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Introduccion

La finalidad de este proyecto es presentar el disefio de la solucién y especificar
los requerimientos para la construccion del Médulo de Calculo Comisiones en el
sistema Siebel CRM, definiéendose en detalle los elementos que conformaran a la
solucion. Para garantizar los diferentes planes de incentivos a la fuerza de ventas asi
mismo medir y retribuir su aportacion consiguiendo una fidelidad hacia la empresa y
asi lograr retener a los empleados del area comercial. Por otra parte se debe tener
una politica de pagos atractiva pero sobre todo efectiva que tenga rangos salariales,
oportunidad de crecimiento, beneficios sobre cumplimiento en las ventas, que se
logren a nivel individual y grupal, lo cual llevara al cumplimiento del presupuesto de

ventas de la Organizacion.

Es por esto que se enfatiza la diferencia entre una empresa de alta o baja
competitividad esté en la retencién de personal talentoso. Por ello, el gran desafio de
los responsables de Recursos Humanos, es incentivar el esfuerzo y compromiso de
los empleados respecto al proceso de comisiones, principalmente a los promotores o
Asesores de Crédito quien son los tienen que estar dia a dia, cara a cara sobre el
prospecto, dada la naturaleza de su tarea, enfrentan una competencia directa y
agresiva a diario, padecen constantemente la influencia negativa de los rechazos y
objeciones de los potenciales y actuales clientes. Teniendo en cuenta estos factores,
es que resulta fundamental el incentivo y la motivacion para lograr el cumplimiento de
las metas, en términos monetarios y no monetarios. Y uno de los mejores caminos

para hacerlo es saber como medir y retribuir su aportacion.



Planteamiento del problema

En la actualidad la empresa realiza el calculo de comisiones de sus empleados
de forma manual, esto trae como consecuencia errores en los céalculos, una mala
dispersion de las comisiones, pérdida de tiempo, desperdicio de papel y un esfuerzo

innecesario, ademas de la insatisfaccion de sus empleados.

Las comisiones hoy en dia juegan un papel muy importante para una empresa
de otorgamiento de créditos, debido a que el salario fijo que perciben principalmente
un promotor es muy bajo, ya que estas se remuneran por créditos cobrados no por
solicitudes levantadas y al no tener la certeza de que créditos fueron cobrados,
mucho menos de cuanto le corresponde de comisién en un periodo de tiempo, esto
trae como consecuencia para muchos molestia e incertidumbre al no saber con

exactitud cuanto es lo que genero de comision.



Objetivo General

Analizar, disefiar y desarrollar una interfaz gréafica para calcular las comisiones

de los empleados de la empresa de otorgamiento de créditos.

Objetivos Especificos

e Analizar los requerimientos para la construccion del Modulo de Calculo de
Comisiones, definiéendose en detalle los elementos que conformaran a la

solucioén.

e Desarrollar el proceso que presenta la secuencia de actividades para la

generacion de las comisiones.

e Disefiar la interfaz grafica para la administracion de periodos, puesto de

trabajo y porcentaje de comisiones.

e Disefar la interfaz grafica que muestre Calculo de Comisiones por empleado y

su detalle de los créditos.



Justificacion

Este proyecto es importante llevarlo a cabo para mejorar el control de
comisiones de los empleados, por otra parte el desarrollo de un nuevo sistema de
control, seria muy costoso, sin embargo se desarrollard un nuevo médulo en el
sistema con el que ya cuenta la empresa y por ende el costo del proyecto se reduce,
ademas de que los procesos administrativos se automatizan mejorando tiempos de

respuesta.

Los sistemas de compensaciones y beneficios pueden decidir el destino de la
empresa. Un buen sistema es aquel que cubre de manera suficiente las expectativas

salariales, de credibilidad y de comprension de todos los empleados.

Los nuevos esquemas salariales dan mayor importancia a la compensacion
variable frente a la remuneracion fija. El salario base ha perdido peso frente a las

comisiones.



Alcance

A continuacion se presentan las fronteras del proyecto, es decir, lo que el
proyecto entregara y también lo que no entregara, describiéndose los limites del
mismo Yy lo que el proyecto va a entregar, que informacién se necesita y que partes

de la organizacion se veran afectadas.

El alcance del proyecto esta limitado a obtener las comisiones de los
promotores, ya que actualmente en la empresa también otros empleados comisionan
tales como el gerente y supervisor pero basado en otro tipo de métricas, como son
las metas, dependiendo si estas son cumplidas se les remunera con un porcentaje

de comision.

Pantalla: Indica que disefio de pantalla para el mddulo participa para cubrir el

punto.

e Proceso: Referencia en cual flujo de proceso se incorpora la peticion del

punto.

e Actividad: Establece de forma especifica cual es la actividad del flujo de

proceso indicado que cubre el punto.

e Alcance del flujo: En el documento se encuentran tablas que describen cada

uno de los procesos.



CAPITULO 1
Estado del Arte



CAPITULO 1 Estado del Arte

En el presente capitulo se hace una breve resefia de los avances tecnoldgicos y

la evolucion del crédito en México asi también del CRM y sus beneficios.

1.1 Antecedentes historicos del crédito en México

1.1.1 Epoca Prehispéanica

El comercio era una fuente fundamental en el desarrollo de la economia
prehispanica. Este se llevaba a cabo de dos formas: la principal forma de transaccion
comercial, era el trueque, aunque también tenian formas de pagos usando como

"moneda" el cacao proveniente de la zona Maya.

En cuanto a determinar si en esta época existio algun tipo de acuerdo para
realizar transacciones sin un pago inmediato no puede ser establecido, debido a que
no existe una referencia realmente clara que nos haga mencion a ello; sin embargo,
no seria raro establecer que pudiera estar vigente dentro de esta econdmica

prehispanica algun tipo de venta a plazos.

Figura 1 Representacion del trueque



1.1.2 Periodo Colonial

Con la conquista Ibérica, el sistema econémico hispano se proyecté en las
colonias. En ellas se implantd un sistema monopolista de comercio con el cual
solamente la Corona Espafola tenia el control absoluto de la produccion,

comercializacién, actividades financieras y el transporte comercial.

Es en la época colonial cuando tenemos referencias mas claras del uso del
crédito, en esta época, los principales poseedores de bienes monetarios y materiales
fueron los grandes comerciantes (que a la vez podian ser hacendados o
manufactureros) y la Iglesia. Ellos controlaban en gran medida las finanzas de
particulares y gobiernos, destacando como los principales prestamistas coloniales en

cinco instancias de crédito:

e Comercial, éste era administrado por los grandes comerciantes

e Agricola impulsado por la Iglesia

¢ Hipotecario. en cual estaba involucrada la Iglesia como principal otorgan

¢ Industrial. Impulsado tanto por particulares como por la algunos proyectos de
la Corona

e Prendario. A cargo de pequefios particulares, pero sobre todo encausado en el
Monte de Piedad

El 2 de junio de 1774 a través de la Real Cédula Pedro Romero de Terreros funda

la primera institucion de crédito prendario, el Monte de Piedad de Animas.

En 1782 se cre6 el Banco Nacional de San Carlos, una sucursal del mismo en

Espafia.



En 1784 se fundo el primer banco refaccionario en América el Banco de Avio de
Minas. La institucion se cred para financiar a los mineros de recursos medios y
escasos. Aunque existio hasta el siglo XIX s6lo operé limitadamente durante dos

afos debido a las necesidades de recursos de la Corona espairiola.

1.1.3 Periodo Independiente

Durante el periodo independiente se dieron los siguientes acontecimientos:
Nace el Banco de Avio en 1830, asi como, el Banco de Amortizacion de Moneda de
Cobre. Se funda el Banco de Londres y México y Sudamérica en 1864. En la década
de 1870 a 1879 los Estados Unidos y otros paises desmonetizaron la plata. En 1875
nace el Banco de Santa Eulalia. El Banco Mexicano en 1878. En 1882 El Banco
Nacional Mexicano inicia sus operaciones al igual que el Banco Mercantil Agricola e
Hipotecario, Banco Mercantil Mexicano y el Banco Hipotecario Mexicano. El Banco
de empleados se crea en 1883 y en este mismo afio el Banco Nacional Mexicano se
fusiona y asi nace el Banco Nacional de México. La Bolsa de Valores de México abre

sus puertas en 1894,

En 1897 se reclasifican los bancos y se redacta la Ley General de Instituciones
de Crédito. La nueva ley fij6 bases generales y uniformes para el establecimiento de
bancos, los sujeto a la vigilancia permanente de la Secretaria de Hacienda y controlé
el crédito a los propios directivos y consejeros de las instituciones.

Ese marco considerd Unicamente tres tipos de instituciones de crédito: bancos

de emision, bancos refaccionarios y bancos hipotecarios.

Hasta la fecha se considera que esa ley ha sido una de las mas importantes en

la materia, reuniendo todas las disposiciones relativas a las instituciones de crédito.



En 1925 nace el Banco de México. En 1928 se crean la Asociacion de
Banqueros de México (ABM) y la Comisién Nacional Bancaria (CNB) y en este
mismo afo la Bolsa de Valores de México cambia su figura juridica a Sociedad

Andénima.

1.1.4 Siglo XIX

Durante el gobierno del presidente Lazaro Cardenas se crean las siguientes
instituciones. En 1934 Nacional Financiera (NAFINSA). En 1935 el Banco Nacional
de Crédito Ejidal. En 1937 el Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT).

Hacia la segunda mitad del siglos XIX, se inicia el proceso de nacimiento de las
instituciones de crédito, surgen los primeros bancos y con ellos la solidez en éste tipo

de organizaciones.

1.2 CRM (Customer Relationship Managment)

CRM es una estrategia de negocios dirigida a entender, anticipar y responder a
las necesidades de los clientes actuales y potenciales de una empresa para poder
hacer crecer el valor de la relacion. Se puede decir que sus inicios se dan en los
afos 80’s, en esta década las empresas empiezan a generar comunicacion de doble

via con sus clientes.

En la década de los 90 esta tecnologia tuvo su mayor atractivo. Al final de esta
etapa los consultores Don Peppers y Martha Rogers definirian los cuatro
componentes basicos del CRM (identificar, diferenciar, interactuar, personalizar), que

se convertirian hasta hoy en los pilares fundamentales de futuras teorias.



Las primeras generaciones de aplicaciones, llamadas SFA (Sales Force
Automation) en los comienzos de los '90, estaban orientadas a la automaticidad de

actividades asociadas con la venta.

Las aplicaciones de SFA (Sales Force Automation) incluian:
e Administracion de contactos (Contact Managment)
e Administracion de oportunidades de ventas (Opportunity Managment)

e Prondsticos de facturacion (Revenue Forecasting)

Es un sistema que automaticamente archiva todas las etapas de un proceso de

venta con el apoyo de tecnologia mévil, busca mejorar la productividad comercial.

Hacia finales de los 90 nuevos conceptos en materia de administracion, fueron

acompafiados por desarrollos tecnoldgicos que les dieron soporte. Por ejemplo:

e Las empresas comenzaron a integrar mas a sus clientes, dandoles acceso a
informacion.

e Los proveedores comenzaron a formar parte de la cadena de valor de una
compafiia. Por lo tanto debian ser parte del flujo de informacién de insumo-
producto.

e Los empleados desarrollaban sus trabajos en organizaciones globales y
podian trabajar desde diferentes oficinas del mundo, necesitaban ver la

informacion en cualquier lugar

Para permitir este avance en materia de gestion, el software empresarial
comenzo a incluir nuevos niveles de funcionalidad y, sobre todo, nuevos productos
para servir a un modelo de organizacion distribuida que se comunica por medio de

Internet.



En el aflo 2000 gracias al internet se impulsé el enorme desarrollo de este
software permitiendo el almacenamiento fuera de sitio y la migracion de soluciones.
Actualmente alrededor del 50 por ciento del mercado CRM esta repartido entre 4

grandes PeopleSoft, Oracle, SAP y Telemation.

Por ejemplo el CRM utilizado en Gobierno Sistemas de Atencion Ciudadana y el
cual es muy comun para este tipo de instituciones gubernamentales. En la figura 2

podemos ver la interfaz de entrada del sistema de Oracle (Siebel).

ORACI_E, Siebel Customer Relationship Management

Siebel Financial Services 8.1

0 de usuario: [

contraseria: |

Figura 2 Interfaz de entrada de Oracle Siebel



1.3 Identificacion de software para la liquidacion de Comisiones que ofrece el
Mercado

En el mercado nacional y global, se tienen muchas alternativas de software,
para el manejo de ndémina, que incluyen la alternativa de salarios variables,

miraremos algunas de ellas.

Algunos de ellos ofrecen ventajas adicionales como la posibilidad de tener
software en la nube, con los beneficios informaticos que este tipo de tecnologia
ofrece, mediante un proceso consolidado, de las funciones de venta, es decir orden
de compra y/o contrato, se da inicio al procedimiento para el calculo del salario

variable.

La informacién es recopilada y verificada por las diferentes aéreas que
interactian dentro de la compafia, permitiendo asi que durante el proceso, se
eliminen errores como ventas fallidas, o productos no entregados a tiempo, factores
gue hacen que la comision en esta etapa no pueda ser pagada ya que en realidad no

se ha generado aun.

En cualquier caso, los programas deben cumplir con las siguientes caracteristicas
minimas. Interface amigable y disefio integral, combinados con una intuitiva facilidad
de manejo permiten toda la manipulacion y explotacién de los datos y recursos en
una sola pantalla, sin exceso de ventanas que a menudo complican el trabajo y

desarrollo del usuario.

Caracteristicas Generales de este software de Liquidacibn de Nomina y pagos

Salariales, como se muestra en la figura 3.

e Multiusuario.

e Totalmente en ambiente Windows.



e Bases de datos configurables con posibilidades de afiadir campos adicionales
en las mismas.

e Menus configurables.

e Posibilidad de definir y trabajar con diferentes tipos de conceptos de némina.

e Posibilidad de definir los tipos de periodos (semanal, quincenal, mensual,
anual u otros).

e Posibilidad de prorratear los acumulados.

e Posibilidad de utilizar de 1 a 5 niveles funcionales (sucursales, gerencias,

unidades funcionales, divisiones, departamentos)

"! Couchtuner Tv Source K@ VidPass :: Bypass Count » ‘CS Recursos Humanos/Scf x] Sistema de Némina en a (3444 unread) - joslaex - =
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Figura 3 Software de Liquidacion de Nomina y pagos Salariales



CAPITULO 2

Marco Teodrico



CAPITULO 2 Marco Tedérico

2.1 Marco Referencial de la Empresa

A continuacion se explica brevemente a cerca del giro de la empresa en la que
esta enfocada el proyecto, para posteriormente hablar sobre la razén, misién, visién y
filosofia resaltando sus valores asi como los beneficios que traerd este modulo de a

la empresa.

El ramo de la empresa consiste en generar convenios con dependencias

gubernamentales y ofrecer créditos a sus empleados descuento via nébmina.

Es una empresa 100% mexicana fundada en el 2005 y constituida como
SOFOM ENR (Sociedad Financiera de Objeto Mdultiple, Entidad No Regulada) que
preocupada por apoyar a los sectores desprotegidos del pais para brindar bienestar
econémico a familias y empleados del sector gubernamental en diversas

dependencias a nivel nacional.

Cuenta con una sélida infraestructura tecnolégica, que ha permitido convertirse
en una de las principales empresas en créditos via némina a nivel nacional,
destacando en el mercado como una de las empresas mas importantes del sector,

por su compromiso, confianza, transparencia y servicio otorgado.

2.1.1 Mision

Es otorgar soluciones financieras innovadoras, diferenciandolas por la alta
calidad en el servicio, basadas en conocimientos, experiencia y valor agregado a

nuestros clientes, accionistas, empleados y proveedores.
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2.1.2 Visioén

Ser un equipo de trabajo comprometido, eficiente y rentable en el mercado de
servicios financieros, posicionandonos como una instituciéon bancaria, dando servicio

a los sectores méas desprotegidos.

Actualmente es una de las empresas mas importantes del sector financiero,
habiendo colocado en su historia mas de 2,800 millones de pesos en créditos a nivel

nacional.

2.1.3 Filosofia

Desarrollar una labor con actitud de servicio, pasién por el negocio y la gente
de manera dinamica, transparente y confiable, mejorando continuamente conforme a

Su entorno.

2.1.4 Valores

e Servicio
e Liderazgo

e Trabajo en Equipo

Actualmente la empresa cuenta con el sistema SIEBEL CRM el cual se describe
en el siguiente apartado, en donde lleva a cabo toda su operacion y sus procesos, es
por eso que se menciona, ya que este es en este sistema en donde se llevara a cabo
el desarrollo del proyecto que se obtendrdn beneficios que contribuiran a evitar
errores en los calculos, desperdicio de papel, un esfuerzo innecesario, asi como
también identificar a los empleados potenciales que mayor beneficio generan a la

empresa.
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2.2 Comision

Una vez comprendido el giro de la empresa y el sistema en que se desarrollari

el proyecto, se puede definir el tema de comisiones.

Por definicibn la comision es la cantidad que se cobra por realizar una
transaccion comercial que corresponde a un porcentaje sobre el importe de la

operacion.

En los puntos de venta de la empresa, es costumbre remunerar a los
vendedores en, al menos dos modulos:
e Fijo que corresponde a la remuneracién mensual pactada en contrato

e Variable que corresponde a la comision sobre la venta realizada.

El objetivo de la comision es incentivar el esfuerzo del vendedor que obtendra

mayores ingresos cuanto mayor importe de venta genere.

Para calcular correctamente las comisiones es importante que se lleve
correctamente un Control de ::: Catélogos :: Empleados : Promotor, Asesor de crédito
o Vendedor este ingresada la fecha de ingreso (fecha inicial) la fecha de salida

puede estar en blanco .

Las comisiones se calculan sobre los pagos realizados por clientes sin .V.A.
Quedan fuera del calculo las notas de crédito (con o sin devolucién de inventario),
ajustes de saldos, pagos no identificados, también la cobranza sobre cargos diversos

como gastos de administracion o intereses moratorios.
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2.3 Diagrama a Bloques General

1. La empresa realiza convenios con dependencias gubernamentales para
ofrecer créditos a sus trabajadores y el descuento del crédito sea via nomina.

2. El promotor visita al o los empleados de dicha dependencia con las que se
realizd el convenio para ofrecerles un crédito, llena la solicitud y obtiene los
documentos necesarios.

3. El Supervisor o Jefe de Operaciones se encarga de examinar la solicitud, los
documentos requeridos y los envia en electrénico a un repositorio central.

4. El analista de crédito ingresa la solicitud en el sistema SIEBEL CRM en donde
de acuerdo a las reglas de negocio aprueba o rechaza el crédito.

5. ElI 4rea de tesoreria se encarga de dispersar las operaciones que se
aprobaron por el analista.

6. Call center informa al cliente que su crédito fue aprobado y proporciona la
informacion necesaria para que este se pueda cobrar.

7. El area ADC (Administracién de Cartera) se encarga de generar la cobranza

por dependencia.

%

Convenio

Atencién a Clientes Tesoreria y

Figura 4 Diagrama a Bloques General de la Empresa
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2.3.1 Diagrama a Bloques del Proceso de Comision

A continuacion se muestra el diagrama a Bloques referente al Proceso de

Comisién donde se muestran los elementos para que esta se otorgue.

1. El promotor se realiza su labor de venta y ofrece créditos a los trabajadores de
las dependencias con quienes se realizo el convenio.

2. El jefe de operaciones revisa la solicitud y verifica que toda la informacién este
completa y sea la correcta para enviarla a un repositorio central, en caso de
no ser asi la regresa al asesor de Crédito de tal forma que la entregue
correctamente.

3. El analista de Crédito ingresa la solicitud al sistema, valida que la informacién
sea correcta, y autoriza el Crédito, de lo contrario informa al jefe de
operaciones el motivo por el cual no se autorizé el crédito.

4. El area Tesoreria se encarga de dispersar las operaciones que se aprobaron
por el analista.

5. Call Center informa al cliente que su crédito a sido autorizado, y proporciona la
informacion para que puede recogerlo.

6. El banco informa a Tesoreria los créditos cobrados.

7. La comision se otorga si el crédito fue cobrado por el cliente.

ASESOR JEFE

DE DE TESORERIA

CREDITO OFERACION

D

Figura 5 Diagrama a Bloques del Proceso de Comision
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2.4 CRM

El simple concepto de CRM abarca dos conceptos fundamentales, hace tanto
referencia a la estrategia de negocio enfocada hacia el cliente, como a toda las
aplicaciones informaticas, tanto software como hardware conocidas como front office,
necesarias para procesar, analizar, exponer la informacion resultante para medir y
retroalimentar la estrategia de negocio desarrollada. A continuaciébn se exponen

algunas definiciones:

“CRM es una estrategia de negocios dirigida a entender, anticipar y responder a
las necesidades de los clientes actuales y potenciales de una empresa para poder

hacer crecer el valor de la relacién.”

“Se refiere a aquellas aplicaciones que las empresas pueden utilizar para
administrar todos los aspectos de sus encuentros con los clientes. Un sistema CRM
puede incluir todo, desde tecnologia para la recoleccion de datos en las llamadas
telefonicas del area de ventas, hasta sitos web de autoservicio donde los clientes
pueden aprender acerca de los productos y de su compra, o el analisis de los

clientes y los sistemas de administracion de campana.”

“‘Es una estrategia general que permite a la empresa contactarse en forma
eficiente con sus clientes. Asi las soluciones CRM integran las tecnologia de la
informacion (TI) junto a la telefonia para que las compafias puedan identificar, atraer
y aumentar la retencion de clientes fieles a través de la administraciéon de dicha

razén.”
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“Es un concepto genérico en el que se denomina a las diversas soluciones de
hardware y software que se estan ofreciendo hoy en el mercado y, se centra en lo
que estas empresas llaman el "front office” que integra a las areas de ventas,
marketing, publicidad, Internet, canales, etc. En conclusion, es la nueva generacion
informéatica y, se enfoca en las soluciones de negocios, ya que hasta hace poco
estas empresas de hardware y software ofrecian en este campo solo productos

aislados. La diferencia es que hoy se ha logrado integrar soluciones completas. “

El CRM debe arrancar como una estrategia del negocio, con cambios en la
organizacion y en los procesos de trabajo, para finalmente poder hacer uso de la
tecnologia de la informacion. Lo contrario no se aplica, una compafiia no puede
automatizarse si antes no ha emprendido una nueva estrategia de negocios. Como lo

indica la Piramide del CRM figura 6.

/ Estrategia
/ del
/ negocio

/
/ l

Gente y Procesos

&

Tecnologia de la Informacién

LA PIRAMIDE DEL CRM

Figura 6 La piramide del CRM

16



2.4.1 Objetivo del CRM

Es identificar aquello que genera valor para el cliente, para luego
proporcionarselo en el momento y lugar oportuno, y aunque cada cliente puede
poseer un punto de vista diferente. En este contexto, las empresas deben satisfacer
los conceptos de valor comunes para cada grupo de clientes y brindarles los

servicios que verdaderamente requieran.

En la figura 7 se puede observar el Objetivo del CRM en forma de un ciclo en
donde se analiza al cliente, se atrae proporcionando mejores alternativas y se gana y

conserva al cliente con todos los proyectos e ideas presentados.

Figura 7 Objetivo del CRM
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2.4.2 Caracteristicas del CRM

Las caracteristicas generales que presenta un CRM son las siguientes:

e Maximizar la informacioén del cliente

Identificar nuevas oportunidades de negocio

Mejora del servicio al cliente
® Procesos optimizados y personalizados

¢ Mejora de ofertas y reduccion de costes

Identificar los clientes potenciales que mayor beneficio generen para la

empresa

2.4.3 Ventajas competitivas de un CRM

Entre las ventajas competitivas que un CRM nos otorga podemos encontrar:

® Procesos optimizados y personalizados

e Evitar errores

¢ Reducir costos

® Mejora del servicio a sus empleados

¢ I|dentificar los empleados potenciales que mayor beneficio generen para la

empresa
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2.5 Siebel CRM

Siebel CRM de Oracle es la solucion de gestion de relaciones con clientes
(CRM) mas completa del mundo, y ayuda a las organizaciones a diferenciar a sus
negocios para conseguir maximo crecimiento de los ingresos y resultados. Ofrece
una combinacion de funciones de transaccion, andlisis y captacién para gestionar
todas las operaciones con los clientes. Con soluciones adaptadas especificamente a

mas de 20 sectores, Siebel CRM proporciona:

e Completas soluciones de CRM bajo demanda

e Soluciones sectoriales especializadas

El sistema Siebel esta implementado en todo el proceso de la empresa de

Otorgamiento de Créditos es por eso la necesidad de realizar la interfaz sistema.

2.5.1 Objetivos CRM Siebel

¢ Incrementar las ventas tanto por incremento de ventas a clientes actuales
como por ventas cruzadas

e Maximizar la informacién del cliente

¢ |dentificar nuevas oportunidades de negocio

e Mejora del servicio al cliente

e Procesos optimizados y personalizados

¢ Mejora de ofertas y reduccion de costes

¢ Identificar los clientes potenciales que mayor beneficio generen para la
empresa

e Fidelizar al cliente, aumentando las tasas de retenciéon de clientes
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2.5.2 Caracteristicas de Oracle Siebel

Automatizacion de ventas: Ayuda al equipo de ventas a trabajar de forma
mas inteligente, no con mas esfuerzo, con informacion centralizada de cuentas y

contactos, y con herramientas de gestion de las oportunidades y del ciclo de ventas.

Automatizacion de marketing: Capture la informacion importante de clientes,
origen de clientes potenciales y demogréaficos que se transfiere a lo largo del ciclo de

ventas.

Analitica - Inteligencia de negocio: La inteligencia de negocio y el almacén
de datos alojados le proporcionan conocimientos clave sobre ventas, marketing,

servicio y centro de contacto.

Servicio al cliente: Automatice la gestion de solicitudes de servicio y
suministre a sus agentes informacién actualizada sobre todas las transacciones de

los clientes.

Centro de contacto: Disfrute de centros de contacto virtuales totalmente
funcionales, mucho mas veloces y mucho mas econdémicos que las soluciones a

medida.
Integracion: Las pre integraciones le ayudan a expandir rapidamente su

implantacion de Siebel CRM y a eliminar los largos y caros procesos de desarrollo

personalizado

20



2.5.3 Beneficios de CRM Oracle Siebel

En la tabla 1 se presentan los beneficios de implementar CRM Siebel.

CRM a domicilio

CRM On-Demand

Aplicaciones
Social CRM

Ventas estratégicas,
mantenimiento, centro de
llamadas, marketing,
fidelidad, gestién de

partners, gestion de pedidos
de clientes y funciones para
el dominio de las relaciones
con clientes

Supere a la competencia en
inteligencia y ejecucién con
unas soluciones féaciles de
usar, que proporcionan una
rentabilidad inmediata vy
estan disponibles de un solo
proveedor

Otorgar mayor eficacia y
productividad a los usuarios
de ventas permitiendo que

aprovechen los
conocimientos y la
experiencia de una
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Conseguir maximo
crecimiento de los ingresos y
resultados

Conservar y ampliar
las relaciones con clientes

Aumente la fidelidad y
la rentabilidad

Ofrecer un servicio
personalizado y uniforme

Aumentar los ingresos
y las comisiones

Aumentar la
productividad descubriendo
la  demanda oculta vy
centrada en los clientes
potenciales con mayores
posibilidades

Disfrutar de una
ventaja inmediata y consiga
el coste total de propiedad
mas bajo con una solucion
de una marca de la empresa
lider mundial en CRM

Saber qué vender y a
quién en funcion de los
patrones de compras de
clientes con atributos
similares

Facilitar a los usuarios
de ventas la creacion,



Opciones
sectoriales
especificas

Preintegraciones

Applications
Unlimited

comunidad mas amplia

Reducir los costes mediante
la implantacién de practicas
operativas recomendadas,
adaptadas a las
necesidades de cada
empresa en mas de 20
sectores

Coordinacion de los
procesos de negocio, las

reglas empresariales, el
apoyo a la toma de
decisiones

Obtener valor constante del
soporte y las mejoras de
Siebel

ejecucion y la posibilidad de
compartir complejas
campafas por correo
electronico en HTML, de
seguir los resultados y de
analizar la efectividad de la
campana

Hacer posibles las
ventas y servicios
multicanales para aumentar
los ingresos vy la eficiencia

Organizar programas
de fidelizacion dinamicos y
diferenciados para impulsar
las iniciativas estratégicas de
clientes

Otorgar a los usuarios
finales unas soluciones de
autoservicio automatizadas

Simplificar los pedidos
para abordar las
complejidades de un mundo
convergente

Menores costes de
explotaciéon y mayor
satisfaccion de los clientes

Menor coste total de
propiedad y rentabilidad mas
rapida

Tabla 1 Beneficios del Sistema Siebel
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2.6 Siebel Tools

Siebel Tools es un conjunto de herramientas de desarrollo utilizadas para
disefiar, configurar, mantener y actualizar Siebel CRM. Estas herramientas estan
disefiadas para soportar y gestionar los esfuerzos de equipos de desarrollo (mas de
un desarrollador). En la Figura 8 se muestra el ambiente de desarrollo de Siebel

Tools, que se utilizara en el proyecto para desarrollar la interfaz grafica, ademas de

un servicio para generar los Célculo de Comisiones.

*% Siebel Tools - Siebel Repository - [Fields]

FEX

File Edit Yiew Screens Go Query Debug Tools  ‘Window Help

-8 x

8 B oKy o DOHE T v -
Object Explorer 2 %|| TIField List| 4%
Project: | = &)l Projects * - E55 Components
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+-0 Applat A Portfolio Account PP C55BusCamp. j
+ Application ] >
= [ Business Component
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- Join W | Name Changed | calculated | Cakculated Value Toir i‘
+-[25 Mulli Value Field » # Broken Promises S_FH_
4 MultiValue Link # Cures S_FM_
+-[% Single ¥ alue Field # Delinguent v IAull (Count"Delinquent Related Account™), 0)
+ Business Object # Left Meszager =PI
+-£3 Business Service # Promises o Pay S_FH_
N ElM Interface T able # vehicle v Tl (Cmunti"ehicle"), 0)
+ [H] Entity R elationzhip Diagran #de Mujeres v Sumi[Es Mujer])
& Link. #de Sacios v Count(Cliantes Tatal)
Plck List # de Soios Sig Clico v Count(Clisntes Total Sig Ciclo)
: :rcor::r: # of Accounts v T0F ([Acct Gen - Authorized Users - Last Mame] IS NOT NL
" ‘E Table # of Days to Cure S_FH,
[ Task #de Hombrez v Count(Clientes Hombre)
o B View % Arraigo S_FH_
4 ] Web Page % Arraigo Intercicla 5 FM_
+ ] Web Template % IvA Intercicla S_FN_ﬂ
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Item: 1 of 30+

Language:ESN

Figura 8 Ambiente de Desarrollo de Siebel Tools
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En esta herramienta se incluye la siguiente funcionalidad:

. Siebel Tools: Es la herramienta principal de desarrollo para disefiar y
configurar la aplicacion Siebel CRM. Siebel Tools utiliza un método de desarrollo
declarativo (no requiere programacion) para modificar diferentes aspectos de la
aplicacion. Esta aproximacion reduce de forma dramatica los costos de desarrollo y
mantenimiento y preserva la modificacion cuando se actualizan las futuras versiones

del producto.

. Siebel Interface Programming: Proporciona objetos de integracion
abiertos que permite la integracién entre Siebel y aplicaciones externas.

. Siebel Scripting: Proporciona editores de script que permite a los
clientes mejorar las aplicaciones escribiendo script en una version de Visual Basic

para Siebel (Siebel Visual Basic) o Java Script (Ilamado Siebel eScript).

. Siebel Database Extension Designer: Proporciona a los clientes la
capacidad de afadir nuevas columnas a tablas existentes y ampliar su funcionalidad.
Adicionalmente mejora las capacidades de Siebel Enterprise Integration Manager
(EIM) permitiendo a los administradores especificar las reglas de integracion en
batch utilizando EIM

. Siebel Advanced Database Extensibility: Proporciona flexibilidad en la
modelizacion de datos permitiendo al cliente afiadir nuevas tablas al desarrollo de
Siebel.:
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CAPITULO 3
Disefio e Implementacion
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CAPITULO 3 Disefio e Implementaciéon

En el siguiente capitulo se muestra el detalle del analisis, disefio e

implementacion de la interfaz para el calculo de comisiones.

3.1 Calculo de comisién

Para cumplir los elementos basicos de compensaciones no existe una receta
de cocina; cada empresa debe estructurar un plan a su medida, toda organizacion
tendra en cuenta la legislacion laboral y las diversas opciones que presenta el
mercado para el calculo de comisiones, en este proyecto se explicara un disefio

sencillo, para que esta liquidacion pueda ser usado por cualquier organizacion:

En esta organizacibn como en muchas otras presentan inconvenientes
deficiencias en el pago de conceptos como las comisiones, ya que estos procesos
actualmente se realizan manualmente esto trae como consecuencia error en los
calculos, mala dispersion de las comisiones y por lo tanto inconformidad por parte
del promotor y es por la gran cantidad de variables que se manejan para la
liquidacién, por este motivo se crea la necesidad de simplificar este proceso, y
proponer un disefio claro y sencillo que pueda ser usado en las organizaciones que

tengan implementado el CRM de Siebel.

Existen 2 esquemas para la contratacion de promotores o Asesores de Crédito
los cuales, consisten en un esquema normal que es de acuerdo a la experiencia o el
otro esquema de GANE MAS que se basa de acuerdo a la venta Total entre mayor

sea el porcentaje comision se incrementa.
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El célculo de comisiones para promotores esta programado para que el pago de

realice cada quincena, de acuerdo al calendario que se muestra en la tabla 2.

Quincena Inicio Corte

ler Q ene-13 24/Dic/2012 08/Ene/2013
2da Q enel3 09/Ene/2013 23/Ene/2013
ler Q feb-13 24/Ene/2013 08/Feb/2013
2da Q feb-13 09/Feb/2013 23/Feb/2013
ler Q mar-13 24/Feb/2013 08/Mar/2013
2da Q mar-13 09/Mar/2013 23/Mar/2013
ler Q abr-13 24/Mar/2013 08/Abr/2013
2da Q abr-13 09/Abr/2013 23/Abr/2013
ler Q may-13 24/Abr/2013 08/May/2013
2da Q may-13 09/May/2013 23/May/2013
ler Qjun-13 24/May/2013 08/Jun/2013
2daQjun-13 09/Jun/2013 23/Jun/2013
ler Qjul-13 24/Jun/2013 08/Jul/2013
2da Qjul-13 09/Jul/2013 23/Jul/2013
ler Q ago-13 24/Jul/2013 08/Ago/2013
2da Q ago-13 09/Ago/2013 23/Ago/2013
ler Qsep-13 24/Ago/2013 08/Sep/2013
2da Q sep-13 09/Sep/2013 23/Sep/2013
ler Qoct-13 24/Sep/2013 08/0ct/2013
2da Q oct-13 09/0ct/2013 23/0ct/2013
ler Q nov-13 24/0ct/2013 08/Nov/2013
2da Q nov-13 09/Nov/2013 23/Nov/2013
ler Qdic-13 24/Nov/2013 08/Dic/2013
2da Q dic-13 09/Dic/2013 23/Dic/2013

Tabla 2 Periodo para el Calculo de Comisiones
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Para calcular la comision que el promotor alcanza, se debe de tomar como base
el esquema de contratacion que hace Recursos Humanos, en base a la experiencia

adquirida para este puesto, existen 4 tipos de promotores:

e Asesor de Crédito
e Asesor de Crédito Diamante
e Asesor de Crédito SR

e Asesor Externo

La tabla 3 nos muestra el porcentaje de comision que obtiene cada uno de los

promotores de acuerdo a su tipo de puesto de trabajo.

Promotor Comisidn
ASESOR DE CREDITO 2%
ASESOR DE CREDITO DIAMANTE 3%
ASESOR DE CREDITO SR. 4%
ASESOR EXTERNO (GANE MAS) %

Tabla 3 Porcentaje de Comisioén por Tipo de Asesor

El tipo de Asesor Externo es un esquema de contratacion diferente al de los
demas esta basado practicamente en resultados y el porcentaje de comision se basa
de acuerdo a la venta total, en la tabla 4 se muestra el esquema externo llamado
GANE MAS.
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ESQUEMA GANE MAS

GANE MAS 0 <= 25000 (2.5%)
GANE MAS 25,000 <= 125,000 (4.0%)
GANE MAS > 125, 000 (5.0%)

Tabla 4 Esquema GANE MAS

Este esquema la comision se calcula de manera simple, la sumatoria de toda su

venta por el porcentaje de comision.

Cada periodo se realiza el célculo de las comisiones a continuacion se describe

el proceso mediante el cual se obtienen las comisiones de forma manual.

1. Se consultan en el sistema Siebel todas las solicitudes con estatus de
Cobrada, es decir los créditos y se filtran por el periodo actual, que la fecha
de cobro sea mayor o igual que la fecha inicio y menor igual que la fecha de
corte.

2. Esta informacion se exporta en Excel que es otra ventaja de Siebel, y se
empiezan a generar los calculos, ordenando los créditos por empleado y
sucursal.

3. Una vez que se tiene la informacion ordenada se aplican los criterios antes
mencionados para determinar la comision le corresponde a cada empleado,
este proceso es tardado y tedioso, debido a la cantidad de promotores que

tiene la empresa ya que una vez generados se tienen que ser revisados.
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En la tabla 5 se puede observar en forma de resumen los resultados que se
obtienen al aplicar los criterios correspondientes para el calculo de comisiones, en el

Anexo 3 se muestra todo el detalle.

CLAVE | PROMOTOR | PUESTO % COMISION | SUCURSAL | VENTATOTAL | COMISION

REYESVAZQUEZ  ASESOR DE . TOLUCA 46000.00 920.00
CREDITO
360 ARIASTRUJILLO ~ GANEMAS 0.04 TLALPAN 33500.00 1340.00
247 ACEVEDO ASESOR DE 0.04 TORREON 50500.00 2020.00
LOPEZ CREDITOSR
1270 CASTILLO ASESOR DE 0.03 MERIDA 21000.00 630.00
GARCIA CREDITO
DIAMANTE
1707 CERONYANEZ ASESOR DE 0.02 ECATEPEC 43000.00 860.00
CREDITO

Tabla 5 Ejemplo del Célculo de comisiones

3.2 Disefio del Médulo de Céalculo de Comisiones

Componentes de Negocio

- Clientes

- Solicitudes

- Convenios

- Productos

- Créditos

- Empleados

- Puestos de Trabajo (% de comisién)

- Comisiones
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En la figura 9 podemos observar el diagrama Entidad — Relacion en el cual se
incluyen las entidades de negocio més elementales para el célculo de la comision. El
cliente que puede tener una o0 mas de una solicitud, que a su vez esta asociado a un
convenio, un producto, una sucursal y el empleado el cual genero la comision, es
decir promotor, esta solicitud se convierte en crédito en el momento en que el cliente
se le dispersa el efectivo o el cliente recoge el dinero en el banco, en ese momento el

estatus cambia a Cobrado por lo cual ya no es una entidad de solicitud.

Figura 9 Modelo Entidad-Relacion

Informacion General del Disefio del Médulo de Calculo de Comisiones
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Nombre del proceso
Objetivo del proceso

Descripcion del proceso

Actores

Areas

Precondiciones

Postcondiciones
Observaciones

Calculo de Comisiones

Detallar el flujo que se debe de ejecutar al
realizar el Calculo de Comisiones.
Proceso que presenta la secuencia de
actividades para la generacion de las
comisiones

[J Definidos por el Area Responsable del
Célculo de Comisiones

[ Area Responsable.

Tener definidos los parametros de los
empleados, puestos de trabajo y periodos
N/A.

N/A.

Tabla 6 Informacion General del M6édulo de Calculo de Comisiones

En el siguiente pseudocddigo se describe el proceso para la obtencion de las

comisiones, mismo que se utilizara para generar el servicio que las calcule.

1. Consultar periodo actual.

2. Obtener periodo actual, fecha inicio, fecha fin y periodo.

3. Consultar Empleados Activos con cargo de ‘Promotor’ y ordenarlos por

sucursal.

4. Obtener datos del empleado, nombre completo, clave, Puesto, comision etc.

5. Consultar créditos entre el periodo actual que corresponden al Promotor.

6. Obtener datos del crédito, Id, folio, cliente, convenio, producto y monto

solicitado.

7. Consultar en la tabla de Comisiones si ya existe el Promotor con el mismo

periodo.

Sl existen registros,

Consultar si el crédito ya existe en la tabla de detalle de Comision.



-Si existe el crédito en el detalle de comisiones ir al siguiente
crédito que se consulté en el paso 5, hasta que existan créditos
con el periodo y promotor.
-No existe crear un registro con los datos del crédito en el detalle
de comisiones y regresar al paso 5 con el siguiente crédito, hasta
gue existan créditos con el periodo y promotor

NO Generar registro en la tabla de comisiones y crear un registro con los

datos del crédito en el detalle de comisiones ir al siguiente crédito del paso 5,

hasta que existan créditos con el periodo y promotor.

8. Ir al siguiente Empleado del paso 3, hasta que ya no existan mas empleados

de la consulta.

En la figura 10 se muestra el diagrama de flujo para ilustrar el proceso para

generar el célculo de comisiones, tal cual como se menciond en el pseudocédigo.

{/ INIEIE )
N

CONSULTAR
PERIODC ACTUAL

1

7/

LEER DATOS
/' PEmobo
ACTUAL

CONSULTAR ESCRIBIR 1
PROMOTORES SIGUIENTE CREDITO /' DETALLEDE  Je le]
CORDENAR FOR COMISION
SUCURSAL {
SIGUIENTE i
PROMOTOR [ CONSULTAR AMSTE ™,
DETALLE COMISION |3~ DETALLEDE >
POR CREDITO COMISION
¥ ~
sl
Y L
N CONSULTAR N COMSULTAR EN P T
7 GERISTE LEER DATOS CREDTCS POR 7 EENISTE COMISION POR 7 ENSTE ™
<promoTors 5 promoron PROMOTOR Y < _cReDnor P pROMOTORY [P cOMISION? _ /  coMsion /
‘\r/ / PERIODO “\\// PERIODO S d
ND
ND
CALCULA
B COMISION
- .
{ FIN
.

Figura 10 Diagrama de flujo
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En la Figura 11 se muestra el entorno de Desarrollo Siebel Tools con el objeto

de Negocio Comisiones el cual invoca un método mediante un botén para generar

las comisiones de forma automatica.

*% Siebel Tools - Siebel Repository - [BusComp [Comisiones] - Script]

fie Edt Yiew Sweens Go Query Reports Format Debug Tooks  Window  Help -ax
& 2 ° B
Object Explorer B R TGusiness Component List | BusComp [Enmisiunes]-S\:npl‘ b x
Proiect: [= it -
ot | = Al Puects =l e T gorwar var hoy - mew Dates Z‘
Types }Detawl | Fat | [ (decarations) war fecha = (hoy.getMonthil+l] + "/ + hoy.getDate(} + "/ + hoy.getFullTear();
BomaiCamision var R

= [ Siebel Objects

var

Calcy
= [ BusComp var

(3% Fiekd
+ 1% Join

% BusComp Browser Script

% BusComp Server Sciipt

% BusComp View Mode

% Business Component Uset Prop

+ (% MultiValue Fiskd
[ MultiValue Link
¥ (% Single Value Field
#& Business Dbject
% g Business Service
W EIM Interface Table
& [ Enty Relationship Diagram

%) WebFage
] Web Template
+ a Workflow Pracess

Ready

[T BusComp_PreSetFieldyalue
[T BusComp_SeifieldValue
[T BusComp_PreGetFiekiyalue
[T BusComp_PreCopyRecard
[T BusComp_CopyRecord
[T BusComp_PreNewFiecord
[T BusComp_NewRecord
[T BusComp_Predssociate
[T BusComp_Associate

[T BusCamp_PreDeleteRiecarc
[T BusComp_DelsteRecord
[T BusCamp_PrewiiteRecard
[T BusComp_WiteRecord
[T BusCamp_ChangeRecard
[T BusComp_Prefluery

var ideemision="";

war boPer:BusObject = TheApplication() . GetBusObjecti'Comisiones');
var bePer:BusConp = boPer.GerBusComp (' Pericdos');

Srheviva fields
bePer.AeotivateField|'Fecha Inicic”i;
bePer ActivaneField('Fecha Fin';
bePer ActivateField('Td");

bePer ActivateField| Nombra"];

//Busea pericde actual
bePer ClearToQueryi) ;

bePer.SetVieuMods(3);

var searchst = "[Fecha Inicio] <= ' + fecha + *' AND [(Facha Fin] >= '* + facha + "'";
bePer. SerFearchixpr (searchst) ;

A Link beber. ExecuteQuery (Forvardinly) ;
[0 BusComp_Query
Pick List = -

BusComp_Prelokebetho

Project [ Bt \vokehlethod /fCicle para analizar los resgistro
& [ Screen usComp_lrvoketethor eibepar. FirstRacordil){
% B Table idperiede = bePer.GetFieldValue!"Id'|;
w4 Task inicic = bePer.GetFieldValue("Fecha Inicic’l;
w0 [ Task Group fin = boPer.GecFieldValue('Fecha Fin'l:
2 View Jetsed

Thepplication().RaiseRrrorText{'lo se encontrs pericdo en =l Calendario de Comisiones");

i

war boBmp:Busibject = TheApplicavion() . GetBusObject"inpleados'):
war beEmp:BusConp = bokmp.GetBusComp (' Bupleados"};

belnp_ ActivateField("Sucursal®);

/fBusca prowctores

beEnp_ ClearToluery () ;

beEnp_ SetVieudode (3) 5

beEnp_ SetSortSpec( Sucursal (ASCENDING) '),

Line 1 (75), Col 1 Language:ENU

Figura 11 Siebel Tools Genera Comision

A continuacion se muestra parte del cédigo fuente utilizando el

desarrollo de Siebel el cual realiza el flujo que se presentd anteriormente.

function CalcularComision ()

{
try{

var hoy = new Date;

var fecha = (hoy.getMonth()+1) + "/" + hoy.getDate ()

hoy.getFullYear () ;
var idperiodo="";
var inicio="";
var fin="";
var idcomision="";

entorno de

var boPer:BusObject = TheApplication () .GetBusObject ("Comisiones");

var bcPer:BusComp = boPer.GetBusComp ("Periodos")

//Activa fields

bcPer.ActivateField ("Fecha Inicio")
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bcPer.ActivateField ("Fecha Fin");

bcPer.ActivateField ("Id") ;

bcPer.ActivateField ("Nombre") ;

//Busca periodo actual

bcPer.ClearToQuery () ;

bcPer.SetViewMode (3) ;

var searchst = "[Fecha Inicio] <= '"" + fecha + "' AND [Fecha Fin] >= '""
+ fecha + "'";

bcPer.SetSearchExpr (searchst) ;

bcPer.ExecuteQuery (ForwardOnly) ;

//Ciclo para analizar los registro

if (bcPer.FirstRecord()) {

idperiodo = bcPer.GetFieldvalue ("Id") ;

inicio = bcPer.GetFieldValue ("Fecha Inicio");

fin = bcPer.GetFieldvValue ("Fecha Fin");

lelse(

TheApplication () .RaiseErrorText ("No se encontrd periodo en el Calendario
de Comisiones");

}

var boEmp:BusObject = TheApplication () .GetBusObject ("Empleados") ;
var bcEmp:BusComp = boEmp.GetBusComp ("Empleados") ;
bcEmp.ActivateField ("Sucursal") ;
//Busca promotores
bcEmp.ClearToQuery () ;
bcEmp.SetViewMode (3) ;
bcEmp.SetSortSpec ("Sucursal (ASCENDING) ") ;
bcEmp.ExecuteQuery (ForwardOnly) ;
var isRecord = bcEmp.FirstRecord() ;
while (isRecord) {
var idempleado=bcEmp.GetFieldValue ("Id") ;
var boCom:BusObject = TheApplication () .GetBusObject ("Comisiones") ;
var bcCom:BusComp = boCom.GetBusComp ("Comisiones") ;
bcCom.ActivateField ("Id") ;
bcCom.ActivateField ("Id Empleado") ;
bcCom.ActivateField ("Id Periodo");
//Busca empleado en el periodo actual
bcCom.ClearToQuery () ;
bcCom. SetViewMode (3) ;
bcCom.SetSearchSpec ("Id Empleado", idempleado) ;
bcCom.SetSearchSpec ("Id Periodo", idperiodo) ;
bcCom.ExecuteQuery (ForwardOnly) ;
if (bcCom.FirstRecord()) {
//Obtener Id Comision
idcomision=bcCom.GetFieldvalue ("Id") ;
lelse(
//Crea comision id empleado y id comision
bcCom.NewRecord (1) ;
bcCom.SetFieldValue ("Id Empleado", idempleado) ;
bcCom.SetFieldValue ("Id Periodo", idperiodo) ;
bcCom.WriteRecord () ;
idcomision=bcCom.GetFieldValue ("Id") ;

}
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var boSol:BusObject = TheApplication () .GetBusObject ("Solicitudes");
var bcSol:BusComp = boSol.GetBusComp ("Solicitudes");
bcSol.ActivateField ("Id") ;
bcSol.ActivateField ("Id Empleado") ;
bcSol.ActivateField ("Fecha Cobro") ;
bcSol.ClearToQuery () ;
bcSol.SetViewMode (3) ;
bcSol.SetSearchSpec ("Id Empleado", idempleado) ;
bcSol.SetSearchSpec ("Estatus", "Cobrada") ;
bcSol.SetSearchSpec ("Fecha Cobro",">="+inicio+" AND [Fecha
Cobro]<="+fin+"") ;
bcSol.ExecuteQuery (ForwardOnly) ;
var solic=bcSol.FirstRecord() ;
while (solic)
{
var idcredito = bcSol.GetFieldValue ("Id") ;
var bcComDet:BusComp = boCom.GetBusComp ("Comisiones Detalle");
bcComDet.ActivateField ("Par Row Id");
bcComDet .ActivateField ("Id Credito") ;
bcComDet.ClearToQuery () ;
bcComDet . SetViewMode (3) ;
bcComDet.SetSearchSpec ("Par Row Id",idcomision) ;
bcComDet.SetSearchSpec ("Id Credito", idcredito) ;
bcComDet .ExecuteQuery (ForwardOnly) ;
if (bcComDet.FirstRecord()) {
//Obtener Id Comision
idcomision=bcCom.GetFieldValue ("Id") ;
}else(
//Crea detalle de la comision
bcComDet .NewRecord (1) ;
bcComDet.SetFieldValue ("Id Credito", idcredito) ;
bcComDet.SetFieldValue ("Par Row Id",idcomision) ;
bcComDet .WriteRecord () ;
}

solic=bcSol.NextRecord() ;
}

isRecord=bcEmp.NextRecord() ;
}
this.InvokeMethod ("RefreshBusComp") ;
}catch (e)
{
TheApplication () .RaiseErrorText (e.toString());
}
finally
{
boSol=null;
bcSol=null;
boCom=null;
bcCom=null;
bcComDet=null;
}
}
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En la figura 12 se muestra el disefio de la pantalla de comisiones, utilizando la
herramienta de Siebel Tools en donde se puede observar el Promotor en el periodo
actual en el ejemplo en la 2DA QUINCENA DE FEBRERO, ademas del nombre del
Promotor, Sucursal, Puesto de Trabajo, % de Comision, Venta Total y la Comision
Total, y en la parte inferior se puede observar los créditos con los cuales se generé la
Comision Total.

Figura 12 Pantalla de Comisién

Pagina de Inicio | Contactos | Solicitudes | Convenios | Productos | Sucursales | Empleados | Comisiones
Comisiones | Perindos | Puestos de Trabajo
TR = Menu+ B Calcular Comisiones
Periodo Promotor Sucursal Puesto Yenta Total Comision Total
204 QUINCENA DE FEBRERO  LUGO TORRES JESICA ACAPULCO ASESOR, DE CREDITO SR $55,000.00 $2,200.00
204 QUIMCEMA DE FEBRERO  MENDEZ ESPINOZA NUBIA ACAPULCO ASESOR. DE CREDITO DIAMANTE $50,000.00 $1,500.00
204A QUIMCENA DE FEERERC  TYSOM LOPEZ GILEERTO ACAPULCC ASESOR. DE CREDITO DIAMANTE $24,000.00 $720.00
204 QUIMCENA DE FEBRERC  ALYAREZ MEMDOZA JOSE AGUASCALIENTES — ASESOR DE CREDITQ EXTERMO (GANE MAS) $25,000,00 $625.00
204 QUIMCENA DE FEBERERC  COMTRERAS DIAZ GUADALLIPE AGUASCALIENTES — ASESOR DE CREDITO $20,000,00 $400,00
204 QUIMCENA DE FEBRERC  PEREZ ROMEROC JAZIEL AGUASCALIENTES  ASESOR. DE CREDITO DIAMANTE $65,000,00 $1,950,00
204 QUIMCENA DE FEBERERC  YELAZQIUEZ RAMIREZ MARIA DEL < AGUASCALIENTES — ASESOR DE CREDITO SR $45,000,00 $1,920.00
> 2DA QUINCENA DE FEERERO  MIRELES CERVANTES BETSY CAMPECHE A5ESOR, DE CREDITO EXTERNO (GAME MAS) $73,000.00 $2,920.00
204 QUINCENA DE FEBRERO  SANCHEZ GARCIA ROGELIC CAMPECHE ASESOR DE CREDITO $35,000.00 $700.00
204 QUINCEMA DE FEBRERO  TOBAR AGLILAR ROBERTO CAMPECHE ASESOR DE CREDITO $0.00 $0.00
1,655,000,00 56,730,00
Créditos | Menu~
Folio Cliente Fecha de Cobro Convenio Producto Monto del Crédito
> 568972-CRE PERALES GABRIEL RAMOMN 09/02/2013 ISS5TE PRODUCTC 18 MESES $30,000,00
S62343-CRE ABEL PEREZ JOEL 11/02/2013 COBACH PRODUCTC 15 MESES $18,000.00
5657 34-CRE BELM&MN SAMCHEZ J05E LIS 09/0z2/2013 GhoM PRODUCTO 12 MESES $25,000.00
4 ELA SIJPERIS E IMGEMIERIA MECAMICA ¥ ELECTRICA INGENIERLA DE LA

En la figura 13 se muestran los créditos que generaron la comision Total para

el promotor MIRELES CERVANTES BETSY como se muestra en el ejemplo anterior.

Créditos
Folio

» S68972-CRE
S62343-CRE
56E734-CRE

Menu +

Cliente

PERALES GABRIEL RAMOMN
ABEL PEREZ JOEL

BELMAN SAMCHEZ J05E LUIS

Fecha de Cobro
09/02/2013
11/02}2013
09/02/2013

Convenio Producto

ISS5TE PRODUCTC 18 MESES
COBACH PRODUCTO 15 MESES
GOM PRODUCTO 12 MESES

Figura 13 Pantalla Detalle de Comision
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En la figura 14 se muestra el disefio de la pantalla de Administracion de
periodos, en donde el administrador de la aplicacion sera el encargado de dar de alta

los periodos de acuerdo a los criterios de negocio de la empresa.

Pagina de Inicio I Contactos I Solicitudes I Convenios I Productos I Sucursales I Empleados I Comisiones
Comisiones | Periodos | Puestos de Trabaio
Nombre Fecha Inicio Fecha Fin
> 1ER QUINCEMA DE ENERO 24122012 03f01{2013
204 QUINCENS DE ENERO 03012013 23f01{2013
1ER QUINCEMA DE FEERERO 24/01/2013 03f0z{2013
204 QUINCENS DE FEERERD 09022013 23f02{2013
1ER QUINCEMA DE MARZO 24022013 03/03/2013
208 QUINCEMNA DE MARZO 09032013 23032013
1ER QUINCEMA DE ABRIL 24032013 03/04/2013
2068 QUINCENSA DE ABRIL 03/04/2013 23/04/2013
1ER QUINCEMA DE MAYOD Z24/04/2013 03052013
204 QUINCENA DE MAYD 03052013 23052013
1ER QUINCEMA DE JUNIO 24052013 03062013
208 QUINCENA DE JUNIC 09/06/2013 23f06/2013
1ER QUINCEMA DE JULIC 24/06/2013 03072013

Figura 14 Pantalla de Administracién de Periodos

En la figura 15 se muestra el disefio de la pantalla de Administracion de

Puestos de Trabajo los cuales seran asociados al promotor.

Pagina de Inicio Il:ontactos ISoIicitudes Convenios I Productos I Sucursales IEmpIeados Comisiones

Corisiones | Periodos | Puestos de Trabajo

Puestos | |

Mombre %% Comision
» ASESOR DE CREDITO

ASESOR DE CREDITO DIAMANTE

ASESOR DE CREDITO SR

2
3
4
ASESOR DE CREDITO EXTERMO (GANE MAS) 0

Figura 15 Pantalla de Administracién de Puestos de Trabajo

38



CAPITULO 4
Pruebas y resultados
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CAPITULO 4 Pruebas y resultados

En el siguiente capitulo se muestra el detalle de las pruebas realizadas asi

como los resultados obtenidos.

Las pruebas se realizaron tomando como base 10 sucursales con 33
promotores, que se ingresaron el niamero de promotores varia de acuerdo a la
sucursal, pero en general existen alrededor de 5 a 10 promotores por cada una,
dependiendo la demanda del mercado.

Las pruebas fueron exitosas, el calculo que hizo la gente de Inteligencia de
Negocios reflejo el mismo resultado que la aplicacion. Hubo dificultades al principio
pero eran errores de programacion, se realizaron los ajustes necesarios para que se

corrigiera el problema.

A continuacion se describen el resultado de las pruebas que se realizaron para

la comprobacién de las comisiones.

En ejemplo prueba 1 la Sucursal de Mérida Yucatan en donde un Promotor de
nombre de CASTILLO GARCIA LUIS FERNANDO que tiene el Puesto de Asesor de
Crédito Diamante el cual comisiona al 3 % sobre la venta Total, en donde la 2DA
QUINCENA DE FEBRERO, realizo la venta de 2 créditos, uno por $ 13,000.00 con el
folio 140695-CRE vy otro 140695-CRE por $ 8, 000.00 con un total de $ 21 000.00.

En donde le corresponde

Folio Monto Solicitado Periodo COMISION
140695-CRE $ 13,000.00 2da QNA FEB $ 390.00
140695-CRE $ 8, 000.00 2da QNA FEB $ 240.00
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En la figura 16 se muestra los resultados obtenidos en Siebel, donde nos
muestra el periodo el nombre del promotor, la sucursal, el puesto de trabajo, el
porcentaje de comision, la venta total correspondiente a los créditos, el numero

créditos, la venta total y la comision que le corresponde por los créditos.

Pagina de Inicio | Contactos | Solicitudes | Convenios | Productos | Sucursales | Empleados | Comisiones
Comisiones | Periodos | Pueshos de Trabaio
comisones TR [
Periodo Promotor Sucursal »  Puesto % Comision # Créditos VYenta Total Comisidn Total
> ZDaA QUINCEMA DE FEERERCQ  CASTILLO GARCIA LUIS FERMANDO  MERIDA BSESOR DE CREDITO DIAMANTE 3 z $21,000.00 $630.00
z 21,000.00 630.00

Figura 16 Resultados de las Pruebas para un Asesor de Crédito Diamante

En la figura 17 podemos observar el detalle de los créditos, asi como
informacion del créditos como el folio, cliente, fecha de cobro, convenio, producto, y

el monto solicitado.

Créditos | Menu~

Folio Cliente Fecha de Cobro Convenio Producto Monto del Crédito
> 140695-CRE ABREGC BAUTISTA ISRAEL 13/02/2013 M35 PRODUCTO 12 MESES $13,000.00
140695-CRE ZURITA DIAZ GUADALUPE 19/02{2013 M55 PRODUCTO 24 MESES $8,000,00

Figura 17 Detalle de créditos asociados a una comisién
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También se agreg6é un link en donde se muestra toda la informacion del
crédito, unicamente haciendo un clic en el folio, en el detalle de los créditos de la

pantalla de comisiones como se muestra en se la figura 18.

Nav ORACLE’
E | & | & A | = @ Saved Queries: S
undefined i o oM | Use | &
Corisiones: = Detalle Solicitud:
Pagina de Inicio | Contactos | Solicitudes | Convenios | Productos | Sucursales | Empleados | Comisiones
Lista de Solicitudes
Menu =
Folio: 140635-CRE Promoter: LLOY-EYKO] ] Fecha Cobro: 130212013 )
Fecha Solicirud: 22/02j2013 B Nombre: LUIS FERMANDO Percepciones: $6,000.00 =]
Clisnte: TSRAEL Apelida Paterno: CASTILLO Caparidad Pago: $1,800.00 =
Apelido Paterno: ABREGO Apelido Materno: GARCIA Perioda: Quincenal [+
apelido Matermo: BAUTISTA Converin: IM55 <] Monte Sclickade: $13,000.00 ]
Fecha de Nacimisnto: 09/12/1980 B Producto; PRODUCTO 12 MESE 5 Paga Periodo: $843.00 =
RFC: AEBIB01209CES Plazo; 12 = Total Interés: $6,240.00 B
Correo; sbautista@mail,com Interés Mersual: 4 = Total IvA: $998.00 =]
Sucursal: MERIDA ] VA 16 = Totsl Pagaré: $20,238.00 =]
Zona: SURESTE Estatus: Cobrada [~

Figura 18 Detalle del crédito

Se realizaron las siguientes pruebas con Promotores que tenian el puesto de

Asesor de Crédito Diamante. En la siguiente Tabla se muestran los resultados

obtenidos.
Periodo Promotor Sucursal Puesto % Comision #Créditos VentaTotal Comisién Tot
2DA QUINCEMA DE FE MENDEZ ESPINOZA NUBIA ACAPULCO ASESOR DE CREDITO DIAR 3 1 550,000.00 $1,500.00
2DA QUINCEMA DE FE TYSOMN LOPEZ GILBERTO ACAPULCO ASESOR DE CREDITO DIAD 3 1 $24,000.00 $720.00
2DA QUIMCEMA DE FE PEREZ ROMERO JAZIEL AGUASCALIE ASESOR DE CREDITO DIAD 3 2 $65,000.00 $1,950.00
2DA QUINCEMNA DE FE NIETO ORTIZ GERARDO CHIARAS ASESOR DE CREDITO DIA? 3 1 $100,000.00 $3,000.00
2DA QUINCENA DE FE RODRIGUEZ PALACIOS ALEJANDRA ECATEPEC  ASESOR DE CREDITO DIA? 3 1 590,000.00 $2,700.00
2DA QUINCEMA DE FE CASTILLO GARCIA LUIS FERNANDO MERIDA ASESOR DE CREDITO DIAR 3 2 521,000.00 $630.00
2DA QUINCENA DE FE RANGEL RODRIGUEZ MIGUEL ANGE MORELOS ~ ASESOR DE CREDITO DIA? 3 0 $0.00 $0.00
2DA QUIMCEMA DE FE RUIZ CORTIMNES ARMANDO QUERETARO ASESOR DE CREDITO DIAP 3 1 $30,000.00 $900.00

Tabla 7 Resultados de las pruebas con Asesores de Crédito Diamante
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En el ejemplo prueba 2, la figura 19 muestra los resultados en Siebel, en el
periodo 2DA QUINCENA DE PERIODO con el promotor de nombre FERRAS
CONTRERAS NATALIA FRANCISCA de la sucursal de MERIDA en la cual vendio
dos créditos para un esquema de GANE MAS con una venta Total de $165000.00
que corresponde al 5% de comision, debido a que su venta total fue de méas de
$120,000.00 consultar tabla 4 esquema GANE MAS.

e
Pagina de Inicio | Contactos | Solicitudes | Convenios | Productos | Sucursales | Empleados | Comisiones

Comisiones | Perinodos | Puestos de Trabajo

Comisiones | JiEiThe n Calcular Comisiones  SUITEER 2T (25

Periodo Promotor Sucursal = Puesto % Comision # Créditos Yenta Total Comision Total

> ZDA QUINCENA DE FEERERC  FERRAS CONTRERAS NATALIA FRAMC MERIDA ASESOR. DE CREDITO EXTERNG {1 5 2 $165,000,00 $5,250.00

z 165,000.00 8,250.00

Figura 19 Resultados de las pruebas con Asesor Externo (GANE MAS)

En la figura 20 se muestra el detalle de los créditos con el folio por el monto de y otro

con el folio por la cantidad de dando una suma total de $165,000.00

Créditos | Menuw

Folio Cliente Fecha de Cobro Convenio Producto Monto del Crédito
> S677ES-CRE BUEMDIA TOBAR GREGORIO 18/02f2013 5P PRODUCTO 12 MESES $45,000,00
S6E723-CRE GOMZALEZ BELMAN BEATRIZ 17{0z2f2013 GOM PRODUCTO & MESES $120,000.00

Figura 20 Detalle de créditos por comision GANE MAS
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En ejemplo prueba 3 la Sucursal de Querétaro en donde un Promotor de
nombre de RAMIREZ ALCALA CECILIA que tiene el Puesto de Asesor de Crédito el
cual comisiona al 2 % sobre la venta Total, en donde la 2DA QUINCENA DE
FEBRERO, realizo la venta de 1 crédito, por $ 45,000.00 con el folio 568723-CRE.

En la figura 21 se muestran los resultados arrojados en Siebel para un Asesor
de Crédito, en donde le corresponde

Folio Monto Solicitado Periodo COMISION
568723-CRE $ 13,000.00 2da QNA FEB $ 900.00

Pagina de Inicio | Contactos | Solicitudes | Convenios | Productos | Sucursales | Empleados | Comisiones

Comisiones | Periodos | Puestos de Trabajo

Comisiones | JiEihd n Calcular Comisiones SIS R T (25

Periodo Promotor Sucursal ©  Puesto % Comision # Créditos Yenta Total Comision Total
> 204 QUINCEMA DE FEERERC  RAMIREZ ALCALA CECILIA QUERETARD  ASESOR DE CREDITO 2 1 $45,000,00 $900.00
1 45,000.00 900,00

Créditos | Menu~

Folio Cliente Fecha de Cobro Convenio Producto Monto del Crédito

» S6B8723-CRE GOMNZALEZ ALCALA LALRA 19/02{2013 eimly] PRODUCTO 15 MESES $45,000,00

Figura 21 Resultados de las pruebas para un Asesor de Crédito
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En la Tabla 8 se muestran los resultados obtenidos en Siebel de todas las
comisiones generadas por Promotor, en el periodo correspondiente a la 2da
quincena de Febrero, asi como su detalle como es la sucursal puesto de trabajo,

porcentaje de comision, numero de créditos, venta total y la comision total.

Periado Promotor Sucursal Puesto % Comision #Créditos WVentaTotal Comisién Tof
2DA QUINCEMA DE FLUGO TORRES JESICA ACAPULCO ASESOR DE CREDITO SR 4 1 555,000.00 52,200.00
204 QUINCEMA DE FMENDEZ ESPINOZA NUBIA ACAPULCO ASESOR DE CREDITO DIA 3 1 S$50,000.00 $1,500.00
2DA QUINCENA DE FTYSOMN LOPEZ GILBERTO ACAPULCO  ASESOR DE CREDITO DIA 3 1 524,000.00 5720.00
2DA QUINCENA DE F ALVAREZ MEMDOZA JOSE AGUASCALIE ASESOR DE CREDITO EXT 2.5 2 525,000.00 $625.00
2DA QUINCENA DE F CONTRERAS DIAZ GUADALUPEAGUASCALIE ASESOR DE CREDITO 2 2 520,000.00 S400.00
2DA QUINCEMA DE FPEREZ ROMERO JAZIEL AGUASCALIE ASESOR DE CREDITO DIA 3 2 565,000.00 51,950.00
2DA QUINCEMA DE F VELAZQUEZ RAMIREZ MARIA [ AGUASCALIE ASESOR DE CREDITO SR 4 2 $48,000.00 $1,920.00
2DA QUINCEMA DE F MIRELES CERVANTES BETSY CAMPECHE ASESOR DE CREDITO EXT 4 3 $73,000.00 $2,920.00
2DA QUINCENA DE FSANCHEZ GARCIA ROGELIO  CAMPECHE ASESOR DE CREDITO 2 1 $35,000.00 $700.00
20A QUINCEMA DE FTOBAR AGUILAR ROBERTO CAMPECHE ASESOR DE CREDITO 2 0 50.00 50.00
2DA QUINCEMA DE F MIRELES HERNANDEZ MARTH. CHIAPAS ASESOR DE CREDITO EXT 4 1 535,000.00 51,400.00
2DA QUINCEMA DE FMORALES TREJO PEDRO CHIAPAS ASESOR DE CREDITO SR 4 2 $170,000.00 $6,800.00
204 QUINCEMA DE FMIETO ORTIZ GERARDO CHIAPAS ASESOR DE CREDITO DIA 3 1 $100,000.00 $3,000.00
20A QUINCENA DE F GUTIERREZ HERNANDEZ JOSE ECATEPEC  ASESOR DE CREDITO 2 1 580,000.00  S51,600.00
2DA QUINCENA DE F PEREZ HERMANDEZ NAYELY VIECATEPEC  ASESOR DE CREDITO EXT 4 1 560,000.00 52,400.00
2DA QUINCEMNA DE FRODRIGUEZ PALACIOS ALEJAMNECATEPEC  ASESOR DE CREDITO DIA 3 1 590,000.00 §2,700.00
2DA QUINCEMA DE FSERRANDO MARTIMNEZ IRNMA ECATEPEC  ASESOR DE CREDITO SR 4 1 520,000.00 S800.00
204 QUINCEMA DE F CASTILLO GARCIA LUIS FERMNA MERIDA ASESOR DE CREDITO DIA 3 2 $21,000.00 $630.00
2DA QUINCEMNA DE F FERRAS COMTRERAS MATALIA MERIDA ASESOR DE CREDITO EXT 5 2 5165,000.00  $8,250.00
2DA QUINCEMA DE FSANCHEZ RUAMOWVA MIGUEL MERIDA ASESOR DE CREDITO EXT 2.5 0 50.00 50.00
2DA QUINCENA DE FBARAJAS FRESNO ROGELIO  MORELOS  ASESOR DE CREDITO 2 1 5150,000.00 53,000.00
204 QUINCEMA DE FCARDOZO FRANCO AMNGEL MORELOS  ASESOR DE CREDITO SR 4 0 50.00 50.00
2DA QUINCENA DE F RANGEL RODRIGUEZ MIGUEL 4 MORELOS  ASESOR DE CREDITO DIA 3 0 50.00 50.00
2DA QUINCENA DE FVIDRIO PAREDES CARMEN MORELOS  ASESOR DE CREDITO SR 4 0 50.00 50.00
2DA QUINCENA DE FJIMENEZ CERVANTES JAZIEL NUEWO LEOMASESOR DE CREDITO EXT 2.5 0 50.00 $0.00
2DA QUINCEMA DE FPEDROZA GARCIA HUGO NUEVO LEOM ASESOR DE CREDITO EXT 5 1 5135,000.00 56,750.00
204 QUINCEMA DE FRIVERA LOPEZ ROMAN NUEVO LEOM ASESOR DE CREDITO EXT 4 1 560,000.00 52,400.00
2DA QUINCEMA DE F GUZMAN MARTIMNEZ IRVIN QUERETARO ASESOR DE CREDITO EXT 2.5 1 S$17,000.00 $425.00
20A QUINCEMA DE FPRIETO RUBIO JUAN QUERETARC ASESOR DE CREDITO SR 4 1 523,000.00 5920.00
20A QUINCEMA DE F RAMIREZ ALCALA CECILIA QUERETARO ASESOR DE CREDITO 2 1 $45,000.00 $900.00
20A QUINCEMA DE FRUIZ CORTINES ARMANDO QUERETARO ASESOR DE CREDITO DIA 3 1 530,000.00 5900.00
2DA QUINCEMA DE F MENDOZA PEDROZA PILAR  TAMAULIPAS ASESOR DE CREDITO SR 4 1 580,000.00 53,200.00
2DA QUINCEMA DE F VAZQUEZ JIMENEZ PATRICIA TAMAULIPAS ASESOR DE CREDITO 2 0 50.00 50.00
2DA QUINCENA DE F VELAZQUEZ CHAVEZ NORMA TAMAULIPAS ASESOR DE CREDITO SR 4 0 50.00 $0.00

Tabla 8 Resultado de todas las comisiones generadas en el periodo actual
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Conclusiones

Se cumplieron con los objetivos esperados las pruebas que arrojo el sistema
Siebel fueron comprobadas con las que se obtuvieron de forma manual, el &rea de

Inteligencia de Negocios con este proyecto se logro.

® Procesos optimizados y personalizados

e Evitar errores

® Reducir costos

e Mejora del servicio a sus empleados

¢ I|dentificar los empleados potenciales que mayor beneficio generen para la

empresa

Se presenta un disefio sencillo que permitird obtener de forma correcta, eficaz,
en tiempo, de manera automatica y facil las comisiones; para ejecutarlo en
cualquier organizacion se partira de la informacién que se tenga de facturacion,
donde se aplicaran los parametros establecidos para el pago de las comisiones

segun el segmento del mercado.

Recomendaciones

Debe asegurarse el pago de las comisiones dentro de la empresa
manteniéndola competitiva en todo lo referente a reclutamiento, contratacion y

retencién del personal calificado.
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Anexo 1 Estudio de Factibilidad y Viabilidad

Factibilidad

0 Tiempo de realizacion 5 meses para el andlisis, disefio, desarrollo y las
pruebas.

O Muy pocas consultorias lo desarrollan con el mismo sistema.

0 El precio oscila entre los $48,000 pesos, con una consultoria externa el precio
encareceria alrededor de 5 veces mas.

Viabilidad

0 Viable porque contamos con los conocimientos del sistema que utiliza

actualmente.

O Contamos con los datos necesarios (porcentajes, roles, tipos de comisiones,
etc.)
0 Contamos con las herramientas necesarias para el desarrollo de la aplicacion.
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Anexo 2 Cronograma de Actividades

Actividad

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Andlisis de Administracion de Empleados

Andlisis de Administracion de Sucursales

Andlisis de Puestos de Trabajo

Disefio de interfaz para la Administracién
de los Periodos.

Disefio de la interfaz para la
Administracion de Empleados (%
Comision).

Disefio de la para la obtencidén de
comision por tipo de Empleado.

Disefio para la obtencién de créditos en
base a los Empleados.

Desarrollo para la interfaz de la
Administracion en base a las comisiones.

Desarrollo para la interfaz de la Obtencién
de Comisiones.

Pruebas
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Anexo 3 Céalculo de Comisiones de Promotores

VENTA COMISION
Extatuss - O - Bromotorl Puassto Comizion Zona Region - o cursaiz Folio Canvenio EDMv  HORMALv PEMEXy oA EDMc HORMALc PEMEXc o lasion
Promaotar Final TOTAL TOTAL
Active 21 Reyes Wazquez ASESOR DE CREDITO 0.025 Metropolitznz D.F. ROMA 152251-CRE_ DF EDUCACION [EMS [CR) 515,000 515,000
Activo 41 Reyes Vazquez ASESOR DECREDITO 0.025 Metropolitana D.F. ROMA 148210-CRE___DFEDUCACION [EMS [CR) 522,000 522,000
Artive 41 Reyes Wazquez ASESOR DE CREDITO 0.025 Metrapolitana D.F. ROMA 152299-CRE | DF SEP AFSEDF 59,000 %9,000)
Activo 41 Reyes Varquez: ASESOR DE CREDITO 0.025: Metropolitana 50 546,000 50 546,000 50,00 51,150.00 50,00 51,150.00|
Active 380 Ariz= Trujillc M ASESOR DE CREDITO GANEMAS Metropelitznz | D.F. TLALFAN 152073CRE-FPUB | DF SEF AFSEDF 55,000 55,000
Artive 360 Ariz= Trujillc M ASESOR DE CREDITD GANEMAS Metropelitana | DF. TLALPAN 152093-CRE __:FEDERAL SEP SEMS 515,000 515,000
Artivo 360 Ariz= Trujillo M ASESOR DE CREDITD GANEMAS: Metropelitans | D.F. TLALFAN 153555CRE-PUB | OF SEF AFSEDF 56,500 56,500
Active 380 Ariz= Trujillc M ASESOR DE CREDITO GANEMAS Metropelitana D.F. TLALPAN 153991-CRE__DF EDUCACION IEMS [CR) 57,000 57,000
Active 360 Arias Trujillo M ASESOR DE CREDITO GANEMAS: Metropolitana 50 533,500 50 533,500 50,000 51,340.00 50,000 51,340.00
Artivo | AS227 Acevedo Loper ASESOR EATERNG 0.02 Marte COAHUILA : TORRECN 145185CRE _ TORREONSNTES3S 515,500 515,500
Artivo | 45287 Aravedo Loper ASESOR EXTERNG 0.02 Norte COAHUILA | TORRECN 145158CRE-PUB ( TORREON SNTES35 510,000 %10,000)
Activo | AS297 Acevedo Lope: ASESOR EXTERNG 0.02 Naorte COARUILA (TCRRECN 149200-CRE__ {TORREONSNTES35 57,000 57,000
Activo | AS247 Acevedo Lope: ASESOR EXTERNG 0.02 Morte COARUILA { TORRECN 151560-CRE__ {TORREONSNTES3S 55,000 55,000
Artivo | AS247 Acevedo Loped ASESOR EATERNG 0.02 Narte COAHUILA | TORRECN 151951CRE _ TORREONSNTES35 53,000 53,000
Active | 45287 Acevedo Loper ASESOR EXTERNG 0.02  Norte COAHUILA (TCRRECH 151955.CRE {TORREONSNTES35 55,000 %5, 000)
Activo | AS287 Acevedo Lope: ASESOR EXTERNG 0.04 Maorte COAHUILA (TORRECN | 01/08/2012151957-CRE_ {TORREONSNTES35 55,000 55,000
Activo | AS247 Acevedo Lopez ASESOR EXTERNO 0.04 Morte 50 550,500 50 550,500 50,000 52,020.00 50,000 52,020.00
Artive 1270 Ca=tillo Garcia ASESOR DE CREDITD CIAMANTE 0.03 Sureste YUCATAN (MERIDA | 23,07,2012| 190695-CRE [ YLICATAN SNTES33 513,000 513,000
Active 1270 Castillo Garcia ASESOR DE CREDITO CIAMANTE 0.03 Surests YUCATAN MERIDA | 25/07/2012|180696-CRE _ YUCATANSNTES33 58,000 58,000
Active 1270  Castillo Garcia t ASESOR DE CREDITO DIAMANTE 0.03 Sureste 50 521,000 500 521,000 50,00 5630.00 50,00 5630.00
Artive 1168 Rozas Alzrcon  ASESOR DE CREDITO SR, 0.03i50r PUEBLA FUEBLA | 20/07/2012|145873-CRE  :PUEBLASECC 23 [CR) 513,500 513,500
Artivo 1168 Rozaz Alzrcon  ASESOR DE CREDITO SR, 0.03i50r PUEBLA FUEBLA 145816-CRE__:PUEBLA MUNICIFIOS PUEBLA, 55,000 55,000
Active 1168 Rozas Alzrcon ASESOR DE CREDITOSR. 0.03150r PUEBLA PUEBLA 145808-CRE__ (PUEBLASECC23[CR) | 523,500 523,500
Active 1168 Rozas Alzrcon  ASESOR DE CREDITOSR. 0.03 50r FUEBLA :FUEBLA ] 145820-CRE___:PUEBLA MUNICIFIOS FUEBLA 56,000 56,000
Artive 1168 Rozas Alzrcon  ASESOR DE CREDITO SR, 0.03i50r PUEBLA (FUEBLA | 02/08/2012|145821-CRE _|PUEBLAMUNICIFIOS FUEBLA 52,000 52,000
Active 1168 Rozas Alzrcon  ASESOR DE CRECITO SR, 0.03:50r PUEBLA (FUEBLA | 02/08/2012|154551-CRE :PUEBLA MUNICIFIOS FUEBLA, 510,500 510,500
Active 1168 Rosas Alarcon L ASESOR DE CREDITO SR, 0.03 Sur 50 560,500 50 560,500 50,00 51,815.00 50,00 51,215.00
Activo 1271 Garciz Torres ) ASESOR DE CREDITO SR, GANE MAS Sureste TABASCO VILLAHERN 150384CRE __ {TABASCO FEDERAL (CR) 530,000 %30,000)
Artive 1271 Garciz Torres | ASESOR DE CREDITO SR, GANE MAS: Sureste TABASCO {VILLAHERN 152951CRE _ TABASCO EJECUTIVACR 510,000 510,000
Active 1271 Garcis Torres | ASESOR DE CRECITO SR, GANE MAS: Surests TABASCO IVILLAHERN 151917-CRE . TABASCO FEDERAL (CR) 515,500 515,500
Active 1271 Garciz Torres ) ASESOR DE CREDITO SR, GANE MAS Surests TABASCO :VILLAHERN 151515-CRE {TABASCO TELESECUNDARIA BASICA(CR) | 515,000 515,000
Artive 1271 Garciz Torres | ASESOR DE CREDITO SR, GANE MAS Sureste TABASCO :VILLAHERN 151334-CRE__ [TABASCO FEDERALICR) | 519,000 519,000
Artivo 1271 Garcis Torres | ASESOR DE CREDITO SR, GANE MAS: Surests TABASCO :VILLAHERN 140513-CRE _TABASCO TELESECUNDARIA BASICA (CR) | 519,500 519,500
Active 1271 Garciz Torres | ASESOR DE CREDITO SR, GANE MAS  Surests TABASCO {VILLAHERN | 152965-CRE_ [TABASCO FEDERALICR) | 54,500 54,500
Active 1271 Garciz Torres ) ASESOR DE CREDITO SR, GANE MAS Surests TABASCO VILLAHERK 01/08,2012|151920-CRE i TABASCO TELESECUNDARIA BASICA [CR) | 515,000 515,000
Artive 1271 Garciz Torres | ASESOR DE CREDITO SR, GANE MAS Sureste TABASCO VILLAHERK 01/08,2012|152570-CRE i TABASCO SNTSS S48 510,000 510,000
Active 1271 Garcia Torres J¢ ASESOR DE CREDITO SR, GANE MAS Suraste S0 138,500 $0. 5138,500 $0.00. $6,525.00 $0.00. $6,925.00
Active 1707 Ceren Yafzz Al AZESOR DE CREDITO 0.025 Metropelitana  ESTADD DE. ECATEPEC 0413-CRE EDM GOBIERNG GEDM 533,000 533,000
Activo 1707 Ceron Yahez Al ASESOR DE CREDITD 0.025 Metropolitana  ESTADD DE. ECATEREC 145767CRE-FUB | DF SEF AFSEDF 55,500 %5,500)
Artive 1707 Ceren Yafez Al ASESOR DE CREDITD 0.025 Metropolitana | ESTADD DE. ECATEPEC 149765-CRE | FEDERAL SEP SEMS 514,500 514,500
Active 1707 Caron Yahez Al ASESOR DE CRECITD 0.025 Metropolitana  ESTADD DE. ECATEPEC 145770-CRE . DF SEP AFSEDF 57,000 %7,000)
Active 1707 Ceren Yafzz Al AZESOR DE CREDITO 0.025 Metropolitana  ESTADD DE: ECATEPEC | 01/0%, 0479-CRE EDM GOBIERNG GEDM 55,000 55,000
Activo 1707  Ceron Yahez Al ASESOR DE CREDITD 0.025 Metropolitana | ESTADO DE: ECATEPEC | 01/08,2012|148766-CRE | OF SEF AFSEDF 512,000 512,000
Activo 1707 Ceren Yafhez Al ASESOR DE CREDITO 0.025 Metropolitana $38,0000 543,000 so.  sa1,000] S570.000 $1,075.00 $0.00° $1,645.00
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