
= FECHA:
APELLIDO Y NOMBRE:
CIERRE DE CAMPARNA N”: FECHA DE CIERRE: / /
|CANT Le

CODIGO DESCRIPCION TALLES UNIT 1 TOTAL % | SALDO

Integrantes: Acosta-Garcia-Ledn-Rossi 1 6
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Pedido Web:

Campana:

Nro. de orden:

Fecha de envio de la Orden:
Fecha

Fecha de recepcién de la orden

Monto de la orden (estimado):
Tipo de orden:

Canal de ingreso de la orden:
Estado:

Com icilio de envio:

13032013
10372013

HE

“Total de Unidades’ (Productos Regulares, Demos y Ofertas Exclusivas): 13

[ ]

Producl:: »

aaaaaaaaaaaagsg
§

Number sets of brochures: L]
Oescrpcén Monto  Monto total
SENSUAL MUSK DED SFRAY 75ML  $1699 81699 o
FUR BLANCA DEO SFRAY 75 ML $1690  $18699
AC GWR BRLLO: VIVD VIOLET $2499 Sum
GIWR SHNEFNK WATERMELON 52409  S24.99
A.CARE HDRA FLUS 400M. $2699 52699
A.CARE SUAVE LOTION 400M. $2699 S26.99
A.CARE FIRVING 400ML $26.99  $26.99
CT BASE STIOCBEGE QLARD $2499  $24.99
FW GEL CALLOS 40GR $2999  $29.99
ACDELNEADORQUOS AZUL MARINO  $1999  $19.99
TC QUAD: NATURAL INTENSE $60.99  $69.99

Demos |
Carpata
No. Codigo  Cantidad DOwscrpcon Neto Total
o5 114918 1 UCRATTRACTION S . $44.99
Follotos
Campana Precio Neto
No. Cidigo Cantidad Descripcdn Frecio Neto Total
s 942953 1 FOLLETO UNIRCADO C-0722013 $6.90 $6,90
sublotal dol cliente $431.77

Integrantes: Acosta-Garcia-Ledn-Rossi
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Pedido en Papel:

CANT CODIGO CANT CODIGO CANT CODIGO CANT CODIGO CANT CODIGO CANT CODIGO CANT CODIGO CANT CODIGO

== CONTRATAPA 24245 84663 PAGS.28-29 2178 5 PAGS.46-47  PAGS, 56-57 4521 ¢ =
& 1 3295 24806 PAGS. 20-21 09327 2679 5 RaNwn D 5203 4 540
- | 309 25550 1360 0 1060 0 5270 2 0312 4 5605 3 53570
35190 2653 0 1439 8 2412 5271 0 38319 67483  PAGS,70-T1
~| 88898 2656 6 1849 0 2639 6 5212 9 4618 4 PAGS. 58-59 31950
8890 0 2661 2 2207 2 27899 PAGS. 38-39 5340 7 4578 0 3345 7
PAGS. 23 3418 6 22439 3742 8 4601 0 5641 7 4562 0 a7 8
3487 9 3691 0 2303 3774 8 4638 9 9447 2 5284 2 4657 5
PAGS. 45 40119 3501 8 41018 4760 0 9449 9 5292 3 5360 0
3070 9 40150 PAGS.22-23 41026 51137 PAGS.48-49 6913 3 53725
3539 5 41905 0977 7 6052 7 5885 9 0936 0 PAGS. 60-61 5375 0
3929 3 41920 1698 6 6610 0 8443 4 1039 2 07316 8426 4
PAGS. 6-7 41930 17087 PAGS.30-31 -] 84566 1044 9 1364 2
3677 4 64859 2242 1691 9 g70 0 <] 10457 62139 PAGS.7273
1 a6 6486 7 3310 4 20230 PAGS. 40-41 9346 8 PAGS. 6263 3344 9
PAGS. 89 6487 5 3805 0 3204 3 01148  PAG. 50 1583 0 33565 4
VERACRACIENPAGS 6540 5 6709 2 3263 9 1945 4 1999 3 34712 5385 7
03469 PAGS.14-15 PAGS.24-25 3264 7 1989 6 2014 2 5304 0 5386 5
23427 1356 0 1097 0 3468 2 2644 2 5828 0 5343 0 5392 0
5213 7 3434 8 10988 PAGS. 32-33 50235 PAG. 51  PAGS. 6465 5419 5
9665 3 43215 12295 3 12093 9810 9 2990 5 03310 6364 0
PAGS. 10-11 4495 5 1209 9 23038 PAGS.42-43 PAGS. 52-53 3286 8 PAGS.74-75
4 10694 5265 6 13413 3001 6 2822 4 1396 0 3297 3 0726 0
] %03 5268 0 1889 0 7949 0 2833 0 2802 0 6760 2 2553 5
5310 5 PAGS, 1617 5146 3 9130 9 3305 8 2826 7 8275 0 2827 5
4 92940 1100 3 4 5156 0 91333 3325 2 320 9406 5 PAGS.76-T7
PAGS. 1213 1204 2 51579 PAGS. 3435 33350 5220 6 99120 0297 7
0524 0 52796 PAGS. 2627 1070 8 39153 PAGS.54-55 PAGS. 66-67 1233 6
0696 4 63330 2065 7 1084 B PAGS. 44-45 1253 0 1882 2 3948 0
0735 9 inciue s candidad 2592 6 11010 0754 5 5223 0 3619 7 45315
0904 0 6 uridades de botica 2593 4 2077 29417 5226 5 36219 PAGS.78-79
09050 (LABWLROSABR 2642 6 3258 2 3309 0 5232 0 5083 0 0805 3
0967 0 7000 0 2650 7 3399 6 3858 0 5258 3 6030 0 1761 3
10554 PAGS. 18-19 26515 PAGS.36-37 5563 9 5267 2 PAGS. 68-69 26116
1g54 4 10015 26620 1250 ] 61159  sare 235 30270
13430 22307 2666 3 1672 2 8862 6 3169 0 4194 8
2237 3323 6 18130 3784 3 4938 8

TOTAL TOTAL TOTAL

=
i
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Nombre Procedimiento: Recepcién de Pedidos

Objetivo: realizar de la recepcidn de pedidos provenientes del proveedor verificando
que el mismo sea correcto.

Descripcidn: Aproximadamente después de 10 dias de haber enviado la nota de pedido
(por cualquiera de las tres vias) al proveedor y de no haber complicaciones, los pedidos
pueden ser:

e Recibidos en el domicilio de la vendedora, para ello se debe entregar al
transportista el comprobante de pago. En caso de que no se haya realizado el
pago correspondiente, se lleva el pedido al supervisor (en caso de que exista),
quien lo guarda hasta que se realice el pago o se cumpla un periodo de 5 dias.

e Retirados por la vendedora en el domicilio del distribuidor correspondiente,
presentando el documento y el comprobante de pago.

e Retirados desde el local comercial del proveedor presentando el documento y
el comprobante de pago.

En algunos casos, dependiendo del proveedor, junto con el pedido se recibe el folleto
de la préoxima campaia y la factura en donde se detalla el precio de costo de los
productos y el monto total a abonar. Puede que haya productos que no se encuentren
disponibles y sean enviados en préximas campafias o no enviados en absoluto, esto es
detallado también en la factura.
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Ejemplo de documentacion utilizada:
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Nombre: Entrega de Pedidos a los Clientes

Objetivo: Entregar los productos solicitados por los clientes y realizar el cobro de los
mismos.

Descripcién: El vendedor es el encargado de preparar los pedidos para ser entregados
a sus clientes, confeccionando a mano un remito donde se detalla el producto
solicitado, la cantidad y el total a abonar por el cliente.

Una vez que los pedidos han sido preparados para su correspondiente entrega, el
encargado de ventas debe realizar las visitas previo aviso a los clientes con el objetivo
de repartir los productos. En caso de que el producto no sea el requerido por el
cliente, este deberd hacer el correspondiente reclamo al vendedor.
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Nombre Procedimiento: Cobro de Pedidos a los Clientes

Objetivo: Cobro de los productos solicitados por los clientes.

Descripcidn: El cliente tiene varias formas de abonar el pedido, previa entrega, contra
entrega y en cuotas (las cuales son acordadas entre vendedor y cliente).

Cuando se realiza el cobro de un pedido no se entrega ningln tipo de comprobante al
cliente. La mayoria de los vendedores entrevistados cuentan con un registro en papel
(cuaderno) en donde anotan que el cliente ha pagado y el monto entregado por el
mismo.

Nombre Procedimiento: Cambios o Devoluciones

Objetivo: Realizar un cambio o devolucién de uno o varios productos.

Descripcion: Puede que el cliente no esté satisfecho con el producto recibido o el
mismo no sea el que se ha solicitado al proveedor, en ese caso primero hay que
asegurarse que el envoltorio, o el mismo producto, no haya sido abierto ni utilizado
por el cliente.

De acuerdo a la forma de pedido es el proceso de devolucion:

e Web: Al realizar el pedido siguiente se debe indicar el cédigo del producto a
reclamar y el motivo de la devolucién.

e Mail: Se envia un aviso al proveedor detallando que producto se debe devolver,
con el cédigo del mismo y el motivo de la devolucién.

e Papel: en general las notas de pedidos cuentan con una seccién en donde se
debe indicar el producto y motivo de devolucion o reclamo.

Una vez realizado el reclamo se debe devolver el producto reclamado al proveedor,
para ello el vendedor debe entregarlo a quien corresponda, ya sea el transportista,
supervisor o encargado de devoluciones, que recibe el pedido, y entrega a cambio un
comprobante de devolucién.

Ejemplo de documentacidn utilizada:
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COMENTARIOS bpE CAMPANA P ————

o Esta formutano debe ser LUizado para solicitar productos No « S0 pueden realiz: yal
enviacos, devoiucones o tambios de las Utimas dos campafias. mumv-&oﬂ(mnloommmmom on 0S0S Casos).

o Para camtics (80 Cas0 08 Gue envie un producto para sustituino pore Para un reclamo de faitantes, debe adjuntar la boleta de faltante
otro). use @ cohumna “CAMBIOS”™ Para devolucones (en caso de  cormespondiente
QUe enrvie LN DIooUCs ¥ NG Geses suStuINg por olro, Sino solicitar ¢ Para solicitar p anote
una Neta ce Crects) use 13 columna “NOTAS DE CREDITO", on ol casilloro del "CODIOO' ol cﬁdgo del producto que no fue

o Ancte c30a reciams en 1a COUMN3 Que CoMesponde. 0nviado 0 desea devolver,

o Ancte en el casdlers “CAMP” el nimero da la campafia on la que  « En caso de un camblo, debe anotar en el casflero “CODIGO”, el
38 produjo el problema cOdigo del producto que desea recidir.

NOTAS DE CREDITO | | NO ENVIADOS

PR e S R e CAURBAS DXL REGLAMK
1-EsTUCHE, - ENUASE, PRODUCTO ROTO, DARADO O INCOMPLETO.
- PRODUCTO, TONO O FRAGANCIA EQUIVOCADA.
.’ - SUSTITUCION INSATISFACTORIA
4 - PRODUCTO FACTURADG ¥ NO ENVIADO. Ty O —
- PRODUCTO FACTURADO ¥ RECIBIDO EN SU LUGAR UNA BOLET, ANTE,
6 - MECANISMO DEFECTUOSO RUADBEALY i
1 PRODUCTG MO FACTURADO NI ENVIADO Y/O NO DISPONIBLE. !
|8+ TALLE G TAMARO DE INDUMENTARIA O BLIOUTERIE INADECUADO, |

folleto con bolsa de

orden rapida e

orden de compra

auxiliares de venta ‘ favoritos ‘ promociones ‘

1 cargarlaOrden 23 4

devoluciones

Para devolver un producto séla debés seleccionar la campaiia en Ia que compraste el producto, digitar el codigo del producto, la

cantidad que estas , motiva de la y hacer click en 'Continuar.
Devoluciones y no recibidos =
1 Producto recibido, no solicitado 6 Producto recibido fuera de término
y no facturado © sustitucion insatisfactoria
2 Producto no ibi y f: 8 tes i
3 Producto no solicitados, recibido SonisoRents
y facturado 9 Producto solicitado por error
4 Producto con diferencia de talle, 43 ompra de productos
color o fragancia dal fallelo anterior

5 Producto roto, dafiadc o con
defecto de fabricacion

Camp. Cédige  Cant. ‘;:‘;f::: Descripeion Borrar
e - 1 o [ - %] -
e - 1 o1 [ - ¥
e - 1 o [ - ¥
e - 1 o1 [ - ¥
e - 1 o [ - ¥
e - 1 o1 [ - ¥
e - 1 o [ - ¥
e =] 1 o] [ - ]
e - 1 o [ - ¥
e - 1 o1 [ - ¥ -

ver descripeién | Imprimir CONTINUAR
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orden rapida orden de compra fDnﬂZ;;.’;:Dm = auxiliares de venta favoritos ‘ promociones ‘

l CargarlaOrden ) 2 4

Para hacer un cambio sélo debés ingresar el codigo del producto que deseas cambiar, cantidad, motiva y el codigo del producto
que quieres recibir en su reemplazo. Luego debés hacer click en 'Continuar',

Cambios G

4 Producto con diferencia de talle, @ Preducto recibido fuera de térming
color o fragancia o sustitucion insatisfactoria

5 Producto roto, dafiado o con 9 Producto solicitado por error
defectos de fabricacién

gﬂﬁf.:,e“e " por este producto

Camp. Cédigo Cant. Motivo Descripcion Camp. Codigo Descripcion Borrar
— - - ® -
— Y - H— — 3]
1 B [ = i3]
- B O | T— — i3]
- ) N | T — &
C 1 1 I+ i3]
I -y O 3| T — i
I - ) S | o— — i3]
L1 1 =] i
I - Y N | E T ] B -

ver descripcion | Imprimir CONTINUAR

Flujo grama General de Ventas de Productos Cosméticos:

Elegimos el flujo grama de venta de cosméticos como un ejemplo de la venta por
catalogo ya que consideramos que es representativo porque involucra los procesos
mas comunes representativos en este tipo de ventas.

Presedn;:ﬁmon Entrega de Apertura de Cierre de Recepcidnde
. Folletos Campanfia Campanfia Ordenes
Cuatrimestre
Muestra de
Folleteria
Facturacion Armado de Procesado de
Ordenes Ordenes
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4.1. Problemas ldentificados

A continuacion se detallan los problemas planteados por los vendedores entrevistados

y aquellos que surgen del andlisis de los procesos:

Anotacion de pedidos en
los catalogos

En el proceso de busqueda de
anotaciones en los catdlogos se
producen errores o problemas de
comprension

Solicitud de pedidos erréneos
y demoras en realizar la
busqueda de productos a

pedir.

diagramacidn de visitas

superponen visitas por falta de
tiempo

Notas de pedido sin| Las notas de pedidos son | No llegan las notas de
formato realizadas por el | propensas a extraviarse pedidos al proveedor

cliente

No hay una correcta | Los vendedores posponen vy | Se pierden posibilidades de

ventas

No se avisa a los clientes
cuando se va a realizar
una visita.

Los clientes no se encuentran en
su domicilio cuando se quieren
entregar los productos

Produce el retraso en la
entrega de un pedido o la

realizacién de una venta

Se registran los clientes,

Es probable de que se produzcan

Cobro equivocado y mal

datos del cliente

cliente o la realizacion de una

pedidos y montos | errores en los calculos (montos a | seguimiento de las cuentas
abonados de forma | cobrar, ganancias y montos | corrientes

manual totales)

No se guardan suficientes | Impide comunicarse con el | Se retrasan las entregas de

productos y dificulta posibles

cliente, etc.

visita ventas
No se lleva registros de | No se conocen datos como | Pérdida de tiempo de clientes
datos estadisticos preferencias de compras de | provocando posibles
clientes, rango de edad, pérdidas de ventas
devoluciones  realizadas  por

Luego del analisis de los problemas detectados y aquellos que fueron planteados por
los vendedores entrevistados; y después de investigar acerca de los productos de
software disponibles en el mercado, concluimos que no existe ningun tipo de sistema
gue brinde soporte a las necesidades de los vendedores de productos por catalogo ya
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gue no gestionan los datos de los clientes ni sus pedidos, ni tampoco las compras que
realizan los propios vendedores a un proveedor, entre otras actividades.

Es por estas razones que vemos la necesidad de construir un software con
caracteristicas globales como las que proponemos a continuacion.

4.2. Requerimientos Funcionales
El sistema permitira:

e Administrar datos del vendedor

e Administrar datos de proveedores

e Gestionar las compras de productos al proveedor

e Administrar informacion de clientes

e Administrar fechas y horarios de visitas a clientes

e Administrar datos de los productos, incluyendo su precio y estado
(disponibilidad)

e Gestionar reuniones con los clientes

e Administrar pedidos del cliente

e Administrar pedidos Web del cliente

e Brindar informacién estadistica sobre las ganancias de los vendedores,
productos mas vendidos, clientes mas frecuentes, etc

e Gestionar el cobro de pedidos.

e Gestionar el pago al proveedor.

e Brindar informacion sobre pedidos y productos disponibles.

e Generar emails dirigidos a los clientes con el objetivo de notificarles de la
préxima visita del vendedor.

e Generar emails a los clientes informandoles de nuevas campanas, cierres de las
mismas, nuevos productos, aviso de cobro, etc.

e Generary emitir listado de productos a solicitar al proveedor.

e Administrar fechas y horarios de visitas a clientes.

e Brindar informacidn sobre los pagos realizados al proveedor.

e Administrar reuniones con los clientes.
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4.3. Requerimientos No Funcionales

La aplicacién serd completamente Web.

Se deberd trabaja sobre una motor de base de datos que soporte el resguardo y
la seguridad de los mismo.

Se tomara un lenguaje de programacion web para la construccidn de la pagina
en cuestion.

Se debe poder contratar un servicio de acceso a Internet y un proveedor de
correo electrénico para posibilitar el envio de mails.

El sistema deberd, tener una rapida respuesta a las solicitudes de los usuarios
La base de datos debera soportar un gran volumen de datos y transacciones

Se deberd proporcionar un Unico punto de acceso a la aplicacién mediante el
ingreso de usuario y contrasefia

Las gestiones via web se deberan poder realizarse desde navegadores Web
Internet Explorer 9.0 o superiores, Mozilla Firefox a partir de la versiéon 19.0 y
Google Chrome

Se requiere que el sistema permita realizar consultas de clientes, productos,
cuentas corrientes y sus datos desde dispositivos Smart Device Android
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