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RESUMEN

La investigacion se centré en la optimizacion del marketing digital y control de
distribucién de la tienda Estilo a través de una propuesta innovadora. Se utilizd una
aplicacién moévil para mejorar la interaccion cliente-empresa y reducir el tiempo de
servicio y costos. La problemdatica abordada se basd en el andlisis de esta interaccion,
especialmente en la venta de ropa. La aplicacion se disend identificando mejoras
potenciales en los procesos de la tienda, buscando reducir el tiempo de toma de
pedidos, minimizar costos y acelerar la entrega. Se implementd el programa gratuito
VRP Spreadsheet Solver para realizar un ruteo 6ptimo, considerando rapidez,
puntualidad, trazabilidad y seguridad de la entrega al menor costo posible. Esto se
tradujo en un ahorro sustancial para la fienda y en la definicion de modelos de
distribucién para cada zona de clientes y vehiculo. La tienda Estilo carecia de una
metodologia sustentada en pardmetros técnicos de disefno de rutas y no llevaba un
registro del proceso de distribucion. La investigacién propuso un enfoque mds
eficiente utilizando herramientas como Visual Studio, HTML y C++ para la interfaz y
codigos, conectados a una base de datos SQL y metodologia XP. La implementacion
de una aplicaciéon tecnoldgica permitid acceder a informacion veraz sobre los
productos en stock sin alterar la organizacion. La usabilidad de la aplicacién fue del
98.60 %, indicando una correcta secuencia del cédigo y aceptacion por parte de los
clientes. En resumen, la investigacion logré una mejora significativa en la eficiencia
del equipo de desarrollo y en la interaccion cliente-tienda, con resultados positivos
en términos de ahorro de costos y tiempo.

Palabras Claves: Marketing, distribucion, herramientas tecnoldgicas, aplicacion,
clientes.
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ABSTRACT

The research focused on optimizing digital marketing and distribution control for the
Estilo store through an innovative proposal. A mobile application was developed to
enhance customer-company interaction while reducing service time and costs. The
main issue addressed was the analysis of this interaction, particularly in clothing sales.
The app was designed by identifying potential improvements in the store’s processes,
aiming to shorten order-taking time, minimize costs, and speed up delivery. The free
software VRP Spreadsheet Solver was used to achieve optimal routing, considering
speed, punctuality, traceability, and delivery safety at the lowest possible cost. This
resulted in substantial savings for the store and in defining specific distribution models
for each customer zone and vehicle. Previously, Estilo lacked a methodology based
on technical parameters for route design and did not maintain records of its
distribution process. The research proposed a more efficient approach using tools such
as Visual Studio, HTML, and C++ for the interface and coding, connected to an SQL
database and the XP methodology. Implementing this technological application
made it possible to access accurate information about in-stock products without
disrupting the store’s organization. The application achieved a usability rate of 98.60%,
demonstrating proper code sequencing and high customer acceptance. In summary,
the study led to significant improvements in the efficiency of the development team
and the customer-store interaction, with positive results in cost and time savings.
Keywords: Marketing, distribution, technological tools, application, customers.

Keywords: Marketing, distribution, technological tools, application, clients.
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INTRODUCCION

La presente investigacion permitid la creacion de una aplicacion moévil la cual
ayudard a la mejora continua de la interaccion existente entre el cliente y la tienda
Estilo y al control de distribucién mediante la creacién de rutas basdndose en VRP y

el control del marketing.

La problemdtica principal nace de como una aplicacidon mévil puede ayudar al
marketing digital y al control de distribuciéon para la venta de ropa. Por ello nace la
necesidad de automatizar diferentes servicios dentro de la fienda con el uso
tecnoldgico para la mejora continua de la comunicaciéon y también la interaccion
con sus clientes sin necesidad de gastar recursos y ahorrando tiempo, optimizando
sus actividades como la de compra, venta y consultas de informacién acerca de los
servicios que brinda la empresa. Esto para cumplir el objetivo general de la
investigacion el cual es, optimizar el marketing digital y control de distribucion para la

tienda Estilo a través de una aplicaciéon movil.

El presente proyecto se lo realizd bajo el enfoque cuantitativo, en el cual se refleja los
datos obtenidos sobre los procesos de distribucion fisica de un producto, marketing
digitaly en el nUmero de recursos utilizados a lo largo del desarrollo del proyecto tanto

en hardware como en software.

Se redlizé el estado situacional de la tienda Estilo basdndose en el ERD del negocio y
asi se conocié de mejor manera el funcionamiento de cada una las dreas
estratégicas que tiene la misma. Asi, se trata de conocer la factibilidad de la
implementacion de una App para realizar compras virtuales y saber como favorece

el marketing, la comercializacion y la distribucion de productos a la tienda.

Respecto al funcionamiento de la aplicaciéon basdndose en estadisticas del uso, tiene
gran aceptacion de los clientes potenciales con un porcentaje del 95% de los usuarios

que realizaron la prueba.

Mediante la implicacién de una aplicacion moévil se espera tener la captacion de
nuevos clientes y poder asi cubrir toda la ciudad de Quito, esperando un crecimiento
anual del 1% de la poblacién y asi se conviertan en clientes potenciales de la tienda
mejorando sus ventas, reduciendo el stock y la empresa sea mds competitiva en el

mercado.
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La confiabilidad sobre la recuperacion de datos es parcialmente segura, ya que, los
datos e inventario de cada cliente quedan registrados en la base de datos de la
tienda, la madurez de esta ird creciendo, basdndose en los requerimientos que la

tienda tenga a futuro y asi mejorar su servicio.

La implementacién de la tecnologia en el dmbito comercial influye positiva para los
negocios y ademas brindar crecimiento a las PYMES y asi, lograr que tenga presencia
en toda la ciudad y a un largo plazo ser una empresa que abarque todo el mercado

nacional e internacional.
El proyecto se encuentra desarrollado de la siguiente forma:

Capitulo I: Se describe el planteamiento del problema, la formulacion del problema,
su respectiva justificacion, los objetivos (general y especifico) y preguntas de

investigacion.
Capitulo IIl: Fundamentacion tedrica, antecedentes investigativos y marco tedrico.

Capitulo lll. Se describe el enfoque metodoldgico, los tipos de investigacion
aplicados, la idea a defender, definicidon y operacionalizacion de variables, los

métodos a usar, técnicas e instrumentos de investigacion, andlisis estadistico, recursos.
Capitulo IV: Se presenta los resultados y la discusion del proyecto.

Capitulo V: Se detalla las conclusiones y recomendaciones del proyecto.

Capitulo VI: Anexo de las referencias bibliogrdficas.

Capitulo VIiI: Se presenta los anexos.
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I. EL PROBLEMA
1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Desde la época de los 90 a nivel mundial aparece la necesidad de realizar las
aplicaciones moviles que permitan la conexion digital en las diferentes dreas de la
empresa tanto en bienes como servicios (Naciones Unidas, 2022). Estas aplicaciones
desempenaban funciones muy elementales y su diseno no era complejo al contrario
era bastante bdsico. Actualmente, conla evolucion del mercado crece la necesidad
de ampliar la infraestructura tecnoldégica a fin de que las empresas puedan competir
en el mercado, mejorando tiempos de entrega, costos, precios, coberturq,
comercializacién, entre otros. Sin embargo, el obstdculo para poder implementar las
diferentes herramientas tecnoldgicas se da por el desconocimiento de estas, por la

falta de presupuesto o porque la implementacion resulta costosa.

Los consumidores estdn expuestos a cambios constantes, los cuales se mueven a una
gran velocidad, es por ello, que las personas se ven obligadas a adaptarse a
diferentes situaciones, obteniendo nuevos conocimientos y formas de ofertar su

producto o servicio, adaptabilidad y flexibilidad.

En Ecuador, el avance de las plataformas digitales estd en constante desarrollo, lo
cual ha generado transformaciones importantes en la cultura de todas las clases
sociales. En la actualidad, las companias que no brindan sus servicios en linea pueden
enfrentar obstdculos para alcanzar el éxito comercial, ya que ven restringidas
considerablemente sus oportunidades de penetracidon en los mercados locales e

internacionales. (Munoz y Pérez, 2017).

La gestion del marketing para las empresas ecuatorianas ha resultado importante, ya
que, las empresas carecen de la misma y por ello se estd generando momentos
negativos sobre una compra. Ademds, que los gerentes y duenos de negocios
desconocen la funcién principal que fiene el marketing dentro de la empresa e
ignoran cémo se desarrollan las tendencias de compra mediante publicidad, pero
las empresas no han fomado como punto importante que antes de realizar la compra

el cliente debe encontrarse en contacto con el producto
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Si bien es cierto que existen maneras habituales de ordenar un pedido, esto implica
realizar carga operativa innecesaria para los trabajadores, y esto lleva a la utilizaciéon
de mds recursos y tiempo. Es asi como lo viene ejecutando la tienda Estilo desde un

tiempo atrds, y por ello no satisface la calidad del servicio que los clientes exigen.

Cuando se readliza una compra existe lentitud en cuanto a la atencidn al cliente y
toma de pedidos. La complicacion se da porque el cliente desconoce sobre la
cartera de productos de la tienda y sus precios. Los puntos antes mencionados son
de gran importancia, ya que, esto anade valor al tiempo que tiene un cliente dentro
del negocio cuando va a realizar la compra hasta que elija la prenda, decida

comprar, cancele por la mercancia y retire su producto.
1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

2Como una aplicacion movil puede ayudar al marketing digital y al control de

distribuciéon para la venta de ropa?

1.3. JUSTIFICACION

En la actualidad, el entorno comercial estd siendo dominado por el mercado digital,
lo que brinda a las empresas una estrategia mds precisa para establecer una mejor
relacion con sus clientes. Tanto las redes sociales como las aplicaciones web y moviles

desempenan un papel fundamental en esta evolucion. (Adame, 2019, p.1)

Se crearon con el fin de ayudar a los clientes a contactarse directamente con la
empresa para adquirir el servicio lo cual se puede definir como un medio de

interaccion de empresa-cliente.

Automatizar un servicio dentro de las empresas busca por medio de la tecnologia
una comunicacion y a la vez interactuar con sus clientes sin necesidad de gastar
recursos y ahorrando tiempo, optimizando sus actividades como el de compra, venta
y consultas de informacidn acerca de los servicios que brinda la empresa con sus

respectivos costos.

Por el momento, el principal objetivo de la empresa es llegar al cliente a tiempo, por
lo que la empresa trata de utilizar tecnologia mds segura, mejorar la relacién con
el cliente, porque cree que el cliente es la parte mds importante de la empresa y
es fambién el motor de tfodo esto, por lo que debe contar con una atencidon segura,

eficiente y rapida. (Pérez y Coutin, 2005)
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El objetivo que tiene la distribucion es asociar tanto al productor como a los
consumidores. Por ello es importante para el consumidor poder dar seguimiento a su

producto, eso se ha hecho realidad gracias a los avances tecnoldgicos.

Dafitti Company es una empresa especializada en comercio online, cuya principal
estrategia es crear aplicaciones moviles a través de las cuales los clientes puedan
recibir descuentos simplemente visitando un catdlogo virtual. La app cuenta con mas
de 2 millones de usuarios registrados y ha cosechado un gran éxito en el mercado.

(Negociosdigitalesmovistar. s.f.)
1.4. OBJETIVOS Y PREGUNTAS DE INVESTIGACION
1.4.1. Objetivo General

Optimizar el marketing digital y confrol de distribucién para la tienda Estilo a tfravés de

una aplicaciéon movil.
1.4.2. Objetivos Especificos

e Diagnosticar el proceso actual de la tienda Estilo sobre la distribucion y
marketing digital de ropa.

e Definir los pardmetros a nivel de marketing y distribuciéon que se va a incluir en
la aplicacion.

e Disenar y programar la aplicacion moévil para ayudar al marketing digital y

control de distribucién de ropa de la tienda Estilo.
1.4.3. Preguntas de Investigacion

e 3sEn qué ayudard una aplicaciéon maévil, al marketing digital y control de
distribucién para la venta de ropa en la tienda Estilo?

e 3Cudles son los pardmetros para medir el estado actual del proceso de
distribucién de ropay su nivel de impacto?

e sAnalizar las caracteristicas de la distribucién de ropa de la tienda Estilo?

e 5Qué tan factible serd utilizar una aplicacién mévil como medio de marketing

digital y control de distribucion para la venta de ropa de la tienda Estilo?
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Il. FUNDAMENTACION TEORICA
2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

Como primer antecedente, se tomd en cuenta al frabajo realizado por Cabrera y
Espinoza (2016) que se basd en codmo se vive actualmente en la era tecnoldgica y
donde los principales beneficiados de estos avances son las personas y empresas. Un

ejemplo de estos avances son los dispositivos moviles como los smartphones y tablets.

En esta investigacion se desarrolld una aplicacion moévil basada en Android, la misma
que permita la gestion de toma de pedidos y de la misma manera, ayude como

herramienta tecnolégica viable para mejorar el proceso de atencion al cliente.

Por ello, el aporte exfraido de la investigacion se evidencia al emplear de forma
rigurosa los procesos que se debe tomar en cuenta para realizar la gestion de
pedidos, los fundamentos esenciales para desarrollar una App y procesos para

reducir tiempos de operacion en marketing, distribucion y venta de pedidos.

Como segundo antecedente se tomo al frabajo de Ryan et al. (2018) realizado en la
empresa Kallpa Textil, el cual se basd en la creacién una aplicacién moévil para la
seleccion y compra de distintas prendas elaboradas por disehadores nacionales, el
proyecto resultdé ser un modelo de negocio creativo e innovador, por su atenciéon
personalizada en la calidad de prendas y el servicio que ofrece por ello la facilidad
de contar con una app en una plataforma virtual ayudard a los clientes minimizar el
tiempo de compra de las prendas de vestir que necesitan, la misma que se enfoca
en causar bienestar a los consumidores por medio de un canal rdpido y atractivo en
donde encontrardn prendas de alta calidad y elaboradas por talentosos disenadores
a nivel nacional.En este trabajo se muestra la importancia del uso del marketing
digital para realizar campanas digitales para exponer los beneficios que brinda la
empresa para los clientes, el beneficio de realizar campanas publicitarias con el
apoyo de diferentes herramientas tecnoldgicas y asi llegar al publico en general y
ademds la importancia del uso de distintos canales de ventas para afrontar diversos

problemas por la cual la empresa podria haber pasado.
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Como tercer antecedente se tiene una tesis realizada por Borbor (2014), la cual se
enfoca en los beneficios que ofrece la tecnologia mediante el uso de aplicaciones
moviles disenadas para realizar pedidos de comidas rapidas, las cuales tienen como
estrategia brindar informacion actualizada, que permita realizar fransacciones de
pedidos, brindado a los usuarios la facilidad de acceder a dicha aplicacion desde el
sitfio en que se encuentre sin necesidad de dirigirse al restaurante y asi realizar su

compra de manera répida y sencilla.

En esta investigacion el uso de una aplicacion moévil para la gestion de los pedidos
de comidas rapidas a domicilio, ayudd contribuir a la promocion, comercializacion

de productos y agilizar la realizacion de pedidos.

En este estudio se ratifica la importancia de la implementacién de aplicaciones
moviles y el uso de la tecnologia en locales comerciales que contribuya a la
comercializacion, promocion y venta de productos diversos y como resultado se

obtenga rapidez al realizar pedidos.

Ocana y Basantes (2012) estudiaron un modelo matemdatico para resolver problemas
de ruteo vehicular capacitado con ventanas de tiempo, con la aplicaciéon del
algoritmo de Clarke & Wright, la cual tuvo como objetivo reducir el tamano de la flota
utilizada para la recoleccién y distribucion de mercancias, minimizar el tiempo total
recorrido y el costo de fransporte por ello, el aporte extraido de la investigacion se
evidencia para realizar la solucidon de los problemas de distribucidn porque existen

dificultades similares presentadas en un VRP.

2.2. MARCO TEORICO

2.2.1. Aplicaciones moviles.

Segun Benitez, Alcazar y Gonzdlez (2014), la aplicacion movil es el programa o
software que se podrd obtener en dispositivos moviles y mediante el cual se
establecerd los pardmetros de marketing, venta y distribucién que se va a usar dentro

del proyecto. Ademds, facilitard la interaccién cliente-empresa y propagard la

informacion de la tienda de forma mds rdpida, segura y eficiente.
2.2.2. Aplicaciéon web.

Mora (2002) menciona que una aplicacion web es la herramienta mediante la cual

la tienda podrd realizar la configuracién del sitio mévil para que los usuarios tengan
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acceso a la cartera de producto actualizada. Ademds, con la ayuda de la

aplicacién movil la tienda podrd estar en contacto con el cliente y viceversa.
2.2.3. Distribucion

Para Ferrel et al. (2004), el proceso de distribucién es la etapa final que tiene el flujo
de productos terminados listos para entregarse a su cliente final en diferentes puntos
estratégicos, la distribucion puede darse para diferentes circunstancias tales como

almacenes minoristas y mayoristas.
2.2.4. Marketing digital.

Ivoskus (2009) menciona que el marketing digital permite una composicion enfre los
diferentes medios para asi poder aprovechar todas las posibilidades que brindan lo
nuevo junto a los métodos tradicionales, creando asi mayor interaccion con los

usuarios para asi buscar la participacion de estos.

En cambio, para Vértice (2010), el marketing digital, es un sistema participativo dentro
del proceso de acciones de marketing en las organizaciones, con la ayuda del uso
de sistemas de comunicacién telematicos y asi llegar al consumidor para que asi la
marca crezca. Con el marketing digital en el proyecto se busca realizar un conjunto
de estrategias direccionadas a la promocion de la tienda en internet con el objetivo
de captar nuevos clientes y fidelizar con los que ya se cuenta tal como se visualiza en

la Figura 1.

Figura 1. Ciclo del marketing

Fuente: Agencia-Sm-Digital (2017)
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2.2.5. Relacién cliente-empresa.

Mejia (2016) menciona que la relacion cliente empresa es la interacciéon que se
espera tener mediante el uso de la aplicacidon movily web, y asi establecer una linea

directa de contacto tanto la empresa con el cliente y viceversa.
2.2.6. Promocion.

Uno de los aspectos fundamentales de la mezcla de marketing es la promocion. Esta
herramienta estd formada por un conjunto de elementos, actividades, técnicas y
estrategias cuyo fin es establecer una comunicacién con las partes que integran el
proceso comercial y que permita a la empresa obtener los mdaximos beneficios
esperados, mediante la creacion de relaciones que afianzan la confianza entre las

partes y que disminuyen la incertidumbre propia del consumidor (Kunsting, s.f).
2.2.7. Venta.

Segun Manrique (2017), las ventas son el proceso de enfregar un determinado bien o
servicio que cuenta con un precio especifico o convenido y a cambio de una
contraprestacioén financiera en forma de dinero que se da de parte de un vendedor
o proveedor y también es la accidon o estrategia realizada por la empresa para
incentivar a los clientes de realizar la compra de los productos que la tienda estd

ofertando.
2.2.8. Nivel de servicio.

Los autores Schalit y Vermorel (2014) mencionan que, el nivel de servicio se puede
reflejarse en varios dmbitos tanto en el dmbito personal en cuanto a la atencién
recibida y satisfaccion y la experiencia que tenga el usuario al realizar una compra,
pero también se lo puede ver en el dmbito administrativo, ya que, con el nivel de
servicio se puede conocer cudndo y cudnto va a hacer la espera de un cliente, la

calidad de un producto, porcentaje de ventas, entre otros.
2.2.9. Comercializacion.

La Secretaria de Economia (2012), menciona que, el proceso de comercializacion se
basa en la accidén de comercializar, lo cual consiste en colocar un producto a la
venta mediante un conjunto de acciones que ayudard a introducir eficientemente

los productos de la tienda en el sistema de distribucion.
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2.2.10. Ruta de distribucion.

Segun Ferndndez (2019) la ruta de distribucion logistica es un término que utilizan las
empresas que redlizan transporte de mercancias para realizar la planificacion del
recorrido que se pretende que siga un transportista durante el proceso de
comercializacién de un producto o mercancia basdndose en VRP para que los
recursos usados sean al costo y fiempo minimos. Se toman en cuenta los siguientes

pardmetros:

e Posicion geogrdfica de los puntos de ruta.

e Distancia recorrida y tiempo de recorrida entre nodos de enfrega y el
almaceén.

e Tiempo de carga en el almacén.

e Tiempo de descarga en cada punto de entrega.

e Franja horaria de entfrega preferente.

¢ Demanda de cada punto.

e NuUmero de vehiculos disponibles.

e Capacidad de cada unidad vehicular. (Misma unidad que se exprese la
demanda).

e Hora de salida de cada vehiculo y tiempo de trabajo diario.

e Descansos a lo largo de la jornada.

e Accesibilidad de los vehiculos.
2.2.11. WordPress.

En WordPress (s.f.) se indica que WordPress es la pdgina por la cual se realiza las
publicaciones de contenido en la pdgina web de forma mdas sencilla, ademds, es un
sitio gratuito y se puede descargar desde cualquier servidor, es un software de coddigo
abierto y completamente gratuito por lo que se puede tener acceso al cédigo

completo.
2.2.12. SQL.

Para Barahona (2008), SQL es un lenguaje de consulta, estructura usada para realizar
el manejo de informacién de grandes bases de datos, tomando en cuenta algunos
aspectos importantes de SQL que se basan en el cdlculo relacional, otros en dlgebra
relacional que provienen del modelo relacional y ofros no se basan en ninguno de los

dos casos, sino que son parte de SQL.
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2.2.13. Base de datos.

Mannino (2007) menciona que la base de datos para el proyecto deberd ser capaz
de ofrecer diferentes procedimientos para tratar informacion y brindar funciones de
almacenamiento para que la aplicacién tenga interaccion con la base de datos y
asi la persona que use la aplicacion no tenga la necesidad de acceder directamente

a las tablas.
2.2.14. Visual Studio.

Segun Microsoft (s.f.), Visual Studio es la herramienta que se usard para realizar la
edicion, compilacion de codigos, depuracion evitando posibles fallos, para luego

realizar la publicacién y distribucion de una aplicacion.
2.2.15. Android Studio.

Segun Santaella (2022), android es la herramienta que posee los lenguajes de
programacion necesarios para la creacion de la App para la tienda Estilo. Android
Studio es una herramienta que le brinda al programador mayor flexibilidad en cuanto

a la funcionalidad y caracteristicas.
2.2.16. Pseudocaodigo.

Para Robledano (2019), el pseudocddigo es una forma que se usard dentro del
estudio para escribir los pasos que va a redlizar en el programa de la forma mds
cercana al lenguaje de programacioén que se va a utilizar posteriormente, es decir, es
un falso lenguaje que se utiliza para traducir cédigos de programacion a un idioma

universal (lenguaje humano y escrito en espanol).
2.2.17. Metodologia XP.

Para Beck (1999), la metodologia XP ayudard a mejorar la eficiencia del equipo de
desarrollo. Es una metodologia de desarrollo, la cual tiene por objetivo impulsar el uso

y la aplicacion de prdcticas de ingenieria adecuadas para la creacién de software.
2.2.18. Comparacion de software de desarrollo para apliaciones moviles.

Para el desarrollo de la aplicacion movil se realizd la comparacion de diferentes

softwares de desarrollo para aplicaciones moviles tal como se muestra en la Tabla 1.
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Tabla 1. Cuadro comparativo de los softwares de desarrollo de aplicaciones moviles.

Programa Definicion Caracteristicas Ventagjas Desventajas
Segun Icatech (2021), Flutter Calidad nativa Tiene una Unica base de cddigo para Al integrar los widgets el cddigo
es un framework de cdédigo Experiencia de usuario las principales plataformas de destino. del programa puede volverse
Blatter abierto creado por Google Tiempo decarga Lenguaje de programacién Dart fdcil impreciso.
disefado para desarrollar Desarrollo dgily rdpido de aprender. Es un lenguadje nuevo que se
aplicaciones nativas de forma entiende poco, cuenta con una
mds sencilla. comunidad reducida.
Es facil de aprender y utiizar.
lonic lonic Framework es una Permite desarrollar y desplegar Mds productividad ymenos costes. Peor rendimiento que las
herramienta que se aplicaciones hibridas. Diseno deinterfaces sencillo. aplicaciones nativas.

React Native

caracteriza por ser de cddigo
abierto y contar con facilidad
de uso con el fin de desarrollar
aplicaciones hibridas.

React Nafive es una
herramienta disenada para la
creacion de aplicativos
mdviles tanto para sistema iOS
como para-Android, basado

en la librearia de JavaScript.

Ofrece un disefno limpio, sencillo

y funcional.

Funcionalidad nativa.
Actualizaciones instantdneas.
Sencilla curva de aprendizaje.
Experiencia positiva para el

desarrollador.

Buena documentaciéon y respaldo.

Desarrollo rentable.
Aprovecha JavaScript.
Requiere equipos mds pequenos.

Ventaja del cédigo abierto.

Dependencia con los plugin.
Aplicaciones mds pesadas que
las nativas.

Desafios de compatibilidad vy
depuracion.

Depende de Facebook.

La gestion de la memoria no es

sobresaliente.
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Ill. METODOLOGIA
3.1. ENFOQUE METODOLOGICO
3.1.1. Cuantitativo

Considerando lo mencionado por Sanpieri Hernandez, Collado Fernandez y Lucio
Baptista (2003), el presente proyecto utiliza un enfoque cuantitativo el cual ayudard
a redlizar la recoleccion y el andlisis de datos que se verd reflejado tanto para los
procesos de distribucion fisica de un producto, marketing digital y en el nUmero de
recursos utilizados a lo largo del desarrollo de este tanto en hardware como en

software para responder las preguntas de investigacion.
3.1.2. Tipo de Investigacion

El proyecto tiene los siguientes tipos de investigacion:
3.1.2.1. Investigacion explicativa.

Arias (2012), menciona que la investigacion explicativa es la que se encarga de

indagar el porqué de los hechos mediante la relacién de causa y efecto.
3.1.2.2. Investigacion correlacional.

Segun Sampieri (2010), el proyecto tiene como cardcter la investigacion correlacional
porque con ello se pretende dar a conocer dos variables distintas que presenta una
relacion entre si. El propdsito es medir el grado de relacidon que existe entre las dos

variables dependiente e independiente.
3.1.2.3. Investigacion descripftiva.

En Sampieri (2010) se indica que en el proyecto se utiliza investigacion descriptiva, ya
que, se pretende realizar encuestas para asi describir de la mejor manera el tema
con base en los datos estadisticos recolectados, y asi tener en cuenta los pardmetros

y caracteristicas que tendrd la aplicacion.
3.2. IDEA A DEFENDER

La aplicacién que se encargard del marketing digital y control de distribucion para la

venta de ropa ayudard a mejorar la interaccion cliente-empresa.
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3.3. DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Para el presente proyecto se analizaron tres tipos de variables las cuales se evidencian

en la Tabla 2.
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Tabla 2. Definicién y operacionalizaciéon de variables.

Definiciéon conceptual de

Variable la Dimension Indicadores items Instrumento Técnica
variable
Variable independiente: Relacién Porcentaje de sEstd de acuerdo que
Causa/Aplicaciéon mévil  Segun Cuello y Vittone, cliente rendimiento de la la tienda Estilo venda Guia de
(2013), las aplicaciones empresa. App. sus prendas por medio  Cuestionario. preguntas
moviles son componentes de una aplicacion estructurada.
descargados desde el Porcentaje de movil2
internet para usabilidad de la ) ) ,
desempenar una funcién App. gUsted prefiere . . . Guia de
que el usuario requiera o comprar por medio Cuestionario. preguntas
solicite, ademds Yeeply, Porcentaje de de? estructurada.
(2017), aclara que son rendimiento de la sHa utilizado usted
herramientas con App. alguna vez una Guia de
caracteristicas especiales, aplicacion mévil para  Cuestionario. preguntas
orientadas para Porcentaje de adquirir algun estructurada.
dispositivos pequenos velocidad de la producto de la?
como: tabletas o App. Segun su experiencia
teléfonos inteligentes con aplicaciones
Porcentaje de maéviles en una escala .
. Guia de
latencia de la App.  de 1(malo)al 5(bueno) . .
- : . . Cuestionario. preguntas
5Cudnto mejorard la
. ) . - estructurada.
Porcentaje de interaccion cliente-
concurrencia de la negocio al utilizar una
App. aplicacion movil
Guia de
. .. preguntas
Porcentaje de 3Us_’red duisiera que Ioe Cuestionario. esfructurada.
Usabilidad de la aplicacidn conste de?
App.
Porcentaje de Mgngiong, ¢Qué . . Guia de
tendencia de objetivo T|Qne o.’rr.oves Entrevista. preguntas no
del marketing digital? estructurada.

aumento de
clientes.
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Variable

Definiciéon conceptual de
la
variable

Dimensidn

Indicadores

Porcentaje de uso
de tecnologia
movil.

Tendencia de

aumento de los
clientes.

Promocion.

Disponibilidad de
productos.

items

suftilizaria usted una
aplicacion mévil para
adquirir los productos
de la tienda?

3Se considera
importante la
aplicacion de
marketing digital en su
empresa?g
sConsidera que la
aplicacion del
marketing digital es
factible para su
empresa?g

sLa empresa cuenta
con sitio web?2

sLa empresa cuenta
con redes sociales?

sLa empresa cuenta
con blog corporativo?

Mencione, 3Cudl es el
conocimiento que
fiene usted sobre el
marketing digital?

Instrumento

Cuestionario.

Cuestionario.

Cuestionario.

Observacion,
sistematica
regulada o
controlada.
Observacion,
sistemdtica
regulada o
controlada.
Observacion,
sistemdtica
regulada o
controlada.

Entrevista no
estructurada.

Técnica

Guia de
preguntas

estructurada.

Guia de
preguntas

estructurada.

Guia de
preguntas

estructurada.

Ficha.

Ficha.

Ficha.
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Variable

Definiciéon conceptual de
la
variable

Dimensién

Venta.

Indicadores

Cantfidad de
productos
ofertados.

Reduccién de
Stock.

items

3Estd usted de
acuerdo que la tienda
Estilo venda sus
prendas de vestir
mediante una
aplicacion maévile

sRealiza inventario
sobre los productos de
la tienda?

sCuenta con
proveedores directos?

sCuenta con
almacenamiento
adecuado de
productos?

Instrumento

Cuestionario.

Observacion,
sistemdtica
regulada o
controlada.

Observacion,
sistematica
regulada o
controlada.

Observacion,
sistematica
regulada o
controlada.

Técnica

Guia de
preguntas
estructurada.

Ficha.

Ficha.

Ficha.
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Definiciéon conceptual de

Variable la Dimension Indicadores items Instrumento Técnica
variable
Porcentaie de s3Estd  de acuerdo
Rutas de 1A usted que la
distribucion. reduccion de aplicacién mévil tenga
fiempo de espera. - . . 1 de preguntas
un seguimiento de la Cuestionario. eturada
ruta hasta que el ’
producto sea
enfregado?
Segun (Milio & Cabo, ) Qbser\{qaon,
2000), los canales de éCuenTo con yleh|culos sistemdatica Ficha.
distribucion son el Tibo y numero de Paradisiribucion? regulada o
conjunfo de aquellas vehiculos. confrolada.
empresas mediante las
Variable dependiente:  cuales se facilita la
Efecto/Distribucion informacion y acceso del
comprador al producto.
Por su parte, (Lambin, Observacion,
1999), indica que Ila Capacidad de los ¢Cuenta gon sistemdtica .
distribucién constituye uno vehiculos. condu.cfores proplos regulada o Ficha.
de los pilares bdsicos de la de la fienda? controlada.
funcion de’ marketing en Observacion,
la economia y no es mas sCosto por sistemdtica .
que: la oferfa y demanda ] distribucién? regulada o Ficha.
de productos y servicios. Cos‘rp por unidad controlada.
de distancia (km). Ficha

3Se lleva registro sobre
las entregas
realizadas?

Observacion,

sistemdtica
regulada o
controlada.
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Variable

Definiciéon conceptual de
la
variable

Dimensién
Tiempo de
salida y
llegada de la
mercancia.
Duracion  del
vigje.

Indicadores
Porcentaje de
reduccion de

tiempo de compra.

Porcentaje de
entrega de
productos de la
fienda al

consumidor.

NUmero de rutas vy
dias de distribucion.

NUmero de pedidos
realizados.

NUmero de
procesos de
sociabilizacion.

NUmero de
capacitaciones de
estrategias
logisticas.

items

3El transporte utilizado
es adecuado?

5Con cudntas rutas de
distribucion  cuenta?
Especifique por sector

Para el proceso de
distribucion gcudl es el
numero de la flota de
vehiculos con el que
cuenta la tienda?

Mencione los dias de
servicio y el horario de
atenciéon para realizar
el proceso de
distribucion.

5Con cudntas rutas de
distribucion  cuenta?
Especifique por sector

sCuenta la empresa
con objefivos  de
distribucion?

sCuenta la empresa
con estrategias de
distribucién?

Instrumento

Observacion,
sistematica
regulada o
controlada.

Entrevista.

Entrevista.

Entrevista.

Entrevista.

Entrevista.

Entrevista.

Técnica

Ficha.

Guia
preguntas

estructurada.

Guia
preguntas

estructurada.

Guia
preguntas

estructurada.

Guia
preguntas

estructurada.

Guia
preguntas

estructurada.

Guia
preguntas

estructurada.

de
no

de
no

de
no

de
no

de
no

de
no
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3.4. METODOS UTILIZADOS

El presente trabajo usé herramientas tales como la entrevista y ficha de observacion
aplicada a la duena y gerente de la tienda con el fin de medir el proceso de
marketing digital y distribucién de la tienda Estilo. Posteriormente se realizé todo el
proceso de diseno, desarrollo y creacion de la aplicacidon movil y la optimizacion del

proceso de distribucion con base en herramientas libres para solucién de VRP.
3.5. ANALISIS ESTADISTICO

Las herramientas se usaron con el fin de recolectar datos como: direccién de la tienda
(longitud vy latitud), direccion de los clientes (longitud vy latitud), proceso actual de
distribucidén, proceso actual de marketing, cartera de productos que oferta la tienda,

numero de vehiculo de descripcion, demanda por cliente.

A su vez se utilizd una encuesta aplicada a los clientes mds recurrentes de la tienda
la cual sirvid para obtener los datos y hacer el respectivo andlisis mediante el uso

herramientas que facilito la obtencidn de los grdficos estadisticos.

Todos los datos que se recopilaron resultan fundamentales para poder definir los

pardmetros que poseerd la aplicacion y posteriormente la realizaciéon del diseno.

Sobre estos datos se realizd un andlisis estadistico descriptivo simple usando

herramientas de inteligencia de negocios como Power BI.
3.5.1. Poblacién o muestra.

El grupo de estudio o poblacion de la investigacion se compone de 347 clientes los

cuales frecuentan la fienda.

Para la muestra se utilizdé el método no probabilistico no intencional el cual permite

tomar al azar una muestra de la poblacidn tal como se muestra en la Ecuacion 1.
N=Tamano de la poblacion.

n=Tamano de la muestra buscado.

Z= Nivel de confianza.

p= Probabilidad de que ocurra el evento estudiado. (Exito).

q= Probabilidad de que no ocurra el evento estudiado. (Fallo).

d= Precision (Margen de error del método).
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de donde,

n

N *Z%(p * q)

nzdz*(N—1)+ZZ*p*q

B 347 * 1.65%(0.5 * 0.5) B
©0.082% (347 —1) + 1.652 % 0.5 x 0.5

(D

81
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION
4.1. RESULTADOS

4.1.1. Medir el proceso actual de la tienda Estilo sobre la distribucion y marketing

digital de ropa.
Listado de encuestados.

Para la realizacion de la encuesta se tomod en cuenta 81 clientes, pero por la crisis
epidemioldgica que se vivid en el pais la encuesta se aplicd a 60 personas como se

muestra en la Figura 2.

60 respuestas

1721996120
1715857692
0903902690
1714644638
0400808911
1724102486
1720275161
1101909420

1804161428

Figura 2. Listado de encuestados pregunta 1

Pregunta 2: sUsted prefiere comprar por medio de?

Se puede observar que una gran parte de los clientes prefieren comprar por una
aplicaciéon moévil mientras que un pequeno porcentaje opta por ir al local fisico tal

como se muestra en la Tabla 3
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Tabla 3. Preferencia de compra.

Prefiere comprar

Tipo de lugar Porcentaje (%)
Aplicacion Mévil 70
Local Fisico 30
100

Pregunta 3: gHa utilizado alguna vez una aplicacion maévil para adquirir algin

producto?

Se concluye que mds de la mitad ha utilizado una aplicacion mévil para adquirir un
producto dejando asi una pequena parte que no lo ha hecho tal como se muestra

en la Tabla 4.

Tabla 4. ;ha utilizado una App para adquirir productos?e

Uso App
Ha usado Porcentaje (%)
Si 88.3
No 11.70

100

Pregunta 4: gUtilizaria usted una aplicacion mévil para adquirir los productos de la

fienda?

En base a la Tabla 5 se identificd que casi todos los clientes estan dispuestos a utilizar
la aplicacion moévil de la tienda mientras que la minoria le sigue gustando el método

tfradicional.
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Tabla 5. 3Usaria la App para adquirir productos

Usaria la App
Usaria Porcentaje (%)
Si 93.3
No 6.70

100

Pregunta 5: 3Qué tan factible cree usted que seria utilizar una aplicacion moévil para

realizar compras de ropa en la tienda Estilo?

En la Figura 3 se observa que la gran parte de encuestados cree que es muy factible
utilizar una aplicaciéon maovil para realizar sus compras en la tienda mientras que una

minima cantidad no lo ven factible.

6,1; 6%

33,3;33%
58,3; 59%

= Muy factible = Factible = Poco factible Nada factible

Figura 3. Resultados de la pregunta 5

Pregunta é: 3Estd usted de acuerdo que la tienda Estilo venda sus prendas de vestir

por medio de una App?

En la Figura 4 se observa que la gran parte estd de acuerdo utilizar una aplicacion
movil para realizar sus compras en la tienda mientras que una minima cantidad no

estd de acuerdo.
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3,3%

5%

40%

= Muy de acuerdo = De acuerdo = Poco de acuerdo Nada de acuerdo

Figura 4. Resultado de la pregunta 6

Pregunta 7: 3Estd de acuerdo usted que la aplicacién movil tenga un seguimiento de

la ruta hasta que el producto sea entregado?

Un gran porcentaje estd de acuerdo en que en la aplicacién se pueda seguir la ruta
de la enfrega del producto y una ruta del local mientras que menos de la cuarta

parte no estdn de acuerdo tal como se muestra en la Figura 5.

5%

3,3%
~_

40%

= Muy de acuerdo = De acuerdo = Poco de acuerdo Nada de acuerdo

Figura 5. Resultado de la pregunta 7
Pregunta 8: Segun su experiencia con aplicaciones moviles en una escala 1 (malo) all
5 (bueno) zCudnto mejoraria la interaccion del cliente-negocio al utilizar una

aplicacién movileg
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Casi todos piensan que la interacciéon cliente empresa mejorard con el uso de la
aplicacién mévil mientras que menos de la cuarta parte piensan lo contrario tal como

se muestra en la Figura é.

1,70%59

10%

53,30%

30%

m]l m2 =3 4 m5

Figura 6. Resultado de la pregunta 8

Pregunta 9: Usted quisiera que la aplicacién conste de:

Casi el ciento por ciento de los clientes estdn de acuerdo que la aplicacién cuente
con un catdlogo y publicidad de los productos mientras que un poco mds de la mitad
sugieren que haya un sistema de facturacion de sus compras tal como se muestra en

la Figura 7.

90%

55%

= Catalogo de productos = Publicidad de productos = Facturacion

Figura 7. Resultado pregunta 9.
La fienda Estilo cuenta con una gran cartera de productos que se deberdn ajustar a
la demanda del cliente. La empresa tiene 72 tipos de productos los cuales se muestran

en la Tabla 6. Ademds, se muestra su color, detalle, peso y precio.
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Tabla 6. Tabla productos Tienda Estilo

Cod Producto Talla Color Detalle Precio ($) Peso en
(Kg)

1 Camiseta urbana L Negro Unisex 25.00 0.1

2 Camiseta L Blanco Unisex 25.00 0.1
Urbana

3 Camisa urbana L Amarillo Unisex 25.00 0.1

4 Camiseta urbana Xl Negro Unisex 27.00 0.1

5 Camiseta Xl Blanco Unisex 27.00 0.1
Urbana

6 Camisa urbana Xl Amarillo Unisex 27.00 0.1

7 Camiseta urbana XXL Negro Unisex 30.00 0.1

8 Camiseta XXL Blanco Unisex 30.00 0.1
Urbana

9 Camiseta XXL Amarillo Unisex 30.00 0.1
Urbana

10 Camiseta XXL Blanco Unisex 33.00 0.1
SUDAKA

11 Camiseta XXL Rojo Unisex 33.00 0.1
SUDAKA

12 Camiseta XXL Negra Unisex 33.00 0.1
SUDAKA

13 Buso Sudaka XXL Verde Unisex 23.00 1.2
Brand

14 Buso Sudaka XXL Rojo Unisex 23.00 1.2
Brand

15 Buso Sudaka XXL Amarillo Unisex 23.00 1.2
Brand

16 Buso Sudaka XXL Gris Unisex 23.00 1.2
Brand

17 Buso Sudaka XXL Gris-negro  Unisex 23.00 1.2

Brand




Cod Producto Talla Color Detalle Precio ($) Peso en
(kg)

18 Buso Sudaka XXL Azul Unisex 23.00 1.2
Brand

19 Chompa L Amarillo Femenina 18.00 3.5
Impermeable

20 Chompa L Roja Femenina 18.00 3.5
Impermeable

21 Chompa L Rosada Femenina 18.00 3.5
Impermeable

22 Chompa L Verde Femenina 18.00 3.5
Impermeable

23 Chompa XL Negro Masculino 23.00 3.5
Impermeable

24 Chompa XL Blanco Masculino 23.00 3.5
Impermeable

25 Chompa XL Azul Masculino 23.00 3.5

impermeable
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Cod Producto Talla Color Detalle Precio ($) Peso en
(Kg)
26 Chompa XL Verde Masculino  23.00 3.5
impermeable

27 Gorros de lana - Blanco Unisex 15.00 0.3

28 Gorros de lana - Negro Unisex 15.00 0.3

29 Pechera - Negra Unisex 25.00 10

30 Pechera - Giris Unisex 25.00 10

31 Pechera - Beich Unisex 25.00 10

32 Pechera - Camuflash Unisex 25.00 10

33 Gorra urbana - Negra Visera 18.00 1.8
Plana

34 Gorra urbana - Rojas Visera 18.00 1.8
Plana

35 Gorra urbana - Vino Visera 18.00 1.8
Plana

36 Gorra urbana - Amairilla Visera 18.00 1.8
Plana

37 Gorra urbana - Verde Visera 18.00 1.8
Plana

38 Gorra urbana - Rosada Visera 18.00 1.8
Plana

39 Gorra urbana - Azul Visera 18.00 1.8
Plana

40 Gorra urbana - Blanca Visera 18.00 1.8
Plana

41 Gorra urbana Negra Visera 15.00 1.8
Redonda

42 Gorra urbana Blanca Visera 15.00 1.8
Redonda

43 Bandana - Rojo Unisex 3.50 0.01

44 Bandana - Negro Unisex 3.50 0.01
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Cod Producto Talla Color Detalle Precio ($) Peso en

(Kg)
45 Bandana - Celeste Unisex 3.50 0.01
46 Bandana - Rojo Unisex 3.50 0.01
47 Bandana - Blanco Unisex 3.50 0.01
48 Bividi L Rojo Unisex Promo 2*8 0.07
49 Bividi L Negro Unisex Promo 2*8 0.07
50 Pantalén Bagguie 34 Azul marino-Masculino  39.99 6.6
Negro
51 Pantaldon 36 Azul marino- Masculino 39.99 6.6
Bagguie Negro
52 Pantaldon 38 Azul marino- Masculino 39.99 6.6
Bagguie Negro
53 Pantaldon 40 Azul marino- Masculino 39.99 6.6
Bagguie Negro
54 Pantalon 42 Azul marino- Masculino 39.99 6.6
Bagguie Negro
55 Pantaldn 44 Azul marino- Masculino 39.99 6.6
Bagguie Negro
56 Pantaldn 46 Azul marino- Masculino 39.99 6.6
Bagguie Negro
57 Pantaldn Bagguie 8 Azul marino-Femenino  39.99 6
Negro
58 Pantaldn 10 Azul marino- Femenino  39.99 6
Bagguie Negro
59 Pantaldn 12 Azul marino- Femenino  39.99 6
Bagguie Negro
60 Pantaldn 14 Azul marino- Femenino  39.99 6
Bagguie Negro
61 Pantaldn 16 Azul marino- Femenino  39.99 6
Bagguie Negro
62 Pantaldn 18 Azul marino- Femenino  39.99 6
Bagguie Negro
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Cod Producto Talla Color Detalle Precio ($) Peso

en
(Kg)
63 Buff - Negro Unisex 7.00 0.01
64 Buff - Blanco Unisex 7.00 0.01
65 Buff - Rojo Unisex 7.00 0.01
66 Buff - Camuflas Unisex 7.00 0.01
67 Gorro Trek bucket - Negro Unisex 22.50 2
68 Gorro Trek - Azul Unisex 22.50 2
Bucket
69 Gorro Trek - Multicolores Unisex 22.50 2
Bucket
70 Gorro Gilligan - Azul Unisex 22.50 1.7
71 Gorro Gilligan - Negro Unisex 22.50 1.7
72 Mascara Joker - Negro-blanco  Unisex 10.00 1.7
73 Discos Urbanos - Missile Sound - Por cada 30 ddlares

1 disco

La tienda Estilo cuenta con 2 vehiculos propios para realizar la distribucion de la

mercancia segun sea requerido como se muestra en la Tabla 7.

Tabla 7. Datos vehiculos tienda Estilo

Tipo de vehiculos para Cantidad de Capacidad (Tn) Capacidad (kg)
distribucion vehiculos
Furgoneta marca Fotén 4x2 1 2.5 1400
Motocicleta tipo urbana 1 0.17 170

acoplado compartimiento

La tienda Estilo tiene definido un total de 347 clientes como se muestra en la Tabla 8,

las cuales se encuentran distribuidos por zonas.
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Tabla 8. Clientes por zona tienda Estilo.

Clientes por zonas

Zonas Cliente
Bicentenario 19
Carapungo 50

Carcelén 44
Comité del Pueblo 20
Calderén 15

La Bota 28

La Esperanza 9

La Luz 13

Llano Chico 22

Llano Grande 18

Luz y Vida 15

Nuevo Amanecer 8

Ponciano 22

Pueblo Blanco 12

Zabala 28

San Juan 24
347

4.1.1.1. ERD de la empresa.

Para realizar el estado situacional de la tienda Estilo se procedid a realizar el ERD
actual del negocio el cual se visualiza en la Figura 8 y asi se conocerd de mejor
manera como es el funcionamiento de cada una de las dreas estratégicas de la
misma. Ademds, el diagrama permitird estar al tanto la relaciéon que existe entre Ias

enfidades como lo son:

e C(Clientes.
e Productos.

e Ordenes.
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e Envios.

e Vehiculos.

4 Cliente B [ o B
Cod int o fat
Nombre Varchar(50) g::d-udo o VI;"C!IEI(SO)
Direccion T I 1 e O 2 Detalle S > (O~ - -~ - =~ ==~ ===~
Ciudad Varchar(45) R - -H Nombre Varchar(50)
Celular Varchar(45) NI s
Correo Varchar(45) Clliente_Cod Int

:

)
@ Producto 2} :
Cod Int )
Producto Varchar(50) I
Talla Varchar(32) !
Color Varchar(30) L
Detalle Varchar(45) |
Precio Varchar(45) !
Cliente_Cod Int >0 L
Ordenes_Cod Int

Figura 8. ERD actual de la tienda Estilo.
4.1.1.2. Marketing digital.

Después de haber realizado la aplicacién de la entrevista y mediante el uso de la
observacion se constaté que en la tienda Estilo, hablando sobre el uso de
herramientas tecnoldégicas, carece de conocimiento de marketing digital, porque la
gerente manifestd que el conocimiento que tiene sobre tecnologia es para el uso de

redes sociales y comunicaciéon mas no para realizar promocion.

Se pudo evidenciar que el marketing que realiza la tienda Estilo es con base en

métodos empiricos como:

e Pancartaos.
e Follefos.

e Flyers.

Tras pandemia la tienda Estilo empezd a usar medios digitales para promocionar su
producto siendo asi las redes de WhatsApp y Facebook las mds usadas. Ademds,
aprovechando el uso de estas herramientas la tienda decidié realizar el marketing

por recomendacién tal como se aprecia en la Tabla 9 y Figura 9.

La venta de mercancia segun la gerente de la tienda Estilo recae sobre algunas

prendas porque al no realizarse la promocion necesaria, los clientes desconocen los
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productos que la tienda oferta tal como se muestra en las Tablas 9, 10, 11y 12 y las

Figuras 2, 10y 11

4.1.1.3. Medios d

e difusion y venta de mercaderia.

Tabla 9. Medios de difusidn y venta de mercaderia.

Medios de difusidon y venta de mercaderia Uso (%)
WhatsApp 55
Facebook 35
Correo electronico 1
teléfono celular 8

teléfono convencional

=}
=}

Uso%

4.1.1.4. Rotacidon

Figura 9. Medios de difusién y venta de mercaderia.

de inventario.

Tabla 10. Rotacién del inventario

Producto Representacion %
Bandana 6.57

Buff 3.21

Buso Sudaka Brand 7.3
Camisa urbana 0.44
Camiseta Urbana 11.23
Camisa Sudaka 4.23

Producto

Representacion %
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Chompa impermeable

Gorra Urbana
Gorro Giligan
Gorro Trek bucket
Gorros de lana
Mascara Joker
Pantalén Bagguie
Pechera

Bividi

Total

11.09

18.69

2,.63

3.65

0.44

2.19

18.98

4.53

4.82

100

Bantakon Saguis

Gorra urbanz

Chompa impermiizkiz

Camiseta urbana

Buso Sudaka brand

Producto

Bandana

Vividi

Pecherz

Camiszta SUDAKA

Gorro Trek bucket

Y

Gorro Gillgan
Mascara Joker
Camisata urbana
Camiza urbana

Gorros dz lana

0
Representacion %

Figura 10. Rotacién del inventario.
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4.1.1.5. Interaccion cliente tienda.

Tabla 11. Interaccion cliente tienda.

Aplicaciones Realiza solo Realiza consulta y Realiza consulta, cotizacién y la
consulta cotizacion compra

Correo electrénico 0 0 0

Facebook 20 20 15

teléfono celular 30 15 22

teléfono 20 7 8

convencional

WhatsApp 30 50 120

Total 100 92 165

@ Realiza solo consulta @ Realiza consulta y cotizacion @ Realiza consults, cotizacion v |a compra

120

y
=]
E=1

ra
[=1

A

Realiza solo consulta, Realiza cansulla y cotizacion y ..

Telefono czhular

Whatshap

Faczhaook

Apliaciones

‘B -

Telefono conwaciona C

Figura 11. Interaccion cliente tienda.

Tabla 12. Representacion en ddlares de los productos.

Corrao electronico

Producto Inventario restante Costo de mercaderia ($)

Bandana 165 330
Buff 174 609
Buso Sudaka Brand 210 4095
Camisa urbana 11 2506.5
Camiseta Urbana 189 4636.5
Camisa Sudaka 93 2743.5
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Producto

Inventario restante

Costo de mercaderia ($)

Chompa impermeable
Gorra Urbana

Gorro Giligan

Gorro Trek bucket
Gorros de lana
Mascara joker
Pantalén Bagguie
Pechera

Bividi

Total

252

216

66

120

11

15

390

147

21

2280

4269

3051

1254

2280

1276.5

97.5

14231.1

3160.5

52.5

44592.6

4.1.1.6. Medios de pago.

Para que se genere una orden de pago el cliente deberd redlizar la compra de

cualquier producto de su preferencia, luego decidir el método de pago el cual

puede ser de dos tipos. El primero es pago contra entrega en efectivo y el segundo

es el pago mediante transferencia bancarias, estos métodos de pago se muestran en

la Tabla 13y Figura 12.

Tabla 13. Métodos de pago preferido por los clientes.

Medios de pago

Representacion %

Pago contra entrega en efectivo
Transferencia

Total

0.89

0.11

1,00
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Representacion %

Pago contra entraga en efactive Transfarancia
Medios de pago

Figura 12. Métodos de pago preferido por los clientes.
4.2.1. Distribucion.

En el proceso de distribucion la gerente y duena de la empresa manifesté que ha
creado un sistema propio el cual se basa primeramente en la cantidad que se deberd

entregar para definir el vehiculo que se usard.

La gerente manifestd que la distribucion de la mercancia se la realiza segun, como se
haya realizado la compra mds no define qué cliente se encuentra mds cercano para
la realizacién de una ruta éptima. Ademds, menciond que no se hace un ruteo previo
a la entrega para determinar costos para conocer cudl seria la mejor estrategia de
distribucioén. Por ello se ha visto necesario realizar un ruteo previo de los clientes que

maneja la tienda Estilo.

Se debe considerar que para redlizar el proceso de distribucidn la tienda Estilo ha
delimitado este proceso el cual solo se lo realiza en zona norte de Quito hasta la zona
cenfro norte de la misma. El proceso de distribuciéon que deberia seguir la empresa se
lo realizé con la ayuda de la herramienta ofimdatica Excel con el programa llamado

VRP_Spreadsheet_solver. Para redlizar los cdlculos se tomé diferentes pardmetros tales

como:
e Longitud.
e Lafitud.

e Horario de servicio.

e Tiempo de atencion.

e Cantidad para entregar en kg por cliente.

e Total, de kg. que puede llevar cada vehiculo.

e Costo de entrega.
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Configuraciéon y pardmetros usados en VRP_Spreadsheet_solver.

En la Figura 13 se muestra la consola del VRP Solver Console que es una pestana

preconfigurada en la cual se incluird datos tales como:

e Elnumero de clientes.

e NUmero de vehiculos.

e Velocidad media de cada vehiculo.

e Método de cdiculo de las rutas (Fastetst).
¢ Tipo de ventanas de tiempo.

e Tipos de vehiculos.

Remarks
LN A e NP R g[SRI &S You can get a free key at https://www.bingmapsportal.com/

1.Locations Number of depots hll[1,20]
Number of customers iR [5,200]
2.Distances Distance / duration computation [HiEANETELHLEG R EGE LO)) Recommendation: use postcodes for addresses
I Bing Maps route type Fastest Recommendation: use Fastest
Average vehicle speed (€8] Not used for the 'Bing Maps driving distances' options

3.Vehicles Number of vehicle types Heterngenenus VRP if greater than 1

4.5olution Vehicles must return to the depofiE Open VRP if no return

Time window type Hard

Backhauls? No If activated, delivery locations must be visited befare pickup locati
5.0ptional - Visualizatior Visualization background Bing Maps

Location labels Location IDs

6.50lver Warm start? Yes
Show progress on the status bar 7| May slow down the optimization algorithm
CPU time limit (seconds) pli) Recommendation: At least 2100 seconds

VRP Solver Console 1.Locations 2.Distances 3.Vehicles 4.5olution 5.Visualization ()] 4a

Parameter
0.0ptional - GIS License Bing Maps Key

Figura 13. VRP Solver Console.

En la Figura 14 se presenta la hoja de configuracidon de localizaciones, donde se

incluyen los siguientes pardmetros:

e Direccién de los nodos

e Longitud

e Latitud

e Inicio y fin de las ventanas de tiempo
e Demanda por nodo

e Ganancia por enfrega
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-0,0924250| -78,4496670
1 MUNOZ ALVAREZ CARLA -0,0760370 -78,4469220 22:00 Must be visited
2 GARCES ESPINOSA GLAL -0,0711130] -78,4518560 22:00 Must be visited
3 QUINCHANEGUA ABRIL | -0,0716950 -78,4518830 22:00 Must be visited
4 MORENO ALAVA ROMIN -0,0718780 -78,4514970 22:00 Must be visited
5 BRITO MEDINA KATHERI -0,0703810 -78,4506960 22:00 Must be visited
6 CEVALLOS VIZCAINO MI| -0,0711000, -78,4504270 22:00 Must be visited
7 AGUDELO HERNANDEZY -0,0705690 -78,4496310 22:00 Must be visited
8 ERAZO POVEDA VERONI -0,0717270, -78,4513000 22:00 Must be visited
9 BORJA ESCOBAR XIMEN. -0,0720740, -78,4504830 22:00 Must be visited
10 GABRIELA PAZMINO -0,0705340| -78,4509300 22:00 Must be visited
11 MARIA JOSE PROANO N/ -0,0698040| -78,4501810 22:00 Must be visited
12 EVELYN FLORES FLORES | -0,0707480 -78,4498220 22:00 Must be visited
13 RUTH BERMEO MARMOI -0,0702100 -78,4493730 22:00 Must be visited
14 PINO MANZANILLA VERI -0,0707300 -78,4488850 22:00 Must be visited
15 NUNEZ ALDAS SYLVIA | -0,0708350| -78,4492360 22:00 Must be visited
16 CONSUELO NOBOA SALT -0,0710040 -78,4488690 22:00 Must be visited
17 YCAZA OTTATI ANUNZZI -0,0724880 -78,4494860 22:00 Must be visited
18 CARRION VIVANCO GEC -0,0705460 -78,4480920 22:00 Must be visited
19 ROJAS NARVAEZ MARIA -0,0693440 -78,4479770 22:00 Must be visited
20 MAGDALENA GALINDO ¢ -0,0718440 -78,4486250 22:00 Must be visited
21 MONCAYO VALLADARES -0,0966890 -78,4519160 22:00 Must be visited

Figura 14. Locations

0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
[

En la Figura 15 se muestra la hoja de configuracion de distancias y fiempos, que es
una pestana que se calcula automdticamente con base en las coordenadas de
latitud y longitud establecidas en la hoja de localizaciones. Estas distancias se

calculan entre cada para de nodos utilizando el sistema GIS de Bing Maps.

To
Estilo

MURNOZ ALVAREZ CARLA ESTEFANIA
GARCES ESPINOSA GLADYS
QUINCHANEGUA ABRIL LUZ AMANDA
MORENO ALAVA ROMINA ALEJANDRA
BRITO MEDINA KATHERINE CUMANDA
CEVALLOS VIZCAINO MIGUEL DAMIAN
AGUDELO HERNANDEZ YANET EVELIN
ERAZO POVEDA VERONICA

BORJA ESCOBAR XIMENA

GABRIELA PAZMINO

MARIA JOSE PROANO NAVARRETE
EVELYN FLORES FLORES

RUTH BERMEO MARMOL

PINO MANZANILLA VERONICA ANDREA
NURNEZ ALDAS SYLVIA

CONSUELO NOBOA SALTOS

YCAZA OTTATI ANUNZZIATTA VICTORIA DE FATIMA
CARRION VIVANCO GEORGI LENIN
ROJAS NARVAEZ MARIA FERNANDA

From Distance Duration

Figura 15. Distances
En la Figura 16 se muestra la hoja de configuracién de los vehiculos, en donde se

establecen pardmetros tales como:

e Tipo de vehiculo.

e NUmero de vehiculos por tipo.

e Capacidad.

e Distancia limite a recorrer.

e Hora de inicio vy finalizacion de trabaijo.

e Tiempo limite de conduccion.
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Starting depot Vehicle type Capacity Fixed cost pertrip Cost per unit distance Distance limit Work start time Driving time limit Working time limit Return depot Number of vehicles
FURGONETA 1045 011 560,00 X : 10:00 Estilo

Estilo

MOTOCICLET) 30 0,08 560,00 i i 10:00 Estilo

Figura 16. Vehicles.

Una vez configuradas todas las hojas se procede a generar las soluciones de las rutas
para cada vehiculo en la zona correspondiente utilizando la hoja 4 del programa
(Solution) la cual muestra el vehiculo, los clientes y el orden de visita con el valor de
la carga, distancia de trabagjo y recorrido, y tiempo en cada nodo. La solucién
muestra también la distancia y tiempos totales, asi como la ganancia percibida por
vehiculo y general de todas las rutas. En la hoja 5 (Visualization) se muestra el gréfico

GIS vectorial de las rutas de cada vehiculo.

De esta manera, a continuacién, se presenta el ruteado éptimo de la tienda Estilo, el
cual se lo ha realizado segun el orden del listado de clientes. El ruteo se lo realizd
desde el cliente 1 al 151, como se evidencia en las Figuras 18, 19, 20 y 21

correspondientes a la zona 1.

Para el proceso de distribucion se zonificé toda la zona de influencia de la empresa,

agrupando los clientes por zonas como se evidencia en la Figura 17.

o . '\A ‘
SHOL I

#LastoLvos Pomasgui
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L
0 Cargpungo Zona 2.
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) e Wane

casamanneret™”

P i»r‘ . Miraflorés 1
5 3 | N . -~
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{? ) ‘\\‘ s “
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\ San Miguel del Comun ', \ |
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k \ \0\ \[\{\\,

A ,4.7 Y

Figura 17. Zonificacién de los clientes.

\

56



Total net prc 2626,20

Warning: Last solution returned by the solver does not satisfy all constraints.

Vebhicle: V1 (FURGONETA) Stops: 119 Net profit: 2307,34

Stop count Location nan Location ID Latitude (y) Longitude (x Distance tra\ Driving time Arrival time Departure tii Working tim Profit collect Pickup amou Delivery am« Load

0 Estilo [ -0,092425 -78,449667 0,00 0:00 08:00 0:00 0 0 0 1045
146  -0,080693 -78,422342 4,22 0:09 08:09 08:14 0:14 33,75 0 15 1030
143 -0,079375 -78,429565 5,16 0:11 08:16 08:21 0:21 67,5 0 15 1015
1 -0,076037 -78,446922 8,48 0:19 08:29 08:34 0:34 101,25 0 15 1000
10 -0,070534  -78,45093 10,04 0:22 08:37 08:42 0:42 135 0 15 985
96 -0,076718 -78,472449 15,04 0:31 08:51 08:56 0:56 168,75 0 15 970
92  -0,086864 -78,470547 16,84 0:36 09:01 09:06 1:06 202,5 0 15 955
72 -0,089776 -78,474167 17,55 0:39 09:09 09:14 114 236,25 0 15 940
71  -0,088553 -78,475787 17,86 0:40 09:15 09:20 1:20 270 0 15 925
132 -0,135231 -78,457038 27,00 0:54 09:34 09:39 1:39 303,75 0 15 910
131 -0,129689 -78,467099 29,09 0:59 09:44 09:49 1:49 337,5 0 15 895
52 -0,102267 -78,452734 139,47 5:09 22:14 22:19 14:19 2272,5 0 6 35
111 SEIBEL KRIST] 51 -0,101451 -78,452251 139,61 5:10 22:20 22:25 14:25 2288,25 0 7 28
112 HENRIQUEZ { 45 -0,10021 -78,453821 139,94 5:11 22:26 2:31 1431 230,75 0 6 2
113 PENAFIEL P! 129 -0,135231 -78,457038 146,57 5:21 22:41 22:46 14:46 231525 0 6 16
119 -0,139289 -78,463295 147,85 5:24 22:49 22:54 14:54 2322 0 3 13
115 LOPEZ CAMA 125 -0,132425 -78,465354 149,16 5:27 22:57 23:02 15:02 2335,5 0 6 7
116 LORENA ZEG 124  -0,127349 -78,466985 150,13 5:30 23:05 23:10 15:10 2342,25 0 3 4
117 ROBALINO § 151 -0,120277 -78,466855 151,30 5:33 23:13 23:18 15:18 2346,75 0 2 2
122 -0,117136 -78,470504 151,99 5:36 23:21 23:26 15:26 2351,25 0 2 0
119 Estilo 0 -0,092425 -78,449667 158,49 5:48 23:38 15:38 2351,25 0 0 0
Figura 18. Solucion distribucion cliente 1-151 zona 1 furgoneta
Vehicle: V2 (MOTOCICLETA) Stops: 34 Net profit: 318,86
Stop count  Location nan Location ID Latitude (y) Longitude (x Distance tra Driving time Arrival time Departure til Working tim Profit collect Pickup amou Delivery am(Load
HiREF! #N/D #N/D 0,00 0:00 " HiREF! 0:00 0 0 o

1 VASCONEZ [} 23 -0,092609 -78,452806 0,39 0:01 08:01 08:06 0:06 33,75 0 15 137

54 -0,100389 -78,45194 1,54 0:04 08:09 08:14 0:14 65,25 0 14 123

73  -0,086085 -78,472976 6,75 0:14 08:24 08:29 0:29 96,75 0 14 109

67 -0,092813 -78,449917 12,84 0:26 08:41 08:46 0:46 126 0 13 9%

49 -0,113312 -78,433193 17,01 0:36 08:56 09:01 1.01 153 0 12 84

130 -0,138836 -78,462102 26,67 0:53 09:18 09:23 1:3 177,75 0 11 73

80 -0,081676 -78,472476 35,60 1:09 09:39 09:44 1:44 200,25 0 10 63

55 -0,095315 -78,450776 42,78 1:23 09:58 10:03 2:03 220,5 0 g 54

40 -0,093211 -78,44435 43,86 1:26 10:06 10:11 211 2385 0 8 46

13 -0,07021 -78,449373 48,07 1:34 10:19 10:24 2:24 256,5 0 8 38

150  -0,11974  -78,46604 71,35 2:28 12:28 12:33 4:33 321,75 0 1 9

149 -0,1177 -78,456146 73,51 2:34 12:39 12:44 4:44 324 0 1 8

50 -0,114043 -78,430749 78,76 2:45 12:55 13:00 5:00 326,25 0 1 7

134 -0,091301 -78,445193 83,17 2:54 13:09 13:14 5:14 3285 0 1 6

37 -0,094076 -78,448047 83,83 2:56 13:16 13:21 5:21 330,75 0 1 5

44 -0,09991 -78,451588 84,86 2:59 13:24 13:29 5:29 333 0 1 4

46 -0,098268 -78,451442 85,10 3:00 13:30 13:35 5:35 335,25 0 1 3

48 -0,090268 -78,453311 86,24 3:03 13:38 13:43 5:43 339,75 0 2 1

66 -0,093415 -78,450034 86,95 3:05 13:45 13:50 5:50 342 0 1 0

34 Estilo 0 -0,092425 -78,449667 87,09 3:05 13:50 5:50 342 0 0 0

Figura 19. Solucién distribucion cliente 1-151 zona 1 motocicleta.
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(e) (f)

Figura 21.Visualizaciéon del ruteo distribucion cliente 1-151 calles a, calles b, calles c,
calles d, calles e, calles f.

El segundo ruteo se lo realizd con los clientes 152-302 tal como se visualiza en las

Figuras 22, 23, 24 y 25 correspondientes a la zona 2.

Vehicle: V2 (Motocicleta) Stops: 21 Net profit: 382,50
Stop count Location nan Location ID Latitude (y) Longitude (x Distance tra\ Driving time Arrival time Departure tii Working tim Profit collect Pickup amou Delivery am«Load

0 Estilo [ -0,092425 -78,449667 0,00 0:00 08:00 0:00 0 0 0 170
123 -0,097877 -78,473894 5,32 0:10 08:10 08:15 0:15 33,75 0 15 155

119  -0,098081 -78,479251 6,04 0:12 08:17 08:22 0:22 11,25 0 5 150

112 -0,101213 -78,478159 6,53 0:14 08:24 08:29 0:29 2,25 0 1 149

111  -0,100397 -78,481539 7,12 0:16 08:31 08:36 0:36 6,75 0 B 146

117  -0,106214 -78,481995 7,83 0:18 08:38 08:43 0:43 2,25 0 1 145

115  -0,103365 -78,482665 8,40 0:19 08:44 08:49 0:49 11,25 0 5 140

39  -0,148379 -78,480925 14,05 0:30 09:00 09:05 1:.05 9 0 4 136

37 -0,151829 -78,482049 14,71 0:32 09:07 09:12 1:12 4,5 0 2 134

9 PABLO NARA 36 -0,153175 -78,481384 15,11 0:34 09:14 09:19 1:19 9 0 4 130
10 WILMER CHI: 12 -0,128435 -78,470244 18,87 0:42 09:27 09:32 1:32 2,25 0 1 129
28 CADENA ME| 95 -0,070918  -78,43852 44,13 1:55 12:10 12:15 4:15 24,75 0 11 38
29 ARIAS SOSA 96 -0,071528 -78,438829 44,24 1:56 12:16 12:21 4:21 6,75 0 3 85)
30 HUGO ROSEH 98 -0,07294 -78,438584 44,40 1:56 12:21 12:26 4:26 9 0 4 31
100 -0,073864 -78,439273 44,57 1:57 12:27 12:32 4:32 4,5 0 2 29

104  -0,077493 -78,442052 45,43 2:00 12:35 12:40 4:40 4,5 0 2 27

25 -0,077928 -78,444585 45,83 2:01 12:41 12:46 4:46 6,75 0 3 24

32 -0,078786 -78,446001 46,71 2:04 12:49 12:54 4:54 6,75 0 3 21

35 CHANG VILLA 26  -0,078743 -78,445615 46,75 2:04 12:54 12:59 4:59 11,25 0 5 16
27 -0,080846 -78,443684 47,25 2:06 13:01 13:06 5:06 9 0 4 12

37 MORALES A 31  -0,082048 -78,444971 47,67 2:07 13:07 13:12 5:12 27 0 12 0
38 Estilo 0 -0,092425 -78,449667 49,60 2:13 13:18 5:18 0 0 0 0

Figura 22. Solucién distribucion cliente 152-302 zona 2 Motocicleta.
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Total net prc 2670,75

Warning: Last solution returned by the solver does not satisfy all constraints.

Vehicle: V1 (Furgoneta) Stops: 115 Net profit: 2288,25

Stop count  Location nan Location ID Latitude (y) Longitude (x Distance tra\ Driving time Arrival time Departure tii Working tim Profit collect Pickup amou Delivery am¢Load

0 Estilo [ -0,092425 -78,449667 0,00 0:00 08:00 0:00 0 0 0 1017
21  -0,113481 -78,46128 3,70 0:09 08:09 08:14 0:14 29,25 0 13 1004

22 -0,114619 -78,461859 3,84 0:09 08:14 08:19 0:19 6,75 0 3 1001

24 -0,115951 -78,460043 4,12 0:10 08:20 08:25 0:25 315 0 14 987

17  -0,115951 -78,460043 4,12 0:10 08:25 08:30 0:30 11,25 0 5 982

5 -0,117336 -78,470171 6,10 0:16 08:36 08:41 0:41 {(8]5) 0 6 976

8 -0,115137 -78,470343 6,37 0:18 08:43 08:48 0:48 315 0 14 962

7 -0,116735 -78,469377 6,65 0:19 08:49 08:54 0:54 29,25 0 13 949

4 -0,118388 -78,470021 6,87 0:20 08:55 09:00 1:00 33,75 0 15 934

9 VASQUEZ BA 9  -0,122542 -78,470491 7,50 0:22 09:02 09:07 1:.07 315 0 14 920
10 MECIAS ALM| 10 -0,123752 -78,471071 7,64 0:22 09:07 09:12 112 27 0 1 908
106 GUILLERMO | 129 -0,09622 -78,481627 77,21 3:25 20:10 20:15 12:15 24,75 0 1 77
107 VINUEZA OL| 120 -0,09629 -78,481654 77,21 3:25 20:15 20:20 12:20 22,5 0 10 67
108 CECILIA CARI 131 -0,097262 -78,479621 77,96 3:27 20:22 20:27 12:27 13,5 0 6 61
109 SANCHO GA|| 121 -0,097534 -78,476258 78,39 3:28 20:28 20:33 12:33 B3Y5 0 15 46
124 -0,097479 -78,470977 79,09 3:30 20:35 20:40 12:40 22,5 0 10 36

111 MARIA ISABY 125 -0,095987 -78,471502 79,26 3:30 20:40 20:45 12:45 11,25 0 5 31
112 DAVILA CHA 128  -0,093075 -78,472596 79,61 331 20:46 20:51 12:51 27 0 1 19
113 CATALINAPI| 127 -0,094249 -78,472135 79,78 331 20:51 20:56 12:56 33,75 0 15 4
114 MOSQUERA 126 -0,095161 -78,471566 79,93 3:32 20:57 21:02 13:02 9 0 4 0
115 Estilo 0 -0,092425 -78,449667 85,50 342 21:12 13:12 0 0 0 0

Y AC 9
S AQA )
0% =l e .
: o P
® TG (Furgoneta)
9 VS
0
i u
1 g
14 @
%231 R
: x ?%'036 7571 3
1 6gb7 " Yo 81
31134 g 69 .
[ J [ )
05  sanrell '558 %7 28 g5 V2
& o« T oo Motocicleta
5 531, ;
7 =
..

Figura 24. Visualizacion del ruteo distribucion cliente 152-302.
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El tercer ruteo se lo realizé de los clientes 303-347 tal como se visualiza en las Figuras

26, 27, 28 y 29 correspondientes a la zona 3.

Solucion;

Total net prc 753,75

Vehicle:  V1(Furgoneta)

0 Estilo
1 VELASTEGUI

2 CUESTA CAC

3 ALEXANDRA

39 SANCHEZ RO

41 RODRIGUEZ {

42 CIPRIANI AV

43 DIANA BURI

44 MARIA DEL(

45 MARIA BELE|

46 Estilo

Q

46 Net profit: 753,75
Stop count  Location nan Location ID Latitude (y) Longitude (x Distance tra\ Driving time Arrival time Departure tii Working tim Profit collect Pickup amou Delivery am( Load
[ -0,092425 -78,449667 0,00 0:00 08:00 0:00 0 0 0 335
1 -0,080244 -78,414613 4,76 0:12 08:12 08:17 0:17 22,5 0 10 325
2 -0,081314 -78,412286 5,06 0:13 08:18 08:23 0:23 22,5 0 10 315
9 -0,080514  -78,4125 5,20 0:14 08:24 08:29 0:29 9 0 4 311
7 -0,081605 -78,409955 5,50 0:15 08:30 08:35 0:35 33,75 0 15 29
6 -0,081605 -78,409955 5,50 0:15 08:35 08:40 0:40 13,5 0 6 290
5 -0,080141 -78,408545 5,80 0:16 08:41 08:46 0:46 29,25 0 13 277
4 -0,079898 -78,410429 6,16 0:17 08:47 08:52 0:52 135 0 6 271
3 -0,08073 -78,410813 6,26 0:17 08:52 08:57 0:57 20,25 0 9 262
8 -0,079995 -78,411683 6,40 0:17 08:57 09:02 1:02 15,75 0 7 255
20 -0,076895 -78,409986 6,79 0:18 09:03 09:08 1:08 11,25 0 5 250
35 -0,065321 -78,43695 13,20 0:33 11:28 11:33 3:33 24,75 0 11 70
38 -0,067592 -78,43664 13,54 0:34 11:34 11:39 3:39 9 0 4 66
36 -0,06676 -78,43683 13,64 0:34 11:39 11:44 3:44 135 0 6 60
37 -0,067466 -78,437591 14,59 0:37 11:47 11:52 3:52 18 0 8 52
41 -0,063301 -78,437101 15,43 0:39 11:54 11:59 3:59 20,25 0 9 43
28 -0,064667 -78,43643 15,65 0:40 12:00 12:05 4:05 33,75 0 15 28
23 -0,064691 -78,435985 15,91 0:41 12:06 12:11 4:11 31,5 0 14 14
29  -0,064539 -78,433844 16,34 0:42 12:12 12:17 417 9 0 4 10
30 -0,064531 -78,432899 16,45 0:42 12:17 12:22 422 11,25 0 5 5
39 -0,06772 -78,435277 17,03 0:43 12:23 12:28 4:28 11,25 0 5 0
0 -0,092425 -78,449667 21,22 0:54 12:39 4:39 0 0 0 0
. . s . . . .
Figura 26. Solucion distribucion cliente 303-347 zona 3.
o
: e \/ 1
(Furgoneta)
V2
(Motocicleta

)

Figura 27. Visualizaciéon del ruteo distribucion cliente 303-347.
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Figura 29. Visualizacion del ruteo distribucion cliente 302-347 calles 2.

La identificacién de las estrategias del sistema de distribucién se la realizdé mediante
el procedimiento de VRP. Ademds, mediante la simulaciéon se analizd tres posibles
escenarios, por zonas, como una alternativa de solucion para la creacion de rutas de
distribucion.

Gracias a la caracteristica del software, para la realizacion del ruteo se tomd en
cuenta a todos los clientes potenciales de la tienda. Los principales pardmetros

considerados para el estudio fueron:

e Distancia calculada mediante sistemas geogrdficos (Longitud y latitud).
e Demanda de cada cliente, capacidad de los vehiculos.

e Demanda de cada cliente-costo de transporte.
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Para la Ultima variable mencionada se realizé el andilisis bajo el pardmetro de costo
ya establecido por la empresa y el precio de consumo de combustible dependiendo
el fipo de vehiculo, el tipo de combustible del vehiculo y la zona que estd planificada
la entrega. Se usé VRP spreadsheet con el fin de realizar un ruteo éptimo basdndose

en la rapidez, puntualidad de la entrega, la trazabilidad y la seguridad de esta.

El uso del programa VRP se lo realiza con la finalidad de llegar hasta un nodo final

(cliente) basdndose en los pardmetros de:

e Redadlizar la entrega a un menor costo posible.
e Brindar un servicio de calidad y dentro de los pardmetros de tfiempo

establecidos.

Por ello Rodriguez (2011), aclara que dentro del modelo matemdatico pueden existir

diferentes variantes tales como:

e Las ventanas de tiempo existente.

e Enfregas y devoluciones.

e Restricciones de capacidad.

e Depdsitos multiples (en caso de que exista).

e VRPy VRP con vigjes de regreso.

En la Tabla 14 se muestra el resultado obtenido en base a distancia, tiempo y la

ganancia general que se obtuvo al realizar el ruteo en los 3 escenarios posibles.

No se pudo medir el nivel de mejora en base a estos pardmetros ya que la tienda
Estlo nunca ha llevado un registro de cémo se realiza el proceso de distribucion,
distancia, tiempo total recorrido por cada vehiculo, y la ganancia que se genera por
cada nodo visitado. Por ello se puede decir que este es el tipo de ruteo que deberia

seqguir la Tienda para la distribuciéon de su mercancia.

Tabla 14. Resultados proceso de distribucién

. Distancia . Ganancia
Ganancia ($) Total (Km) Tiempo Total General (S)
Vehiculo Zona 1 Zona 2 Zona 3
Furgoneta 2307.34 2288.25 75375 265.2 33:29:00
6050.7
Motocicleta 318.86 382.5 0 136.691 11:08
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4.2.2. Andlisis de costos y recursos del proceso de distribucion.

Tabla 15. Costo de combustible por tipo.

Galones por vehiculo (gal) Tipos de Vehiculos
2 Motocicleta
12 Furgoneta
14

Los recursos usados para realizar el proceso de distribucidn son propios de la tienda
por ello fue necesario realizar el andlisis de los costos que involucran el proceso y en
el cual incurre el negocio al realizar el fransporte de la mercancia. Ademas, resulta
necesario contabilizar el consumo de combustible por kildmetro recorrido y asi
conocer los costos en los que incurre la empresa para llegar a un cliente, los cuales

se evidencia en las Tablas 15, 16, 17, 18 y 19 y las Figuras 30, 31 y 32.

galon
@ Extra
@ Dise

Figura 30.Costo de combustible por tipo.
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Tabla 16. Galones de combustible total por vehiculo.

Costo combustibles galén ($) Tipo de combustible
1.9 Diésel

2.55 Extra

4.45

Galones por tipo de vehiculo

2 (14.29%)

tipo de vehiculo
@ Furgonsta

@ NMocicelta

12 (B5.71%)

Figura 31. Galones de combustible total por vehiculo.

Tabla 17. Distancia total recorrida por vehiculo.

Tipos de Vehiculos Consumo (gal) Recorrido(km)
Furgoneta 38700 927417
Motocicleta 32.05 1842.41

Total 38732.05 11116.58

Tabla 18. Consumo de combustible
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Tabla 19. Relacién kildometro recorrido galones de combustible consumido.

Tipo de vehiculo Distancia en Km (anual)
Furgoneta 927417
Motocicleta 1842.41
Total 11116.58

Tipo vehiculo tipo vehiculo

- . Furgoneta
Furgoneta
@ Motocideta

Motocicleta

827 mil (33 43%

287 (9235%]

Figura 32. Relacion kildmetro recorrido galones de combustible consumido.

0.02 Motocicleta/Extra

0.06

4.2.3. Costos y costos de depreciacién de los vehiculos.

Para conocer el valor estimado actual de los vehiculos se realizd la depreciacion de

cada uno de ellos y asi saber en qué condicione.
4.2.4. Costo de depreciacion y costo actual de los vehiculos.

Se analizd el estado actual de los vehiculos para conocer en qué estado se

encuentra los activos de la empresa tal como se visualiza en la Tabla 20.
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Tabla 20. Depreciacién y costo actual de los vehiculos.

Depreciacion Aho Depreciacién Costo  Depreciacion Precio actual del
vehiculo Anual (%) (9) anual ($) vehiculo (%)
Ano Furgoneta 2018 0.1 3299 3299 23093
0
Ano Motocicleta 2020 0.1 2300 230 2070

4.2.5. Pardmetros de distribucion.

Los vehiculos de la tienda Estilo realizan las entregas basdndose en la disponibilidad
del vehiculo, el dia de la entrega y la cantidad a transportar asi la gerente de la

tienda despacha la mercancia segun se visualiza en la Tabla 21.
Tabla 21. Tabla, hora, medio de transporte y costo adicional para realizar proceso
de distribucion

4.1.2. Definir los paraGmetros a nivel de marketing y distribuciéon que se va a incluir en
la aplicacion.
Los pardmetros que se ha tomado en cuenta para la creaciéon de la aplicaciéon son

los siguientes:

e Velocidad de la aplicacién,

e Latencia, interaccidn con el usuario,

Dias de entrega  Horario de enfrega  Menos de 0.04 toneladas Mds de Costo por entrega

0.04
toneladas
Lunes 9HO0-17H00
Martes 9HO0-17H00
Motocicleta Furgoneta 1.25
Miércoles 9HO0-17H00
Jueves 9HO0-17H00
Viernes 9HO0-17H00
Sdbado 9HO0-17H00
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Aplicacion de requerimientos,

Base de datos, interfaz de la aplicacion,

Modelo de diseno en cascada,

Facturaciéon de las ventas,

Vehicule routing problem (VRP),

Marketing,

Aplicacion moévil web.

4.1.2.1. Extracto del cédigo de programacion.

En el anexo 6 se muestra un extracto el cddigo de la aplicacidn, y se puede afirmar

gue es una de las clases mds importantes porque aqui se hace la declaraciéon de

distintas librerias las cuales dan la faciidad de adaptar esta aplicacion tanto a

Android como a iOS, al igual que se ha utilizado el cédigo necesario para el correcto

funcionamiento de la aplicacion y respectivamente su base de datos donde

reposard la informacién de la tienda y sus productos.

Para la investigacion se realizd el pesudocddigo el cual es la traduccion de los pasos

que va a realizar en el programa expresado en el lenguaje de programacién que,

ademds, es un falso lenguaje que se utilizd para traducir al idioma universal (lenguaje

humano y escrito en espanol).

1.

2
3.
4
5

Ingresa en la aplicacién.

Se pedira registrar una cuenta en la aplicacion.

Ingresa los datos personales.

Da clic en registrar.

En caso de ser administrador, se ingresa en productos y ruta de entrega.

5.1
5.2.
5.3.
5.4.
5.5.
5.6.

Para poder ingresar productos da Clic en la base de datos.
Y en el apartado productos

Donde podrd ingresar en caso de ser administrador.

Para ingresar la ruta de la misma forma.

Da Clic en el botdn diseno de ruta.

Y podrd ingresar la ruta a seguir, en caso de ser administrador.

En caso de ser cliente, lo que puede hacer es realizar la compra y

seguimiento de la enfrega de nuestro producto.

6.1.

Para hacer la compra del producto, da clic en el botén Productos.
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6.2. Se mostrard el apartado para seleccionar la categoria.

6.3. Escoge la categoria a nuestra eleccion.

6.4. Enla categoria seleccionada se escoge el tipo de prenda que
queremos comprar.

6.5. Después de seleccionar el tipo de prenda, selecciona la prenda que
quiere adquirir. La cual estd con su respectivo precio.

6.6. Almomento de elegir la prenda, podrd escoger:

6.7. Pago por PayPal o por otras formas de pago.
6.7.1. Sisu opcion fue pago por PayPal.

6.7.2. Se abrird la pagina para ingresar nuestras credenciales.

6.7.2.1. Al momento de ingresar las credenciales, dird el costo de
la prenda.
6.7.2.2. Dard en comprar ahora.

6.7.3. Sisu opcion fue ofras formas de pago.
6.7.4. Se dirigird, a la pestana de contactos
6.7.5. Donde se tiene la informaciéon de las cuentas bancarias, tfanto del
Banco de Pichincha como del Banco de Guayaquil.
6.8. En caso de ser Cliente si quiere. “Ver la ruta de la entrega del
producto”.
6.9. Daclic en el boton “seguimiento de Ruta”.
6.10. Como clientes, también puede chatear. Da clic en el botdn.
“URBAN.Bot". Escribe lo que queramos preguntar al asistente de la tienda.
En caso de ser transportista, podrd acceder a lo que es el seguimiento de
ruta y el URBAN Bot. Para acceder al Seguimiento de busqueda, da clic en el
botdn. “Seguimiento de ruta”.
7.1.  Aqui el transportista podrd ver, sin problema el lugar donde tiene que ir
a dejar el producto.
7.2.  Para acceder al chat en linea, da clic en *Urban Bot".
7.3.  Aligual que el cliente, podrd acceder al chat en linea para cualquier

inquietud o duda.

70



4.1.3. Disenar y programar la aplicacion mévil para ayudar al marketing digital y

control de distribucién de ropa de la tienda Estilo.

El diseno de una aplicacion movil se basa en el desarrollo de una herramienta que
sea compatible con sistemas operativos como Android, iOS, entre otros, el diseno de
una aplicacién integra el uso de programacioén, uso de equipos con la capacidad

necesaria para el uso de diferentes programas, creacion del diseno web y grafico.
4.1.3.1. Requerimientos de software y hardware.

En Developer (2020), se indica que la aplicacidon necesitard para su correcta

ejecucion y funcionamiento como minimo los siguientes pardmetros bdsicos:

e  Memoria RAM: 1 GB o superior.

e Memoria del dispositivo: 1 GB minimo o superior.

e Almacenamiento: 25 MB disponibles.

e Procesador: doble nucleo 1,7 GHz minimo o superior.

e Sistema Operativo: Android 5.1 o superior.

e Pantalla: 4,3 pulgadas con una resolucion WVGA de 800 x 480 pixeles o superior

e Conexion: Datos moviles o conexidon Wifi.

Ademds, el sistema de gestidn de pedidos web necesitard como minimo los siguientes

pardmetros bdsicos:

e Pc: Portdtil o de escritorio.
e Procesador: Intel Core i3 como minimo.
e Memoria RAM: 4 GB minimo.

e Disco Duro: 250 GB o superior.

En esta fase se definen los diagramas de flujo, dando como resultado a los prototipos
de pantalla o wireframe. El diseno serd simple para evitar excesivo tiempo en el
desarrollo de los aplicativos y evadir caracteristicas adicionales complejas tal como

se visualiza en las Figuras 33 y 34.
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SE REDIRECCIONA
A DONDE ESTAEL
ERRCR

INGRESO
CORRECTAMENTE
LOS DATOS
REQUERIDOS

CORRECTA LA
INFORMACION

INICIO

COMPLETC DE FORMA]

REGISTRO DE
USUARIOS

REGISTRO
CORRECTO

FLUJOGRAMA DEL

REGISTRO DE ¥
USUARIOS MUESTRA LA
PANTALLA DE FIN

INICIO DE LA APP

Figura 33. Flujograma del registro de usuarios

FIN ADMINISTRADCOR POR EL CHAT

EMNVIAR EL COMPROBANTE AL
DE LA APP

Hatos

métodos de pago

s

SELECCIONAR LA
ATEGORIA, EL PRODUCTO
SELECCIONAMOS EL
METODO DE PAGO

Meétodo de paga

DEPOSITO A LAS CUENTAS
DE LA EMPRESA

HACER TRANSACCION O
INICIC

INGRESO EN
PRODUCTOS

si el método de
pago es = A PayPal

INGRESAMOS EL CORREOY
CONTRASENA DE LA CUENTA DE
PAYPAL

FLUJOGRAMA DE LA
COMPRA DE UN
PRODUCTO

L 4

REALIZAR EL PAGO EIM
ACORDADO

Figura 34. Flujograma de la compra de un producto.

4.1.3.2. Proceso de la aplicacion movil y sistema de gestion de pedidos.

Las Figuras 39 y 40 presentan las actividades del proceso de toma de pedido, la
aplicacién movil y el sistema desarrollado. Ademds, muestra como interactia con los
diferentes ambientes que intervienen en el proceso de toma y gestién de pedido, y

se especifican las acciones que corresponde a cada aplicativo.
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4.1.4. Propuesta.

La propuesta se realizd partiendo de la tabulacion y andlisis de los datos basdndose
en los resultados que arroj6 la investigacion y del didlogo con la administradora y
duena de la tienda de ropa Estilo, quien dio a conocer los requerimientos mds
necesarios que constardn en la aplicacién movil tales como la ruta de entrega,
productos de la tienda, publicidad de sus prendas, catdlogo, un apartado de
compra de los productos, diferentes formas de comunicacion y un control de

usuarios.

Después de un andlisis interno con la duena de la tienda se llegd a la conclusidon de
gue si es factible la aplicacidon movil para sustentar el servicio de la tienda, la misma
que se readlizard en Visual Studio en conexidn con la base de datos. Todo esto se lo
hard utilizando la metodologia XP la cual permite sistematizar el desarrollo de la

aplicacién con velocidad y agilidad.
4.1.4.1. Estudio de factibilidad.

En esta parte del proyecto se analizd los aspectos generales con el fin de conocer las

actividades de la tienda como se visuadliza en la Tabla 22.

Tabla 22. Aspectos generales de la tienda.

Lugar: Tienda de ropa estilo

Ubicacién geogrdfica:
-0.092425, -78.449667

Area: Ventas

Objetivo de la tienda: Ofrecer un buen servicio y productos de calidad a sus clientes

4.1.4.2. Factibilidad técnica.

En el desarrollo de la aplicacion se va a utilizar una serie de programas y herramientas
tales como Visual Studio para realizar la interfaz, y cédigos con lenguaje HTML y C++
conectando a una base de datos elaborada con POSTGRESQL, los cuales facilitan el
desarrollo debido a su interfaz versdatil y lenguaje de programacién contando con el

conocimiento y las herramientas necesarias.
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e Visual Studio y Android Studio
e Lenguagje HTMLy C++
e Base de datos elaborada con POSTGRESQL

4.1.4.3. Factibilidad operativa situacional.

La tienda de ropa Estilo realiza su venta de productos mediante la forma tradicional
lo cual ha reducido sus ventas debido a la pandemia porque no todos los clientes se
han acercado allocal, asi, fue necesaria la implementacion de un proceso de ventas

a través de WhatsApp.
4.1.4.4. Situacion ideal.

La aplicacion movil para la venta y promocion de los productos ayudard a mejorar

la interaccién cliente empresa y estd contard con:

Catdlogo de productos.
Publicidad del local.

Ruta de distribucion.

Interaccion con el cliente al comprar su producto.
4.1.4.5. Factibilidad econdmica.

El presupuesto destinado para la investigacion consta de recursos tecnoldgicos,

humanos y materiales como se describe en las Tablas 23 y 24.

Tabla 23. Factibilidod econdmica.

Hardware Cantidad Coste (9)
Laptop HP 2 820
Xiaomi 9¢ 1 200
Router 1 40

Total 1060
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En los costes de hardware se utilizd dos laptops HP para el desarrollo de la aplicaciéon
movil, para la verificacion y monitoreo de la aplicacion se utilizard un celular Xiaomi

9c y para el servicio de internet se optard por un router Tp-Link.

Tabla 24. Equipos y medios usados

Software Cantidad
Microsoft office 365 2
Visual studio 1

Android studio 1

PostgreSQL 1

4.1.5. Metodologia XP.

4.1.5.1. Asignacion de roles.

Dentfro de la metodologia XP se establece una serie de prdcticas para cumplir
satisfactoriamente el desarrollo de la aplicacidon moévil. Por lo tanto, se tienen los casos

mencionados en los puntos siguientes.
4.1.5.1.1. Arquitectura de la aplicacion.

La arquitectura de la aplicaciéon describe la técnica y los patrones utilizados para

realizar el diseno y el desarrollo de la aplicacion tal como se visualiza en la Figura 35.

‘ Internet ‘ M ‘ knowledge ‘

Aplicacion Mavil ‘ ‘ Interfaz ‘

'\ " Base de datos ‘

Figura 35. Arquitectura de la aplicacion.
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4.1.5.2. Proceso del sistema de gestion de pedidos y de la aplicaciéon movil.

Los diagramas de flujos mostrados exhiben las actividades a seguir en proceso de
toma del pedido, la interaccion existente con la aplicacion movil y el proceso general
del sistema, el cual muestra especificamente las acciones correspondientes a cada

aplicativo como se visualiza en las Tablas 25, 26, 27 y 28 y en las Figuras 36, 37 y 38.

wanso - wo " Contacta
3 N Y seon
S
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@

CONFIGURACION
PARAMETOS

PROCESO GENERAL DEL SISTEMA
SSTEA
e 2
o
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18 2z
S
>

EMPRESABASE DE DATOS)
(&
.

Figura 36. Proceso general del sistema.
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Figura 37. Proceso general de la aplicacion.
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Configuracion de
parametros
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Mantenimiento de
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Figura 38. Diagrama de contexto.

La aplicacion movil tendrd dos tipos de usuarios con sus respectivos privilegios y

opciones:

Usuario registrado: se refiere a todo usuario que accedid a la aplicaciéon y se registrd
correctamente, quien tendrd el privilegio de modificar su perfil, realizar la compra de
los productos existentes en la tienda, podrd ver el catdlogo y hacer comentarios por
medio del chat en linea de la aplicacion. Ademds, se puede mirar la ruta de

distribucion de cada producto como se visualiza en la Figura 39.

Administrador: en este caso se trata de un usuario especial quien tendrd la funcién
de gestionar la aplicacion, control para crear, borrar y modificar los productos de la
tienda y otros datos, podrd modificar las categorias, tendrd el control para responder

el chat enlinea y podrd gestionar cada pedido que llegue a la base de datos.

Para cada caso de uso del usuario registrado se dard una breve descripcién de cada
una de sus precondiciones. Este serd el proceso para que el usuario ejecute dicho

Caso como se visualiza en la Figura 40.
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VER DATOS DEL PERFIL

MODIFICAR LOS DATOS DEL PERFIL

REALIZAR COMPRAS

:

VER CATALOGO

USUARIO REGIST&D\\

Figura 39. Usuario registrado.

a) Caso de uso: Ver perfil.

Tabla 25. Caso de uso ver datos del perfil.

Descripcién Permite que el usuario registrado pueda ver su informacién de perfil.

Actores Usuario registrado.

Accién Dar clic en el botén “Actualizar registro™.

Condicién Muestra la informacién con la que el usuario se registré en la aplicacion maovil.
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b) Caso de uso: Modificar datos del perfil.

Tabla 26. Caso de uso: modificar datos del perfil.

Descripcion Permite que el usuario registrado modifique los datos de su perfil.

Actores Usuario registrado.

Accién Dar clic en "Actualizar registro”, cambiar los datos que desea modificar y Pulsar
“Guardar”.

Condicién Se actualiza correctamente la informacién que se modificd.

c) Caso de uso: Realizar compras

Tabla 27. Caso de uso: Realizar compras.

Descripcion Permite a un usuario registrado realizar su compra para que se realice su
pedido y proceder a redlizar la enfrega.

Actores Usuario registrado.

Accién Pulsar en “Productos” y seleccionar los productos que desea comprar
pulsando en el botén “Comprar”.

Condicién Se tramita correctamente la compra y pasa a ser un pedido realizado.

d) Caso de uso: Chat en linea.

Tabla 28. Caso de uso: Chat en linea.

Descripcién Permite enviar mensajes o consultar alguna duda con respecto a la
tienda.

Actores Usuario registrado.

Accion Entrar en el chat en linea.

Escribir en el apartado correspondiente el mensaje que se va a enviar.

Se pulsa en "Enviar”.

Condicién Envia el mensaje al administrador con el nombre del usuario que se
registrd.

79



S S

.W

BORRAR CATALOGO

MODIFICAR CATALOGO
GESTIONAR PEDIDOS

Figura 40. Administrador.

ADMINISTRADO

%
I

Como en el caso que mostrd, para cada caso del administrador se comentard una
descripcion breve para que el administrador pueda ejecutar dicho caso de uso como

se visualiza en las Tablas 29, 30, 31, 32 y 33.
a) Caso de uso: Crear ropa.

Tabla 29. Caso de uso: crear ropa.

Descripcion Esta funcién permite registrar una nueva prenda en la aplicacién.

Actores Administrador.

Toda prenda tiene que contener al menos uno en stock, talla y una

Condicién L
descripcién.

Accién Ingresa en el gestor de base de datos del administrador.
Se abrird el formulario con los datos que se deben llenar para hacer el
registro de una prenda de ropa.

Condicion Rellenar fodos los datos obligatorios y pulsar en “Guardar”.

Se creard la prenda de ropa con todos los datos rellenados en el formulario.
De igual forma en la categoria seleccionada con todas sus tallas
registradas.
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b) Caso de uso: Crear categoria.

Tabla 30. Caso de uso: Crear categoria.

Descripcion

Esta funcién crea categorias en la aplicacién.

Actores

Condicién

Accién

Condicién

Administrador.

Solo se podrdn crear subcategorias de las categorias hombre, mujer, nino
y nina.

Ingresa en el gestor de base de datos del administrador en la seccién
categorias, se pulsa en ‘“crear categoria”, se selecciona una de las
categorias y se rellena el campo de nombre. Se pulsa en guardar.

Se crea la categoria, la cual aparece en el menu del apartado
seleccionado.

c) Caso de uso: Modificar categoria.

Tabla 31. Caso de uso: Modificar categoria.

Descripcion

Esta funcién permite modificar categorias en la aplicacién.

Actores

Condicién

Accién

Condicién

Administrador.

Solo se podrdn crear subcategorias de las
categorias hombre, mujer, nino y nina.

Ingresa en el gestor de base de datos del administrador.

En la seccién categorias se pulsa en “modificar categoria.

Seleccionar la categoria “Modificar y selecciona la
categoria en el formulario. “Pulsar en guardar”.

Se actualizard la categoria con los datos modificados.
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d) Caso de uso: Modificar ropa.

Tabla 32. Caso de uso: Modificar ropa

Esta funcion permite modificar los atributos de una prenda

Descripcion. . =
en la aplicacion.

Actores. Administrador
Condicién. Disponer de una prenda de ropa en el registro.

Ingresa en el gestor de base de datos del administrador.

En la seccién de productos se pulsa en “actualizar

producto”.
Accién.
Se despliega un listado con todas las prendas de la tienda
y se selecciona la prenda que se quiere modificar.
Se modifica todos los datos que quiera y pulsar en guardar
Condicién. Se modificardn los datos que cambian de la prenda.

e) Caso de uso: Gestidn de productos.

Tabla 33. Caso de uso: Gestion de productos.

L Esta funcidon permite a los administradores gestionar los
Descripcion pedidos comprobando el stock de la prenda.

Actores Administrador.

Disponer al menos de un pedido en trdmite y ofro pedido

Condicion agotado en stock.
Ingresa en el gestor de base de datos del administrador.
Pulsar sobre “ver pedido”.

Accién Pulsar en el pedido que se quiere tramitar y se comprueba

stock.

Introduce la fecha de recepcion por parte del usuario y el
numero de seguimiento del envio.
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Accién alternativa

Ingresa en el gestor de base de datos del administrador.

Pulsar sobre “ver pedidos”.

Pulsar en el pedido que se quiere tframitar y se comprueba el

stock.

Modifica el stock y talla del articulo cuando se disponga.

Se infroduce la fecha de recepcidn por parte del usuario y

el nUmero de seguimiento del envio.

Condicién

Se crea la categoria y dicha categoria aparece en el menu
de la categoria seleccionada.

4.1.6. Modelo de datos

El modelo de datos previsto de la tienda Estilo se cred con base en los datos histéricos

de la tienday el programa que se usd para realizar la base de datos fue POSTGRESQL,

el cual es un sistema de gestion de bases de datos. Es un programa de codigo abierto.

Para la aplicacion moévil se cuenta con la siguiente base de datos que consta de 6

tablas las cuales estan relacionadas como se mira en la figura 41.

Usuarios.
Rol.
Productos.
Categoria.
Stock.

Ventacs.

Figura 41. Modelo de datos previsto para la tienda Esfilo.
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Descripcion
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Descripcion

B idstock
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—L—
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¥ IdProductos

Hombre
Precio
Detalle
Imagen

F_Antiguedad
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A continuacién, se muestra el cddigo para la creacion de tablas en lenguaje SQL con

claves primarias, secundarias y sus afributos.
Tabla categoria.
create table categoria (
idcategoria integer primary key identity,
idProducto integer (50) not null unique,
Categoria varchar (256) null,
Descripcion varchar (256) null
FOREIGN KEY (idProducto) REFERENCES Productos(idProducto)

insert into categoria (nombre, descripcion) values ('Ropa de dama',");

select * from categoria;

Tabla Productos.

create table Productos (
idProducto integer primary key identity,
Nombre varchar (100) not null unique,
Precio_ decimal (11,2) not null,
Detalle varchar (256) null,

Tabla Usuarios.

create table Usuarios (
idUsuario integer primary key identity,
idRol integer (20) not null,
Nombre varchar (100) not null,

Apellido varchar (20) null,
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Direccion varchar (70) null,
Telefono varchar (20) null,
Email varchar (50) null,
Contrasena varchar (20) null,
FOREIGN KEY (idRol) REFERENCES Rol(idRol)
Tabla Rol.
create table Rol (
idRol integer primary key identity,
Rol varchar (30) not null,
Descripcion varchar (100) null,
Tabla Ventas.
create table Ventas (
idVenta integer primary key identity,
idUsuario integer not null,
idProducto integer not null,
Fecha Data not null,
Total, integer null,
FOREIGN KEY (idUsuario) REFERENCES Usuario (idUsuario),
FOREIGN KEY (idProducto) REFERENCES Productos (idProducto),
Tabla Stock.
create table Stock (
idStock integer primary key identity,
idCatecoria integer not null,
Talla decimal (11,2) not null,

Color varchar (256) null,

FOREIGN KEY (idCategoria) REFERENCES Categoria (idCategoria),
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4.1.7. Resultados sobre la condicién de la aplicacion.

Para el diagndéstico de la aplicacion se utilizd Google Play Developers Console y 6

clientes que simularon el proceso de compra.

Después de la realizacion del andlisis mediante herramientas informdticas sobre el
funcionamiento de la App y el impacto que esta brinda al hegocio, se obtuvo los

resultados mostrados en la Tabla 34.

Tabla 34. Resultado sobre las condiciones de la aplicacién.

Resultado sobre las condiciones de la aplicacion

Rendimiento 9.27 segundos
Latencia 77.5 segundos
Velocidad 1.69 segundos
Concurrencia 77.5 segundos
Usabilidad 98.60%
Factibilidad 77.5 segundos
Porcentaje de tendencia de aumento de clientes 1% anual
Porcentaje de uso de tecnologia movil 95%
Disponibilidad de productos 100%
Cantidad de productos ofertados 100%
Reduccién de Stock 1% anual
Tasa de crecimiento en ventas 1% anual
Competitividad en el mercado 1% anual
Porcentaje de reduccion de tiempo de compra 77.5 segundos

En cuanto al rendimiento, la App tarda aproximadamente 9.27 segundos en realizar
una consulta. En cuanto a latencia, concurrencia y factibilidad al momento de
realizar una compra los usuarios en relacion con el tiempo de compra tardardn

aproximadamente 77.5 segundos a 120 segundos.
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Se afirma que la App cuenta con gran aceptaciéon de los clientes potenciales dando

asi un resultado positivo en cada objetivo planteado, como indica la base de datos

de clientes potenciales.

La tienda Estilo, con la implantacién de la aplicaciéon espera a mediano plazo, tener

la captacién de nuevos clientes y poder asi cubrir toda la ciudad de Quito.

4.1.8. Usabilidad de la App movil.

Los resultados obtenidos de las pruebas de usabilidad a 6 usuarios en basa al objetivo

de la aplicaciéon son los que se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 35. Prueba de usabilidad.

Prueba de usabilidad

Nombre
usuario

Funciones

Munoz Carla Registro de nuevo usuario

Brito

Katherine

Marmol
Gabiriel

Ingreso a pantalla ingreso de
usuario

Recuperacion de
confrasena

Martketing digital

compra product

Realizar pago

Satisfaccion de compra
Aspecto de la aplicacién
Conftrol de ruta

Promedio

Registro de nuevo usuario
Ingreso a pantalla ingreso de
usuario

Recuperacion de
confrasena

Martketing digital

compra product

Realizar pago

Satisfaccién de compra
Aspecto de la aplicacién
Control de ruta

Promedio

Registro de nuevo usuario
Ingreso a pantalla ingreso de
usuario

Recuperacion de
confrasena

Martketing digital

Cumple

1

No
cumple
0

0

OO0 — O OO OoO oo —

—_—

O — O O O O

0.22

% de
Satisfaccion
100%
100%

0%

100%
100%
100%
100%
100%
100%

89%
100%
100%

0%

100%
100%
100%
100%
0%
100%
78%
100%
100%

0%

100%
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Prueba de usabilidad

compra product 1 0 100%
Realizar pago 1 0 100%
Satisfaccidén de compra 1 0 100%
Aspecto de la aplicaciéon 1 0 100%
Control de ruta 1 0 100%
Promedio 0,89 0,11 89%
Cevallos Ingreso a pantalla ingreso de 1 0 100%
Miguel usuario
Recuperacion de 0 1 0%
contrasena
Martketing digital 1 0 100%
compra product 1 0 100%
Realizar pago 1 0 100%
Satisfaccién de compra 1 0 100%
Aspecto de la aplicacion 1 0 100%
Control de ruta 1 0 100%
Promedio 0,89 0,11 89%
Borja Ximena Registro de nuevo usuario 1 0 100%
Ingreso a pantalla ingreso de 1 0 100%
usuario
Recuperacion de 0 1 0%
contrasena
Martketing digital 1 0 100%
compra producto 1 0 100%
Realizar pago 1 0 100%
Satisfaccién de compra 1 0 100%
Aspecto de la aplicacion 0 1 0%
Control de ruta 1 0 100%

Promedio 0,78 0,22 89%

Agudelo Registro de nuevo usuario 1 0 100%
Evelin Ingrego a pantalla ingreso de 1 0 100%
usuario
Recuperacion de 0 1 0%
confrasena
Martketing digital 1 0 100%
compra producto 1 0 100%
Realizar pago 1 0 100%
Satisfaccidén de compra 1 0 100%
Aspecto de la aplicacion 1 0 100%
Control de ruta 1 0 100%
Promedio 0,89 0,11 89%
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Como se muestra en la tabla 35, se realizdé un andlisis a seis clientes que participaron
en las pruebas de usabilidad de la aplicacion mévil desarrollada para el marketing
digital y el control de distribucion de ropa de la tienda Estilo. El estudio evalud si los
usuarios lograron completar satisfactoriamente Ilas tareas establecidas, tales como el
registro, ingreso al sistema, recuperaciéon de contrasena, interaccion con funciones
de marketing, compra de productos y la valoraciéon del aspecto visual de la
aplicaciéon. Los resultados obtenidos permiten evidenciar tanto el correcto
funcionamiento de la aplicacion como un nivel satisfactorio de experiencia por parte

de los usuarios.

RESULTADOS PRUEBA DE USABILIDAD

0,89 0,89 0,89 0,89
0,78 0,78
I 0,22 I 0,22
— 0,11 — 0,11

0,2 0,11
Mufoz Carla Brito Katherine Marmol Gabriel Cevallos Miguel Borja Ximena Agudelo Evelin

0,

[a4]

[a2]

0,

0

~

0,11

Figura 42. Resultados prueba de usabilidad.

Como se indico en la figura presentada anteriormente, para determinar el nivel de
usabilidad de la aplicacién se tomd en cuenta el nUmero de errores cometidos en
cada una de las actividades propuestas. Como resultado, se obtuvo un 85% de
aceptacion y un 15% de errores, lo que indica que la aplicacién alcanza un nivel de

usabilidad muy satisfactorio.

4.1.9. Prototipo del proyecto.

En esta seccidon se mostrardn los prototipos de las pdginas mds relevantes que
formardn la tienda Estilo para realizar marketing digital y ventas. A estos prototipos se

les llama wireframe.

En UNIR (2020) se menciona que, se conoce que un wireframe para un sitio web a la
representacién de un esquema de pdgina. En resumen, es la ayuda o guia visual que
representa el armazdn o estructura visual de un sitio web. En este caso el wireframe

esquematiza el diseno de pdgina y la disposicion del contenido del sitio, incluyendo
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para la pagina web elementos de la interfaz y sistemas de navegacion, y ambos

deben trabajar en conjunto.

El uso de anotaciones ayuda a desagregar los objetivos del sitio. El esquema del
prototipo del proyecto no contiene color o aplicaciones, graficas y estilo tipogrdfico,
ya que el principal objetivo es brindar jerarquia de contenidos, funcionalidad vy
comportamiento. Para presentar estos disenos se usd una aplicaciéon, en su version
gratuita, llamada Balsamig Mockups, la cual fiene como objetivo mostrar qué hace

la pantalla mas no cémo se ve.

Antiguamente, los esquemas se realizaban con Idpiz y papel o esquemas en una
pizarra. Actualmente, hay muchas formas de hacerlos de forma automdatica, como
el programa comentado, lo que facilita mucho el trabajo, asi como el poder

compartirlos con equipos multidisciplinares y geograficamente dispersos (UNIR, 2020).

A confinuacion, se muestran los wireframe (junto a notas) de las pdginas mas

relevantes de la aplicacion.

La navegacion inicia en la pdgina principal, donde se presenta un menuU con las
distintas categorias de la fienda. Desde este menu, el usuario puede acceder a cada

seccion y explorar los productos disponibles segun su preferencia.

Asimismo, se muestra el modo de uso y funcionamiento del menu, tal como se ilustra

en las Figuras 43.
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Estilo Store

POLITICA DE PRIVACIDAD Y
CONTENIDO

- La app contiene funciones sociales
como por ejemplo chats que tienen
como objetivo permitir compartir
informacion entre los usuarios.

B
Contéctanos
El comprar
Catalogo
EY usuarios
Kl veior ruta
EJ urbansot
3 caiificanos

Base de Datos

- En consecuencia la app puede solicitar
al usuario que introduzca datos de
cardcter personal como por ejemplo
fotografias o fecha de nacimiento.

- La app recoge la posicién del usuario.

- Estos datos de caracter personal
se muestran a los otros usuarios de
la app. Estos datos no se comparten
con ninguna otra entidad o terceras
organizaciones.

- El usuario puede eliminar sus datos de
caracter personal dandose de baja de
la app, mediante el enlace que hay para
tal efecto en las opciones de perfil de
usuario de la app.

- No se acepta la publicacién de
contenido sélo para adultos como, por
Politica privacidad ejemplo, imagenes con contenido sexual
o imégenes de extrema violencia.

- Las imégenes y los videos introducidos
por el usuario son envia al servidor

Aala ann ran al fin da nadar car

(C) (d)

Figura 43. el modo de uso y funcionamiento del menu. (a) pantalla de inicio,
(b)pantalla de inicio de la aplicacién (c) menU de la aplicacién, (d) politica de
privacidad y contenido

4.1.9.1. Simulaciéon del proceso de compra.

Paso nUmero 1: Acceda a la pestana “Comprar” para explorar los productos
disponibles en la tienda. Alternativamente, puede seleccionar el icono de la lupa,
ubicado en la parte superior de la pantalla, el cual le permitird realizar una busqueda
directa dentro de la plataforma. Al ingresar por cualquiera de estas opciones, se
desplegard un carrusel interactivo que muestra los productos mds recientes y
destacados de la tienda, facilitando la visualizacién y seleccidn de los articulos de su

interés, tal como se ilustra en la imagen de referencia. Figuras 44 y 45.
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Figura 44. Buscador de productos.

Paso nOUmero 2: Elegir la prenda que se desea comprar.

Buso Bulls

458

Buso cuello en v sudaka

Figura 45. Cartera de productos.

Paso nUmero 3: Seleccione la prenda que desea adquirir y verifique las caracteristicas
del producto, como talla, color y cantidad.

Una vez confirmada su eleccion, proceda a escoger el método de pago que mds se
ajuste a sus preferencias. La plataforma ofrece las siguientes opciones:

e Transferencia bancaria: Permite realizar el pago directamente desde su
cuenta bancaria.

e Pago en efectivo: Disponible en los puntos de pago autorizados o segun las
indicaciones proporcionadas al finalizar la compra.
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e Pago con PayPal: Para efectuar el pago de forma inmediata, seleccione la

opciéon “Comprar ahora”, la cual redirigird al portal seguro de PayPal para
completar la transaccion.

Una vez completado el proceso de pago, recibird la confirmacion de su pedido junfo
con los detalles correspondientes a la entrega tal como se visualiza en las Figuras 46
y 47.

tallas SM,LXLXXL

Buso cuello en v sudaka
Buso cuello en v sudaka
color azul

®508

otra forma de pago

Comprar Ahora(PayPal) l -

Figura 46. Método de pago.

Luego de elegir el método de pago se debe seguir los pasos para realizar la
transaccion.

PayPal

7 $50.00 USD

Inicie sesién en su cuenta de
PayPal

Ingrese su direccion de correo electrnico para

£OIVido su col ronico?

Siguiente

C Abrir una cuenta )

Figura 47. Pago de producto mediante PayPal.
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Paso nUmero 4: A continuacion, el sistema mostrard la confirmacién de seguridad de
la transferencia realizada a través de PayPal, la cual garantiza que la fransaccién se
ha efectuado de manera correcta y protegida mediante los protocolos de seguridad
establecidos por la plataforma. En esta seccidn se presentan los datos de la
operacion, incluyendo el monto pagado, el identificador de la transaccion vy el
estado del pago. Verifique que toda la informacién sea correcta antes de finalizar el
proceso. Este procedimiento se ilustra en la Figura 48, donde se muestra la interfaz

correspondiente a la confirmacién de seguridad emitida por PayPal.

erick.santacruz@hotmail.com &No es usted?

. Mobile 9XXXX-6465

Obtener codigo

Figura 48. Confirmaciéon de seguridad.

Paso numero 5: Una vez realizada la confirmacién de seguridad se redirecciona a la

pantalla de confirmacion de pago como se indica en la Figura 49.

. T §1,00USD

Pagar con PayPal

Figura 49. Pago mediante PayPal
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Paso nUmero é: Una vez efectuado el pago, se deberd esperar la recepcién de los
mensajes de confirmacion que acreditan la liberacién del pago. De manera
simultdneaq, la empresa recibird un correo electronico de notificacion confirmando
que la transaccion ha sido completada con éxito. Ambos mensajes se muestran

como referencia en las Figuras 50

Envié un pago de $1.00 USD a José Espinoz
Ofiate (mcnk410@gmail.com)

Figura 50. Confirmacion de pago emitido.

4.1.10. Estudio econdmico y financiero.
A continuacidén, se describen los recursos requeridos para la implementacion y
operatividad de la aplicacién movil, disehada para ofrecer servicios integrales de

marketing digital y gestién de distribucién de ropa para la tienda Estilo.

Tabla 36. Activos Intangibles.

Activo intangible Cantidad Costo Costo total

Desarrollo de la aplicacion 1T % 980,00 $ 980,00
Desarrollador de Google Play 1T % 80,00 $ 80,00
Desarrollador de App Store (IOS) Anual 1T $ 99,00 $ 99,00
Total $ 1.159,00

Entre los activos utilizados para la creaciéon de la aplicaciéon se incluye la contratacion
de un desarrollador, cuyo frabajo fue cofizado a través del portal

https://www.cuencadev.com/, con sede en la ciudad de Cuenca. El costo
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aproximado del desarrollo fue de 980 dodlares, pagados mediante factura por
servicios profesionales, también he considerado el costo por adquirir una cuenta de
desarrollador en las principales plataformas de distribucion de aplicaciones. Para
Google Play Store, el registro como desarrollador tiene un costo Unico de 80 ddlares.

En cambio, para la App Store de Apple, el costo es de 99 ddlares anuales.

Tabla 37. Equipo tecnoldgico

Equipo tecnolégico

Computadora de escritorio o portdtil 1T $ 621,10 $ 621,10
Teléfono Smartphone [ 300,00 $ 300,00
Conexion a Internet (Mensual) 1 $ 25,00 $ 25,00
Total $ 946,10

Por Ultimo, es fundamental contar con el equipo necesario para el desarrollo y
monitoreo de la aplicacién, como una computadora, un teléfono inteligente
(smartphone) y una conexion a internet estable.

En conclusién, el costo estimado para ofertar la aplicaciéon a empresas y pequenas
empresas redondea aproximadamente en 2105 (ddlares americanos), conl0
centavos. Este valor contempla los principales gastos asociados al desarrollo y puesta

en marcha del producto.

4.2. DISCUSION.

A continuacion, se readliza la discusidn considerando cada objetivo de la

investigacion.

4.2.1. Medir el proceso actual de la tienda Estilo sobre la distribucion y marketing

digital de ropa.

Esta investigacién tuvo como intencion determinar la importancia del uso de
herramientas digitales para realizar procesos de distribucion y marketing. Para la
investigacion se aplicd técnicas tales como la observacion, encuesta y fichas
técnicas al gerente y empleados de la tienda para conocer la situacién actual desde

la perspectiva del marketing digital y distribucion de mercancia. Al igual que en
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Cabrera y Espinoza (2016), en Ryan et al. (2018) y en Borbor (2014), se describen los
procesos, con enfoque en el dmbito de marketing y gestion de pedidos mediante el

uso de herramientas tecnoldgicas, sin integrar aspectos GIS y de distribucion.

En la investigacion se determind que la tienda Estilo carece y no utiliza herramientas
informdticas para ejecutar sus actividades. Los procesos de la empresa son realizados
de forma manual para el registro de inventarios. El proceso de marketing lo hacen
con métodos empiricos realizados mediante instrumentos informativos fisicos tales
como pancartas, folletos vy flyers. Esto no le permite expandir su mercado porgue no

se encuentra presente en redes ni canales de difusion digital.

La informacién detalla la importancia de contar con herramientas tecnoldgicas.
Como se menciona en el estudio de Cabrera y Espinoza (2016), los negocios se ven
obligados a disponer de herramientas que le ayuden a expandir su funcionamiento.
Es aqui donde nace el paradigma de la Ubicuidad, que es el concepto de estoy aqui
y necesito procesarlo. Ademds, Borbor (2014), menciona que la aplicacion permitio
tener informacion actualizada y permitird realizar transacciones de pedidos, dando

la facilidad de acceso al usuario.

Ryan et al. (2018) en su estudio, mencionan que contar con una app en una
plataforma virtual ayudard a los clientes a minimizar el tiempo de compra de las
prendas de vestir. De esta manera, desde la comodidad de su hogar podrdn visualizar
los modelos exclusivos que mds le guste. Ademds, se le brinda el detalle de las tallas
en un cuadro referencial con las medidas exactas, para que de esta manera no se
equivoguen en pedir la talla que mejor le quede. También, es una pdagina web vy
aplicacién moévil que funciona como cualquier plataforma de compras online, que

es el objetivo principal de esta investigacion.

4.2.2. Definir los parédmetros a nivel de marketing y distribucidén que se va a incluir en

la aplicacion.

Para el diseno de la aplicacion movil se tomaron en cuenta diferentes pardmetros
tales como la velocidad de la aplicacion usando la metodologia XP, como se realizd
en Cabrera y Espinoza (2016), en Ryan et al. (2018) y en Borbor (2014). De esta forma
se evitaron tiempos prolongados para el desarrollo de la aplicaciéon movil vy
pardmetros innecesarios para que la aplicacion funcione de la mejor forma y no sea

pesada y lenta.
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Respecto a los requerimientos de la aplicaciéon para la tienda Estilo, se agregd la
ubicacién activa, no se necesita internet para dar seguimiento a un producto y es
necesario la creaciéon de una cuenta para su uso al igual que en el estudio de
Cabreray Espinoza (2016), en Ryan et al. (2018) y en Borbor (2014). A diferencia de las
aplicaciones realizadas en estos trabajos, la aplicacién de la tienda Estilo presenta
una interfaz mdas amigable con el usuario, con un inicio de sesion que se lo puede

realizar mediante una cuenta de Google o Facebook.

En relacion con la facturacion de las ventas, las aplicaciones de Cabrera y Espinoza
(2016), Ryan et al. (2018) y Borbor (2014) presentan métodos de pago realizados solo
en efectivo, a diferencia de la tienda Estilo que aplicd diferentes opciones de pago

como: pago mediante PayPal, transferencia bancaria y pago en efectivo.

El marketing de aplicacion de la tienda Estilo como el de los estudios de Cabrera y
Espinoza (2016), Ryan et al. (2018) y Borbor (2014), permite ofertar los productos y asi,

ampliar la cartera de clientes mediante la publicidad digital.

4.2.3. Disenar y programar la aplicacion mévil para ayudar al marketing digital y al

control de distribucién de ropa de la tienda Estilo.

Para el diseno de la aplicacién para la tienda Estilo se buscd crear una interfaz
amigable con el usuario, ya que, como en los antecedentes citados, se buscd crear
una aplicacion que resulte innovadora y creativa, ademds, de que brinde atencidon

personalizada en calidad y servicio a los clientes.

El chat en linea ayuda a la empresa a tener una conversacion abierta con el usuario,
de cardcter flexible y constante. Por otro lado, la tienda Estilo busca que la aplicaciéon
genere datos para una base de forma automdatica ademds de que puede conocer
los hdbitos de consumo de los usuarios y asi poder reducir stock y promocionar sus
productos. También, el marketing ayudard a que la empresa llegue a nuevos clientes

y ampliar su cartera aligual que en el estudio de Borbor (2014).

Para realizar la programaciéon de la aplicacion, de la misma forma que en el estudio
de Cabrera y Espinoza (2016), se usd el lenguaje SQL con el servidor PostgreSQL, el
cual almacenard todos los registros ya sean datos o pedidos de los clientes. A
diferencia de las aplicaciones descritas en los antecedentes mencionados, la
aplicacién de la tienda Estilo puede ser usada tanto por el cliente como por la
administracion.
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Ademds, en la presente investigacion se realizé el diseno y seguimiento de rutas en
tiempo real mediante el uso de herramientas de GPS conectadas directamente con

mapas en linea, con el fin de minimizar tiempo, costos y recursos.

4.2.4. Optimizar el marketing digital y control de distribucién para la tienda Estilo a

través de una aplicacion movil.

Dentfro de los modelos de distribucidon se contemplan varios aspectos con el fin de
cumplir diferentes objetivos y tener un modelo de distribucidn apropiado. El diseno de
las rutas se realizd mediante el uso de herramientas de solucion para Vehicle routing
problem (VRP). Con esto se logré determinar la ruta optima de entrega y asi llegar a

los clientes en menor tiempo, reduciendo recursos y minimizando costos.

A diferencia de los estudios citados como antecedentes, la tienda Estilo implementd
la soluciédn de VRP en la aplicacion para que el repartidor realice la entrega como y
que el cliente pueda conocer el estado de su producto con el fin de tener un mejor

control sobre la distribucion de mercancia.

Por ofra parte, la gestion de marketing digital para la tienda Estilo y para Cabrera y
Espinoza (2016), Ryan et al. (2018) y Borbor (2014), resulta fundamental, ya que,
mediante la publicidad buscan proveer informaciéon oportuna, dar a conocer los
productos existentes en stock, expandir el negocio y llegar a todo el mercado
nacional, velocidad de entrega del producto, reduccidon de stock y analizar la

calidad del servicio brindado.

La tienda Estilo busca brindar a sus clientes una atencidn personalizada a diferencia
Cabrera y Espinoza (2016), con la oferta de diferentes formas de pago con billeteras

virtuales tales como PayPal y tfransferencias bancarias.

La presente investigacion muestra la importancia de la innovacion de procesos en las
empresas, para mejorar el nivel de competitividad que presentan las PYMES

enfocdndose en la eficacia de diferentes variables tales como:

e Costo.

e Tiempo.

e Calidad de servicios y productos.
e Uso de recursos.

e Velocidad.

e Servicio.
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Por ello la implementacion de una App tecnoldgica permitird tener informacién veraz
y disponible sobre los productos en stock sin necesidad de realizar cambios dentfro de
la organizacién o su estructura base. En relacién con los resultados obtenidos por la
investigacion, la forma de coémo se gestiona la informacién es el punto clave para

lograr tener un nivel de competitividad superior.

Las herramientas informdaticas que se ajustan a los objetivos de distribucion y
marketing digital de la tienda se las obfuvo después de una exhaustiva revision
bibliografica, las mismas que constituyen un punto fundamental de la investigacion,
ya que, el enfoque recae sobre importancia de los procesos de distribucion y

marketing, y la importancia de la tecnologia dentro de el mismo.

La implementacion de la App para realizar compras virtuales ha favorecido al
marketing, comercializacion y distribucion de productos y de esta manera reducir el

tiempo de la toma de pedidos.

Los resultados de la investigacion permiten indicar que en los procesos de la tienda

Estilo se reducird:

e Tiempo, porque los plazos de entrega serdn mds cortos y con ello se podrd
atender a mads clientes al dia.

e Costos, ya que al redlizar un disefio de rutas adecuado se consumird menos
combustible porque recorrerdn menos kildbmetros.

e Las unidades utilizadas en la distribucion.

e Los conductores, que quedardn disponibles en menor tiempo.

Con el andlisis del funcionamiento de la aplicacién basdndose en estadisticas de uso,
se afirma que la App cuenta con gran aceptacién de los clientes potenciales dando
asi un resultado positivo en cada objetivo planteado. Como indica la base de datos
de clientes potenciales, de 54 usuarios que han usado la App un 95 % acepta el

funcionamiento eficiente de la misma.

En términos de usabilidad, latencia, rendimiento y eficiencia, la aplicacion la App
tarda aproximadamente 9.27 segundos en iniciar. Para inicios posteriores el fiempo es
de aproximadamente 3 segundos. El tiempo estimado para realizar el registro estd
entre 120 segundos y 160 segundos. El acceso a cualquier seccidon de la App tarda

un tiempo aproximado de 1.39 segundos y para realizar una compra se estima que
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se la realiza entre 35 y 120 segundos. La usabilidad de la App es del 98.60 %, y la

secuencia del cédigo programado es correcta.

En cuanto a confiabilidad, la facilidad de recuperacion es parcialmente segura, ya
que, los datos e inventario de cada cliente quedan registrados en la base de datos
de la tienda. La madurez de esta ird creciendo, basdndose en los requerimientos que

la tienda tenga a futuro.

La facilidad de mantenimiento serd acorde a la exigencia del cliente. En cuanto a
portabilidad la aplicacion se encuentra disponible para dispositivos Android y 10S,
ademds de que su instalacion se la realiza de forma sencilla y segura. La App se ajusta
automdaticamente a las caracteristicas del dispositivo y reportard actualizaciones

para su correcto uso.

Los cambios o actualizaciones se los debe realizar de acuerdo con las necesidades y
crecimiento de la tienda tomando en cuenta fortalezas y debilidades del beneficio
gue tendrd la App con la tienda. Ademds, se menciona que a mediano plazo la
tienda podrd expandir su mercado y ya no realizar entregas solo en el centro norte y
norte de Quito, sino que llegard a captar clientes de toda la capital, y a largo plazo

se tiene la vision de expandirse a todo el mercado nacional.

Se espera asi, que el 1% de la poblacién, anualmente, se convierta en clientes
potenciales de la tienda (28723 clientes) logrando aumentar sus ventas, reducir el

stock y ser una empresa mds competitiva dentro del mercado.

Finalmente, con los resulfados obtenidos se acepta la idea a defender, porque se
puede dafiimar que la relacién cliente empresa mejora debido a que la
implementacién de la tecnologia en el dmbito comercial ayudard al negocio,
ademds de que la tienda tendrd la oportunidad de ser una PYME que tenga
presencia en toda la ciudad y a un largo plazo ser una empresa que abarque todo

el mercado nacional.
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5.1.

V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
CONCLUSIONES

Se puede afirmar después de realizar la investigacion que la aplicacion de la
fienda Estilo es una herramienta que va acorde a las tendencias actuales sobre
el marketing, venta y distribucion, lo cual es el punto de ventaja competitiva de
la tienda. Adicionalmente, al ser una aplicacion desarrollada para IOS y Android,
a mediano plazo puede llegar a ser un proyecto muy viable.

Después de realizar todo el andlisis pertinente de la App, se puede concluir que
las personas estdn abiertas al uso del internet y las nuevas tecnologias ya sea por
gusto o por necesidad, por ende, el brindar una aplicacidon moévil que es el boom
en este siglo XXI, con caracteristicas diferenciadoras como tiempos vy
movimientos, hace que Estilo App sea un emprendimiento innovador y diferente
en un sector de rdpido crecimiento y con alta competitividad.

Segun los datos arrojados por la investigacién de mercados, el porcentaje de
personas que utilizardn la app tiende a ser alto, lo que justifica la creacién e
implementacién de la misma.

En cuanto a la plataforma Estilo App, después de realizar pruebas de campo, se
pudo observar que se encuentra correctamente orientada, ya que estd creada
con la visidon de llegar a un nicho de mercado que se mantiene en constante
crecimiento y, ademds, son personas que estdn dispuestas al cambio e
innovacion. Estilo App se basd en dos puntos importantes. Uno de ellos es que la
App es gratuita y la segunda es que la utilizaciéon y diseno de esta es simple y
amigable con el usuario

Las principales fallas sobre el proceso de distribucion son la entrega de productos
con errores, tiempos prolongados, uso de tiempo y recursos incensarios,
distribuciéon ineficaz del espacio y capacidad de los vehiculos y entregas no

realizadas. Para establecer los errores que tiene la empresa se
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realizé un diagndstico de la situaciéon actual de la misma, y se puede afirmar que las
PYMES desconocen sobre el uso de herramientas tecnoldgicas para mejorar los
diferentes procesos de distribucidon de mercancias. El uso de la herramienta VRP
Spreadsheet Solver, permitié dar una solucién a los problemas de distribucion con la
creacion de rutas optimas para los vehiculos cumpliendo diferentes restricciones
como capacidad, demanda vy flota disponible. Se logrard minimizar los costos de
distribucion al tener menos desgaste de los vehiculos, reduccion del consumo de
combustible, creacion de mejores rutas de entrega que permiten cumplir con todos
los pedidos en el tiempo establecido y que los clientes se sientan satisfechos logrando

la fidelizacion de los mismos con la empresa.
5.2. RECOMENDACIONES

e Antes de realizar la implementacion y lanzamiento de cualquier tipo de proyecto,
se debe realizar un estudio de mercado para conocer la aceptacion y el gusto
gue tendrdn los usuarios potenciales del negocio.

e Para que los usuarios potenciales tengan una mejor experiencia y la misma sea
confortable y amigable se recomienda crear una version demo de la App.

e El marketing digital presenta un desarrollo importante, ya que es una de las
tendencias que mds se acerca para comunicarse con el cliente, eliminando
barreras como canales, proveedores, haciendo mds directa la relacion producto
consumidor. Esto ha hecho que las organizaciones estén migrando a este nuevo
tipo de marketing.

e Se debe capacitar al personal que va a manejar y administrar el sistema de gestion
de la aplicacion para asi evitar que existan problemas al momento de la edicion
ya sea de ingresos, publicacion y eliminacion y de la cartera de productos porque
la aplicacién es el enlace directo con los clientes y asi evitar que exista confusidon
por parte de los clientes.

e Se debe mantener siempre actualizada la cartera de productos que ofrece la
tienda, puesto que la aplicacion estd creada para informar oportunamente a los
clientes sobre los productos disponibles.

e Se debe redlizar un estudio periddico sobre las ventas de los productos y la
satisfaccion de los clientes sobre el manejo de la aplicacién para asi mantenerse

a la vanguardia y conftribuir con el crecimiento del negocio.
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Anexo 3. Tabla de productos Tienda Estilo.

Cod Producto Talla Color Detalle Precio ;eso en
9
Camiseta .
1 Urbana L Negro Unisex $25.00 0.1
, Camiseta L Blanco Unisex $25.00 0.1
urbana
3  Camisa urbana L Amarillo Unisex $25.00 0.1
Camiseta .
4 rbana X Negro Unisex $27.00 0.1
5 Camiseta X| Blanco Unisex $27.00 0.1
urbana
6 Camisa urbana Xl Amairillo Unisex $27.00 0.1
Camiseta .
7 urbana XXL Negro Unisex $30.00 0.1
g Camiseta XXL Blanco Unisex $30.00 0.1
urbana
9 Camiseta XXL Amarillo Unisex $30.00 0.1
urbana
1o Camiseta XXL Blanco Unisex $33.00 0.1
SUDAKA
11 Camiseta XXL Rojo Unisex $33.00 0.1
SUDAKA
12 Camiseta XXL Negro Unisex $3300 0.1
SUDAKA
13 Buso Sudaka XXL Verde Unisex $23OO 1.2
Brand
14 Buso Sudaka XXL ROJ'O Unisex $2300 1.2
Brand
15 Buso Sudaka XXL Amairillo Unisex $23.00 1.2
Brand
16 Buso Sudaka XXL Gris Unisex $23.00 1.2
Brand
17 BusoSudaka XXL Grisnegro  Unisex $23.00 12
Brand
18 Buso Sudaka XXL Azul Unisex $2300 1.2
Brand
19 Chompa L Amarillo Femenina $18.00 3.5
impermeable
20 Chompa L Roja Femenina $18.00 3.5

impermeable
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Producto

Precio

Peso en

Cod Talla Color Detalle Cod
Kg
Chompa .
21 impermeable L Rosada Femenina $18.00 3.5
22 Chompa L Verde Femenina $18.00 3.5
impermeable
23 Qhompo XL Negro Masculino $23.00 3.5
impermeable
24 Chompa XL Blanco Masculino $23.00 3.5
impermeable
g5 Chompa XL Azul Masculino $23,00 3.5
impermeable
26 Chompa XL Verde Masculino $23.00 3.5
impermeable
27 Gorros de lana - Blanco Unisex $15.00 0.3
28 Gorros de lana - Negro Unisex $15.00 0.3
29 Pechera - Negra Unisex $25.00 10
30 Pechera - Gris Unisex $25.00 10
31 Pechera - Beich Unisex $25.00 10
32 Pechera - Camuflas Unisex $25.00 10
33 Gorra urbana - Negra Visera $18.00 1.8
Plana
34 Gorra urbana - Rojas Visera $18.00 1.8
Plana
35 Gorra urbana - Vino Visera $18.00 1.8
Plana
36 Gorra urbana - Amairilla Visera $18.00 1.8
Plana
37 Gorra urbana - Verde Visera $18.00 1.8
Plana
38 Gorra urbana - Rosada Visera $18.00 1.8
Plana
39 Goraubana - Azul Visera $18.00 1.8
Plana
40 Gorra urbana - Blanca Visera $18.00 1.8
Plana
Visera
41 G bana Negra 15.00 1.8
orra urba 9 Redonda $
42 Gorra urbana Blanca Visera $15.00 1.8
Redonda
43 Bandana - Rojo Unisex $3.50 0.01
44 Bandana - Negro Unisex $3.50 0.01
45 Bandana - Celeste Unisex $3.50 0.01
46 Bandana - Rojo Unisex $3.50 0.01
47 Bandana - Blanco Unisex $3.50 0.01
48  Vividi L Rojo Unisex Promo 2*8% 0.07
49 Vividi L Negro Unisex Promo 2*8% 0.07
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Cod Producto Talla Color Detalle Precio Peso en Cod
Kg

Pantaldn Azul marino- .

50 Bagguie 34 Negro Masculino $39.99 6.6

51 Pantalon 3¢ Azulmanno- oo ulino $39.99 6.6
Bagguie Negro
Pantaldn Azul marino- .

52 Bagguie 38 Negro Masculino $39.99 6.6

53 Panfalon 40 AImarino- seiino $39.99 6.6
Bagguie Negro

54 Panfalon 4o AnImanino- e iino $39.99 6.6
Bagguie Negro

55 Panfalon 44 AzImanino- e iino $39.99 6.6
Bagguie Negro

56 Pantalon 46 AIImanno- - cculino $39.99 6.6
Bagguie Negro

57 Pantalon g Azlmarno-  copening $39.99 6
Bagguie Negro

58 Pantaldn 10 Azul marino- Femenino $39.99 6
Bagguie Negro

59 Pantaldn 1o Azulmanino- pooning $39.99 6
Bagguie Negro

o Fantalon 14 Azlmanino-  copening $39.99 6
Bagguie Negro

61 Pon‘rolgn 16 Azul marino- Femenino $39.99 6
Bagguie Negro

g2 Pantalon 18 Azulmanino-  goening $39.99 6
Bagguie Negro

63 Buff - Negro Unisex $7.00 0.01

64 Buff - Blanco Unisex $7.00 0.01

65 Buff - Rojo Unisex $7.00 0.01

66 Buff - Camuflas Unisex $7.00 0.01
Gorro Trek .

67 bucket - Negro Unisex $22.50 2

g COrmo Trek - Azul Unisex $22.50 2
bucket

69 Gorro Trek - Multicolores Unisex $22.50 2
bucket

70  Gorro Gilligan - Azul Unisex $22.50 1.7

71 Gorro Giligan - Negro Unisex $22.50 1.7

72 Mascara Joker - Negro-blanco  Unisex $10.00 1.7

73

Discos Urbanos

Missile Sound

Por cada 30 ddlares

1 disco
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Anexo 4. Entrevista.

T
5 3
(&)

WPEC

5

&

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL
CARCHI

Nombre del Entrevistado: —‘_ES‘\@: _\-(\mc;t_:ln

Fecha de la entrevista: __29 e “Qg)lo del) QO&%

Objetivo especifico: Medir el proceso actual de la tienda Estilo sobre la distribucién y
marketing digital de ropa.

Entrevista:

1. ¢Con cuantos productos cuenta la tienda? Especifique cuales son
Dose de dakes propordicnada pox \a gevente

32 ©pos de producios
2. Mencione cual es el costo que tiene cada producto y su peso en Kg
“Base de dakos properaicnada por la gex exnte

3. Para el proceso de distribucién cual es el numero de la flota de vehiculos con el que

cuenta la tienda
9 veneulos, Lae motoacieta Yoo R (oo SN

4. Cual es la capacidad de cada uno de los vehiculos.
* Turgoneta movea Foton Uk § 2,5 tonelados ; AUCO Xy

» Motodiceda Lipo udeana cxc.ov\cxdo (‘_bmveb\'\“\e“\o ;0,3 tone\adas:
430 K() 4
5

5. ¢Con cuantas rutas de distribucion cuenta? Especifique por sector

A6 z\ovus de la cwded de Quke cowvespondientes ol seckoy
Norxke

6. Mencione los dias de servicio y el horario de atencién para realizar el proceso de
distribucion.

Lunes o Sobodo e horeric de 0IN0O0 a 4900

7. ¢éConoce la demanda de cada caliente? Mencione que tipo de producto y en que
cantidad lo adquiere (al mes)

Base de dodos Proporaicaada por \a gevente

8. Mencione, ¢Cual es el conocimiento que tiene usted sobre el marketing digital?

Ixiste W escaso cotodMento Sy

que \a gerente supe tmaniQesto
. Le e_\ ’ﬁ\ : E
Yene es e\ uvso de vedes o ol\qes LTeo canocxmente que

Ye e\ NQ\)AQ\‘\\'\S &\8\‘(.&\ 5(1 -
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.v“'"'»,‘
UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL
CARCHI

9. Mencione, ¢{Qué objetivo tiene a través del marketing digital?

’P‘ov‘oc_'\o‘\es ) vendeyx sus \)\'oc}\)o)tos.
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Anexo 5. Checklist

(& Universidad Politécnica
=3 Estatal del Carchi

Lista de chequeo: Tienda Estilo

Control de productos, distribucién y marketing

item/s inspeccionado/s: 45

Fecha: 99 de Mays 2094

Puntos chequeados: 1 IZI 2 |Z] 3 M

Inspector; Erick So¥tocroz

BAadliés SpIneZO

ftems Opciones Cantidad
Observaciones
N.2 1. Productos Sl |[No |[N/A |N/P
Realiza inventario sobre los productos /
1.1 |delatienda
1.2 | Cuenta con proveedores directos Vi
Almacenamiento adecuado de
1.3 |productos
2. Distribucién
2.1 | Cuenta con vehiculos para distribucién v’
Cuenta con conductores propios de la /
2.2 |tienda
2.3 | Costo por distribucién 3
Se lleva registro sobre las estregas
2.4 |realizadas
2.5 |El transporte utilizado es adecuado V]
Cuenta la empresa con objetivos y 1/
2.6 | estrategias de distribucién

Observaciones

NOTA: N/A = No aplicable. N/P = No presenciado.
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2}
&

Universidad Politécnica
] Estatal del Carchi

Yl
E
"ours e

: Opciones Recomendaciones
Observaciones
N.2 3.Marketing digital Sl|No |N/A |[N/P
¢Se Considera importante la aplicaciéon 1/
3.1 |de marketing digital en su empresa?
¢Considera que la aplicacién del
marketing digital es factible para su Vi
3.2 |empresa?
¢La empresa cuenta con blog /
3.3 |corporativo?
3.4 |¢lLaempresa cuenta con redes sociales? V|
3.5 |¢Laempresa cuenta con sitio web? \/

Observaciones

las ?tend@s oo Lleven un sitio e,s*o‘g\ecj\do \NNQ SV 0‘1(3(1\0\&0(:'\6%

NOTA: N/A = No aplicable. N/P = No presenciado.




Anexo é: Codigo de programacion.
1 package android. support. v4. media. session;
2 import android. annotation. SuppressLint;
3 import android. media. session. PlaybackState;
4 import android. media. session. PlaybackState.Builder;
5 import android. media. session. PlaybackState.CustomAction;
6 import android. media. session. PlaybackState.CustomAction. Builder;
7 import android.os. Build.VERSION;
8 import android.os. Bundle;
9 import android.os. Parcel;
10 import android.os. Parcelable;
11 import android.os. Parcelable.Creator;
12 import android.os. SystemClock;
13 import android.text. TextUtils;
14 import java. util. ArraylList;
15 import java. util. Iterator;
16 import java. util. List;
17 @SuppressLint({"BanParcelableUsage"})
18 public final class PlaybackStateCompat
19 implements Parcelable
20
21 import android. annotation. SuppressLint;
22 import android. media. Rating;
23 import android.os. Build.VERSION;
24 import android.os. Parcel;
25 import android.os. Parcelable;
26 import android.os. Parcelable.Creator;
27 import android. ufil. Log;
28
29 @SuppressLint({"BanParcelableUsage"})
30 public final class RatingCompat

31 implements Parcelable
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32

33 public static final Parcelable.Creator<RatingCompat> CREATOR = new @

():

34 private final int b;

35 private final float ¢;

36 private Object d;

37

38 RatingCompat (int paramint, float paramFloat)
39 ¢

40 this. b = paramint;

41  this.c = paramFloat;

42}

43

44 public static RatingCompat a (Object paramObiject)
45 {

46 RatingCompat localRatingCompat = null;

47 if (jparamObject! = null)

48 {

49 int i = Build.VERSION.SDK_INT;

50 localRatingCompat = null;

51 if (i>=19)

52 ¢

53 rating localRating = (Rating)paramObject;
54 int j = localRating.getRatingStyle();

55 if (localRating.isRated())

56 switch (j)

57 {

58 default:

59 return null;

60 case 6:

61 localRatingCompat = d (localRating.getPercentRating());
62 break;

63 case 3:
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64 case 4:

65 case 5:

66 localRatingCompat = e (j, localRating.getStarRating());
67 break;

68 case 2:

69 localRatingCompat = f (localRating.isThumbUp());
70 break;

71 case 1:

72 localRatingCompat = b (localRating.hasHeart());
73 break;

74}

75 else

76 localRatingCompat = g(j);

77 localRatingCompat.d = paramObject;

78}

79}

80 return localRatingCompat;

81}

82

83 public static RatingCompat b (boolean paramBoolean)
84 {

85 floatf;

86 if (paramBoolean)

87 f=1.0F;
88 else
89 f =0.0F;

90 return new RatingCompat (1, f);

91}

92

93 public static RatingCompat d (float paramFloat)

94 {

95 if ((paramFloat >= 0.0F) && (paramFloat <= 100.0F))
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96 return new RatingCompat (6, paramFloat);

97 log. he ("Rating", "Invalid percentage-based rating value");
98 return null;

99}

100

101 public static RatingCompat e (int paramint, float paramFloat)

102 {

103 float f;

104 if (jparamint! = 3)

105 {

106 if (jparamint! = 4)

107 {

108 if (jparamint! = 5)

109 {

110 StringBuilder localStringBuilder = new StringBuilder ();
111 localStringBuilder.append('Invalid rating style (");
112 localStringBuilder.append(paramint);

113 localStringBuilder.append(") for a star rating”);
114 log. he ("Rating", localStringBuilder.toString());
115 return null;

116}

117 f = 5.0F;

118}

119 else

120 {

121 f = 4.0F;

122}

123}

124 else

125  f=3.0F;

126 if ((paramFloat >= 0.0F) && (paramFloat <= f))

127 return new RatingCompat (paramint, paramFloat);
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128 log. he ("Rating", "Trying to set out of range star-based rating");
129 return null;

130}

131

132 public static RatingCompat f (boolean paramBoolean)

133 {

134 float f;

135 if (paramBoolean)

136 f=1.0F;
137 else
138 f=0.0F;

139  return new RatingCompat (2, f);

140}

141

142 public static RatingCompat g (int paramint)
143 {

144  switch (paramint)

145 {

146 default:

147 return null;

148 case 1.

149 case 2:

150 case 3:

151  case 4.

152  case 5:

153 case 6:

154}

155 return new RatingCompat (paramint, -1.0F);
156}

157

158 public int describeContents ()
159 {
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160  return this. b;

161}

162

163 public String toString ()

164 {

165  StringBuilder localStringBuilder = new StringBuilder ();
166 localStringBuilder.append('Rating: style=");
167 localStringBuilder.append (this. b);

168 localStringBuilder.append(" rating=");

169 float f = this.c;

170  String str;

171 if (f <0.0F)

172 str="unrated";

173 else

174 str = String.value Of (f);

175 localStringBuilder.append(str);

176  return localStringBuilder.toString();

177}

178

179 public void writeToParcel (Parcel paramParcel, int paramint)
180 {

181 paramParcel.writelnt(this. b);

182 paramParcel.writeFloat(this.c);

183}

184

185 classa

186 implements Parcelable.Creator<RatingCompat>

187 {

188 public RatingCompat a (Parcel paramParcel)

189 {

190 return new RatingCompat (paramParcel.readint(),
paramParcel.readFloat());

191}
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192

193  public RatingCompat [] b (int paramint)
194

195 return new RatingCompat[paramint];
196}

197}

198

199 package a2;

200

201 import android. content. Context;
202 import android.os. RemoteException;
203

204 public abstract class a

205 {

206 public static b b (Context paramContext)
207 {

208 return new b (paramContext, null);
209}

210

211 public abstractd a ()

212  throws RemoteException;

213

214 public abstract void ¢ (¢ paramc);
215

216 public static final class b

217 {

218 private final Context q;

219

220 private b (Context paramContext)
2214

222 this. a = paramContext;

223}

224

225 publicaa )

226 {
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227 Context localContext = this. g;
228 if (jlocalContext! = null)
229 return new b(localContext);

230 throw new lllegalArgumentException ("Please provide a valid
Context.");

231}

232}

233}

234

235 package a2;

236

237 import android. content. ComponentName;
238 import android. content. ServiceConnection;
239 import android.os. IBinder;

240 import b2.a;

241 import e3.a.q;

242

243 final class b$b

244 implements ServiceConnection

245 {

246 private final ¢ b;

247

248 private b$b (b paramb, ¢ paramc)
249 {

250 if (jparamc! = null)

251 {

252 this. b = paramc;

253 return;

254}

255 throw new RuntimeException ("Please specify a listener to know when
setup is done.");

256}

257

258 public  void  onServiceConnected (ComponentName
paramComponentName, IBinder paramlBinder)

259 {

260 a.a('InstallReferrerClient”, "Install Referrer service connected.");
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261 b.d(this.c, a.a.y(paramiBinder));
262 Db.e(this.c, 2);

263  this.b. a (0);

264}

265

266 public  void onServiceDisconnected (ComponentName

paramComponentName)
267 {

non

268 a.b("InstallReferrerClient", "Install Referrer service disconnected.");

269  b.d(this.c, null);

270 b.e(this.c, 0);

271  this.b. b ();

272}

273}

274

275 package a4;

276

277 import java.io. ByteArrayOutputStream;
278 import java.io. Closeable;

279 import java.io. IOException;

280 import java.io. InputStream;

281 import java.io. OutputStream;

282 import javax. annotation. Nullable;

283

284 @Deprecated

285 public final class k

286 {

287 public static void a (@Nullable Closeable paramCloseable)
288 {

289 if (jparamCloseable! = null);

290 tfry

291

292 paramCloseable.close();

293}

294  catch (IOException locallOException)
295
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296}
297}
298
299 @Deprecated

300 public static long b (InputStream paraminputStream, OutputStream
paramQutputStream)

301  throws IOException

302 {

303 return c (paraminputStream, paramOutputStream, false, 1024);
304}

305

306 @Deprecated

307 public static long ¢ (InputStream paraminputStream, OutputStream
paramOQutputStream, boolean paramBoolean, int paramint)

308 throws IOException

309 {

310 Dbyte [] arrayOfByte = new byte[paramint];
311 long|=0L;

312 try

313

314 while (true)

315{

316 int i = paraminputStream.read(arrayOfByte, 0, paramint);
317 if (i==-1)

318 break;

319 l+=1i;

320 paramOQutputStream.write(arrayOfByte, 0, i);
321}

322 if (paramBoolean)

323 {

324 a(paraminputStream);

325 a(paramOutputStream);

326}

327 return [;
328}

329 finally
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330 {

331 if (paramBoolean)
332¢
333 a(paraminputStream);

334 a(paramOutputStream);
335}

336}

337  while (true)

338 throw localObject;

339}

340

341 @Deprecated

342 public static byte [] d (InputStream paramlinputStream, boolean
paramBoolean)

343 throws IOException
344 {

345 ByteArrayOutputStream localByteArrayOutputStream = new
ByteArrayOutputStream ();

346 Cc (paraminputStream, localByte ArrayOutputStream, paramBoolean,
1024);

347 return localByteArrayOutputStream.toByteArray/();
348}
349}
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