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INTRODNICCIUN

S2 ha afirmadn nue la aominmistr.cion canstituye o v tividad
+tundasental de la civillzdcion contempuranea,  agrvganc.: gque la
earrosa constituye la celula en donde se orginan 1o muyoria de
los cambhios mas si1gniticativos. Luego entonces Lar.a que la
adaintstracitn actue de acuerdo a las exigencias sarcAadas por
la eapresa. requiere ac una sofisticac:sdn de sus técnicar de
funcionamiento y por otro lado, 1a oonte dedicade & la
administra8cion debe estar conciente  de  su respuisehrlidad
personal y social. La cosplejidad de !a aran empresa actual
obliga a gque se agilice su administracion vy é&sta tiene que
responder & sus exigencias modernizando sus  tecnicas  de
acTuacién, LRs articuins que producen las DALYesSEan LU roguccion?
deben ser canalizados hacia l1os consumidores de manera adecuada
¥ oportuna  (mercadotecnial, esta fase es una de laz maneras
principales de que la empresa obtiene sus recursd: financileros
(Finanzas) v todo lo anterior se loara en mejor medida cuando
la gente que colabora con la empresa cumple satisfactoriamente
sus funciones (recursos humanos),

Si observamos, el reto 3 la administrac: o reflere a

courdinar 2ficionteaente estas funciones, las qui gencran una
amplia gama ge informacidén de  toda indole aue reguiere ser
sintetizado ¢ interpretada para tomar decisiones. En este punto
edtamos hablando de los sistemas de infarmaciérn, v la forma en
que pueden contribuir al desarrollo de la espresa sumimistrand

inforsacion confiable y oportuna.



El s15tena Que s# Ogesarrolla a continuacion, suryge como una
necesidad de dar resouesta a las exigencias de modernizacion en
la adminmistracion de ventas v su finalidad ec el manejo dptimo
de la inforsacion, la cual debe de obtenerse lo mas rapido
posible v debe de ser veradica.

€n @l primer capitulo se describe el marco t{eérico que es la
base de la rual arranca wl desarrollo ded sistema.

En el capitulo dos se estudian y evaluan los requerimientos,
se realiza la planmacion del trabajo , se analizan las
posibilidades de utilizacién de software y se hace la eleccion
del aismo.

Zn el capitulo tres se realiza el desarrolleo del sistema en

bass a la informacién de los capitulas anteriores.



1.1 JUSTIFICACION DEL TEMA

Los comorcios de exito no zan milagros espresariales, son ol
fruto del! orden v la bhuena conclencia administrativa '3
corurcial de quien se encuentra al frente. Todo esto e icgra
conoctendo la importancia de las reglas del )uego cn:

¢ Entrenamiento del personal de ventas. FProveerlos de  la
informacién necesaria para realizar una venta.

$ Como conservar y nutrir la lealtad del cliente.

2 Como llevar el control de los 1nventarios,

En ocasiopes hemos escuchado declarar a ciertos emprasarios
que no tienen tiempo para capacitar seriamente a su personal.
Es casi como decir que no tienen tiempo para cuidar de su
negocio, ya aue £l destino de la empresa estd. on gran parte.
en manas del personal de ventas. Después de todo, son ellos
quienes determinan el nivel de las ventas, la productividad, la
calidad del servicio, y la isagen tdel almaceén.

Muy a menudo. la falta de informacién, sumada o la
inexperiencia, puede llevar a un desempafo erronec que resulta
muy caro, De ahi que la capactitacion correcta del perscnal o
ventas, sea un hecho fundamental qQue no puede ignorarse. Asi el
entrenamiento de los empleados., vy en general del persanal de
ventas dablera incluir los siguientes puntos:

% Conncimiento bisico de tomo sedir y praobar un producto.

$ Un buen conocimiento del stock gue eiiste en bodega.

¢ Funtos basicos de como iniciar la venta, comu la manera de

recibir al cliente, por eijemplo.



& Conoce: las woliticas de la tienda respecto ol serviciu
consumidor, precies, devolucianes, responsabilidad del par sonal
de ventas y horartos,.

Seria muy wtil una sencillae hoja/instructiva, en Jdonde se
especiricaran estos detalles: pero no es muy recomendable. de
ah: que la administracion deberia suplir este sistema con un
sencillo manual de entrenamiento de ventas, o alguna otra ayuda
autnmatizada. las cudles debi. 4n incluir breves secciones sabre
los siquientes temas:

1) Cenocimientn basico svbre la forna de grabar o medir el
producto al clients.

2) Conocimiento pasico del producto en si. material con el
que asta hetho. caracteristicas v ventajas de su uso.

3) Conoccimiento de stock, es decir en gue lugar se encuentra
cada praduccien o disefo espec{fico.

4) Conacinientos sobre ventas, como trato al cliente.

3) Servicic al consumidor, recibo de guejas, devoluciones,
etc.,

&) Politicas del almacén y las responsabilidades del
vandedor, escalas de pago, bﬁnificaclones. vacacianes. horas
astras, etc.. Con la ayuda de lo anterior, se evitardn perder
algunas ventas, por lo tanto vale la pena invertir tiempo en la
elaboracian de dicho manual.

lgualmente recomendable, es  establecer ¢! sistema de
evaluacidn de los empleados, @l garente debe entonces evaluar
al vendedar v es8 ouy importante en cualquier programa de

sntrenamienta la parte que corresponde ¢l establecer y mantener



la aotivacitn,

E. sonvertirse en un vendedor efecilivo, @& s6lo cuestién de
evitar arroros conunes en ¢} megocio de ventas., A merudo dichos
errores atafien tanto al departamento de Adeinistracion, como al
vendedor en si, ya que !(a calidad del trabajo refleja la
ca..dad de la capacitacion reciblia y de la informsac:tn con
e  se cuente en el sosertc de realizar la venta., A

LINUEC10N  Si Present.an  alqunos de los errores mas comunes

asi como  algunas de las sugerencias para atacar)os:

1) Escaso conotimiento d2 lo aus se tiene en inventario o en
Kodega.

Este punto hace mas lent:s la venta, enfada «)l cansumidor 3
disminuye la confianza del cliente en el vendedor.

Se sugiere que:

1 Asegurarse que 13 bodega o0 @) sitio donde se guarda el
sroducto este bien organizado.

8 Asequrarse de que todo esté perfectamente marcado.

2) Desconocisiento del producto.

Esto viola un principio de ventas: se deben conocer los
productos que se venden.

Se sugiere gque:

§ S5e " orgamicen reuniones entre los empleados para darles a
conocer 10 Nnuevo que existd en el almacén, y darles un repaso
de 1o ya wx:stente (proveerlos de la informacién adecuada).

3) Falta de fuerza pars abrir la venta.

8i se quiere lograr una buena impresion se deberan mostrar

al mmnos tres diferentes estilos o tipos del producto que se



hava solicitado.

4) Descuicn 0 pegligencia #n {a ventd "G acoisorios.

S1 ya se :calizé la venta hay que tratar anors da ofrecer
los accesorios GSue  le puedan ser utiles para complementar el
producto adquirido., esto sera la diferencia entre hacer un
excelente trabalo vy simplemente un buen trabajn,

B5) Na considerar ningun servicio posterior a la venta.

Una ve:z que la venta se ha cerrado. tomese el tiempo de
reforzar una 1mpresidn positiva, A la gente no le gusta
sentirse ignorads tan pronto como  ha pagede. Otrresca a su
cliente incluirlo en su lista de envies por correo.

Asi el asunto de manteper satisfechos a sus clientes. no es
precisamente facil., Un cliente insatisfecho se convierte a
menudo en un cliente que se pierde para siampre. Con tan sélo
uno de estos clientes que pierda diariamente una empresa, la
pé#rdida anval sera considerable.

De alguna mane:a se han dado hasta ahora algunos de log
puntos 1mportantes en donde hay gue punkr clerta atencion si1 se
quiere llevar a cabo la finalizacion de alguna venta.

Ahora, mencionaremos otro punto importante: el problema con
el control de su inventario. .

€1 acertado control de su inventario podria llamarsele como
la habilidad de almacenar o @) arte de un apropiado flujo de
mercancia. Lo que a wmenudo se denom:na como problemas * de
inventario, ho sOn en realidad mis que problemas de compras, de
ventas o de mercadotecnia. Cuando los factores que crean el

inventario—compras, y los factores Que lo mueven-ventas y



MES oL FENIAL L e entrilan con efectivicad, - rasn 1os
WD 0T 33 £ C@SIVES T Bal)al. ¢ Jud precic ., DDVId.E. T ot
229 la mErcencia, ba)os parcent « 00s ue entragas Yy bd a3
GeNancias netas,

Un error comin en la adninistsaciocn de una emp}esa rospeco
8 -0 lnventario, es el conprar a demasiados proveedores a  la
O, 8%i C.0 e)] mal aprovechamento de uno de los factores aas
imoortantes paera el buen manejo del inveniar o, este factor ks
el "ticapos”.

s impotrtante gue se mantenda un 1ecorc del movisiento co su
invenlari1o cada s#1< mesPs, anal:;. ndo:

1 Ventas perdidas. kagta gue usted merda una de ginco
.cTtas, ¥2ra gque oblenga meros oé la mitad del potencial cde sus

Sener 105,

¢ Devoluciones nor categoria de mercanc:a.

3 El desempefo ove los vendeoores.

4 rublicicad.

8 Kebajas: son ¢) pardmetro de la calidac v el atractivo oel
consumidor hacia su producto.

Tosando todo esto en cuenta vy ademas practicando el
ecuilibrio de las entradas y las salidas del :nventarioc., se
pocra lograr un buen manejo del mismo.

8 Los constantes cambios d¢ precios geperan frecuentes
reetiquetadus, con los pusibles errores implicados.

3 Los calculos de utilidades sobre ventds no coinciden con
10 ohitenido.

sLos pedidus de articulos deben generarse a tileapo.



basandose en_ :nformacion Cot.able soLr . existencia v ventas de
‘los miss0s,

S1 alguna de cstas sttuaciones, © tantas otras §IM1lares. se
han presentado, se podrd evaluar le 1aportancia de tener mayor
control e i1nformacion saobre los movimientos de su empresa.

.Esto hace necesario. cada ve: mis. lograr wna alta
eficiencia para asegurar la buena operacion dentro de niveles
de utilidad remunerativos.

En base a las situaciones planteadas anteriormente, es
conveniente automatizar dichas tareas por medio de un <istoma
de informacidn, va gue se tendrian los siguientes controles de:

- Manejo de ingresos y eqresos.

- Reorden oportuno de articulos.

— Nivel de inversién e inventario.

— Entradas v salidas de mercancia.

~ Conocimiento oportuno de mejores y peoros productos.

= Cambio oportuno y controlado de precios.

- Eficiencia y comisiones de vendedores.

- Control de clientes.

Informacién de la competencia.

- Etec..

Controlar lo anterior se vuelve una necesidad si se desea
crecer en tamafo y/o utilidades dentro de ese mercado.

Estos controles maneiados en forma manual. se vuelven cada
dia mas dificiles. No sSlo por 2l gran volumen de operaciones y
el riesgo de error al opararlas, sino por las condiciones de

inflacién que vivimos, que provocan cambios practicamente



aretant eg.

Fas euto, o aque debeats PSP at de un Luen aistems

contrc. de ventas e. o sigulente:

1) Debe estar planeado en furma modular. esto sigmifica aue
e puedan clegir midulos que funcionen de mudo ndeperafiente o
i1nteqrado comos

a) Uperacion tipo cala reqgistradors, con mane)o e
precios, inscripriones automdticas y control de flujo de
fondos.

b) Centrol de i1nventar;os, tomanda las operaciones de
la caja.

2) Debe gqenerar Informes Qque taciliten un control tanto
global cono detallado de las operaciones.

Para esto es necesario gue contemple tres tipos de
controles:

- De movimientos de d:nero. Control de Ingresos v Egresos.

- De inventarios. Control de toudos los movimientos ce
mercancia. para llegar a un control preciso de existencias por
artitulo.

- De analisis de veontas y utilidades. Este ultimo tipo de
informes es el mds dificil de generar manualmente y el que nos
puede profpiorcionar mavores ventajas. Pensando por ejemplo lo
que hoy significa resolver cuestiones como:

~ Articulos con mayor o eenor utilided.

- Datos importantes de sus articulos individuales o
agrupados por familias. marca, oroveedor, etc..

Datos como:



Cuales se movieron mas y cudles se movieron menos.

~ Cudles sun mas antiguos.

Cuanta inversion significan.

- Que utilidad proporcionan.

t

Oue rotacion tienen,

= Lte..

Un qrave error aque se comete es el llenarse de papeles a
nivel gerencia y mds grave aun a nivel direccior. La manera de
evitarlo es asequrandose que los i1nformes puedan ser generados
en forma selectiva, de tal manera que solo llegue la
informacion vardaderamente conveniente para la toma de
decisiones.

) Debe ser ficil de usar., Estar diserado para ser uttlizado
por personal no especializado.

Un sistema de computadora bien disefado, puede tener
herramientas como una ayuda en linea gue permita consultar
informaci16n deseada en ese 1nstante.

4) Debe tener la capacidad de crecimiento.

Implementar un sistema como éste es un gran paso, pero
es un paso que lo puede poner adelante en una constante

bosqueda de mayor eficiencia y utilidades,



1.2 DESCRIPCION GENERAL DEL. FROUESO ADMINISTRATIVD DE VENTAS DE
UNA EMPRESA

LA ADMINISTRACION Y SU RELACION CON LA EMPRESA

Algunas defimciones dadas par los principales autores en
admimistracion son las siguientes.

Koontz and O'Donnell: consideran la administracion como la
“Lin DIRECCION DE UN ORGANISMO SOCIAL, Y St EFECTIVIDAD EN
ALCANZAR  SUS OBJETIVOS, FUNDADA EN LA HABILIDAD DE CONDUCIR A
SUS INTEGRANTES™.

F. Tannecnbaum: "EL EMPLED DE LA AUTORIDAD PARA ORGANIZAR.
DIRIGIR, Y CONTROLAR A SUBORDINADOS RESFONSABLES (84
CONSI1GUIENTEMENTE. A LOS GRUPOS GUE ELY.0S COMANDAN), CON EL FIN
DE OUE TODOS 1LOS SERVICIDS OQUE SE PRESTAN SEAN DEBIDAMENTE
COORDINADOS EN EL LOGRO DEL FIN DE LA EMPRESR",

Peterson and Plowman: “UNA TECNICA POR MEDIO DE LA CUAL SE
DETERMINAN. CLARIFICAN Y REALIZAN LOS PROFOSITOS Y OBJETIVOS DE
UN GRUFD HUMAND PARTICULAR".

Henry Fayol {(considerado por muchos como el verdadero padre
de la .moderna ’ administracion), dice que 'ADHINISTRA& €S
PREVEER, ORGANIZAR, MANDAR, COORDINAR Y CONTROLAR™.

Comparando 1os conceptos anteriores, se puede formular la
siguiente definiciont “ES LA TECNICA OQUE BUSCA LOGRAR
REFULTADDS DE MRXINMA EFICIENCIA EN LA COORDINACION DE LAS

PERSONAS Y COMAS GUE INTEGRAN UNA EMPRESA".



Caracter{sticas de la Administracién

1) Su universalidad: ei fenomeno administrativo se da  donde
quiera que existe un organismo soGial, 1A administracion se da
por la mismo en e] estado, en el ejercito. en la empresa, en

una sociedad rel:giosa, etcétera.

2) Su egpecificidad: aunque la administracien va siempre
acompaRada de otros fendmenos de indole distinta (en la empresa
funciones econamicas, contables. productivas, juriditas, etc.?.
@l fenomenc administrativo es espuecifice y dist:nto a los que
acompaRa, se puede ser un magnifico ingemierso de oroducclon
{como técnico en esta especilalidad) y un pésino administrador.

3) Su unidad personal: aunque se distingan etapas, tases y
elementos del fenomenoc administrativo, este es Gnico vy por lo
misma, en todo momento de la vida de una empresa se estan
dandgo, en mayor o menor grado, todos c la mayor parte de los
elementos administrativos. Asi al hacer los planes. no por eso
se deja de mandar, de controlar, de organizar, e:c..

4) Su unidad jerarquica: todos cuantos tienen caracter de
jefes de organismo social, partaicipan, en distintos grados y
modalidades, da la misma administracién. As:, e@n una empresa
forman “un sclo cuerpo administrativo, desde el gerente

general, hasta el altimo mayordomo®.

Gtapas de la Admainistracion
81 observamos cCOomO 88 desarrolla la vida de todo organigmo
sacial y principaleente 1la de aguellos que. como la empresa,

forad e! hoatire libreaente, podemos distinguir gos fases O



etapas principales. La comparacion con (o que oLures2 en ls vida
de los organicmas fisicos podrd aclararnos -<)or estes dos
rases.

La praimery gtaps en todo organismo es la oe estructaraci6n o
construccion del mismo. En ella, partiendo ae t(na celula, se
van diferenciando low tesi1dos v 6rganos. hasta aue se llege a
integrar ) ser en tuda su plenitud funcional, apto ya para el
gesarrollo normal de las actividades o funciores gue le son
prop:az o especificas,

La seggunda etaps BS  aquella en la aue, va totalmente
estructurado el organismo, desarrsclla en toda su ple stid las
funciones, cperaciones o actividades que le son prooias, arn
toda su variada, pero coordinada complejidad, que tiende a
realtzar 13 vida de ese organismeo.

Cosa semejante ocurre en un organismo social, en su primera
etapa. partiengo de !a iniclativa de uno o pocos hoebres, todo
s@ dirige a la estructuracion de ese organisso sociali cuando
estda oebidamenti estructurado. hay una segunca etapa que
consiste en la operacién o fundamento normal o2l mismo cara

lograr los fines propuestos.

Finalidad de la Administracion

La administracion busca la obtencion de resultades de maxima
eficiencia en la coordinacién y sélo & través de ella se
refiere a la maxima eficlencia 0 aprovachamaento de los
recursos Mtnr*_xales, tales como capital, ®saterias primas,

adguinysg, etc..
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El obuer admir:strador no 1o es procisamente por ser buen
contador, bucn ingen:zro. cuen econtmista, buen abocado, @tc..
s1Na por  cualidaces . tUChicas que pocee pspeci ficamente para
coordinar & ¢30° elacsontos en la fFurma mas  eficionte. La
coordinacion es comkide: ada por sllo. como la esancta misma de
la administracicér zor la mayor parte de los  sutores de

importancia.

Ioportancia de la Agdministracioén

Una. de 1las razones que hacen importante el estudio de la
adhinistracion, es porogul €sta clencia permite emplear con
eficiencia los recurses humanos, financieros vy materiales.
Establece como orttener las oportunidades de actividad %
actuacion, ademds de representar ol factor fundamental para
planear, organizar. z:riqgir y controlar a rin de lograr un buen
rendimiento dentrc Je las orgamrsaciones.

Debemos cons:derar sue 13 civilitacion Lo derna. cada ve: se
ha ido integrando al esfuerzo colectivo., en cualquier clase de
organizacion vya Sea comerclal., 1adusirial, qubernamental,
religicsa, politica. etc.: 1la efectividag con que los
ingdividuos tret'aze” ef conjunto 0 grupo., depende en gran medida
de la ciencia admiristrativa y de lac nhabilidades o apt:tudes
de sus  dirigentes o adminmistradores. No tendria ningura
utilidad el euceso de recursos materiales que cualquier
organizacion pudiese ‘tener. s1 existe una mala administracion
que impide la correcta coordinacion entre 1o0s recursos

humanras, financieros v materiales de las empresas.

12



En ninguna parte se 1luuwtra con mayor drasatiseo ta
mportancia de  la  sdministracién que en el caso de nuchos
paiscs &n  vias de desarrollo. (ns anal.is:s de este probleme
que  en  afos recientes han efectuadu algunos rspecialistas en
desarrollo economico, muestran que la obtencién de dinere o
tecnolog:a na conlleva al desarroltlo. El factor lim:tante en
cas) todos los casos ha sigo !a falta de calidad y enargia  de

parte de los admimstradores.

sus Ecpuecies y Relaciones

La adminmistracion puede dividirse en doas grandes especies,
administracion puablica y administracién privada, el criterio
para distinguir estas dos especies aparentemente es muy ncillos
cuando se trata de lograr la maxima eficiencila en el
funcionamiento de un organismo social de orden pablico. la
técnica respectiva forma la administracion pablicas cuando se
busca la fde un organismo de tipo privado, estamps en la
administracion privada.

€n realidad hay tres criterios distintivos propuestos dentro
de la ciencie del! derecho para distinguir y diferenciar una
funcion propia del derechc pahlico de otra del privade, se
mencianan dos de ellos.

1) La naturaleza de! drgano. Segun ésta teoria, una funcion
social debe considerarse de orden pablico. cuando interviene en
ella una autoridad soberana, prbcxsanente con ese cardcter.
Funcién privada serd, por e! contrario, aquella en gque no

wnista intervencifn directa e una autoridad. o bien que tal

13



intervencion rno se realtza precisamente bajo ese caracter. For
lo tanto, ninguno de quienes interviensn en esa Funrxcé ferce
“actos de autoridad*, sino mds bien, “actos de gestion®, adn
@n @l supuesto de qQue algunos de ellos sean un organismo
soberana.

2) El €in buscado, Este criterio es quita 1 mas antiguo vy
de mayor simplicidad. La administracion serd pdblica o privada.
seqgaun gQue se deée con el fin de lograr directamente un beneficio
particular, < bier que se refiera 1nmediatamente a un bhien
social.

Desputs de ver la diferencia entte administracién publica v
privada se puede comentar algo acerca de su relacion con otras
disciplinas como son: sociologia, derecho, psicologia vy
economia. La sociologia y el derecho son dos disciplinas base,
ya que a3 admimistracien solo puede darse precisamente “en un
organismo sacial juridicamente estructurada. Pero la
adgministracion tiene una de sus divisiones principales en “la
de Ffgersonas" y "la de cosas"., las dos ciencias que de una
manera inmediata concurren a auttiliarla son., desuge el punto de
vista de las cosas, la economia, y la de las personas, la
psicolongia. Quiere esto decir, que todo administrador necesita
contar con el auxilio de la primera. para el manejo de las
“cosas”, v el de la psicologia, para el ge las “personas", ver

Fig. 1.1.

14



[ ] ARLESTAMCION rFSICOLGIN

PERECHO

s$o0cioLoOGIn

Fig. 1.4 10 AMRINISTRACION ¥ S8 RELACIOM COM CTRAS PISCIPLIMAS

1S



l.a Empreca

Fodemos detinirr a la empresa como: “"LA UNIDAD ECUNOMICO
!OCIRL'EN LA QUE EL CAPITAL. EL [RABAJO r LA DIRECCION SE
COORDINAN FARA REALIZJAR UNA [RODUCCION SOCIALMENTE UTIL DE

ACUERDD CON LAS EXIGENCIAS DEL BIEN COMUM:.

Elementos que corstituven una Empresa

La empresa ectd formada., csencialmente, por tres clases de
elementos.

1) Bienes materiales

a) Ante todo i1ntegran la empresa sus edificios. las
instalaciones que en estos se realizan para adaptarlas a la
labor proauctiva, la maguinaria que tiene por oblela
multiplicar 1la capacidad productiva del trabajo humano, vy los
equipns, o sea todos aquellos instrumentos o herramientas aue
complementan y aplican mas al detalle la accion de la
magquinaria.

b} Laz materias praimas, O sea. aguellas que han de
salir transformadas en los productos: madera, hierro, etc.. lLas
materias auxiliares, es decir, aguellas que aupgue no forman
parte, S00 necesarias para la procduccion: combustible.
lubricantes, abrasivos, etc., ¥y por ualtimo los‘ productos
terminados listss para su distribucion.

c) Dinero: toda empresa necesita cierto efectivo. lo
que se ti1a@ne cuno disponible para pagos diarios, urgentes etc..
pero ademas, la empresa posee, como representacién del valor de

todos los bienes que antes se han mencionado, un ‘“capital®,




cor:tituido por valores, &Siioves, etc..
2 E1 clemento huasna

ar Existen ante todoc ias obreros., O sed. agquellos cuye
trabajo es predominantesente cancal: suele clasificarse en
cali1ficas v no calfFicade, eglun que regquiera tener
conoCinientos o periclas CESpeCialez antes de 1Ngresar & Sl
tusrstt, los emplesdos son aquellos cuvd trabajo 85 de Categiria
&es intelectual y de serv:cio. pueden ser también ctalificados y
ne calificadgos.

o) Existen adesdas los zupervisores, cuda m15100

fundamental es vicilaer el cuspliviento esscto d¢ los planes vy
orderas sefalados: su caracteristica es guisza el predomirmio o
igualdad de las funriones tecmicas €ohre las adminlstrativas.
c} Los tecnicos, o sea. law personas que, lon base en
ur conjunto de regilas 0 Priaciplos. busan crear NUEvVOs 2185eR0s,
productos, sistesas administrativos, metcoos, controliws, eto..

di} Altos ejecutivos, son aguelloz en quienes precomina

la funcion admimistrativa sobre la tecnica.

e) Directcres, cuya funt:6n bdsica es la de fijar los
grandes objetivos v polit:icas. acrotar i1ps planes mas gererales
y revisar lops resultados finales.

11 Sistemas

Son las re2laciones estables n que deben coordinarse  les
diversas Losas, 1as diver sas personas, o estas con aquellas.

fuede decirse gue son 10s bienes inmateriales de la empresa.

a) Existen s:stemas ce prosuccidn, tales como <ormulss,

petantes, WAL 05, erc. 3 sisteads de  ventas, comu el
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autoserviclo, la ventd a domicy 10, O & rreoito. ot

5)  Eaizsten ademas S13LEMAS te T ganizacion =
administracion. cunsistentes e la  forma .omo  debe estar
estructurada la empresét ©s decir, $U sceparac:ion de fungaionecs,
su namera d8 niveles Jerarquicos, el grado de centraliracion o

descentralizacion, etl..

E]l Medio Amtiente de la Empresa

Todos los administradores deben en diferentes grados. toma:
en corsidersricn los elgmontos v las fuoiras del mefio ambiente
externo a {a emp:osa. 1ndependientemente del  hecho 40 cue
aperen un negocic, wne anencle gubernamental, wise 1glec:a, una
+undacitn dc caridad o una universidad. Deben 1dentificar,
evaluar v enfre-tar los sactores esternos  Gr la  gapresa gque

pucdan  afectar  sus  ooco@raciono..,

oY At es  pucden ser

i

ecnndmicon. politicos. tecnologicos, ele.,

Tipas v Claz:+3v..210orn de las Emgresas

Las emprezas pueden ser, dowde p! sunto de vwista  Jurig:iog.
propiedad de un splo 1Nd:vidue, © 08 varios asociados., pueden
ser tambign soc:edades civiles o5 aercantiles siendo las
primeras. aguelta. que tienen un  ~ovacter que G es

preponderantemetitc 8CONOMICO Mientras o

lag segundaes tivnan

como +in furgamental el lecro.
Las eccirdadez  empressriales ©c  mercant:les pueden
clasit+icarse sequn et t:00 de produccion, el capital. ¢l numcero

de trabajadores, etc.. Una clas:ficacion puede ser la



siquiente:

17 Industrias primarias: agriculture. silvicultura, pesca v
ganaderia. ctc..

pat} Incustrias seLundarias: mineraa, construccion (9
manufacturera.

) Industrias terceari1as: COmMBrcio, transportes y servicios

P

en general.

S1 clasificamos a Jas empresas O@  acuerdo al tipo oe
producto y consusc respectivos, tendriamos lo siguiente:

1) Empresas de bienes de consumo alimenticios. vestido,
etia.

23 Emoresas de bienes 3¢ consumo  ouradero: enpresas
autorotrices, televisiones, etc..

2) Fapiresas de bienes de produccidn: oraoveen maguinaria a
las industrias de consumo.

4) Fapresas oe servicios personales: consultorias. centros
de investigacién, etc..

%) Empresas ¢o sarvicios publictos vy privados: bancos,
trarsporties, industria electirica, industria del petroleo. etc..

En la Repablica Mexicana se reconocen las siguientes
especies de sociedades mercantiles:

17 Sociedad en Nombre Colectivo.

2 Sociedag en Comandita Simple.

3) Sociecgad de Responsabilidad Laimitaca.

4) Sociedad ANONIMa.

3

-

Sociedad en Comandita por Acciones.

&) Sociedad Cooperativa.
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contipuacion.

For su giro o actividad:
~ Industriales
- Comerciales
- De servicio
~ Otros
~ Fecqueras
~ banavgeras
- RAgricolas
Por su sagnitud:
- Pequedas
~ Medianas
- brandes
Por su propésito:
~ Pdblicas
- Privadas

- Mixtas

Los Fines de la Empresa
Agui ©s convemiente hacer una aclar«cion: una coss €5 pbuscar
los fines de la empresa y otra muy diversa es analizar cuales
son los fines que persiguen. 2l. o los empresarios.
1) Fines de la empresa
al Su #in inmediato: es 1a preduccioén de bienes v

servicios para un mercago. En efecto, no hay nminguna empresa




e .o (X epstabloeeca patra lograr este fin diocta,
inger-ncientementae de los fince ague se p: 2tendan jienar con esa
produccion,

u) Fines inmediatos: supone esto. anallzar Qué = bUaca
con ~~a produccidn de bienes y servic:ns. fiqu: se dehe hacer 1o
divisin: entre la empress opublica vy privada. La empresa privada
buz_é la abtencién de wn beneticio ecoromice  mediante Ja

B8 faccion de afqune necesllag de orden genet .-l 0 social, Lo

cupi-sa publica tiene comu Fin satesfscer  uns neowntdad de
caracter avneral o zacial. sudiendo obtener. © No. behaTiC106.

2) Vinalidades el eapresaric

La finalidad natural. es la abtencidn de utilidades justas v
adecuacas, peeden existir finalidages coleterales tales como la
ooteancicn de un prestiglo scolal, 2 cumplimiente  de una
rosponsabilidad sorial, eto..

3) Finalidades de otros eclemantos

Por parte dez los empleados. técricos y jefes, ademas de la
chtencion de un sueldo para sostenerse, suele buscar el
mejoramiento de su posicisn social. eu expresien persenal.  la
seguri1dad de -u trabajo, la garantia de su futuro. etc..

E! obrere al 1gual! que el eamnieadco, suele buscer salarico
Justa, condiciones de tranhajo adriuadas, mejar amiento,

seguridad, etc..
Funciones HBacicas oe la Eapresa
tas funciones basicas, conocidas como unidades organicas,

areas de responsabilidad, deparcamentos o divisiones, son las
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que se muestran uvn la fig. 1.2

1) Produccién o nanufactura: se le define comunmente como el
preceso de transformacitn de la materis prima en productes o
articulos Germinados, como parte fundamental de esta funcien se
comiderang ¢! disefo del productc, el estudio y determinacion
de especificaciones de la materia prima y de los materlales a
eaplear, el estudio y seleccion de equipo y maguinaria,materias
primas y materiales . el control de existencia de las materias
primas y da lps materialec adquiridos, @) establecimiento de
las nof-s de calidad pars los productos o articulos
tersinados, el epstudio y desarrallo de nuevpos productos, atc.
{ver fig. 1.3).

2) Recursos humanps: la funcion de relaciones humanas en la
empresa consiste en poner en accién las normas y procedimientos
que hagan posible el reclutamento, seleccion.  evaluacion y
contrataciin de cada una de las persenas para Su incorporacion
a la capresa.

3) Finanzas: se ocupa del estudio de las inverciones, de la
distribuci@n de las utillidades, de la adgquisicién de dinero,
etc. . ®s en su esencia una funcion de previsién, de
prongstico, de calculo y de aprovisionamientoc de dinero, su
finaligad es procurar mantener el equilibrio economico de l1a
eapresa.

4) Mercadotecnia: se define como el an3lisis, organizacion,
plansacion y control de recursos, politicas y actividades de la
eapresa que 8fectan al cliente, con vistas a satisfacer las

nscoeidades, obteniendo con ello utilidad.
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€n la fig. 1.4 se muestra el concepto antigquo y moderno de la
sarcadotecnia.

{lesde @l punto oe vista de operacidn, la mercadotecnia tiene
tres objetivos bas:cos.

El volumen de ventas: la funcidén principal de los esecutivos
de mercadotecnia consiste en mantener la demanda por los

‘productos o servicios de la empresa. otras divisiones deben
producir, pero toca primordialmente a mercadotecnia evaluar los
deseos de los consumidores vy el esfuer=zo de mercadotecnia
requerido para mcver un volumen suficiente a precios
convenientes, a fin de producir las utilidades fijadas como
objetivo, esto hace que las proyecciones de volumen y el logro
de esas provecciones sean el objetivo numero uno de la division
de mercadotecnia.

La participacion en el mercados como mediga de
comportamiento, la participacién en el mercado tiene ventajas
espuciales. Ofrece a la adeministracion una estadistica resumda
de la posicidn competitiva, las mediciones de la participacién
indican ls sclidez de la empresa en €l mercado.

La contribucion a las utilidades: un volumen substancial cde
vantas’'y una participacioén elevada en el mercado pueden indicar
una situacién sana. No obstante, puede ser que ambos se esten
logrendo a costa de las utilidades. Por lo tanto, el objetivo
Gltimo de la mercadotecnia es la contribucién & las utilidaues.

En la fig. 1.9 se resumen los objetivos de la mercadotecma

y en la fig. 1.5 s@ nuestra su interrelacion,
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EL PROCESD ADMINISTRATIVO DE VENTAS

La SMINISTracion en aorcadotecnia asume la responsailided
Ja mantener la deaanda por los  recursos productives de  una
omprasa. Eats rasnonsabi lidag obliga a 1nterpretar las
condiciones di]l sercado y a diseRar., crear y dirigir una
organitacian capaz de satisfacer de manera eficaz las
necesidades 39 los consumidores.

La aomimistracion en mercadotecnia se centra en las
decisiones que toman los adeinistradores al dirigir y controlar
la funcion de mercadotecnia de una arQanizdcion, en realidad lo
mencionado hasta ahora es un proceso adeinistrativo con
funciones qgenerales bien definidas en administracion, estas
funciones que & continuacién se van a tratar tambié@n se aplican
a. la admimistracion de ventas. La fig. 1.7 describe en forma
grafica la relacién de adainistracidén de ventas con estas
funciones adgministrativas comunes, as{ como sus principales
caracteristicas.

Describiremos brevemente las funciones administrativas
comunes y después las diferencias entre la administracion de
ventas y otros puestos administrativos,

Planeacidn: consiste en la determinacién de obietivcos,
fijacién de politicas y la instalacion de prograsas, campakas.
procedimientos especificos y planes.

Orqganizacion: agrupamiento de las actividadus necesarias
para llevar a cabo los planes y definir las relaciones del

personal.
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Integracion: seieccion v entrenamiento da tas personas
necesarias pare 2. trabajo a njecutar,

Direecion: orientacion v direccion de los recursos humanos.

Contrals obtser . ar que los raesultados se conformen a lig
planes v emprender una accifn correctiva cuando sea fnecesario.

Todo preceso a:-:nistrativo forma un comtinuo insuparatle en
¢l aue cada parte. :=ada acto. cada etapa. tienen que estar
unidos con loc Zemas y se dan simultansamente. Seccionar el
proceso administrat:vo, por lo tanto, 113 practicamnente
isposible, y <: irreal. En todo momento de 1a vida de una
smpresa. se dan., complementgndose, 1nfluyéndase mutuamente e
integrandose los diversos aspectos de la administracisn. Asi,
al: - hacer planes si1multaneanente sa estd controlando,
dlr&qtendu, organ:zando, etc..

Si bien ciertas tarzas aaministrativas se aplican en grado
mayor o menor & todos los gerentes (esto es, las cinco
funciones de la a=ricistraci6n), el trabajo de manejar wuna
fuer:za de ventss tigne algunas caracteristicas unicas vy
particularmente re:adoras.

1) £1 aspecto J=zreracion de ventas de la espresa: ninguna
otra actividad o <.ncion de la empresa es mds importante para
su viabi1lidad =tz 1a #funcion de ventas. Sin los i1ngresos
producidos por la €uer:a de ventas de una compalia, no habrsa
dinero péra apovar al personal de produccién, contadores.
departamento de cersonal, personal y cjecutivos de las

oficinas, etc.. “odas las demas actividades de una firma estan
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subordinadas @ !a funcidén de geceracidn de ventas.

2) La imagen publica de la rompafia: €] departamento de
vamtas sirve como el punto de exposicién de ung fFirma ante sus
clientas, clientes potenciales v @l publico en general.

Los eiesbres de la fuerza de ventas son los representantes
o8 la coepaRkia, Su honrade:z, conocimientos vy personalidades,
asf{ como wsu eficiencia en el trabajo, pueden transmitir una
buena isagen de !a comgaiia. una imagen mediocr® O una  imagen
negativa.

3) Independencia ol traba)o de ventas: e! vendedor opera
con aucha independencia en comparacidn con los colegas Que
“ "encadgenados” & una fabrica u oficina. FPor lo regular se
requiere viajar sucho, hay libertad de disipar fondos de la
compafia para agasajar 3 los clientes as{ como para sus propios
gastos de viaje, S8in wmmabargo, el trabaj)o de ventas tambien
puede ser solitario y descorazonador, con frecuencia el
vendedor cntrevista & personas que no estdn interesadas y con
frecuencla debe scscportar el fracaso cuando el cliente en
potencia dice no a la solicitud de un pedido.

4) Costo de !a ventas un factor adicional gque diferencia la
administracion de ventas de la mayoria de 105 otros puestos
administrativos es @l merc costo y la consecusnte importancia

vital de la funcitn de ventas para una firma.

Niveles dg la Adeinistracién de Ventas
La adeinistracién de ventas cosgrende a ejecutivos en muchos

Niveles en una eaprasa. E1 méximo puasto de ventas puede ser



Yicepresidente de ventas. 35in embarao. en algunas compafias el
presidente estd directamente comprometido en las ventas, en
gspeclal  cuando se trata de establecer contacto con los
clientes de més {mportancia, abajo del nivel wvicepresigencial
pueds haber varios estratos de gerentes de ventas, dependiendo
del tamafp de la firma. La fig. 1.8 describe cuatro niveles
distintos de administracion de ventas, con cada nivel sucesivo

llevardo mayores responsabilidades y compensacion.

Ralacion de la Adeinistracion de Ventas con ja Mercadotecnia

La agministracién de ventas es parte de la funcisn de
mercadotecnia de un negocio vV cohstituye una de las actividades
que juntas comGnmente se llaman combinado mercantil. tas
decisiones relativas . comprenden los productos y _ les
caracteristicas de los productos, preciaos y canales de
distribucadn, 1o misme que la promocien, la que ancluve 'las
ventas personales, publicidad y otras actividades de la
promocion. La fig. 1.9 muestra la relacion entre el combinado

mercantil y la venta persoral.

La Planczacion en la Administracion de Ventas

Se puede definir comoc un pracesc conciente mediante el cual
s2 recoplla informacién permanent® acerca os un curso de accion
futuro, con el fin de emprender @6a accion en forma racional.
por tanto deben anticiparse las consecuencias de las
decisiones, asi cosn los factorec externos que pumdan afectar

los resulrados.
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La uslaneacion puede clanificarse cumo a4 large plazo,
aventurada v anual. ta planeacion a largo plazo y aventurada.
por lo genural se hace al nivel mas alto, como el de la alta
ger2ncilae v su statf (personal de administraciont, aue toman las
decisicnes para guiar 1a estrategia de crecimiento, desarrollo
v alo.isicién de la empresa sobre un plazo largo. La plansacion
anual implica objetivos, planes vy prondsticos mds especificos
para =i periodo que sigue inmediatamente. For lo general la
plareacion mds detallada debe limitarse a corto plazo.

w3 Fig. 1.I0 muestras los pases comprendidos eﬁ la
planeacisn, la relacion de la planeacion con las funciones
agminiscr-ativas generalec, v el papel especifico del gerente de
«wntas  en la planeacion e implemcntacien., Como lo muestra el

diagrama, al nivel de empresa, el primer paso de la planeaciéon

r los objetivos de la 2mpresal sin embargao éstos

31320 Ser atemperados por la evaluac:6n del potencial de
merceoe o de cuaiesquier factores enogenos. E) pronostico de
ventas ve deriva del analisis del potencial adel mercado v de lg
demanda futura, pero también cebe tomar consideracidén de lcs‘
camuivs  Lue s contemplen en el plan de sccion, tales comwo

g, 1-crerento en los gastos oo publicidac u aumentar la fuerza

ae ventau. En conjuncion cun el pronostico de las ventas, a8

fo- rtlar los presupuestos de gastos y operacisn. El disefc oo
un oian especitico rara loerur los ob:retivon ge la
coCmLeiia. el pronestico . ver 43y los wrletivos del

Eresupuesto son pasos finales en la oglaneacion.

I3




ACI S GDURNLES PRCISS GRERN, M MLANEACIIN PAGKI® DSPXITIC MM 0. GRDNT
M 1A AMINISTINCION & WIVRL 0E DPIEM M e
SRS | GRS L

IVALBOCION B LAS OPORTN!JONES
"

PLANERCIOW
O0NE1100 I8 ¥

REBUCIR K 5 LDIvI-
JUALES BC @OSTO8, B¢ LN oM D
TO14L d2, 10 MATMTAL
[

ESAIRNLS B8 5K &l IDESR ¢ L 1w
LES NOM 16 CRRNCION DX 503 PROPIOS
LS 3% ccion Y s
axnnm

RN BRCIN ¢ 100 38 PERGOML
TR0 VLD L6 OOUETIVOS: SOPEIN! -
S0 0 (0F YDOEDMERE MBS 00X W
b LN 905 FLANES 08 0CCION

SRRMI S4C1 0N
INTDERICT N (PLBRacion
Naccion

P SRLINE 18 mu’m L gL A
DEDUES LIDIVINUALES CON ZACIN &
168 SBJETIONE ¥ MLANS 3R ACCIOM, ¢~
FLICMIDO ACCION COMRCTING  CHANDY
NS Nkl

Fig. 1.10 B POICRSS D5 PLAGERCION SOUNS $ AEIACIGND CON 100 PUIKIOES GIDECRALES BE ADNINISTRACIOM ¥ 18
FURCIN ESPRCITICH DEL GMENTE ST VORES



En resumen, leét =" apas O PAaSOs 0B8] Procrsd df Rian?AacLIN Lo

las siguientes:

1) Determ:inac:sn Ze ubietivos,

2) Medicidn cc mercaco.

3} Propnoesticc Je .EN.as,

4) Presupuecios.

9) Desarro! - u J¢ G4r prab de accion.

1) Dete minaz:on de obsetivos: la planeacien ev1ge ol
establecimivnto . oODjeL1vYs O mztas Comn el primer pPoawd para
decidir sobre .n curso de accién para savisracer las
espectac)ones t.TUras, Lés empresas  puaceen tener Varios
objetivos, lus cue siguen son objetivos tipicos,

Crecimiento de l- +irma, una linea oge productos O uUn producto.
Maximizacion ope les utilidades a corto plazo.

Maximizacion de !as utilidades a largo placzoa.

Servicio a los clientes.

lnc}ementar el .7mafRo del mercado.

Lograr @l lidsrato do¢ la industria.

2) PMedacicn Ze awrcadoial medir el mercado la aCministracion
tiene como ptimer cbjetivo hacer una estimacién cusntitative de
su tamafo, Su teriencia vy su ubicactistn, solo tenmendo esos
datos se pueden tom.- decisiones 1oteligenter redp=cto = o
acumulac:an ¢ dintUluucion de los rocursuc, LI S@clLionts
sobre e) tamafo v ubicacion deo las plantas y las :nstalaciones
de distir:buc:cn e fundan unlcamente  on una estimacion

del asrcado.
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a) Definmicion del producto : wervicio: el producto debe
‘ser correctanente diseMado para venderse, teniondo en cuenta
las posibilidades de su produccidn. la planeacion del producto
debe hacer frente a la demanda del consumidor, Las
caracteristicas como disedo, funcionamiento, apariencia vy
costo, requi.eren estar acordes con la actual demanda de los
compradores en el wmercado que se intenta penetrar, Los
productos adecuadamente planeados y desarrollados ayudan a la
ampresa a colocarse @n una fuerte posicion competitiva,

b) Estrategia de segmentacién de mercado: la
sagmentacioén de mercaco consiste en dividir a éste en gQrupos
homogeéneos de compradores Yy se astablescan programas
especificos de mercacotecnia para satisfacer las neces:dades de
es0s8 grupos. la segeentacidn de mercade ha surgido porque los
mercados estdn formados por compradores cuyas caracteristicas
son muy diversas, un solo producto rara vez satisface las
necesidades o Jla totalidac del mercado. Las bases para
segaantar ©! sercado son numerosas y variadas, dos de ellas son
las ligui-ntns.

Bases demograficas: ®n términos comunes Se considera la
demografia como el estudio de la poblacion y sus Jiferentes
caracteristicas tales como tamafo, distribucion por edades.
SN0, ubicac:i6n, 1ngreso y ocupacion. siendo estos datos
fungasentales para diseRar la mavoria de tas estrateglas de
mercadotecnia.

Bases qJeogrdficas: la proximidad d: los mercados a las

instalaciones de produccién de una empresa. los mercados



metrenolitenos comparados con los rurales y las regisnes cuvo
clime w& diferente o con herencid cultural vistinta pueden
gaberrar la seleccidon de una estrategia de segmentacion - de
mercado.

©) Fotenc:i:a! de sercado. potencial de ve:.tas v cuotas
de venta: en el proceso de sedicion de mercado se emplean a
MEALAD  Eexpresiones coMo “potencial de sercado”. “potencial de
ventas","potencial de la empresa®, "pronostico de ventas", vy
“‘cuotas de ventas“. La palabra potencial implica lo posible a
diferencia de lo real, en casbio, el prondstico @5 una
prediccion, £l potencial de ventas de una empresa es el volumen
Que podria alcanzar si lograra optimizar todos sus recursos de
mercadotecnia. de produccion y financieros para e! periodo
pPro1imd.

Ese calculo podria ser distinto de un pronostico de ventas
por el hecho de que la empresa podria no estar en situacién
optima en terminDs de recursos. La savoria de la:z veces., los
gerentas de mercldot‘cnia toaan su pronfstico de ventas como
potencial de ventas.

E! potencial de sercado se define como el total que vendera
la industria durante un periodo detersinado. Cuando una empresa
hace un prondstico de ventas, el volumen predicho se asigna
comunmente & los vendedores individuales y & Jos territorios de
ventas, a este volumen asignado se le conote comc cudta de
ventas v se puede asignar tasbién a una linea de productos o
a los distribuidores.

Existen dos fuentes generales de datos para ia estimacidn de



1os poencialaes dei esrcado y ve ventas, 1as% fuentes de datoe
primsrios 7y las fuentes de datos securidarios. Los msercados de
prusta v las encuestap de sercado forman parte de las fuentes
e datos primarios. Las fuentes de datos secundarios son muchas
v muy vartadasirecistros internos de la compafiia.universidades,
oapresss privadas, ca&maras de comercio y medios publicitarios.

o} Mercadcs distintivos: existen mercados con
carscteristicas eupeciales cuando se trata de medir @) mercado,
a continuacion se describen brevemente algunos de ellos.

Mercados de consumo: muchas empregas utilizan datos
demogr &Ficos seleccionados para medir l1os mercados de consumo,
sntre los datos que recopilan estdn el tamaRo y crecimiento de
-1a poblacién, edad, tamafio of la familia, ocupacion, ingreso,
educacion, etc..

Mercados industriales: incluven a las empresas i1ndustriales
manufactureras, constructoras, agricultores tomados co;oo @rupoc,
universidades, etc..

Los sercados geograficos v los intereediarios tembien forman
parte de los sercados distintivos.

®) Ansl:i:sis cel! comportamiento del consumidor: el
dissRo de un programa de wercadotecnia principia con el
conoCimiento de la conducta del consumidor. El término
“consumidorr”, s& refiere al usuario ultimo de un producto.
Dicho usuaric puede ser @) miembro de una familia 0 Una eMpresa
industrial,. Al analizar @] comportamiento del consumidor, la
mets o la preciccion, los ejecutivos de sercadotecnia tratan

de dotersiner quienss sonh los clientes, cudles sOn sus gustos y



necesidedes y porgué we comportan case Jo hacen.

En 1y fig., 1.11 se suwstra la relacion entre el proceso de
toma de decisiones de)l consumidor y los factores determinantes
basicos de su comportamiento.

I} Frondsticc de las ventas: se puede definir un pronfstico
Ce venias comd la cantidaqg que S vendera en un berioco
determinado, en esta definicion, al decir ‘“cantidad" uno se
&5ta4 reririendu a mnero o0 a unidades. Aunque €1 ako es el
pevicdo de prondsticos mds universal, para alguhas empresas es
.imperativo opegrar con prondsticos a plaza aas corto O mas
largo. E1 pronsstico de ventas deseapeiia un papel fundamental
en los planes generales oe la empresa. La programacion de la
progsuccién,el control de inventario y la planeacion de recursos
nUMAanOS SON QODBrnados por clerta estimacion de las ventas.

Por lo que respecta al ejecutivc de eercadotecnia, el
Fronostico de ventas le permite planear y controlar el cuerpo
de vendedores. Existen diferentes tipos de pronésticos:
comercilales, para la empresa, para @)l producto, para huevos
productos, a corto plazo y a largo plazo, & continuacion se
2xpl:can algunos de ellos.

Fronestico comercial o economico: trata de estimar  la
tendercia general de o econenia y  SC ExXpresa a menddo en
terminos o@ i1ndicadores generales comn el PNB vy el ingreso
nacional.

Pronosticos de la 1naustria: las politicas especificas en
materia de tarifas y los avances tecnwlégicos wse puecen

incorporar a estos prondsticos, la mavoria de las asec:aciones




o TAR0D  10AdUSt 18 ProiCuran prostar @8R Servicio a  suhn
Mi1esbros.

Pronostitos ae vents para la empresa: estos 1ncluven los
promisticas relativos a productos.

La relaci6n entre [os distintos pronosticos se muestra en la
fig. 1.12 '

4) Presupuestis: una vez gque se determino el pronéstico de
ventas y se ha aplizacc a los varios departamentos y divisiones
de una empresa, se pueoe especificar el presupuesto de Qgastos.
£l presupuesto de ventas toma en cuenta no s3lo 1os ingresos
amticipados para el periogo futuro, sino tambien los gastos,
Puesto que w! presupuesto comprende a toda la organizacién y no
#6010 al departamesto de ventas, se estimula e} equilibric y la
coordinaci6én entre las varias entidades independientes de la
wganizacion.

Por ejeaplo. la produccion debe estar estrechamente li:gada a
les expwctaciones de ventas del departamento de w-rntan de lo
contrario, los 1nventarios serdn damasiado pesados o
desbalanceades para algunos .artiLulos, O seran tan escasos gue
™ pueden cumplirse los pedidos v se pierdan las ventas ( vy
quiza a los clientes).

El presunuestc ce vertat es el punto de partida para planear
las ventas, los gastos d® mercadotecnia y el presupuesto de
produccion.

Una lieta parc:al de los gastos de venta incluye los
siguientess

Salarios pagados a los representantes de ventas.






Mspetres y sodelos.
Salarios de efFicina.
Convenciones y exhidiciones industriales.

$) Desarrollo de un plan de acciOn: cuando se han aplicado
las cifras especificas de vantas y utilidades a las divisiones
Yy territorios de ventas. os8ben nacerse planes concretos para
realizar los objetivos. @) gerente de ventas debe formular los
pUNtPS especificos para alcanzar los objetivos territoriales o

divisionales.

Organizacion de Ventas

En el proceso de administrar. la organizacién es e}
siguiente paso, después Oe 1la formulacion de los planes y de
los abjetivos. FPor e} termino organizacion queramos decir el

. sstablecimiento de relationms entre los individues y 1la
oliqnacxen de actividaces para cumplir los planes y objetivos
de la empresa.

Rara vez dos firmas desarvollan idéntica estructure
organi-acional. Sin embargo existen patrones cosunes, por mucho
que puedan ser modificados o adaptados a la forma individual y
a sus necesidades. preferencias y recursos percibidos.

La mayoria de los departasantos de ventas estan organizados
Qeogréficasente, por productos o por cligntes. Una modificacion
organizacional auxziliar, que utilice Qerentes d@ producto, por
1o general eh puestos de staff, es bastante ¢OAGN tambien en

188 compaRiss grandes que tisnan auchos prooyctos distintos.



1) l.a organizacion’ geogréticas la orgamzacion woediante
terr itorios geograficos es la forma de vrganizacion que mas se
usa (fig, 1.12). A medida que una firma se vuelve sds grande y
‘agrege eds vendedores, la tendentia natural es dar a cada unc
e ellos la responsabilidad de vender vy servir a una érea
geografica determinada.

La principal desventaia para una compadia de varios
productos es que el mismo vendedor vende todos los productos a
.todos los clientes en un territorioc de ventas vy puede no tener
la experiencia suficiente para hacer un buen trabajo.

2) Organizacion por productostel problesa de la organizacion
gebgrafica, originada por la venta de diversos productos se
soluciona ¢on la diversificacién por amplias categorias de
productos, como lo muestra la fig., 1,14, En compalias sumamsente
diversificadas, cada divisién puede tener una fuerza de ventas
por  separado debido a la heterogeneidad de los productos. Una
estructura organizacional basada en el gerente de producto (en
ocasiones llasado gerente de marca), se suestra en la fig. 1.1S5
108 gerentes de producto sirven en capacidad de staff. en tanto
una sola (:unrza de ventas vende todos los productos. For lo
general, los gerentes de producto son de staff; esto es. no
tienen autoridad de linea sobre la fuerza de ventas y s6lo
pucden aconsciar y persuadir.

La Integraci6n en la Administracion de Ventas

La integracion comprende lo que es la dotacion de personal
QuUe @& su Ver consiste® tantd en el reclutamiento coso la
selegccion Jel personal. E1 reclutamienteo y la seleccion de

a3
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vendedor®s pusde hacerls el gerente de ventas, administrado par
una oficina de ventas regional o centralizada en la oficina
central.

1) Reclutasjento

La dotacién efectiva de personal depende de tener una bolsa

adecuada de candidatos calificados, de manera que puedan
saleccionarse los sac capaces. El reclutamientc efectivo es un
instrusento para proporcionar esta bolsa aunque estéd afectado
poar ia reputacién de la compadia, las condiciones de la’
econoaia y oportunidad alternativa de empleoc. Se puede utih‘ur'
una amplia variedad de fuentes para el reclutamiento. Alqunn.E‘
siempre serén ais .mtiv;ll que otras, de maper'a que una firma
pusde aostrarse renuent® a ampliar la hisqueda de otras fuentes
disponibles.

Las fuentes de vendedores Que mds 38 utilizan son las
siguientes:

a) El propio personal de la compafia: los actuales
empleados de una firea proporcionan fuentes de vendedores en
dos formas. Ellos mismos pueden ser candidatos para puestos de
venta especificos, o pueden recossndar a amiQos © conocidos
para tales puestos. Por lo general esta es una buesna fuente.

[}} Competidores: la principal ventaja de obtener
vendedores de las orQanizaciones competidoras es que estas
personas ya estin entrenadas, tienen experiencia y estan listas
para vender ‘ casi de irmediato, incluso pueden ser capaces de

transferir algunos de sus actuales clientes a su nueve empresa.
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Sin crbargo muchos gerentes de ventas encuentran dudos;z la
lcaltad de tal persona v su cospatibilidad con la nueva
organizacioén y administracién.

c) Compafias no competidoras:las firmas no competidoras
puaden proporcionar una busna fuente de vendedores
sxperimentados vy entrenadcs. aunque @stos solicitantes ousdan
no estar familiarizados con la industria y sus productos en
narcacular,

d) Anunciaostlos anuncios clasificadeos en los peritdicos
locales ¥ en las revistas industriales, constituyen una fuente
que es tan alabada como condenada por los gerentes de ventas.
Si- bien tales anuncios llegan a una grande audiencia, esto
puede ser desventajloso 51 la firma esta acosada por
solicitantes, la maypria de los cuales son de segunda clase.
Ademas, tales anuncios rara vez atraen a los buenos vendedores,
quicnes con frecuencia pueden hacerse cambios mediante
contactos personales,

e) €scuelas v universidades: muchas grandes firmas
buscar en  las instituciones educativas candidatos de alto
nivel, Si bien la mavoria de jos graduados carecen de
experiencia en ventas, tienen la educacion y la perspectiva que
buscan los empleadores, no s0lo para pudstos @n  ventas €ino
corg Qerentes potenciales. Es menos probable que las firmas
pequefias hagan el reclutamiento en essta Forma. v tienden a
tener mnenos éxito cuando lo hacen, vya qus muchos
qr aduados prefieren las cospaiias grandes, pien

conacidas, vy con prograsas y prestaciones bien definidas.
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€} Agencias de emplec: la experiencia con las agencias
de empleo varia suchn, Algunss firmas consideran estas fuentes
de¢ candidatos como un recurso desesperado., Sin embargo las
agencias pueden dar un servicioc sumamente Gtil a sus clientes
empleagores selecrionande candidatos, de manera que una firoa
s6lo necesita dedicar tiempo con los més calificados para sus
puestos pqrt:culnr.t.

g) Solicitantes espontanens: algunos gerentes de ventas
consideran favorablemente a los solicitantes que se presentan
personaleents o asciriben. E1 mejor cursc de accién es elisinar
4 los evidentemente noc calificados de mayor consideracisn, pera
evaluanoo a aguellos cuvas calificaciones parescan asplias
junto con los candidatos elegibles de ctras fuentes.

2} Seteccioen

Esperando que el reclutamiento proporcions una bolsa de
candidatos para considerarlos para e} puesto, Qqueda el reto de
seleccionar a los Mas capaces y dque tendran sas éxita. E)
praocese de seleccion debe comprender la seleccidn inicial, para
que puedan ser ®liminados los inadecuados ¢ que no califican
educativa, experta y psicolégicamente y evitar consideraciones
agicionales v mas gasto del tiempe de la compania.

Los pasos comprendidas en ¢l proceso de seleccion varian,
dependiendo por lo gqQeneral del tamado de ta compaRia, del
numera de prospectos que deben procesarse y de la isportancia
del pursto que ha de ocuparse.

a) Entrevista prel:ninar: si una firma tiene un gran

nOmero de solicitantes, sean puestos en particular nmri:iah- o
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de  Uspontangos. Yy 21 warga mucho  1a calidad de tales
saligitantas 2ntunces la salecci1o: reliminar @5 dur especial
porrancia, Obviamente aientras mas ctapas pese €l candidato
&n 2l proceso ve seleccién, ma® COPtosSO serd para la compainia v
s€ utilizara maés tiempo viecutivo y de staff. Lo. estandares y
las calificaciones regqueri1das Ppars c! pucsto o puestos vacantes
deben, desde luegao, ser Lian COMUNICados al personal que haga
la seleccién. Tales requisitas de calificacién podrian incluir
1o niveles educativos, tipo v aFos de expcriencis en el
puesto, apariencie satisfactoria, etc..

b} Foraato estandar de solicitud: los candidatos que
pasan la seleccién preliminar por 1o general s& les pide que
l1lenen un formato de solicitud. Entre la informacion necesaria
para las decisiones de seleccién, estd la siguiente.

Empleador actual-tipo de trabajo, experiencia especifica en
YENtas,
Educacion.
Fuestos anteriores-tiempo gque duré en cada empleo) razones para
sbandonarlo, registro de percepcionss.
Deudas personalus.
Reterencias.

Adeads de proporcionar inforsacién especifica para eliminar
4 las personas sin celificaciones adecuadas, 1a ¢forma de
wsolicitug formal proporciona wmaterial que puede continuarse
posteriormente en la antrevista.

c) Comprobacion de las referencias: & menudo las

referencias se cosprusban en forma rutinaria en tanto es

49



crocaesade la forma de solicitud  tcon la forma de solaicitud

caliTt -a, 3010 %1 la persona tieng dna  calificac. . valorada
aLertani) vy  antesr de ocue tenga jugdr la entrevists o
eizrevastas finales, sunque muchas firmas  hacen de estc  la

Litine frrmalidad en el proceso de seleccion.

ar Tests: el uso de tests en el procedimiento de
s@lesc:10n es la mas controvertids de todas las herramientas oe
sE,ecc.on, LOs tests que se usan en el proceso J2 seleccion son

Z.nco tipos basicos.

Tests de habilidad mental © 1nteligencia: son aquellos
gwe supupstamente miden la inteligencia vy la capacidad de
ertreramtento.

Tests de aptitud mecanica: tales tests ticnen poca
aplicacion en ventas, excepto GUIZA BN UNOS pPRCGS CAS0S  Que
comprenden articulos i1ndustriales.

Tests de :1nterés vocacionals aqui se supone que una
oBrsna va a ser mas efectiva v estapble s1 muestra un  fuerte
interes en ese tipo de trabajo.

Tests de 1nteligencia social y aptitud para ventas: las
tabilidades sociales innatas o adquiridas de una persona y la
astucia en las ventas pueden probarse. Algunos de astos tesis
presentan situaciones reales de ventas en los cuaies el
canoidato debe seleccionar la alternativa mas efectiva entre
las arias gque se presentan,

Tests de personalidad: intentan medir los rastros de
conducta que se Creen necesarios para @l éxito en las ventas

cono agres:vidad € iniciativa.
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@) Entrevistas de seleccions la entrevieta s la  “mas
usada y nenos cienti{fica" de las herramientas para seleccionar
empieacos. En especial en ia seleccion de vendedores, una
entrevista y con més frecuencia tres o cuatro casi se hacen en
torma umversal & los cendidatos QqQue se caonsideran mas
doseables. Se cree que tales candidatos deborian ser capaces de
VENdersae & si MisMmOos %1 van 3 ser efectivos.

Conclusiones sobre la seleccidén: a pesar de los instrumentos
para la seleccion aue han sido probados v mejorados durante
d.c;das, ninguna persona o empresa es probable gque haga un
trabajo perfecto al seleccionar a sus empleados. En su mayor
parte, los instrumentos de seleccién son lo bastante validos y
precisos para eliminar a 10s desajustados obvios. Pero a pesar
de un formato sofisticado (tal como lo exhiben algunos de 1los
tests psicologicos), rara vez pueden predecir con certeza los

ads efectivos de los menos efectivos.

La Direccion en la Administracidn de Ventas

En la administracién de Ventas la direccion se refiere
principalments al entrenamiento v la motivacion de las fuer:zas
de ventas.

[) Entrenamiento: Ja vie)a premisa de que " "los vendedores
nacen, no se hacen" ha quedado tntalmﬁnte desacreditada por los
gergntes de ventas profesionales de hoy.

Ahora la mayoria de las firmas reconacen los beneficios del
entrenamiento en ventas, € i1nclusc ia necesidad de el en el

mundo comercial de hoy, intensamente competitivo. El vendedor
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bien eontienado ccnfiadd y conocedor por lo general aventaje al
que esta mal entrenado v diragido.
Se pueden 1dentificar cuatro categorias de entrenamiento de
ventas:
a) Para los vendadores nuevos en la organizacion.
A esto se le llama entrenamientn iniclal.
b) Para los vendmdores actuales e 1nexpertos.
Este ps el entrenamiento continuc y de repaso.
c) Para el personal de ventas de los distribuidores v
comercilales.
Agqui e! fabricante., Ssiendo mas conocedor de sus productos,
asume la responsabilidad de impartir este conocimienta a los
vendedores de los distribuidores y comerciantes que, a su vez,
la pasaran a sus clientes.
a) Para los clientes.
Agqui el fabricante e encarga de dar a los clxént-: informacion
adgecuada, de manera que puedan UsSar y conservar correctamente
el producto y obtener mayor satisfaccion de éste.
fara la mavoria de las firmas. el entrenamiento de ventas
esta limitado al inicial y el repaso.
Lo= programas de entrenamiento cubren alquno o todos los
temas Qque siguens
1: Conocimiento gel prooucto de la compaiia: para oar a los
Que entrenan en ventas un conocimiento suficiente del
producto, alqunas compaiias los hace pasar tiempo en la fabrica
para que vean cémo se hacen los diversos productos. El gque se

entrena puede ser transferido a varios departamentos para que



cttenga suficiente amplitud.

. L Urjentacion al ci.ente y 4 1a anoustrada: la orientacaon
al cliente implica e! conocimiento respecrto a las necesidades y
Jeseos  oe tos clientes. SUS  ProfnieMas  pdr Licuiarea, las
prasticas en 1a induetris,  En ocasiones se g.icribe-el traveje
del .endedor COMO SOLUCIONador df nratlemas, aostrando le turma
en gque determinados produttos y  servicidos  pueden  ayudar o

calver alqunos de 1os problemas de los clientes.

I} Tecnicas de venta: se trata do entrenar a las aspilrantes

‘@ adrendan como  buscar clientes, coamo Tontat U

oA

atencian ¢ interes. Ademdis de pldati-as y semostracsones de las

teraicas a vadas de venta, los asplrantes vambien puedeaen

representar papeles en situaciones de venta simuladas.

LY Administracien derl territorio: los wrogramas de
entrenamiento deben dedicar cierta atenci16n a ayudar al
vengedor 1ndivioual para que bhaga un  trabajyo mejor en la
administracisn de sus propias ventas. Se pueoe aconsejar para
Gue naga un mejor uso del tiempo., almmizando las esperas para
ver a los clientes, y tracar su ruta eficazmente para evitar
oobles +ecorridos.

k1] Inspiracion: en tanto =n la ~venta s& wvuelven mas
profesionsles y se otorga un mayor reconociniento al  valor de
satistacer las necesidades vy a utilizar el entoque de
solucionar problemas, mas disminuye la popularidag del
contenidg 1nspiraciponal en las sesiones de entrernamiento, La
confianza y un mejor trabajo doc ventas es mas probable que
rasulten dae un programa e entrenamiento bien diseRado que
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Conirol en la Admimistrac:on de VYentas

Com2 se reccrdaras., tas funciones de la administracidon son
planeacionr, organizacion. :ntegracien, direccioen y contrel. En
consecuencia este Gltimo paso es vital en la secuencia de las

activitiades adminmistrativas. £u propésito es zsegurar oue el
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désemueﬁo se2a coaforme a lus planes. Kl proceso de cuntrol
implica la evaluacion del desempefo y consta de tres nasos:

1) DPeterminac;en Je normas o Gslandcres pAre el dewcmpeso de
las ventas, o tier !os resultados de las operaciones planeadas:
@stas normas son siaples Criterios de cesempeRo como volumen de
ventas, volumen ae rechazos, utilidaces, cantidades e
productos etc..

2) Medicion de cesempeRo: esto implica tanto i3 medic:sn del
desempefio real cot: le cOomparacicn con €l dezempefs clareade.
se utilizan tres herramientas para evaluar =21 desempeRo
general de vertas:

a) Analisis SB 1as ventas: algunas de las subdivisiones
mae comunes pa:rs reporte y anidlisis de las vantas zon:

Regicnes geograficas: estados. ciugdades o territorios
de ventas.

Vendedorez v. €N ocasiones, ¢etodes de venta: por
correo, teléfano o venta directa.

Cliente: por ‘amafo, por tipo o clase de i1ngustria, v
Quiza por clienies clave O i1mportantes.

U} Anai:s:: e la participacion gn 21 mercado: &l solo

analislis de la ve~: ciene una 1mportante defifiencis. N Cice
nada sobre la *orma en tue  la firma v LuUs Rrocucils  £stan
pasandeola frente a “rente con los competicdores. La mecicion oel
desempenp cor relacien a los competidores estimula e! oeseo v

puede ser altamente motivador tanto para la administracion como

para jJos venuedores. Con el fin de hacer un analisis de la



Participacian en el xercado, ec necesario ohtensr  dstos
externns comc son las vewtdas de las marces empresas
COMpETILivas en 105 varios mercados.

c) Andli=is de costo de mercadotecnia: el analisiz  de
las ventas sonoea tas variaciones oo los planes v uctasz. E)
andlisis de la participacion en e! mercado compara el desempero
con el rendido por los competidores.

Pero existe la necesidad de determirar los bereficios
riiativos g2e lps medios actuales de hacer neaacios. £1 vehiculo
pars hacer esta es e) andlisis del coste zZe la mercacotgcnia o

gistribucionl. E£! analisis del costo de la mercadotecnia asigna

o aplica los varios cvostos de hacer negeocios a ciferentes

Je la mercadotecnia, tales como cliente. tsrritorio,

cateqor s
progucto, aonto del pedido, tipo de venta tal <catsgo © &
creditol. etc..

3 worreccion de desviaciones © actiin correctiva:

La correccidn de las desviaciones es el punto en e! cual se
contempia €1 rcontrol como parte del sistema total ae
adeinistracion. El resultado de hacer un ansalisis un tanto
tedioss v relativamente Costoso de los costos de mercadotecnia
y &nidlisis de ventas, viene en la acci6én correctiva que puega
sECUl” . Jebido a que el analisis completo cubrira za2rri%Grios,
cliente=z (o categorias de cliente), productos 3 posibiemente
otras entidades (quiza metodos de distribucion o metodos de
venta;, Gctoc gerdn el blanco de cualquier accién correctiva.

Sin ewmbargo, el anafisis del costo de la me@rcagotecnia,

igual que el andlisis de ventas, rara ve: indica la accion
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carrectiva Que s necosita.

£l control como sistema de retroalinertacions por lo general
se percibe el c¢ontrol ada:inistrativo como un sistema de
retroalisentacion, los aasinistracores miden e! desempeso real,
cosparan ®sta medicion con ias normas y descubren y apalizan
depviaciones. Pero entonce= al! hacer, las ccrrecciones
NECewdrias, deben desarrcllar un prograra de acciores
correctivas vy paonerlc en prictice con #! obietivo de logrer el

deseepeio dessado. Véase la fig. 1.17.

58






1.3 INTERRELACION ENTRE LOS DEPARTAMENTOB QUE INTERVIENEN EN EL
PROCEGD DE VENTA

€1 proceso de venta estd constituido por el orden logico de
ideas que debe seguir el vendedor, sSsin omitir ninguna en cada
transaccién que realice y precisamente en €1 orden previsto.
Los pasos o etapas del proceso de venta son los siguienteg :

Piecontactos el precontacto es el pasu preliminar el
procesc de la venta. Se llova a cabo en {forma  anticipada vy
supone “la obtencién del mavor cumslo posible de datos sobrs el
prospecta, a fin de conocerlo mejor y asegurar las
posibilidades de ¥ito ¢ la operacion®. Cpn Ja seguridad que
da al vendedor el conocer a8 su praospecto y saber de sus
necesidades, se comienza con el desarroilo de los pasos de la
venta.

Presentacién: el acercamiento @ iniciacién de la entrevista
con la sugerencia de la oferta, tiene que ser formulado en
forma tal qQue produzca curiosidad, los objetivos que se
persigusn son los de hacer sugerencias a un prospecto acerca de
uns detersinada oferta, con el unico fin de despertar
curiosidad.

Atencion: cansaiste en crear en el prospecto una acutitud
receptiva, que 1le permita atender, entender y asaimilar los
arguaentos v explicaciones de 1a oferta.

Interés: consiste en la presentacién. inteligente de los
arqQuaentos de ventas, el vendgedor, en este paso iniciara la

) exposicidn de ideas, borwficios y servicios en relacién con



@1 satisfactor.

Conviccion: consiste en la presentacion de pruebas. hechos ¥
demostraciones que corraoboran las afirmacianes de la
argquagntacion presentaca.

Deseo: consiste en crear el deseo de posesidén o disfrute
ip-ediato de la oferta.

Resclucion: cuantdo se na lleqgado a este paso. el prospecto
siente ya e)] deseo de posesion o disfrute de la ocferta. la
resoiucion consiste en desvanecer los obstacules qua se
interponen a la tome de una dec:isi0n, estos obstaculos pueden
ser; posponer la decisaién, el intento de liberarse del
vendedor, un deseo de evitar el desembolso de la compra.

Cierre: consiste en la adopci6n de una decision positiva
para posesion o disfrute de la oferta. Esto implica que el
prospectn, Qque s@ encuentra convencido y persuadido, toma la
decisién de adquirir lo que se le ofrece.

En forma esguematica el proceso e venta se muestra en la
f£ig. 1.18.

La mecamica de la wventa ({(desde el punto ge vista del
consumidor es la compra) representa la relacion entre los
departamentos gque 1atervienen desde la cotizacioen hasta la
recepcion del pedidc por parte del cliente y el inéreso a caja
o bancos del impcerte Jel pedido. En la fig. 1.19 se muestra en
forma general este procesc en una empresa.

1) Finanzas: se enca-za de la obtencion y aplicacion
racional de los recursos monetarios de la empresa. Algunas de

sus funciones &on las saiguientes:

61







a) Costos: determina los gastos ocasionados al productir
y al administrar,

b} Presupupstos: consiste en un praograma de lo que se
aligna_an efectivo & cada seccibn o unidad de trabajo.

c) Credito: se estudia el tipo de personas a quienes se
pusde otorgar cfedxtn. 10s plazos de este, etc..

8) Cobranzas: se distribuye la cartera de clientes y se
cortrolan los archivos de tarjetas y letras.

e) Facturacion: se elaboran y revisan las facturas.

f) Néminas determina los pagos de sueldos e impuestos y
es un control presupuestal.

9! Cajas es ¢! manelo adecdado de efectivo de
realizacién de pagos. recepcidn de cobros y manejo de cuentas
de cheques.

n) Archivo: se archivan todas las facturas, pagares,
letras y temas documentos.

i) Determinacion de precios: este departamento se
relaciona socbre todo con el departamento de contabilidad que es
el que ofrece informacioén de la situacién finapciera por medic
de registros contables que permiten formular estado de peérdidas
© ganancias, balances, etcétera. La fig. 1.20 muestra esta
relacion.

2) Departamento de Contabilidad: es esta unidad de trahaijo
indispensable dentro de cualquier negociacidén, sea cual fuere
su tamafo. Se encarga de informar al gerente y al conseijo de
administracién acerca de los ingresos y eqQresos efectuados por

las operaciones, dando asi oportunidad de efectuar los pagos y



cobros cerrespondizntes a  su debico tiempo., €1 objetivo dal
departamsento de contabilidad es plasmar la infcrmacién de sus
registros en los estados financieros. Algunas de sus funciones
son las siguiantes:

a) De opperacion: es e] control de las operaciones
internas.

b} Revision internas se realiza un control de cada uno
de los departamentos.

¢} Elaborscion Cce presupuestpos: es la planeacion
numérica de los procedimientos de la empresa, Yy tenemos
prasupuestos de: compras, ventas, gastos de venta vy
administracion,

Este departamento se relaciona. con el almacen,
departamenté de ventas y departamentc de compras, como se
muestra en la fig. 1.21.

3) Almacen: el almacenamiento es la funcion de guardar
articulos desde gug se producen hasta que se necesitan. En la
practica esos articulos se producen en periodos de produccidén y
se embarcan en grandes lctes’a los puntos de almacenaje que
esten cfrca de los wmercados.  Desde ahi se reembarcan a los
clientes en cantidades mas pequefas, segun los necesitan. En
muchas lingas c2 productos es muy comun que los clientes
esperen recibir los materiales 21 mismo dia que hacenh el
pedido. El periodo de entrega se ha convertido en un
instrumento esencial de la mercadotecnia. Frecuentemente se
ofrecen periodos de entreqga mas cortos. en ve: de recajar laos

precios para atraer a la clientela. Frecuentenente se pregunta
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%1 el almacenamientc es un gasto desperdiciado. St se compars
el costo de proveer a las clientes directamente de la fuente de
manufactura, con ei de mantener bodeqas, @sto se consldera
generalmente como un gasto adicional. Sin embargo un cvamen Mmas
cuidadoso de lo que el clienta estd comprando., presenta el
almacenamiento en un aspecto distinto.

Un producto es valipso para el cliente porque tiene dos
caracteristicas; a) uti:lidad, y b) disponibilidad., La utilidad
comprende el disesoa, la pzcantca v la estructura que permiten
que el producto llene su ;:b)éta. La dispombilidad es 1la
caracteristica que hace que el producto este donde ¥y cuando se
le necesite, La ciencia ha hecho rapidos progresos pars
aumentar la utilipad, actualmente las empresas dan cada vaz
mayoer atencian a la disponibilidad de los productos, en la que
el almacenamiento desaspeRa un papel principatl,

Relacion con otros departasmentos: ordinarxamer;te @1 almacen
fcrma parte de la oivision de ventas o produccién, Y
ocasionalmente forma parte de las divisiones de compra, trafico
o contabilidad. Generalsente la produccidn desea controlar el
almacenamiento a fin de tener un sitio gue absorba los
prolongados uer:occ% ge produccidén vy QqQuiere utilizar 21
almacenamiento como un depdesito de reserva, a fin de evitar el
costo de los cortos periodos de produccidén. El almacenamiento
®s un intrusento valioso, QqQue la produccion puede ugar para
nivelar las altas vy bajas de la desanda dm las ventas. En
general, las ventas requieren controlar el almacenamiento. a

fin de asegurar que se eantengan inventarios abundantes. para



podar abastecer a sus clientes, Los intereses del tréfico y de
la contabilidad no s@ inclinan nocesarissente hacia >la
produccién o las ventas, ®u interés nrincipal esta en sU
campo puesto que la contabilidad y el trafico, no son grupos de
operaciones., E! almacenamiento es una funcién directa de
operacioén y su relacidn con la contabilidad y el trdfico debe
ser igual a la relaci16n que ss tienen con la produccién y las

ventas. 8on organizaciones de ase

ia Qque tiene ciertos
controles financierus y legales sobre esas funciones directas
de operaciones.

La organizacion interna del almacén:t la organizacién interna
del almacenamiento depende de las funciones especificas que
desempede. Logicamente, el almacenamiento puede abarcar wuna
amplia gama de actividades, vy lo que ostas sean, depende de la
naturaleza Jel negocio de la compafia, de la organizacion de
sus principales departamentos, Yy del vigor, conocimientos vy
talento de los diversos 1ndividuos Que formen la administracion
del almacenamienta y de la compafia. Un estudio de la
arganizacion del alsacenamiento debe considerar las funciones
que estan:

a) Directamente relacionadas con el almacenamiento.

b) Que estin estrechamente relacionadas con @l mismo,

A continuaci18n se da una lista de las funciones de
organizacién, con uns indicacioén de su relacién con el

Almacenamiento.
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DIFECTAMENTE ESTRECHAMENTE

FUNCIONES DE ORGANEZACION RELACIONADAS RELAC I UNADAS
Recapction, alsacenaje vy X

embarque.

Responssb lidad oe X

inventarias,

Nivales de Inventario. X

Mantenisienta, seguridad,
curdado y limpieza. X
Surtido y wespague de X

acuerdo al pwdido.

Transpartacion. X

Tréfico. X
' Cantabilidad. X
Produccitsn y ventas. X

Funciones de organjizacien relacionadas con el almacen

B¢ comentardn las funciones que tienen gue ver directamente
con 1a vents.

Recopcitn sleacenaj)e y sabarque: el sansjo y almacenaje
Fisico de los materiales sen responsabilidades definitivas del
almacenamianto, los gersntes de bodega deben familiarizarse con
las sejores técnicas de sanejo y alsacensja.

Niveles de inventsrios: el alsacenasisnto ordens la
reposicién de las existenciss, perc s eenudo no tendrd la
responsabilided oe establecer niveles de inventario.

qgeneralaante esa funcian debe corresponder ya e#2 2 un
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dopartamento separado de distribucién fisica o de ventas o
produccisén, Que materiales deberdn  almacenarse y en qué
cantidades, son cuestiones que deberdn determinarse en virtud
de los requerimientos de mercadotecnia y de produccidén.

Compras, relaciones de trabajo e ingenieria industrial: e}
almacenamiento debe poder aprovechar lus servicios de los
departamentos auxiliares, tales como compras, relaciones de
trabajo e inganieria industrial, Como es un departamento e
aperacidén semejante al de produccien. tiene la misma clase de
problemas y la misma necesidad de ayuda de parte del personal
técnico.

Contabilidads la relacion de contabilidad con almacenamiento
es semejante a la de contabilidad con produccion, el
almsacenamiento necesita l1os controles y los servicios contables
que proporciona la contabilidad.

fraduccion y ventas: la funcion de almacenamiento debe
ayudar a la produccioén a nivelar las fluctuaciones de la
demanda de ventas de las mercancias y ayudar a ventas para gue
los productos esten disponibles cuando se necesitan.

4) El departamento de compras es el grupo de la
administracien de la empresa de profesionales y especialistas
expertos en 13 obtencién de materiales, abastecimientos,
herramientaﬁ y servicios regqueridos por todos los demds grupos
de la empresa. Es una responsabilidad basica del departamento
de compras a}l obtenar, al precio correcto, ®1 material
agecuado., en el mosento preciso. de manera que el flujo de

prociccién no se interrumpa, el departamento de compras actda
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como el agente de todos los demids negocios que surten o aspiran
a surtir materilales vy servicins., Entre las responsabilidades
delegadas a la funcién de compras y que se relacionan con la
vents estams obtenar precios, seleccionsr provesdores,
investigar las promesas de entrega, relaciones con proveedores.
A continuacion se describen las relaciones del departamenta de
compras con otros departamentos en el proceso de venta:

a) Producci16n: es responsabilidad de compras obtener
los materiales, abastecimientos y servicios requeridos por la
produccian v arreglar sus entregas conforae se requiera para el
ritmo 6ptimo y la continuidad de las operaciones de produccién.
Cuando la empresa es intermediaria (es decir no es fabricante).
el departamento de compras se relaciona directamente con el
almacen surtiengolo con el pedico del procucte demandado.

b! Ventas: la relacién entre compras y ventas puede ser
cercana v vital o solo casual de acuerdo con 1as peculiaridades
del negocioc en particular. La funcion de ventas es la de vender
el producto fipal del esfuerzo del grupoi: el exito de este
esfuerzo de ventas depende, en funcion del producto, del
precio. cantidade v confiabilidad de entrega, por lo cual las
ventas dependen de la eficiencia de su departamento de compras
entre otros. La calidad del producto que entrega ventas y en el
cual descansa la reputacion del negocio en cada transaccion
depende en medida variavle de la calidad de los materiales v
componentes comprados para el producto por parte de compras.

c) Almacen: Lla funcién de almacenamiento. definida

ampliasente, incluye la solicitud del material requerido. el



manejc fisico de los abastecimietnus recibidos y el control de
los mater1aies relacionados con ellos, La operacion de ine
almacenes incluye la recepcidn y 1o varificac.on de 'as compras
del saterial, el aimacenamientc sistematico ( la groteccion oe
las existencias y 12 disposicidin de los materiales pars el
pnrional o operaciones directas.
d) Contabilidads compras hace gastos; contabilidad, de
JCuerdo con el comprobapte correcto del proveedor, hace Jlos
pagos. Compras roquiere de un bolsillo muy profundo para
mantener !os materiales v abastecimientos fluyesndo al negocio.
e) Trafico: la funcidn de trafico es, realmente la
compra ae un servicio de transporte, 4 compras, as
frecuentemente, el principal cliente de trafice. El cbjetive de
trafico es especiticar la manera mas economica de entreqa
para un articulo en particular y coincidir con el tiempo de
entrega requerido.
S) Departamento de ventas
Este departdm@ntD @ encarca de colocar los procuctos de la
empresa ®n el mercadoc, mediante un precio convenido. De una
buena organizacion de acte deparctamento dep&nde en gran parte
el volumen de las ventas y la satisfaccién de los clientes., El
departamento og ventas de cualquier organitacion distribuidora
o productora es casi siempre su sector més importante.
Encargado 0Oel estudio de los medios para llegar a los posibles
compradores., faciliténdoles la informacién necesaria sobre los
articuios en venta, de efectuar ésta v estudiar, al propio

tiempo, @} aspecto financiero de la misma y hasta ciertoc punto,
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asumir la responscbilidad de su entrega al consumidor, Las
diversas actividaues Que deteran ser coordinadas can les del
departamenta de ventas pueden dividirse en dos grupos
principales. E£n priser termino cabe MENCIOnar clerts nimero de
ack: sidades comerciales muy relacionadas con las ventas, como
la :ublicidad. promocién de ventas., credito, facilidades de
pagc e investigacién de mercados, pero gue (1) hallan
perfectamente diferenciadas de aquellas dentro de la estructura
gereral de la empresa. Ep un segundo grupo se incluyen las
act:i.idades no comerciales. como la procuccion, finanzas,
personal. Se describirdn  brevemente las relaciones con los
departamentos gue i1ntervienen en el proceso de vanta.
Publicidad: el absetivo que persiguen la publicidad y las
ventas es 21 mismo., lograr el mavor volumen de mercancias
vendicas por unidac de tiempo. lLa publicidad apoya 1los
esfuerzos realizados por los vendedores. La publicidad puede
randir muchos servicios especificos al departamento de ventas,
pueoe por ejemplo: fomentar entre el publico el :onné:mlentu
del producto o serviciés ofrecidos, es evidente que las
pPErsOnNas  prefieren si1empre un producto conocido, tendiendo a
rachazar los que no conaocen, En definitiva, el departamento de
ventés Oebe colaborar con el de publicidad, facilitandole
alguros datos 1mprescindibles para planear con exito futuras
carpadas publicitarias, i1nformandole de los puntos en que mas
canveniente pugde ser el esfuerzo de la empresa. Los informes
es:adxstlcl:‘vl del departamentp de ventas MOstraran seguraments

1-3 mercados mis importantes para los principales productos,



indicando, al propio tiempo, %1 las ventas quedan muy
aisemnacas o muy concentradas. [ndicaran tambien. astos
infaormes, los mercados secundarios que puedan ser transformadas
an princapales. Le este mooo, €] departamento de publicidad
podrd orientar sus campafas adecuadamente, 1 bien, como es
10gaca. g1riqQira sSuS estuerzos, en primer tecm:no, hacia el
mantenimiento de la posicién de su empresa en los mercados mas
proguctivos v, 20  3equnde lugar, se estorsara en incrementar
las ventas en aguellos otros mtrcados‘que parezcan ofrecer las
mE}Oras opor tunlleces oe oesartrollo.

Fromocidn de ventas: su relacidn con el departamento de
ventas es la misma gue la de publicidad sin embargo existe una
di1ferencia, las actividades publicitarias se dirigen ante todo
al consumigor, 2n tanto que la Cromocidn de ventas apunta a los
consumidores, pero através de intermediarios. como el
mayorista, el distripuicor o el propilo vendedor, Par cuanto la
promocion de venta:z tiene tomo misidn principal fomentarlas. En
alqunos casos la labor de promocion de ventas se halla aincluida

dentro del departamento de publicidad,”otras veces se incorpora

al departamento de ventas,

Crefitps: ambos departamentos tienen oblizaciones que
cumplir con miras ¢ los fines de la empresa, asi como sus
relaciones  reciersias. En praimer lugar, deben considerar la
necesidad de efectuar ventas provechosas, contribuyendo a hacer
las transacciones [C mas deneficlosas posibles. El departamento
de ventas aporta su contribucidn efectuando las ‘ventas a

precios satisfactorios. con las facilidades cregiticias que



secan precisas. Por su parte el departasento de crédito extiends
los creditos precisos. efectuandc los cobros de modo que se
retenga la buana voluntad de los clientes.

El departasento de creditos, por e} uso de listas o de
informes especiales, puede 1nhcluso \lugarir los nosbres de
‘panblcs clientes. Del Mismo adda, sabido oi que el
departamento de ventas, antes de aceptar un pedido, debe
solicitar infarmacién de) credito a fin de conocer 1a situacion
crediticia de un posible cliente. Otra contribucidn del
departamento de creditos al de ventas consiste en llevar las
cuentas de los clientes con orden y procurar que l1os plazos
sean cobrados con regularidad, ne solo por los ingresos que
ello representa, &ino con 1la finalidad de retener a los
clientes.

Produccion: también es necesaria la cooperacidon entre los
departamentos de ventas y produccién, es preciso que los
departamentos de ventas y de produccion daesarrollen una
verdadera labor de equipo y que cada uno de sus miembros se—
esfuerce en fabricar o en vender productos del maximo valor
para los compradores. Las ventas pueden G;cilxtarse muche
aceptange pedidos Qque requieran peguefos cambios en la
produccidén,

Otras Areas de cooperacidn: el departamento de ventas puede
colaborar con el de finanzas, efectuande cuidadosas previsiones
que permitan a este minimizar los gastos de intereses y de
inversiones inmovilizadas por existencias invendidas o materias

primas en el alsacen. E] de publicidad puede recibir del de
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ventas Una Orlentacion Que ie sirva 0@ Quia para sus campaRas vy
€l departamento Jeé trafico debe cuoperar con el de ventas
etectuando jos$ ©-vi08 a lus oistribuldores con prontitad,
facilitando de este =2do qua e} artictulo o producto de que  se
trate ¢ nalle e- t-z0s lo puntos en los que pueda ser pedide

como consecuancia I8 e Lampafa ce ventas dezarrollads.
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1.4 INFORMACION ESPECIFICA QUE REDUIERE CADA UNO DE LDS

DEPARTAMENTOS PARA EL PROCESO DE VENTA

Los departamentos que intervienen en el preceso de venta
regulicren de informacion  especifica  para poaar 1 ealilar sus
funclonss, esta 1nformacion varia segun €l departamento del gue
SB trate, pero ouede suceder gue fa  misma  1nformacien  sea
reguerida por uno o RAs departamentos.

Se reguiere el trabajo conjunto de vari10s departomentas para
realizar a8 venta.

ta  $i10.1.22 1lustra la ccordinac:on de trece agpartamentos,
tiss~amcnte no hay tantos departamentosn, pero pere efecto oo
hacer mas claro como tluye la informac:gn generaoa durante ol
pracess de la venta, s¢ crean conceptualmente los cepartamentos
Que si muestran 2n {a  tiguca. En realidag, varios d2 los
departamentos conceptuales que se muesiran en la figura pueden

+urmar uno ace fisilcamente sS1 exist3, por ajemcis: FPlan  de

prosuccion, Invenctario de materias primas ¢ Lontrol ce

PrSgLCCl10on pUecon farmart el Departament froduccians

Compras Rectepcion ueden faormar el Departamento der
4

{orzras: Captacion  de Fedidos equrvaldris ag caritamanto Je
Lentasz; lnventario de productos terminadas  —owrespongaria al
Departsmento de Klsacen.

©ot :0 genaral estos dezartamentos Se encuUBnTran en una
zMErasa 1ndustrial o manufacturera, este tipc de arganitacion

LLransrorma recursos de entrada Comd materias primac, partes o

subensambles en productas terminados. Algunas firmas
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tnoustriales puecen No toner todos 1os Jepartamentos gLe  se
muestrar en la  figura anterior, miertrae que otias utilizaen
algunos  .nas. Los seleccionados en la figira san
tepresentativds de vna empresa :ndusteilal.

Una organiracion caomercial o distribuidora. como  una
mavorista © ainorista, tambien podria utilizar los
departame:.sos de |3 rigura _anterior.  axcepto los gue se
r=iationan con la fabricacién .en unc empress que no efectue la
funcion de proauecion @s msor  asigrar  Jos oepartamentos oe
compras vy recepcion de materiales (productus terminados) al
area ge mercagotecnia., tig.l1.23.

l.a estructura que se 1lustre 2n 1a figura e tan comin que
& puede BNCONTrar en muchas orgamsac;ones empresarlales, H
continuaclon se mencicnan las principales aportaciones de cada
departamente al sistema  total vy después se describe con mas
detalle cada uno de ellos.

1) Captacien de pediooc:vecibe tas ordenes de venta de los
clientes.

2 Inventario de procuctos terminados:pt ocesa las ordenes
con objeto de determinar s: Jos articulos solicitados estan
listos para U embargue.

X} Planeacion de la proouccion: distribuye los recursos oel
drea Jde tabricacidn con el fin de elaborar los articulos que se
estan acapando coOn  base en la informacion obtenida del
inventarioc de productos terminados.

4) lnventario oe MatErlas JriMmas; Proporciona INrormacion a

planeacion de la produccion cuando éste ultimo determina si hay
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existencia de las materias primas necesarlas para los  [ocesos
de fabricacioen.

%) Compras: elabora ordenes que Se enviaran por corred a los
proveedores pidiendo que embarquen algunos de los materiales
que el departamento oe 1nventario de materias pramas
encontroe. Se nmotifica 8 cuentas por pager las obligaciones
financieras en que la empresa ha 1Ncurrido.

&) Recepcioén de materiales: recibe las materias primas para
el departamento gque las maneja cuando llegan procedentes oel
proveedor, y se notifice & cuentas por pagar con ohleto de
liguidar sﬁ 1mporte.

7) Control de la ~ produccioens vigila el procesd oo
fabricacién con objetc de gque se respeten los estandares
preestablecidos de tiempo v costo. £] proceso de manufacture o
empieza hasta que se tiene las materias primas necesarias y el

sistema oe planeacion oe la produccion ha terminado su

Cuando €] procesc de produccidn estd completo se registr
proguctos terminados en el departamento de inventario gue o Lo
saneja. E] departamento de control de la produccifn envia datos
al departamento de contabilidad ageneral. el cual registrs &1
costo de fabricacidn y la informacién del inventario s i
procesns manufactureros.

a) Personal: este departamenta avisa al departamunto us
némina de gcdus los cambios ocurridos en 1ps recursa:z o manos
;- la empresa, contrataciones, bajas o cambios.

?) Facturacion: elabora las facturas que se entregaran 2 1o

clientes cuando el departasmento de inventario de oriductoes
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terminados ha identificado la existencia de los srticulos. Los
oficinistas del almacén utilizan las copias de las facturas
para seleccionar la mercancia gue se va a embarcar.

10) Cuentas por cobrar: tiene la responsabilidad de wvigilar
las canuidades pendientes de pago Que se adeudan & la empresa
de acuerdo con lo que establecio facturacion., Cuentas por
cobrar propnorciona LNtoimacion a contabilidad general donde se
desarraollan los registros financieres consolidados de la
comparia.

112 Cuentas por pagar: reajliza todos tos pagos a los
pruveedorog por las materias primas recibidas y envia un
resumen de estas transaccion2s & contabilidad general.

12) Nomina: elabora los pagos a los empleados por sus
SErviclios y manca 1ntormacion a contabllicad general.

13} Contabilidad general: registra todas las transacciones y
elabora jos reportes financieros de la empresa, como el balance

y 21 estado de perdidas y ganancias,

Captacion de tegioos

Las oroenes oe venta puecen provenlr de tres fuentes:

1) El cliente puede ponerse en contacto con la empresa por
medlo de una torma ce pedido estanogarizada, una nota i1nformal,
una llamada telefonica o una visita perscnal a la oficina de
ventas.

2} La empresa puege emplear vendederes que !laguen a los
clientes y levanten el pedido.

3} La empresa ispone de un directorie de clientes vy
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Hrospecton.
La IntoImacion  necet1a pard  tarmuler un  pediny es la
siguientes
~Refurencia al nNUmero 08 Cotlzacion,
~Datos del cliente.
~Clave de!l cliente.
~Nombre de !» empresa gque sclicita el pedido,
~Direcc:on.
-Cédigo postal, ciudad,.
~Telefono.
~Condiciones de pago.

—-Format: cel pecido.

E€ normal que e} cliente solic:ite una cotizacion antes de
hacer el pedion, en este Caso Ja sojicitud ge cotizacien tiene
un himero de referencia.

La cantidad Oe orugcnes recibldas representa Jla  actividad
maxima de la emptesa, la cual se reduce cuando la forma del
pedido contiene 1nformacion errgnea o insuficiente o tuando el
cliente no cumple con los requisitos de credito.

La r1g.1.24 ouestra en forma general como  funciona el
departamento de captacion de pedidos.

En caso de gue se gdispongs Je un directorio  de  clientes vy
prospectos, se debe tener la siguiente i1nformacidn:

~Clave o numero ce Ccliente o prospecto.
~Nombre de la empresa.

-Direccacn.



~Colnnie .
-Cogig: postal , Crucad.
~Teléfano.

=L 1 ael reprazentante que io atenoe.

~Contacrtoss
a» Dirsgcion aeneral.
b) Direccitn de ptoduccién,
c! Gerencia de coapras.
d) Direccien de finanzas.

e Direccion ge personal.,

Inventario de Producios Terminados

1a unica :Nformacion gue necesita es ls orden de pedido

acertaca. En la v1g.1.75 se fluje de infuormac:an,
Fiangacion 92 {a Frocdcclon £ lLventario de Materias Froimas
Cuando Inventario de Productos Terminados advierte 1la
necesigad de surtic alyunos articulos, se Crean reguer 1mlentos
de fabricac:omn, en base 3 estos requerimientos, Flaneacion ce
la Proguccion inicia los procesos Mmanufractureros nNecesari1os
para elaborar los productos terminados que se scliciten.
Inventario de Materias “rimas v Froductos Terminados.
mantienen un registro conceptual del inventario fisico. ey, I. 1]
hay una necesidad de aaterias Drisas s@ hace el requerimiento a
Compras con rbjeto de que solicite los materiales necesarios.
Cuanaoo (lega la mercancia cte actualiza el inventario, ver

fig.1.26.
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La informacion que <e neces:ita es la cantidad de articulos
que van a .er surtidos, tipo de producto, caracteristicas dej

producto, etc..

Compras y fecepcion oo Mater:ales
Compras en psse & los recuerimientos que crea Inventario de
steri1as fFraimas clabora las orarfnes ge compra para enviarlas  a
los pro-eedorec, se notifica & Cuentas per Pauar  as
obligac:ane: ¥1Nancieras contrai1das por  las  agdguisiciones  de
materia! e informa a Fecepcion e mercancias ot embst Sues
poncientes oe 10s proveedores.  En 1 fi1g.1.27 se auestira  ed
flujo cde informacicn.
ta enpresa sclicita mater:ales a3 un gran numera  de
proveedores., Cuyos precilos y tapatidades de entrega  variar
zonstenterente, la 1nformacion necesar:a para lo anterior es la
siguiente:
-Clave del proveedor.
-Nombre,
=Direccion,
~Colonia.
-Cndigb postal, cilucao.
~Teléfecno.
-Llondiciones de combra.
-Condicionas de credito.

-Descuentos otorqaaqos.

8o






Control de la Produccibn
En base al plan de proguccion se hacen las entregas ce
productos terminados y ee notifica a Contabilidad del costo de

producci1on, camo se audstra en la fig. 1.27

Perscnal

# meolda que la empresa contrata nuevos empleados. concede
cambios & loe salarios o tarifas de page, se notifica a
Fersonal .y este comunica a N6mina las modificaciones, ver fig.
1.28.

En el casp de camblos de tarifa y renuncias,. Se cuenta con
toda la informacion necesaria para hacer las modificac:ones
correspondientes.

Cuango e! personal es de nuevo i1ngresc { por ejemplo un
vendedor ), es necesario obtener la siguiente informacion:

~Nombre.

-Direccidn.

—Coqige postal, ciudad,
~Teléfono,
~Escolaridadg.

~Trabajos anteriores., etc..

Facturacion v CQentas por Cobrar -

Cuando Inventario de Froductos Terminados notifice @
Facturaci6n que tos articulos solicitados por los clientes
estan listos para ser embarcados. Facturacion imprime una

factura por oraen. El oroceso factura sera una base para que &l

es






deudar r.,lica @] pago Cuando reciba la mercancia.

El emspleacc  dgel aleaceén utilizarad una copia de la foctura
come volante de retiro al! cumplimentar el pedido, El proceso ce
satisfacer realmente la orden as una parte del! sistema fisico
del inventario en luger del conceptual que estamos
describiendo, fig. 1.29.

Cusntas por Lobrar representa el dinero que 165 clientes ‘e
deben a la empresa, las cuentas por cobrar generadas en
facturacion v [0S reqistros de los pagos ce los clientes en la
seccion de caja del Departamentc de Contabilidad son
notificadas & Cuentas por Cobrar. Se envian estados de cuenta a
los clientes que tiensn transacciones pendientes ( facturas no
pagacas ).

La 1informacion necesar:a para la facturacion es 1la
siguiente:

-Nombre del cliente vy datos personales.
-Descripcion del! articulo.

~Cantidac de pedido.

~Cantidad embarcada.

-Precio umtario.

-Precio taotal.

-Descusnto.
La i1nformac:on para Cuentas por Cobrar consta de la

informaci6n de cuentas por cobrar generada en Facturacidn y la

noti1ficaci1én ce pagos oe tos clientes en la seccion de caja.
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ffara yonerar los =stados de coonta cu neces.ta lou sigraentes
=Datos aunerdles del clionte.
-Co-diciones de pago.
slandiciones de credito.
~Fecha.

Samere de folio.

:ntas por Faca:

Mane)a los panos QUE NRace la enpresa a sus  proveedores por
las comy =5 de material, Se recibe una notificacien de Comnpras
cuando 2ste envaa las ordenegs correspondientes a  lac firmas
abastecedorss, fRecepciorn &cusa recibo  cuandoe  1legan las

materi1as primas vy se elacoran !os cheques para enviarlo. 23

proveedores, Genera informacidn para Lontabiriidad General
tndicanoo las obligscionegs  tihancioras de la empresa, var
fig. 1.30.

Como  se aprecia en la tigura !a 1nformacion necesaria parsa
Cucntas pcr FPagar con los detos detsdamente revisados v
asentados es:

-fagares pendientes.
~Pagarés por la materia primda.

~facturas del proveedor.
Nomina

Elabora los chegues de salario de los empleados v tambien

reportes que detallan los pagos € impuestos.
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La 1nrormacion para Jo apnterior es la que proporciona el

departamento de Fersonal. ver fig. 1.31.

Contabalidad General
Consoclida la :aformacion de gtros departamentos vy elabpora

las reportes financieros de la empiesa, 4ig. 1,52,

voncluciones
Se puede decir que ja 1nformacion bdsica para que se inicie
la mecanica de la wventa en una empreza.la capta el &rca de
morcaocotecnia Yy concretamente el departamento de  ventas.
dependiendo de la empresa se puecen necesitar de mas © menos
informacion, un resumen de la i1nformacion necesaria se da a
continuacion:
1) Ciieptes o PrQSQECCOs
~Directorio de clientes o prospectos.
-Clave ae cliente o0 prospecto, datos generales.
-tLombre de la empresa.
~Direccion.
~Colonia.
-LeniQu postal. ciudag
-Telefonos.
~Llave ge representante que lo atiende.

-Contacto.

Q) Proouctos o Servicios

~Clave de producto o servicio.
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-Clave del proveeoor del producto o serv:cio.
-~Descriptién del prodicto o servicio.
—Casr acreristicas LPCNICa%,
~Trecio de lista.
~“Frecio por volumen,
~Descuentos eplicables.
~Conoiciones de venta.
—Cot; zaciones.
~Tipo oe moneda.
T) eadedour o representante.
-Liave del! representante.
~Datos generales.
-Departamento de ventas.
~Territorio.
-tuota anual.
-Cuota mensual.

-Norma de atenclon a Cilentes asignados.

4., Competencla
-Momnore de las empresas competidoras,
-Datos generales.
~fipo de empresa.
-Director general.
~-Pirector de ventas.
~Froductos y servicios.

-Utros,.
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il.1 REQUERIMIENTOR ¥V EVALUACION DE ESTOS

Como nos dimos cuents en o) capstulo anterior 1a parte mas
mportante de una empresa 2s sU Admnigtracion, por que de ella
dependge el buen funcionamiento  de la misma. Estc se ve
retflejado en =u Contabilidad. la cual requiere informacién
generads en la Administracion de Ventas por sus cifergntes
funciones Ccomo SOl 3 cusntas por cobrar, facturacion,
inventario, cuentas por pagar y gus inte!relaciones,

{idemas de la :n+ormacion de la Adm:inistracion de personal
para generar NAmMinas y o auxiliares cperativas Zomo puzden ser
bancos, snversiones , activos €#1J0s  Dara genErar reportes
operativos que reflejen €l estado de le empresa, como lo son ¢
balance qeneral. origen y aplicacion de fondos. €iule de
efectivo y estade de resultadeos entre otros (Fig., Z.31),

Dependiendo del 110 de enpress que se trate, con respecto &
53 ¢ fabricante de cus productos o distribuidora ce productos
terminades, 1+ Contarilidad ace la misma contemplaria ¢ no un
plan dJde produccicn, esto implicaria por un lado, costos de
produccion geherados Hor maho de obra, @astos inhdirectos,
inventarios de materias primas, productos en prozeso vy

Proguttos LRrainaws for =1 lado de preduccion gencraria

érdenes de produccier, ¢ 2valuv. Tadn de producios.

suestro sisteans (3aVEY,  estzra enfocado al ti10o ce enpresas
distribuicaras. Dentro de su Administracién de Ventas no existe
r1InNgun tOrna3to preestarliecido o estandar de la mecamnita oe  su

Procuso de Ventas, por tal motivo describiremos uno que tratara

de englobar en mavor medida los requer:mentos de la gran
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mayo:{a de las empresas de este ramo.

riuio de 1ntormacion del proceso de Ventas propuesto

El proceso comienza con la solicitud de cotizacicn de un
cliente, la cual se ercarna de atender el departs - Iito de
vertas, pars esto realiza los siguientes pasosi
= Veryrica la enlstenila de 1os proouctos solicitados en el
cdapa: tamento de almacén.
= Veririga precios Y CONdiCilones o0e pago en el cepartamento
Ze finanzas.
~ Sp entrega un ToOrmato con la informaci:on general oe: :liente
ademds de la Jdescripcidn de los productos selicitzsos v se
@spera su tzspuesta.

€n caso de aceptar el cliepte l& cotisaciaer pase 3 ser un
pedido, estoe lo atiende nuevamerie e)] departamento de vertas,

y r2aliza los siguientes pasos ¢

- Verificz las condicionas de credito @n el departas
cregite v cobranzas.

En caso ¢a ser aceptago el credito se procese a  la
factwracion del pedido real:zando lo siguiente @
- ta factura pasa a! departamento do almacern par2 ser suriida
- 5@ r=aliza la entrega del! producto,

S1 2] prooucte fue aprobado por el cliesnte. se rea!l:zaran
los siguientes pasos 3
- Tram:te de cobro.
- Revisién ce factura.

- Relacicén de cobranza.
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- Ingreso a caja o bincos,

£l  fluio de informscion descrito anteriormente se obtuvc de
un estudio realizado en varias emprevas, de las cuales se
obtuvieron tambi@n vari1as necesidades o requerimientos. que les
surgen en el momerto ce llevar a cabo el proceso de Ventas.

Estos reguerimientos se presentan a continuacién englobades

por departamento :

En el caso del departamento de Ventas se tienen :

- hreacion de cot:i:zarion an forma automdtica.

- Exlstencia ce un proceso que permita la continuacion o
cancelacien de ura cotizacidn va realirada.

- Generar reportes estadizticos del movaimiento de las
cotitaciones (penZiantes. canceladas y procesadas).

- La @xistencia Je un proceso que permita, que cuando se esté
realizando el proceso de cotizacién se pueda consultar
informacidn de otros departamentos cuando sea necesario.

- Creacion de un proceso que permita llevar un control de las
cotizacionhes aceptadas por el cliente ( cotizaciones Que pasan
a ser pedidos ).

~ Lreac:ion de un orpoceso que permita llevar un control de las
cotizaciories que no pasaron a ser pedidos.

~ LiLevar un control de por gue no una cotizacién paso a ser
pedido.

- Existencia de un proceso que permita la cancelacion de un

padido.
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- Estad{sticas relacionadas & los pedidos.

~ La existencia de un proceso que peraita. que cuando se este
realizando el proceso de pedido se pueda consultar
infarmaci6n de otros departamentos cuando sea necesario.

- Creacién del catalogo de prospectos de la espresa.

- Creacion del catalogo de la competencia.

- Funcidn que permita asignar vendedores a clientes.

~ Generacidén de reportes de listas de preqios.

- Generacidn de normas de atencién a clientes por los
vendedores.

- Generacion de politictas de la empresa hacia los vendedores,
comg pueden ser : cuotas a cubrir, gemreracion de recorridos,
etc..

— Funciones Qque permitan manipular los catdlogos o archivos

pertenecientes a este departemento.

En el caso del departamento de Facturacion :

- Un proceso automdtico que permita retomar los datos
registrados por la cotizacidn y que pasaron a ser pedidos
para ser vaciados en un sachote de facturacaion.

- Estadisticas y reportes de pertodicidad de generacién de
facturas.

—~ Control de facturas pendientes.

- Control de facturas canceladas.

— Funciones que permitan la sanipulacion d.‘ catélogos o
archivos pertenecientes a este departasento.

~ La existencia de un proceso que peraita, que cuando se@ esté
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realizendo ®#) Lroceso o¢ facturacién se pueda cansultar

informscisn de otros departamentns cuando sea necesario.

En ei caso del departamanto de Almacén ;

~ Funcion gque geresita llevar el control del surtimiento de
facturas.

- Funcion que permits la i1mpresion de facturas.

- Creacién de un proceso que permita llevar un control de las
Fnctura;ysurtidas.

- La existencia de un proceso que permita. Que cuando se este
realizandao el procesd de surte e pueds consultar
informacion de ot:ros departamentos Cuango S€a  Necesario.

- Funcién que permita la adecuada clasificacion de los
productos del almacen,

- Control de entradas y salidas del almacen,

- Procesc de exlstencia.

~ BGegneracion de reportes @ PUNtos de recrden por, nroducto o
por tipo de producto.

— Generacion de reportes O@ Productos.

- Creactsn del catalogo oOe productos.

= Funciones que permitan la manipulacion de catalogos o

srchivos pertenecientes a este departamento.

En @] caso del departamento de Credito :
- Generaci10n de la relacitn para el tramite de cobro de la
espresa trelacidn de cobranzal.

- La ewistencia de un proceso que permita, que cusndo se este
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realizanto wl procesa de cobro «® pueds consultar
informacion da atros departasentos cuando sea necesario.

- Creacifn de un proceso que permita llevar un control de las
facturas por cobrar.,

- Generacion de creditos a clientes.

- Generacién del catdlogo de clientes,

- Funcién que permita la mampulacién de los catalogos o
archivos pertenecientes a sste departasento.

~ Generacion de repories del catdlogo de clientes.

En ¢l caso del departamento de Finanzas :

- beneracion de precios a productos.

- Generacidn de comisiones a vendedores.

- Funcién que permita la manipulacién de 1los catalogos o
archivos pertenecientes a este departamento.

~ La existencia de un proceso que permita, que cuando wse este

realivanda algun procesc de este departasento se . pueda
consultar informacion  d@ otros departamentos cuando sea
necesario.

En @) caso del departamentc de Caja:

- Fumcién que pereita capturar 1los cobros realizados, Junto
con la inforsacitn necesaria para poder llevar un con;rol
adecuado de los ingresos. .

~ La existencia de un procesd que permita, que cuando se este.
realizando el proceso de ingreso se pueda cansultar

inforsacidn de otros departasentos cuando sea necesario.
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- Generacion de reportes Je facturee pogadas,
- Funcien que sirmita 3 mamipulac. n Je lgs catalogos o
archivos perternecientas a v ic cepot L.aento.

- Gengracion oe repo:-es de 1Ngresos.

En el caso del departanento de FParsondi ¢

- Generacion del rataloge del! personal de la empresa.

- Funcioen que zZeraita la msniprlacién de  los cataiogoes o

archivos perteonecientes a ey Jepsrtamanto.

- ta cxtstenctia de ur orwio. 3 per-ita, que cL:7 ' =2 este
reali1zanog  algun procrse  ge  este  gepartaments  s2 pugda
consultar informacion de otro: departementos cuandec zea

necesario.

- Generacien on o raperies O Lot son

pcr Jepartamentos.
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11.2 ESTUDIO PRELIMINAR DE LOS REQUERIMIENTOS
En base a los 1equer imertos genercles  descritos en el
:NC1sO  anterior. e! objet:ivo de! prosente es doeterminar la
inforaacien basica requerida . la que ent-caara el asictema
(€AY, para io gue -a & ser mplementac:-.

eEntend:enso l¢ informacion basica reque-ida, come la

Feresaria. nera liznar a 1a gue eptreqgara el sistema At
L'SUArilo.

Y ia ntormacian gue entregara el sivtems,  comoc el
resultado de los procesos finales del mismo,

Con rescecto a la inforsacion que entrgari 21 sistems vy

recapitulandc, nos camos cuenta de la neces:cad de divadir
esta nNFormacion en tres arandes grugc. Par: su analisis:
-Mecanica del proceso de venta.
~Trocedimi entas Jartilulares e caga cenartamencc.
—Ccnsultas entre cepartamentos.

anterior. se nhara el analisis de

€n base a
requerimientos con su respectiva justificacion y descripeion
ce cada unt: e €lios.

1) recanica de! Proceso de Ventas

cste arocesc 2n3loba los osrotegimientos cesde Lo
solicitud de Cotizacien de un cliente hasta el 1lngreso
cono resuitaco e la  venta, cescritos en el inciso

anterior.
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Lentro del .nalisig de 5 re s oimioatos encontrimnos o
siguiente:

-Automatizar 81 procedimiento O COtIZACLON Uf PruJductos.
dade gQue es Uh [dsSG AUE Call S enpre se t inne en
1nterretaction a1 ecta con el Slilite v o #sto pr 2vaca tener
1nformacion veraz  »  especifica al instante que el cliont.
la requiera , entonces neceslitamps un  @meEdic  gque nNs oo
control ds seguimiento de un ciorte machote con  far 1lxdac'

de edicion cel mizmo. Ademas S rlerd de ser caps: de crear,

cancelar. modificar, concultar + continuar sstos machotes.
Co: respacto a la informaction bdsica requerida debera
contemplar gerarales del cliente, nunero de referencz:c de
sachote. fecra de creacitn, lista de proauctos requeridos v
zus ¢intidacdes s 2spectivas,  prec:os unitarios, clave uaei
vendedor, desc.2ntos e imsrorte total
~futomatizar el procedimierto de pedidez de productos,
toMando en cuarta gue osto es 13 oarte compioaentaria de ios
reguerismlentos de productos del cliente en donde ya pesa a
ser un procegimients 1nterno de la empresa., s nec2sario
tener al 1qual que en e! punto anterior los mismos
conT-oles Pars Con un nemdi 2 dc macnots distinto.
ssutopatizar o) procecimiento e Facturacion gue consiste
en  vaciar la 1nformacion ya capturada 2n el procedimento
de pedido a un nuevo machore elabor ando varias Ccplas de
este para su control en :os demas departamentos.
-Hutomatizar el control de entrega ce productos, tomando

en cuenta que se puede tratar de un motivo de discusidn o



reclanacion par parte del clierte, s necesario veriricar en
deLarminado momento que su pedidoe a sido surtido v
entregado., odemds de ruepresent 1w un control del almazen de
la empresa.

for lo tanto v requerird une -onsulta de la 1nformacicn
anterior con reportes y actualizaci6on de eiistencias de los
proguctos n el almacen.

Con rrspecto a la 1nfornacion basica requerida se  tendr &
fecha en que se surtié o} pedido.

- Automatizacion vel procedimientu oe cobro. como ahora s¢
presenta ld4 situacion en que la erpresa depende de un medio
externo (e) clienti) para cintipuar con su  proceco, es
nececario conocer mediante uns relation de cobro. que
cliegntes nc nan cunplido con esta disposicion adema: de lar,
Fagturas proximas a ser cobradaw.

Es necesario 1aplementar un control mediante reportes de
esta relacion de cobro, la cual cortendra los clientes con
su Pplaro de pago vigente y una rel-<i10n con reporte de los
clientes morosos que se tienen,

van respacto a la intormacion mamima requerida se tendra
los generalas del cliente, focha de vencimiento de su p=an,
recaruu  y monto total de su adruco.

—Automatizar el procedimiento de ingreso a caja, es
retevante hacer notar la mportancia de este paso. pur
representar el eslabén final de la cadena de procedimientos
que engloba el procesu de la mecanica de ventas.

Esto crea la necesidad de elaborar un reporte, que
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cantenga el monto do ingrezos por concepto  de  ventas  de
QrONUCLos. que  Ser A pasado al Der artssento de Contabilidad

para suwt procesamient o.

ton respectoc & fa 1nfarmacion m.nima regueriiy  se
necesitara el precio y la cantidad de los productos
vendidos.

<) Frocedimientos Particulares de cada Departamento

Este grupo contempla el zndlisis de recuerimientos que
neccsx;a ganerar cada departamento para oproveer la
informacier neccsaria para llevar a cabo el procese de 1la
mecanica de venta, asi Como procegimientos uar:xcularés de
cada departamento.

Encontrampns que en la mavoria de las empresas Que  se
censultaron,  los departamentes gue intervienen o gque se
relacionan directa o 1rcirectamente con  la mecamica del
proceso o ventas son 1os siguientas

. ~Departamento de Ventas.
~Departamento ce Facturacion,
~departamento ce Almacen,
-Departamento de Credito y Cobranca
-Departamenta oe Caja.
-Departamentc de Financas.
--Departamento de Ferscnal,
A continuaciton se tomara por separado cada departamento

para el analisis de sus requerimientos.
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a) Tepartamento de Yontas.

La0o gque este departamento OPEemunedd un papel central e
@) proceso de ventas, por englotar la mavor parte doe la
1nformacion oel proceso se requerirag

- Reportes de estadisticas dr cotizaciones.

- Reportes o8 25tadisticas oo peaidos.

- Gensraciéh de recorridos de los vendedores ( norma de
atencion & jos clientes ).

- Asignacion de vendedores a clientes.

~ AS10Naci16n oe territorios a vehlecores.

- Listas de precios.

- Consuita oe un curso de ventas para superacion oel
vendedor.

- Consulta ae un manual de ventas, para la explicacior
operativa del funcionamiento del sistema.

Con respectc a la 1ntormacion minima requerida para lu
mecanica del proceso de ventas so tiene :

- Manejo aup contcmpie a1l senos las bsjas, altas v
modificaciones de :

- Generales de wrosiecios.
- Generales de vrondedores.
. Departamspte oe Facturacion.

- EIn este departamento e generardn reportes de
estadisticas de facturas.
=) Departamento de Almacen.

- Se regquerira un proceso de control de las enistencias ge

los productos.
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- Asignaciun de puntos de rocr cen.
- Licta de nrocuctos.
Lon raspecto & la informaciin miname :RQUErIOE Dora la
mecaniia del proveso de wentas se tsenc @
~ "anejy> que contcaple al ments  las s -3, &ilas vy
mcificaciones ce:
; Generales ve loz procuctos,
d} Pepartamento de Creazto y Lobrancas,
- iste depsrtamento  fendra un protece para Jé asignscian
de las tondiciones OO0 Trel.VT S0 10w Tlientes.
LeN resperit @ lé rrormacion dinima  requerics pPera la
mecdnica Ol Drogese .P YEGLAS L2 Liene
-~ Mereio oue contemsie al menos las Dajes. *itas v
mndificeriones de:
Generales de lo. cilentes,
@) Departamento de Caja.
En este departamento se ueneraran:
- Reportes de i1ngresos cenerados por concetso  CF las
verntas ce (os proouctos.

~ Reportes de facturss no pagacas.

R
o

eparTader ‘o de FinanIas.
Este cepartamento tendra 108 procesos para:
~ AS1gnacion oe pDrecios a los productos.
- Azignacion de comiziones a vendedores.
9/ Departamento ce Personal.
Este oepartamento tenira el procesc de:

~ Listados O empleacos.
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Cot: respecto a la infarmacidén minima reqQuurida para la
mecanica del procesn de ventas se tiene :

- Manejo que contemple al menos las bajas, altag y
mouificaciones de {os qenerales de los empleados de la

emOresa.

3) Consultas entre Departamentos

Este grupo contempla el andlisis de requerimicntos de la
informacion gue se necesita interrelacionar, para poger
tener un medic de consulta confiable y oportuno ai momento
de necesitarse, este es uno de los puntos mas fuertes que
encontramos que hay que cubrir, ya que por lo qeneral
si1erore s tiene toda la i1nformacidn que se requiere, poro
nc 2::iste ningdn medio que nos lo pueda proporcionar, por lo
tanto s requiere tener en linea al menos la siguiente
informacion:

- Generales de los clientes.

- Gererales ae'los prospectos,

- Generales de los nroductos.

=~ Genorales de los vendedores,

~ G.rerales de la competencia.

- Referencias de cotizaciones.

- Referencias de pedidos.

- Referencias de facturas.
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11.3 PLANEACION DEL FROYECTO

€] objetivo del presente incisc es el de describir la
estrategila de travtajo que se s2qQuird durante el desarrcollo del
Sisginl.
Para desarroliar @) provecto se cuenta econ 1os recurscs
siguientee :
~ fi1empo : & meses para concluarlo.
~ FPersonal : 4 perscnas,
-~ ReCursos auxiliares @
8 Computadoras personales.
3 Software para ! manejo de bases oe datos.
8 Software pars el procesamiento de textos.

t Software gara @i mane)o de graticos,

Alcances del prcocyecto :

- El sistema se realizar&d, como se menciond en el
capitulo §, tomando comt modeloc las empresas gue se dedican a
la oistraibucion J® DProouctos terminados (no  fabricantes),

agends se deszrrollars torando come requerimientos principales
105 axpuestcs en &1 Dunto antari1or
- £1 sistema cstard implementado para satisfacer las
necasigades de -1 dcpartamentos Qque s relacionan
directamente en gl proceso de venta, €stos son
¥ ventas.
§ Facturacion.

* Almacsén.

3
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¢ Crédito y cobranza.
3 Laja.
1 Finanzas.
3 Arministracion de persondl.
- Para ejemplificar las funcioncs particulares que  lleva a
caboc cana agepartamento, Se dosarrorllarln algunas ce las mas.

importantes que realizan durante el proceso de ventas.

En base al €stuMio reali1Tado en el inciso antorior, se !iego
a la clasificaci6bn de la informaci6n en tres grupos, los cuales
son i

- Mecanica d@i proceso ge ventas.

- frocedimientos particulares de cada departamentao.

- Coiisultas entre departamentos.

A continuacion procederemos a describir el plan de

ejecucidn de! provecto basados en la clasificacion anteriar.

Definicidn de la tarea :
~ Conmtrol de la Mecanica del proceso de ventas.
- Control de los procedimientos particulares de caoe

departamento,

- Ugntrol de consultas entre 105 tepartamentos. .
Objetivo de la tarea :

- [mplementacion de un sistema que permita automatizar las

tareas anterigres para un manejo eficiente de la informacion,
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Produeto Final de la tarea
-~ Para el caso del cortroi de le mecanica oel proceso de
ventss @) producto final sers
8 Satisvracer lus reaquerimientos para 8ste Caso, 1os cuales

fuaron expuestos en el inciso anterior.

- Para ol caso del control de los procedimientos

particulares de cada departamento el producto €inal sera s

¢ Generacion de informacion minhima requerida para la
mecinica del proceso de ventas, y ademés, generacién de
procescs particulares bAsicos de los siguientes departamentos:

8 ventas.

%3 Facturacion,

83 Almacen.

ss Credito,

»e Caja.

81 Finanzas.

%8 Personal.

i.a gefinicion de las tareas anteriores fueron expusstas en

€l inciso anterior.

- Para ®! caso 6@ las consultas entre departamentos e!
producto final sera

$ Generacion de pru:cdlﬁxentos que nos interrelacionen

informaci6n de los departamentos gue intervienen en el proceso

oe ventas.
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Beneficios a obtencr al realizar la tareva s
- Prara el caso del control de 1o aecanica del proceso de
ventas los hencficios serdn 3
$ Mampulacion ericaz v conti1aple e la intormacion.
* Seguimiento automidticc de cada uno de los procedimientas
que intearan e} proceso.
* Facil manejo del proceso.

s+ Seuuridad de datos.

-~ fara e®| caso del control de los gprocedimizntos
particulares de cad: departanento los beneficios seran :
% Praveer un maneju sencilio de las Funciones basicas mas
importantes & cada departamento.
% Manipulacion ericaz y confiable de la informacion.

t Seguridad de datos.

- Fara el caso de las consultas entre departamentos el
beneficio serd

» Terer 1nrormacion d® Otros departamentos Qué intervienen

en el proceso de ventas en cualquier momento del mismo, esto

el11mina e! tener que abandanar. el procesv para poder nacer

dicha consulta.

Actividades & realizar 3
- Recoleccién de informacién.
Esto se obtiene en Dbase & entrevistas, revision de
documentos, analizar procoéos ya eaxistentes y observar las

actividades relacionadas con @ proyecto.

144



1

Analisis o

- Disero gel si

ocma.

i

Programacién,pr sebas y ajustes.

- lmplantaci10r y pruebas o8 Ccdmpo.

Evaluacion de resultadgos.

- Capacitac:0n € i1nteqrarcioen del personal al sistema.

Asignacién de tiempos y recursos
- Para la tares se vecolsogien de informagion se  tiwne
sigulente
h t Tiempo @ [ sa2manas.
¢ Recursos :
st 4 persc-:s.

- Fara la ta  :a O anaiisls Jet sistema se tiene 3

% Tiempo : 3 semanas.
% Rucursos :
¢ 4 personas.
38 Recursos suriliares.
- Para la tare¢ de disefio del sistema s
¥ Tieasd @ ¢ iamanas.

% Rec.

8 4 - 335,

Tt Recursos auxiliares.

io

- #ara 1a ta2res de programacion., pruebas v plustes se tiere:

3 Tiempo : {0 semanas.

3 Recursos
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t8 2 personas.
5§ hecursos auxlliares.
- Par 3 la terea de implantacion v pruebas de‘campu H
¢ [120po @ 1 semana.
8 Recursos g
s 4 personas.
- rdra ia tarea de evaluacion de resultacos se tiene :
| 4 TiempB : 1 semana.
* Recursos @
8% ~ personas
-~ Fara ta capacitacion e 1integracioen dJel si--ema :
% Tiempo : 1 semana.
¥ Mecursos ¢

t% & personas.

En e: sigu:ente draqrama it19. 2.2}, se suestra, la red de

actividades a realizar para desarrollasr el prayecto. Como
muestra  la dependencia oe actividades es l1neal. va
cuaiquier torea debe de ser realizada al téermino de
oredecesors. esto se ﬁ;ra para teper un me;or control de

ectividaces.
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11.84 HERRAMIENTAS DE SOFTWARE AFLICABLES AL PROYECTO

€l desarrollc del software para microcomputadoras, data dc
quince afos antes de ‘los sistemas de computadoras qrandes y
cerca de siete aZos antes que las microcomputadoras. Lo siseo
que o8 aepartamentos o procesamiento o datos (DP), que
utilizan programsas de altoc nivel normales, discos sieples y
archivos, COMBNZAron a percatarse de los gastos de»l sOorteare
inflexible, asi también- 108 propietarics de sicrocompurtadoras
sctuales. que utilizan lenquajes or Altoc mivel, encuentran los
mismos préblemas.

£1 punto mas 1mportante en las priseras tecnologias de
software para €l manejo de datos fue el desarrollo del lenguaye
Cuit. en 1960, se erncontro que las i1mpienentaciones de este,
func ionaban satisfactoriasente pero r SQuIeY i an otras
impl@@entacions Suplementarias COmo SON paguetes oOf Servicio o
utilerias mls capaces, para ordenar/clas:ficar y gensrar
reportes isort).

Un Generagor 0 productor o reportes es un proGrama o
progorciona facilidad de editar., marcar y Torsatesr datos,
adesds la facilidaag de realizar reportes sds cosple)os, estas
sobrepasan a las que tienen los lenguajes estandares e
prnor.a-anon. Un paguete para ‘ordenar y clasificar datos es el
FPG que fue desarrollado especialmente para sistemas de computo
de eenor tamaio. incluve tacilidades primtivas de COBOL vy
ctras que resultan atractivas para recopilacion y actualizacién

de archivos.
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Surgieron también las organizaciones de alto nivel pars
archivos, Que trataron de cospensar la disparidad entre las
demandas de mayor complejidad que I;acian los usuarios para
reacopllar infarmacidn ern base a llaves maltiples, vy las
facilidades basicas de una sola llave que proporcionan los
sistemas operativos; a é¢stas ultimas se les conoce por métodos
de acceso bésico, entre las cuales se cuenta el secuencial,
secuencial indexadoc v divecto.

Evolucionaron entonces !os sistesas generalizados para
maneio de archivos (GFMS), para manejos de bancos de datos
(GDBMS) y para manejo de bancos de datos/caomunicacién de datos
«{bB/DS)e Un HFMS ®s un sistema autocontenida que integra :
todas las facilidades de los productores y generadores da
reportes y de los paguetes para ordenaniento/clasificacion.
Estos sistemas tienen come objetivo sustituir. al COBOL y a
cualquier otro lenguaje similar. en las aplicaciones que
conciernen al almacenamiento\recopilacién, establecer
comunicacitén directa con los metodos de ac;:eso bdsicos del
sistema operativo anfitrion, asi como hacer uso de @stos para
gefinir, crear, recopilar, actualizar, manipular, mantener v
progucir reportes de los archivos.

Los primeros esfuerzos en manejo de bancos de datos se
inmiciaron a fines de los aRos uséntl. por la necesidades éue
tenian de proporcionar acceso efectivo y eficionte a los
ustarios y/0 programadores de aplicaciones a grandes archivos,
los cudles requerian ademds integrarse en un banco. Las

estructuras de archives convancionales con sus lisitadas
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caracteristicas de llave Unica o de acceso scouencial ¥ un solo
tipo de romstr.us resultaban  1nadecuadas para asbitos tan
exigentes Y ocasionaban tismpos de gprocesasiento y
req-u-rl-ien:os de aslmacenamiento externo excesivos. Los biFNS,

limitadow como esian por  los métodos de accesd DASICO Ue su

2ien 3 nade "

siteas operative anfitridn, resultaban t
Surguieron las organizaciones de alto nivel para datos y
archivos, frecuentemcnte llamadas Organizaciones secundarias,
coma un igrediente esencial en el desarrolio e sanejo de
bancos de datas con sejor efectividad e Costos. Estas
argani zaciones incluyen a las de: sultilista, aniliada,
arhéres encadenada e invertida. En la fig. 2.3 se suestra la
jcrarqu(; de las facilidades para e} sanejo de datos y en la
fig. 2.4 se presenta un resusen de las principales relaciones
funcionales: de los sistemas de saneios de datos actusles vy o
loa akaw och-nt#z

1. Los prograsas Jde aplicacidn, construidos en un leaguaie
convencional de programacién por procedimiontos o en un
generador de repcrtes, S cosunican con jos eftodos AP acCeso
g2l sistess operativo anfitrién para lcqr‘f el acces a
archivos, via ias instrucciones estandar del lenguaie para
entrada/salida.

2. Lo prograsas dg aplicacién en un lenguaje convencional
por procedisentos o en un productor e repartes, e® commnican
con e] GDBMS en un. lenguaje de acool;.i-nto apropiado que

’propnrcinna ®] mizsmo GDBMS, para lograr acceso al banco de

datos.
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cnract.nst'u.n dge llave (Gnica o de acces0 sccusncial y un salo
tipo de reqxstv';;s resultaban 1nadecuadas para asbitos tan
-utqentelA Y acasionahan tiempos de procesasientc y
requerisientos de almacenamiento externo excesivos. Los bGHMS,
limitados Como estan por los métodos de access bésico de su
sitema operativo anfitrion, resultaban tasbién inadecuados.
Surguieron las organizaciones de alto nivel para datos y
archivos, frecuentesente llamadas organizaciones secundarias,
como un igrediente esencial en el desarrollo de sanejo de
bancos de datos con mejor efectividad de costos. Estas
organizaciones incluyen a. las de: wsultilista, anillada,
arb6rea encadenada e invertida. En la fig. 2.3 se mwstra la
jcrarqu(-a de las facilidades para el sanejo de datos y en la
fig. 2.4 se pgresenta un resumen de las principales relaciones
funcionales - de los sistesas de manejos de datos actuales y de
los afos ochenta:

1. Los prograsas de aplicacion, construidos en un lenguaje
convencional de prograsacién por procedisientos o en un
generador de@ repcrtes, S$# comunican con los eMtodos de aCCceso

d2l sistema aoperativo anfitrién para lngrnf ol acceso a

archivos., via las instrucciones estandar del loenguaie para
entrada/salida.

2. Los programas de aplicacién en un lenguaje comencional
por procedimentos o en un productor de reportes, se commnican
con el GDBMS en un. lenguaje de lcwl#i.ﬂlﬂ apropiado que
proparciona ®! mismo GDBMS, para lograr acceso al bawo d»

datos.
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2. Puede cxistir un lenguaje de consultas (query lenguage)
de muy alto nivel, particular de cada GDBMS, .ue so usa para
lograr un bajo volumen de accesos rapidos ¥ usualmente en
limwa, al banco.

4. los programas de aplicacion @n un lenguaje de «lto nmvel
del OGFM8 se cosunica con los aetodos de acceso del sistem:s
operativo anfitrion, mediante instrucciones de entrada/salida
del lenguaje GFMS para tener acceso a los archivos.

5. Los programas de aplicacién en un lenguaje de altg nmivel
de GFMS se comunican con el GDBMS, por medio ge un
acoplasiento del lenguaje apropiado, para tener acceso al
banca.

6. LOos prograsas de aplicecioén en un lenquaje de alto Vnivel
del GFMS, se comunican sediante un accﬁlmicnto adecuado, con
un praograsa de aplicacion construido en un lenguaje por
procediaientos, para realizar. np-rai:iom computacionales.

De estas opciones las dos Gltimas (5 y &) no se eligen con
frecuencia. La sanera tradicional y que adn predomina consiste
en usar prograsas escritos en lenguajes de programacion
convencionales para e! acceso de archivos, sediante el sistema
dr acceso de archivos convencional del sistema operativo. Este
aftodo seQuird predoainando en el futuro cercano.

€n la f19. 2,5 se presenta la arquitectura de un sistema de
aane)o d¢ bancos de datos.

Las caracteristicas fur tales comunes a todos los

sistesas de bancos de datos sont

1. Definir la estructura légica de las entidades y relaciones

125



Ry, R MTH

Mt B
ANEN DR
D e
nre

Fig. 2.5 ADMWITICTUM BE U SISTH OR NMEJ0 BE BUNCNS 36 DTS

126



que constituyen el banco de datos ( esquemal . la define el
disefador o admniatrator  del banco  «BD ) mediante un
ienguaje especial de  descripcion de datos del esguuema ( ODL ).
Fueden detinmirse ver 0% bhancos de datos 1ndepencientes.

2., Defimir v cont'oiar el acceso a cualquier subconjunto del
banco de datos ( subesquema ). Es la vision Jque tiene el
Usuario o una apliicacion. de la descripcion logica del « ode
los ) archivo o oel banco de datos. cuando en realidad Rrs un
subconjunto del esquema global que comparten muchos programas.
Fuede detinirse cualouier numero de subesquemas sobre un
esquema, cualquiar cantidad de programas pueden compartir un
subesquema y pueden traslaparse diversos sSsguemas. E1 ABD
define primeramente un subesquema antes de gue el usuario
pueda utilizarlo.

3. Temer acceso al banco de datos. segun los esquemas que se
definieron, mediante un lenguaje especial de manejo de datos (
OML ) o sediante un lenquaje no por procedimi@ntos para
consultas ( query lenguge ) .

4. Defime fisicamente la estructura, organizacion y
eolucacxon en el almacen., del banco de datos en si. Esto es
responsabillicdad de ABRD v en la practica se hace de diversas
m:neras, que re+lejanr la diversidad de enfonues v convenciones
que “equiere cads GCEMS particular.

Existen en el mercado sistemas generalicados para el maneljo
ne bancos de datos que constituyen el grueso de tales sistemas

instalados.



11.5 JUSTIFICACION DEL. SOFTWARE ELEGIDD

NDel analisiu realitado en €1 capatuloe antoraor; herramientas
de software aplicables al proyecto. justificamon 1a eleccién
¢ un mane)ador due bases de datos GDBMS(Data Tase fanagenment
System) por las caracteristicas operativas que nus brinda.

Los GUEMS a los quo tenemos acceso son:

- DBASE 111 PLUS

- DBASE 1V

- CLIPFER

Estos manejadores de bases de datos son del tipo relacional
{RDE5), trabajan con ficheros individuales conecidos como
bas.s-catos vy permiten trabajarlas como una sola orden, si por
ejemplo se tiene con la denominacién de precio en el
diccionario de di(us. se puede decir entonces. SUSTITUIR
PRECID POR PRECID 8 1.5, con lo que se le aumentard un 50% al
valor original de precio. Ademas sce€ pueden utilizar varias
bases-datos a la vez.Esta es la capacidad real del RDBMS.

Su “oMbre proviene de un concepto matematico llamado
RELAC!ON gue no os otra cosa que vna TAYLA. Esta tabla se
Almacena en  la coeputadora como un archivo. o r.om0 una base—
satos . on donde los regist:os son las fi1las horizontales v los
carpes 0 Zonas son las columnas  wverticaies. La  ventaja del
REGMT o35 que 0D tienc que proveer todas zus necesidades cuando
se ostablecen sus archivos., Dos operaciones importantes del

RCEMS scn la * proyeccion " y la union ": juntas proporcionan
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una capacidad electrdnica de “tortar y pegir '. L& iruyeccidn
crea una nueva relacton seleccionando determinadas columnas  de
una relacion existente, mientras que la unidén combina dos
relaciones separadas .

Ketolando 105 RDBMS a los que tenemos aleance. CLIPFER es un
compilador para el lenguaje DBASE desarrollado por NANTUCKET,
apareci10 por primera vez a mediados de 1v8%, CLIPPER no se
limita tan s6l0 al conjunto de comandos y funciones definidos
por DBRSE 111 PLUS, abre un nuevo panorana permitiendo la
interface con otros lenguajes de programacién como " C " y
ensasblador.

€s importante observar que DBASE 111 PLUS es un producto o
un paguete, sientras DPASE es un lenguase os programacion.

- Antes ce evaluar la version Susmer 87 de CLIPFER veamos un

poOCco acerca de 10 que @8 un coepilador.

TRADUCTORES

Un traductor es un programda que toma como entrada un
procedimiento en algun determinado !enguaje de programacion
(programa fuonte) vy produce otro procedimiento como  salida
{prograsa objeto). Existen dos grandes grupos age traductoress

~intérpretes.

—Comp i 1adores.

Los xntlrpretés toman linea por linea de un codigo fuente.
buscan las palabras clave o “token® y ejocutan las operaciones
de! sistema operativo o en codigo mdquina que cni‘rlspunmn,

repitiendo el proceso cada vez que son llamados a ejecutar el
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migmo programa.

Los compiladores son aquellus traductores que transforaman
todas las lineas del programa fuenté & un programa objeto, y a
diferencia del interprete no s detienen en cada linea para
ejecutarla, sino que, si existe un error despliega @l numero
de linea v el error asoclado.

Los errores que aparecieron se puedan corregitr y volver a
e)ecutar )a fase de compilacion. es decir vuelve a analizar
todas las lineas hasta dejarla libre de problemas.

Al finalizar esta f;si. el conpilader a generado un programa
objeto. El nuevo programs objeto no puede ser ejecutado
directamente, tiene que pasar por otra fase llamada "fase de
liga “.

Este altimo proceso consiste en adaptar el codigo odbieto a
instrucciones de méquina para que la computadora pueda
eJecutarlas dirsctamente sin la necesidad de un prograss
ejecutor.

De este modo, el programa final contiene todas las rutinas
necesarias para correr sin tener que hacer llamadas externas

acelerando asi su siecucion.

DIFERENCIAS ENTRE DBASE Y CLIPPER

CLIPPER e@s sucho més répido que DBARSE 111 PLUS vy aGn  ads
rapido que DBASE 1V.

.El aan@jo de las variables de aeecria es ads flexible y
poderoso con CLIPPER.

Poswe un conjunto de comandos v funciones ads amplio gue
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DBASE 111 PLUS .

Permite usar funciones definidas por el usuario lesta
caracteri{stica ha sido afadida cn DBASE IV ),

CLIPPER no soporta los comandos interactivos del DBASE 111
PLUS como som

- EDIT.

~ BROWSE.
si1nN embargo se pusden crear o simular y adaptar a los
rcqucrimleritos de la aplicacioén,

Con CLIFPER @ pueden manelar arreglos en una forma nuy
simple, dJdebido & que proves cbmandcs especializados para la
manipulacion de los mismos. Existen otras funciones
interesantes para el manejo de arreglos, como AFILL O, que
llena automaticamente un arreglo con un valor determinado:
ADIR(), que llena una serie de arreglos con informacidén del
directorio incluvendo nombres de archivos y puede regresar el
numero de archivos Que cumplen una mascara.

CLIPFER provee *Jemas un sistema para desarrollar
ventaneo” ¢ "windowin“., Existe un comando para salvar y para
restaurar pantallas en una forma sumasente répida, debido 3 que
escribe directamer.e a memoria.

Froporciona ajemas funCiones para salvar y restaurar
porciones de la pantalla RESTSCREEN().

Entre otras. una funcion muy 1nteresante es ACHOISEQ). la
cual ejecuta automdticamente un manu de aparicion i1nstantdnea,
usando un arreglo ce cadenas de caracteres comp elementos doel

mend. Para el sane)o de opciones a traves de @stos menus, se
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tiene el comando MENU TO maneja autosaticasente el control de
la barra selectora v el resultado (numérico) es aslsacenado en
la variable utilizada.

Tambin provea una serie de funciones poderosas pars el
SANRJO 4 CaMPOs MEMO COMO SON:

- MEMOEDIT{) edita campos memos.

- MEMOREAD() lee el contenido de un archive de disco a una
variable tipo  msemo.

~ MEFPOWRIT() escribe un caspo memo a un archivo en disco.
Existen también funciones interesantes como:

-~ SETCOLOR() para obtener e} colo actual.

- TONE() produce un sonide de acuerdo & la frecuencia y
duracion que se envien como parametros.

Funciones como DBFILTER(O), DBRELATION() vy DBRSELECT
progorcionan las expresiones utilizadas para filtros,
relaciones vy drea de trabajo.

El comando EXIT funciona tambieén en los ciclos FOR-NEXT.

SEY CURSDR ON/OFF apaga y enciende ei cursor.

€l comando SET SOFTSEEK ON/DOFF realita busquedas relati.as.

"Existe una nueva estructura de control BEGIN SEQUENCE-END
utilizada pars el manejo de errores, la funcion FERIIR(),
regresa @l codigo de error del DOS.

CLIFPER tambien proporciona funciones de bajo nivel como
FOPEN(), FREAD(), FRERDSTR(), FSEEK() y FWRITEL).

Permite tambien pasar pardeetros por valor y por referencia.
CONCLUSION. '

Existen a0n una infinidad de caracteristicas de CLIFPER
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pero podemos seRalar las stguientes :

Ejecucién rdpidga,

~ Seguridad absoluta del codigo fuente.

Corre en cuaiquier sistema 1U0% compatable con IBM, con

sistesa operativo DOS version 2.0 0 mayor.

Un grupo de ¢unciones vy operadores que pueden manejar

‘strings de hasta 64 KB de longitud.

Manejo de indices con NTX o NDX.

Acceso a funciones de bajo nivel del DOS.

Fuede usar hasta 2048 variables de memoria activas.
Maneja hasta 1024 campos por registro,

Fuede abrir hasta 255 archivos a la vez.

Habilidad de crear funciones definidas por el usuario.
Maneja hasta 8 relaciones a un mismo archivo.

Capacidad de llamar o ejecutar un numero ilimitado

prograsas escritos en " C " o ensasblador.

Habil idad de manejar campos memos como strings.
Uso recursivo oe macros anidadas.

Uso de 9 caracteres en @l comande C..., BOX.

de

Capacidad de crear una estructura vacia sin existencia de

algun archivo ,DEF

Puede ejecutar el ciclo FOR-NEXT.
Capacidad de manipular v ceclarar arreglos.

Puede aradir un registro blanco a un archivo compartido.

Capacidad de un numero ilimitado de usivar:ds para accesar

al mismo archive on amblente multiusuaric.

Maneja ayuda sensitiva de contexto con la tecla Fi.



~ iJso de un nuevo “ DEBUGGER “.
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I11.1 ANALISIS Y DISERD

En esta seccién se desarrollard el analieis del sistess
“SAVE", asociando los elomentos fundamentales que forean parte
del aislo.,

fara llevar & cabo esta tared, se tratara cada parte oel
maNejo0 4@ la 1nformacion como se ha venido sane)ando en los
capitulos anterinres. es decir tosmsando en cuenta los elementost

- Mecénica de! proceso de venta.

- Frocedimientos particulares Oe cada departamento,

~ Consulta entre departamentos(Comunicacidn entre deptos.).

Podemcs ver al wistess COMO una Caja negra. la cual su
entrada seras una solicitud de cotizacion tsolicitud de venta) vy
la salida =zora une venta hecha con ingreso a ia empresa, COmO

e sugstra en la fi1a. 3.1,

DIAGRANA DE FLWO DE DATOS
8¢ mostrarsn los agraman g Flulo de Patos (DFD)  para

Caug und U2 lous pet les @anles MenCionddes.

MeC STacd del proceto oe venta
Los DFD s correspondientes a este proceso tienen la
siguiente distribuzilang

~ Procesp de cotizacion : fig. 3.2

- Frocesc de pedldo s f1g. 3.3
- Procesc dge factura 1 fig. 2.3
- Froceso de surte 1 fig. 3.8
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~ Proceso de cabre : fig. 3.6
Froceso de 1ngteso s fig. 3.7
Proucedimientos particulares de cada departamento
lLos DFD’S correspondientes a este proceso tionen
siguiente distribucion
T

— Departamento de ventas @ fig. .8

~ Departamento de facturacion ; fig. ©..9

- D.partaméntu de almacen : fig. .10
- Departamento de credito : fi1g. 3I.11
- De@partamento de caja s fi1g. .12

~ Departamento de finanzas s fig. 3.13

- Departamento de personal : fig. 3.14

Consulta entre departamentos

Los DFD'S de este proceso se encuentran en la fig. 3.15.
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ELABORACION DEL DICCIONARIO DE DATOS

Con los datos obtenidos durante el analisie se tienen 1os
«lementos Necesarios nara la realizecidén del cdiccionario de
datos. Lo 0atos  se 1nteqraran por  grupos. segun sea la
nformacion de l. que se trate. v estos grupos se 1nteararan
pur departasentos,

Le estructura de @ste dicclonario serda {a siguientes

NOMEBRE DEL DATO NEMONICO TIPD LONGITUL

<ENTAS

informacion para la cotizacion.

Codigo de cot:rzacion CODIG_COTI c <
uni1ganes vend:das UNIDV_COT! v 4
Clave del producto CPROD_COTI c 6
Estatus de la cotizacion eSfAL COT! c 1
Racz6n de cancelacien CENCE_COT! c A0
fecnha d¢ cotizacich FECHA_CUTI V] 8
Precio del producto FPROD_COTI N 10
Clave de clrente CVELFP CUTI C 4
Lesruento DESCU_COTI N <
Cor3icionis de credito CChel CcDT1 N 2
Tatal d¢ cotizacian TOTAL_COTI N 0
informacion pars el pedido.

Codigo de2l1 pedido CODIG_PEDI C 5
fecha redido FECHA_PEDI P 8
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Unigdades pedidas
Clave de! producto
Surti1é el producto
Estatus del pedido
frecio del producto
Clave de cliente
Descuento

Fazon de cancelacion
Condicion de crédito

Total podido

UNIDV_FEDL
CHROD_PEDI
SURTI_PEDI
ESTAY _PEDI
PPROD_FED1
CVECP_PEDI
DESCU_PEDI
CENCE_FEDI
CCREC_FEDI

rOTAL_FEDI

Info-maci6én para el prospecto.

Nombre del prospecto
Codigo del prospecta
Direccion

Colonia

€édico postal

Ciugad

Teiafono

Tipoc de prospecto

Delegacion del prospecto

Norma de atencion

Ultima visita

NOMBR_FROS
CODIG_FROS
DIREC_FROS
COLON_FROS
CP FROS

CIUDA_PROS
LADA _FROS
TELE]_PROS
TELEZ FROS
TIPO _PROS
DELEG_PROS
NORAT_PROS

VISIT_FROS

Informacion de la competencia.

Nombre de la competencia

NOMBR_COMP

zZ 2 o0 O 0 o o o

2 =2 2

2

40

t)

an

40

)

3

40



Codigo d¢ la competencia

Direcciton
Colonis
Cédigo pastal
Ciudad

tada

Telefono
Telefono

Tipo de coapetencia

ODwlegacidn de competencia

Director general

Director de ventas

Nisero de respresentantes
Crédito de la competencia
Ventas de la comgetencia

inforsacidon de vendedores.

Codigo del vendedor
Noabre del vendedor
Depta. del vendedor
Direccidn

Colonia

Codigd nostal
Ciudad

Telefono

Edad

Sexo

Estado civil

CODIG_COMP
DIREC_COMF
COLON_COMP
CP_COMP

CIUDA_COMP
LADA _COMP
TELEI_COMP
TELE2_COMP
TIPO _cOMP
DELEG_COMF
DIRGE_COMP
DIRVE_COMP
NREPR_COMP
CREDI_COMP

VTASP_COMF

CODIG_EMPL
NOMBR_EMPL
DEPTO_EMPL
DIREC EMFL
COLON_EMPL
CP_EMPL

CIUDA_EMPL
TELEF_EMFL
EDAD_EMPL
SEXO_EMPL

EDO_EMPL
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Ant1guedad
Territario del vendedor
ventas de eneio
Ventas de febrero
Ventas de marzo
ventas de abril
Ventas de mayo
Ventas de junio
Ventas de julio
ventas de agosto
Ventas de ssptiembre
ventas de octubre
Ventas de noviembre
Ventas de diciembre

Comision del vendedor

ANTIG_EMFL
TERR1_VEND
RMRO1_VEND
RMRU2_VEND
RMROI_VEND
RMROA_VEND
RMROS_VEND
RMROG_VEND
RMRO7_VEND
RMROB_VEND
RMRO9_VEND
RMR10_VEND
RMRL1_VEND
RMR12_VEND

COMIS_VEND

Informacion para la factura.

Namero de factura
Fecha de surtimiento
Fecha de pago
Ur:tades vendidas
Clave del producto
€status de la factura
fraz6n de cancelacion
Prec:o del producto
Clave de cliente
Cescuento

Condiciones de credite

NUMER_FACT
FECHA_SURT
FECHA_PAGD
UNIDV_FACT
CPROD_FACT
ESTAT_FACT
CENCE_FACT

- PPROD_FACT
CVECP_FACT
DESCU_FACT
CCREC_FACT
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Total de factura TOTAL_FACT |

Imprjme factura IMPRI_FACT
Informacidn para el almacen,
Cédigo del producto CODIG_FROD

Descripcidn del producto DESCR_PROD

Existencia del prooucto EXIST_PROD
Punto de reorden REORD_FROD
Frecio de lista . PREL_PROD

Precio por volumen t PREVI_PROD
Precio par volumen 2 PREV2_PROD
Precic por volumen 3 PREV3_FROD
Costo del producto COSYO_PROD

Informacidn para el cliente.

Nombre del cliente NOMBR _CLIE
Cédigo de! cliente CODIG_CLIE
Direccion DIREC_CLIE
Colonia COLON_CLIE
Codigo postal CP_CLIE

Ciudad CIUDA_CLIE
Lada LADA _CLIE
Teléfono TELEI_CLIE
Telefano TELE2 CLIE
Tipo de prospscto TIPO _CLIE
Norma de atencion NORAT_CLIE
Condicion de crédito : CONDI_CRED
Ultima visita VISIT CLIE
Delegacién DELEG_CLIE
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Total de compras COM~R_CLIE N 13

Lontacto ATENL CLLE C 40
DIAGRAMA DE ESTRUCTURA DE DATOS

LO% diagrames Jo estructuras ae datos (DEW) se muestran en

la fig. 216
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DISERD DEL SISTEMA

En ests iecc!dn se desarrollard el diseRo del sistemas
"S8AVE". Para llevar a cabo esta tarea. se tratard cada parte
del saneio d# la informacidn como s® llevé a cabo en la seccidn
.ntarllor‘, as decir tomando en cuenta los elementos:

- Mecénica del proceso de venta.

~ Procedisiantos particulares de cada departamenta.

-~ Consulta entre departamentos(Comunicaci16n entre daptos.).

Nuestro sistesa queddé estructurado en forma general como se
auestra en la fig. 2.17 , como se observa, "SAVE" esta formado
por tres elesentos fundamentales antes mencionados., a su  vez
cada uno de esos elementos estd formado por submédulos.

En la fig. .18 se muestra la carta de estructura de la
mecanica de venta, la carta de estructura de los procedimientos
particulares de cada departamento se da en la fig. J.19 ,
adeads, s da la carta del manejo de bases de datos que
pertenece a procedimientos de cada depa}talento, por altimo la
carta de estructura del proceso de consulta entre departamentos

s@ muestra en la fig. I.20.
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En base a las cartas de estructura se especificardn las
funcione@s Que realizard cada eafdulo a manara de saudocddigo

para asi pasar a su implementacion.

Mecdnica del proceso de ventas
Médulo 3 cotizacidn

Este modulo sera de decfsibn. deberd presentar las
opciones de : A

=~ Crear una cotizacién.

~ Continuar una cotizacion.

~ Cancelar una cotizacidn.

Se debera poder moverse entre las opciones anteriores para
poder selecc:onar una., ademas se deberd de mandar un mensaje de
qQue ps lo que se esta haciendo.

Moculo ¢ credar una cotizacion

Este modulo tendra camo fin el de crear una cotizacion vy
tendrd dos opcilones :

Se  capturara la clave del cliente., s1 €sta es invalida se
deberd mandar un mensaje de error.

Si la clave es correcta, %e sandard un machote ge cgglizacson
para poder ser llenado manuaimente o en forma automatica.

Se deberan teclear las claves de los productos y las
cantidades & pedir, ademids de poder escoger entre varios
precios.

8i e} 4rliultl¢0 @8 -correcto, ¢te deberdn grabar los datos
asentados en la cotizacion y realizar la i1mpresién, de 1lo

contrario se debers poder abortar la operacién y regrasar al

17e




modulo anterior.

l.a otra opcion ©s poder hacer una venta de mostrador, ‘eito es
que la cotizacién le pide un no cliente, a8 decir un prospecto,
1 dicho prospecto no existe se deberdn capturar los datos

Qgenerales y pasar al machote de la cotizacioen, en caso

contrario | 11 la clave de prospecto existe se pasara
directasente al machote.
Médulo : continuar una cotizacien

Se capturard la referencia de cotizacion, st esta no
existe s mandars un mensaje de errorien caso contrario se
cdebers pasar al machote de la cotizacidn cargando los datos
anteriores Oe la cotizacion y se rrliz'.rtn las mismas funciones
del adédulo anterior.
Se deberda tensr la opcién de poder ver las cotizaciones
pendientes &n nuestra base de datos, lo anterior se deberd
desplegar en pantalla.
Médulo 1 cancelar una cotizacién

Se capturard la referencia de cotizacion, si @sta no existe
S8 @andars un sensaje de errorien caso contrario la cotizacien
seleccionada se podrd ver en pantalla, pero no modificarla,
para podar actualizar 11a baja se pedird una verificacion de
operacion,
Se debera tener la opcigén de gpoder ver las cotizaciones
canceladas en nuestra base de datos, lo anterior se dedbers
desplegar en pantalla.
Médulo s pedide

Este modulo sers de decision, debers presentar las

179



opciones de @

- Crear un pedido.

- Checar estatus de pedidos.

- Cancelar un pcdido.

Se deberd poder moverse entie las opclones anterxore; para
poder seleccionar una, adends se debera de mandar un mensaje de
que es lo que s esta hacliendo. ’

Modulo & crear un pedido

Se capturard 1a referencia de cotizacien para poder
procegarla, se debers checar el surtimiento del pedido, sl
ningun producto fuese surtido se esandard un mensaje de errorien
caso contrario l, cotizacién pasa a la base de pedidos y se
mandara a impresidn el pedido, ademds los productos Que
fueron surtidos se fFacturaran autométicamente.

Mddulo : estatus de pedidos

.Bs debera poder ver en pantalla los pedidom existentes con
su estatus corrolpcmdio.nto.
Mddulo 1 cancelar pedido

Se capturars la referencia Oe cotizacidn,si no existe
asndars un esneaje de errorjes greguntard el sotivo  de la
cancelacidn y sa deberdn actualizar las bDases de pedidos y
factura en caso de Que existan facturas asociadas a este
pedida.

Mddulo ¢ facture

Este mddulo serd de decisién, daberd Hresentar las

iopcxnm de 3

- Jsprimar una factura,
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=~ Checar cstatus de facturas.

-~ Cancelar una ¥actura.
€ debera Ddoder moverse entre las opciones ant..riores para
poder seleccionar una, adeads s deberd de sandar un\ asnsaje de
que @5 io cue'se esta haciendo.
Modulo * ieprimir factura

Capturar Naeero de factura, s1 @S erroneo aandar sensaje de
error, en caso contrario se deberd mandar a ispresion la
factura seleccionada v actualizar la base de facturas el nusero
de iapresiones,
Modu.o t estatus de facturas

Se debera pover ver &n pantalla las facturas existentes con
su estatus correspondiente.
Moouio : cancelar tactura

Se captiurara el numero os factura, S1 €S errono se daebera
mandar el errorjen caso contrario se sandard a la pantalla la
facturd a cancelar, €3 s¥ realiza la cancelacion se debera
actualizar la base de datos de facturas.
Modulo * surte

Ez=te moduio sera oe Jdecision, debera orgsentar las
opciores ce @

~ Realicar proceso de surtido.

~ Checar estatus de facturas por surtir.

Se cebéra poder moverce entre las opciones anteriores para
pader seleccionar una, ademis se deberd de mandar unh sensaie de
Que es 0 que SE& esta haciondao.

Mddulo s proceso de surtimiento
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Se capturara el nuacro de factura y la fecha e@n gue ésta fue
surti1da para lueqgo actualizar la bace de facturas con dichos
datos.

MOdulo t estatus O8 racturas SOr surtiir

Ye deberd poder ver en pantalla las facturas existentes sin
surtir.,
fodulo &t cohro

Este modulo sera oge decision, depera presentar las
opciones de 3

- Imprimir retacien ge cobranza.

— Checar estatus de facturas por cobrar.

Se deberad paoder TOVerse entre las opclones anteriores para
pocer seleccionar una, ademds se debera de mandar un mensaje de
que es lp que se ©sta haciendo.

MSdulo : imprimir relacion de cobranza

Capturar Ja ¥echa @ !a que se hara la relac:9n oe cobro,si
la fecha es correcta mandard a imprimir las facturas a ser
cobradas con 1os oaios generales del cliente e importe oe la
factura.

Madulo : checar estatus dé facturas por cobrar

Se deberd poder ver en pantalla las facturas existentes que
faltan de ser pagadas. )
#Modulo ¢ ingreso

Este moautc sera de decisisn, debera orasontar las
opciones de :

- Realicar el cobro de una ractura.

- Checar estatus de facturas cobradas.
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»e deberd poder soverse antre las oppciones anteriores para
poder seleccionar una. atemas se deberd de mandar un mensalje de

lo que s@ estd haciendo.

Mécdulo : realizar cobro de la factura

Capturard numero de factura, 51 s nO valida se mandara un
nNSAIE® Of error; @n Caso contrario aparecera el importe total
de la factura para poder verificar el total de la facturaisi es
correcto se actualizard la base de fFacturas con el estatus
correspondiente.’
Mm;_o : estatus de facturas cobradas

‘Se debers poder ver en pantalla las facturas existentes que

ya fueron pagadas.

Procedimientos particulares de cada departasento.
Modulo de Ventas
Este addulo serd de decision, debera presentar las
opciones de t
~ Estadgisticas de cotizaciones.
~ Estadisticas de pedidos.
- Asignacidn de territorios.
- Asignacién de vendedor.
~ Generar recorrido.
~ Lista de precios.
— Curso de ventas.
.8 . gebera poder eaverse entre las opciones anteriores para

poeder seleccionar una, ademds se deberd de mandar un mensaje de
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lo que se esta haciendo.
Madusla : estadisticas de eotizaciones

Z@ debera presentar la opcion de mandar a pantalla y/o

. mpresion los  estatus de las ceotizaciones, [ 1] decir,

pendicntes, canceladas o procesadas.
rMagdulo : estadisticas de pediacs

Se deberd presentar la opcién @ mandar a pahtalla y/o
impresion log estatus de los pedidos, es oecir, pendientes,.
canceladas o procesadas. '
“goulo 1 asignacion de territorios

Se capturard la clave del vendedor, s1 esta @& erronea se le
sanaAra  un mensajle:en caso cantrario se desplegaran los catos
gererales del vendedor y se pedira -apturer el territorio; éste
s2 validaras con respecto a ia tabla de delegaciones.
Meoulo 3 asignacién de vendedor

e capturara la clave del claente, s: ésta es erronea se le

card un eensajejen caso contrario se desplegardn los datos
qe-arales cel cliente vy se pedird capturar’ la clave del
ve~dedor;fste se validarsd con respecto a las claves posibles de

wstzedores.

: generar recorridos de vendedores

Ze¢ . capturard la clave del vendedor, s: esta es erronea se le
randara un mensajeien CasO contrario se desplegaran los datos
sénw-ales del vendedor y Se€ pedira capturar la fecha a la que
se hard el recorrido v se 1mprimira dicho retorrido.
Mooulo @ generar lista de precios

Se capturara el tipo de producto, s1 este es erroneo se le
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Sandar un eensaiel €N CaSO  coOntrariao  Se  :taorimirdn  los
productos de dicho tipo con sus respectivos precios.
Moguio 1 curso de ventas
Se deberd dar una presentacion de dicho curso
Magulo 1 almacen
Este moaulc serd de oecision., devera presentar las

opciones de

STENC1a Oi proguittos.
- Puntos de reorden.
- Listados oe productos.
se deber: poder moverse entre las opciones anteriores para
poder seleccionar una., ademas se Deperda de mandar un mensaje de
lo que se esta haciendo.
Modulo : existenzia de proguctos
Se deberd mandar en pantalla y/o & impresion los productos
qQue deben Je ser surtioos a ja techa.
Mddulo : puntos de reorden de productos
Se capturara la clave del producto, S1 €sta es arron@a se
mandars un Mensaje ien caso contrario se pedira capturar la
exi1stencia v/o suntc o reorden del producto,
Modulo : listado de productos
Se capturara el tapo de producto, St @ste es Srroneo se le
mandard urn mensaj)e: en caso contraric se imprimiran los
productos de dicho tipo con sus descripclones.
Midulo : facturacidn
Este mogulo sera oe decisidén, debera presentgr las

opciones de @
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- Estadisticss de facturas
s& debera poder moverse entre las  opcilones dHtEeriores pera
poder seleccionar una, ademds se debera de mandar un mensaje de
lo gue se esta haciendo.
Médulo 1 estadisticas de facturas
Se deberda presentar ja opcion de mandar a pantalla vs/o
1mpresién los estatus de las facturas, es decir, pendientes.
canceladas o procesadas.
1Msculo : crédito
Se capturara ita cglave  del cliente, si1 es erronea se
mangard un mensaje;en caso contrario se desplegaran los datos
qenerale: oel cliente v se pedira capturar el credaitc,
éste tendrd que ser mayor & terc y menor de 100Q.
Médulo ¢ caja
Este mddulo sera oe decision, debera presentar las
opciones de :
=~ Facturas pagagas.
~ Feporte de i1ngresos.
e cacera poder msoverse entre las opciones anteriores para
poder seleccionar una, ademds s debera de mandar un mensaje de
io qua se estd haciendo.
Mésulec : facturas pagadas
Se debera presentar la opcion de mandar 3 pantalla y/o
impresifén las facturas gque va hallan side pagadas.
Modulo 1 reporte de 1NgQresos
Se Jepera presentar la opc.ion de mandar a pantalla v/o

1mpresién un reporte de ingresos mensuales .
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Moédulo ¢ finanzas
€ste mooulo uera oe cecisien, deteéra presentar tas
apriones de :
~ flsigniar TCxisl10Nes.
- Asighar grecios.
s& deberd poder moverse enire las Opciones anteriores para
poder seleccionar una, ademas se deberd de mandar un mensaje de
{0 que se 2sta haciendo.
Modulo : asignar czorisicnes
Se capturara fa c:ave de! vendecor, s1 esta e@s erronea se le
mandard un mensaje:en caso contrario se desplegardn los  dates
generales oel vendectr v se pedird capturar la comisioén, Gsta
tendrd que evstar entré el rango de mayor & Ccero y menor de 100.
Mogulo : asianar prec1os
fe capturara ;3 Clave Qel orogucto. s1 #sta es erronga se e
mandard un mensai;sier cast contrario so desplegaran los  datos
generales del orolusto v s PeOird capturar los prec:os.  para
luege ser actualicacas en la base.
Modulo : personal
Esta maoulo we=ra oe  Jdecis:tn.  Uebera oresentar . las
opciones de 3
- Listace ge 27D -s00S

s deberd poGor CTl o antre las opolones anteriores rara

pooor solecclonrat TTE. 1 & debera ce Mancar un mensaje oe
lo que se estd haciento,
MoQuio ¢ 115tado g2 emplescls

Se debera pre

la opcion de mardar a pantalla y/o



fmpresién un reporte de sapleados.
Moyulo : altas

Para todas las bases.se tendrdn que generar automaticamente
taodas las claves, vy s capturardn todos los datus necesarios
para llenar cada regastro o8 las bakes.
Mdéaulo ¢ cambios

Para todas las bases se tendrda que capturar la clave de
acceso, si esta es errénea se mandara un sensaj@jen caco
contrario se pedird capturar los casbios de los datos.
Hédulo s baras

Para todas las bases se tendra que capturar la clave de
acceso, si ésta es errénea se Mandara un mMeNsa)@ien caso
contrario se pedirs verificar la operacion, si la respuesta es
afirmativa se procedera a actualizar la base, en caso contraric

€ regresard al modulo predecesor.

Consulta entre departasentos
Midulo : clientes

Si existe clave activa, se deberan desplegar los datos
relevantes del cliente; si se da otra clave. si ésta es erronea
S @sandara un eensase de error. en caso contrario se
desplegaran los datos relevantes del cliente:si se realiza una
basqueda, se pedirad una palabra clave, la cual deberd de ser
buscada en la base y presentard los clientes que cumplan con
dicha palabra clave.
Midulo ¢ productos

S1 existe clave activa, se debera desplegar los datos
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relmvantes del producto; w1 %@ da otra clave, s1 esta es
errones S Banlard un mensaje de errorien caso contrario se
oeap legarén los datos relevantes oel productpo;si se realize una
tGesqueda, s pedicd una palabra clave, 1a cual deberd e ser
buscada en  la bese v presentara 10s productus que cumpian con
dicha palabra clave. v
Rédulo s vendedares

51 exinte clave active, se ‘deberan desplegar  los  datos
relevantes dal vendedorjsi se da otra clave, si ésta es erronea
%€ MmAnUArd un nenss )P 08 Brforien CesS0 CONtrario s oesplegaran
los datos relevantes del vendedor;si se realiza una busqueda,
se pedird una palabra clave, la cuval debera de ser buscada en
1a Dbase Yy bpresentara Jos vendedores que cumplan con dicha

palabra clave,

Mockilo 1 prospectos

51 existe clave activa., se deberan desplegaer los catos
relevamtes del prospecta; s1 se  da otra clave,  si esta es
erronca st aandard un mensaje de e|error:en caso contrario Se
desplegaran los catos relovantes del prospectod =i se realiza
uns isgueda. se pedird una palabra clave. la cual debers de
swr buscada en !a base y presentard los prospectos Que
cumplan con dicha calabra clave.
Modulo @ competentia

51 se da otra clave. s: osta e5 «frongEa se aandara un
aensaje de error;en caso contrariu se desplegaran los datos

relevantes de 1a competenciais: se realiza una dasqueda. S
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pearra una palaonra clave., la cval debera ge ser buscaca en

ia

base y presentara la competencio que cumplan <on dicha palabra

clave.

Modulo : cotizac:iones

S¢ capturara la referenci1@d o cotizacion, Si1 esta
errénea se mandara un mensaje de errarien caso contrario
desplegard 1a cotizacién saleccipnada.
Médula : pedidos

Se capturara I3 “erorencia de cotizAacion 6 el numero

€5

S€

pedida, s{ @5 errénea se mandara un @ensaje de erorien caIo

contrario se aesplegars 21 pedido seleccionado.

Modulo : facturas
Se capturara el husero oe la factura. s1 Bs erroneo
mandara un nensaje de error;en caso contrario se desplegara

factura seleccionada.
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111.2 PROGRAMACION, PRUEBAS Y AJUSTE

La srogramacilon e un  arte que depenge  de f1a naoilidad
indivigual, 1la atencion al deralle y o) conocieien 2 de =omo
utilizar 10S I1nstrumentos de sottware de la me)or maaerd. La
buena prograracicon (l: producc:an oe programas confiables y
raciles dge mantendr s 25 uUN pruceso 1naependiente del  lenguase
que se utiiice, este simplifica e! process de convertir un
M1SeRo @n wraw AR ITAClon,  peroc ho N3y ralon para aque 5o se
puedan consirulr  B:EROS Orograses @ cdalomer olro lenguasje.
Incluso el CoMiao @nsamh! anor =€ pucde SSIribir e unad  tarrs
comprensible v cors  abtli.

1l Qi H0sd S OTsariollo o Drogranssion ook sistosa "Saves

= pariy de.  cigedn de gsufteere (Larte de Sstructu:al

desarrollaga £n o] Cevatulo antericr (0 antniaremos Ce 13 torsa

de desar-olin jrscendente, esto molics que e) orograma se

considera cCr.n ufa jerarqo JE TImp3cnentes oor lo tanto se
emperara en ¢ tope ce la jerarguia wtmeaulic rawz = SAVES ¥y se
trabajara niacia absjs como se 1lustra en la figura (3.20).

Las estrursturas de contro! gui nos permite mannjar CLIFFSR

aan:

- U Teir., . ELSE

- D0 CAEE

- FOR NEX?

As: cons €. aune@jo de funciones. subrutinas © Drocecimientos

anicados.
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i+ tontinuacion se moustraran las partes mas descriptivas
4l codigo fuente utilizado en la coditicacion del pragrama
Basancenos en 1a carta de estructura.

Los modulos 2.1, 2.2, 2.3, 2.1, 3.2, 3.3, 3.4, 3.5. 3.6,

3

. Te 3.8, 3.9, X.1Q, 3J.1t, T.12, I, 123 y 3.14 mantienen la
miams estructura de seleccion tipo MENU, la cual una ve:
realizada corren el programa de aplicacion, la codificacitn

de éstos aodulos es la siguiente :

teasess DEFINICION DEL MEDIO amBIENTE DEL PROGRAMA
cel status off

s&t tall oft

set scoreboer 8 off

SEY {OLOR TY ba

saseess DECLARACION DE VARIABLES “UBLICAS

PUBLIC VWDIIS)

PURLILC

APUINL,, AFUF {H, APUVCD, PRIMER, iN1SAY, FINSAY, APUNSAY, UL TIMO
PUBLIC Y11, V12, VIT,V15,V1e

FuUBLiC

ENYREGAREFEACT.REFPED], REFCOT, DEGCOT 1, CVEPROD, CVECLIE, CVEF
ROS

FUBLIC CYEVEND,CVECOMP

Teudses INICIALLIZACICN DE VARIABLES FUBLICAS
M

SIOPE ¢ 10 CVECOMP
STORE * T0 CVEFROD
STORE - “ TO CVECLIE
SYOFE - * 70 CVEFROS
STORE “ U REFCUTI
- “ 7D REFPEDI

" * 10 REFFACT
* TR CYEVEND

STORE ¢ 10 LUSCOT!

STORE “ " TO ENTREGA

ssssssi DESELIEGUE DE PANTALLA DE MENL

clcar

® 0., 25 S5AY “Sistema AutomatiTado de Ventas”
- 2, I SAY “FECHA:"

& . 3 SAY "Hora:”

(]

a, 5 SAY "VENTAS FACTURACION ALMACEN
CRELITO caJa f INANZAS"
e 7. 3 GAY "Cotizacion® .
e 17, S SAY “Pedido Facturar Surte
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Cobro Ingreso®
v 3. 0 To 18, 79 DOUBLE & box grande
e 8 1 10 5,78 DOUBLE &% linea de deptos.

@ 4, !5 TO 17, 15 DOUBLE &% 1linea entre ventas vy
factura

@ 4, 30 TO :7. 30 DOUBLE & " fact y almacen

@ 6, Z TO B, 13 4§ cuadro coti

@ 11, 2 70 !, 12 & cuadro pedi

@ 9, &8 1010, B &+ lin cot: y ped:

@ 11, 17 TO 13, 29 u» cuad fact

@ 12, 14 TO 12, 16 w: lin pedi a fact

@ 11, X2 TO 13, 40 % cuad surte

® A4, A2 TO 17, A2 DOUBLE &% linea almacen credito
@12, 29 TO 12, 31 - lin fact vy surte

@ 11, 44 TD 13, 52

€ 12, 41 TO 12T, 43

e 4, 54 10 {7, 54 DOUBLE

@ 11, 86 70 17, &5

® 12, 53 T0 12, S5

@ 4, 6B 10 17, o3 DOUBLE

$8898832x CONDICIONES INICIALES

STORE "VENTAS" 10 LETRER

@ 4,5 S5ET LETRER

STORE LETRER TO TEM

set color te bg+

& 22,3 say “"Mov., '

@ 22,14 sav "Cambio Menu <Fi0>"

@ 22,%T% say “"Selstcione LU

@ 22,52 =3y "Ayuda Fl> Salida <Esc>*
set color to bg

® 23,10 sav “Funciunes Particulares del Departamento de”

soesesees CICLO DE SELECCION
DO WHILE .T.

1=INKEY ()
sessssss SELECCION DE TECLADD
DO CASE
$883888¢ SE IMFRINME LETREROD Y VUELVE PARA SELECCION
CASE 1=1%
DO CASE

CASE LETRER="VENTAS"

€ 4.3 SAY “VENTASY
STORE "VENTAS® TO LETRER
2 4,5 GE1 LETRER
CASE LETREP="FACTURAC1ON"

® 4,18 SAY “FACIURACION"
STORE “VENTAS“ TO LETRER
2 4,5 GET LETRER
CASEZ LETRER="ALMACEN"

B 4,77 zhaY “ALMACEN"
STORE “FACTURACIDN" TO LETRER
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@ 4,18 GET LETRER
CASE LETRER=“CREDITO"
@ 4,45 SAY “CREDITO"
STORE "ALMACEN" TO LETRER
@ 4,33 GET LETRER
CASE LETRER="CAJA"
4,5% SAY “CAJA™
STORE “CREDITO" 70 LETRER
& 4,45 GEY LETRER
CASE LETRER="FINANZIAS"
@ 4,70 SAY “FINANZAS"
STOKRE “"CAJA™ TO LETRER
@ 4,59 GET LETRER
CASE LETRER=“Cotizacion"
@ 7,3 SAY LETRER
STORE “Cotizacion" TO LETRER
& 7,3 GET LETRER
CASE LETRER="Fedido"
@ 12,5 SAY “"Fedido
STORE “Fedido™ 10 LETRER
@ 12,5 6ET LETRER
CAsSE LETRER="Facturar”
2 12,19 SAY “tacturar”
STORE "Fediue™ TO LETREF
@ 12,5 GET LETRER
LHSE LETRER="Surte"
® {2,T4 SAY "Surte“
STORE "Facturar" T0 LETRER
@ 12,19 GET LETRER
CASE LETRER="Cabro"
@ 12,46 SAY “Cobro*
STORE "Surte” TU LETHER
@ 12,34 GET LETRER
CASE LETRER="fngreso"”
@ 12,58 SAY “Ingresc"
STORE "Cobrpo* TO LETRER
@ 12,45 GET LETRER

1)

OTHERWISE
? chr(?}
wait " ERRUR >>> Movamiento del prompt NO
perm:tido, pulse cuaiquier tecla“
ENDLASE
CASE 1=4
DU CASE

TASE LETRER="VENTAS"

® 4.5 SAY “VENTAS®
STORE “FACTURACION" TO LETRER
@ 4,18 GET LETRER
CASE LETRER=“FACTURNACION™

@ 4,1% SAY "FACTURACION"
STURE “ALMACEN" TO LETREK
@ 4,33 GET LETRER
CASE LETRER="ALMACER"

@ 4,33 SAY “ALMACEN"
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STORE “"CREDITO™ TO LETRER
« 4,45 GET LETRER
CASE LETRER="CREDITC~
@ 4,45 SAY "UNEDITO™
STORE "CAJA™ TO LETRER
2 4.59 GET LETRER
CASE LETRER="CAJA"
4,57 SAY “CAJA"
STORE “"FINANZAS" TO LEIRER
@ 4,/0 GET LETREW
CASE LETRER="PERSONAL"
@ 8,69 SAY “PERSCNAL
STORE “"PERSONAL® TO tETRER
" 4,69 GET LEIRER
CASE LETRER="Pedido"
@ 12,5 SAY “Pedido”
STORE “Facturar™ TD LETRER
® 12,19 GE! L ETRER
CASE LETRER="Facturar®
® 1,19 SAY “Facturar®
STERE “Surte® TD LETRER
2 12,34 GET LETRER
CASE LETREF="Surte®
212,23 SAY “Surte*
ETORE “Cobro® TD LETRER
@ t..40 GET LETRER
CASE L ETRER="Cobra®
® 12,46 SAY “Cobra”
STORE "Ingreso” TO LETRER
® 12,58 6ET LETRER
OTHERMISE
2 ety
wait = ERROR >>> Moviamientc ael  orosec
sersitido, pulse cualquier tecla®
=NDCASE

CASE 1=5
DO CASE
CASE LEYTRER="VENTAS"
® 4.5 SAY LETRER
STORE "Pedido” TO LETRER
2 12,0 SET LETRER
LASE LETRER="Catizacion®
® 7,2X cAY LeTRER
STORE “"VENTAS™ TD LETRER
2 4.5 6GET LETRER
CASE LETRER="Ped1do”
& 12,5 SAY "Pedido”
STORE “Cotizacion® TO LETRER
2 7.5 BET LETRER .
CASE LETRER="FACTURAL ION~
® 4,18 SAY “FACTURACION"
STURE “Facturar®™ TO LETRER
¥ 12,19 GET LETRER
CASE LETRER="Facturar*“
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@ 12,19 SAY “Facturar®
STORE "FACTURACION" 70 LETRER
@ 4,18 GET LETRER
CASE L ETRER="ALMNCEN"
@ 4,33 5AY “ALMACEN"
STORE "Surte” TO LEIRER
@ 12,34 GET LETREK
CASE LETRER="Surte"”
@ 12,34 SAY “Surte*
STORE “"ALMACEN" TO LETHER
€ 4,33 GET LETREK
LASE LETRER="CKREDITO"
@ 4,485 SAY “CREDITO™
STORL “Cobro* TO LETRER
@ 12,46 GET LETRER
CASE LETRER="“Cobro"
e 12,46 SAY "Cotro”™
STORE “CREDITO® 10 LETRER
e 4,45 GET LETRER
CASE LETRER="CAJA"
® 3,59 say “"CAJA"
STORE “lnareso” TO LETRER
w 173,58 GET LETRER
CASE LETRER="Ingreso"
€ 12,58 S5AY "Ingreso"
SICRE *CAJA" !0 LETRER
# 4,59 BET LETREK
ENDCASE
CASE 1=24
DO CASE
CASE LETRER="VENTAS"
€ 4,5 SAY "VENTAS*™
STORE "Cotizacion” TO LETRER
® 7.3 GET LETRER
CASE LETRER="FACTURACION"
@ 4,18 SAY YFACTURACION®
STORE "Facturar® TO LETRER
@ 12,19 6ET LETRER
CASE LETRER="Facturar"
e 12,19 SAY “Facturar”
SYTOF:L “FACTURACION" TO LETRER
@ 4,1Y 2E£T LETRER
CASE LETRER="ALMACEN"
4,37 SAY “ALMACEN®
STORE "Surte* TO LETRER
@ 12,24 GET LETRER
CASE LETRER="Surte®
® 12,34 SAY “Surte”
STORE “ALMACEN" TO LETRER
® 3,77 GET LETRER
CASE LETRER=*TREDITO"
4.45 cAY “CREDITO"
STORE "Cobro* 10 LETRER
@ 12,45 GET LETRER
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CASE LETRER=“Cobro"

@ 12.446 SAY “Cobro”
STORE "CREDITD® TO LETRER
@ 4.45 GET LETRER
CASE LETRER="CAJA"

@ 4,39 SAY "CAJA™
STORE “Ingreso” TO LETRER
? 12,58 GET LETRER
CASZ LETRER="Ingreso*

& 12,58 SAY “Inqreso”
STORE “CAJA* TO LETRER
@ 4,59 GET LETRER
CASE LETRER=“Cotizacion*

® 7,3 SAY "Cotizacion®
STORE “Pedido™ T0 LETRER
® :2.5 GET LETRER
CASE LETRER="Pedido"

€ 12,5 SAY "Pedido*
STORE “VENTAS® TD LETRER
@ 4.5 6ET LETRER
ENDCASE

CASE 1=28

as39s838k SE CORRE PROGRAMA DE AYUDA F’s
DO AYUDA
CASE 1=27 && ESC

$35353883 SE REGRESA AL SISTEMA OPERATIVO
CLOSE ALL

SET TALK ON

SET STATUS Ch

SET SCOREBOARD DN

CLEAR

QUIT

CASE 1=13

385338888 SE CORRE PROGRAMA SELECC IONADO
? chri7)
DO CASE
CASE LETRER="VENTAS"
DO VENTAS
CASE LETRER="FACTURACION"
DO FACTuUFAC
CASE LETRER="ALMACEN"
DO ALMACEN
CASE LETRER="CREDIT(O"
L0 CREDITO
CASE LETRER="CAJIR"
DO CAIA
CASE LETRER="F INANZAS"
DO FINANZAS
CASE LETRER="PERSONAL"
DO PERSONAL
CASE LETRER="Cotizacion*
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DO COTIZACI

CASE LETRER=“Padido*

DD FEDIDO

CASE LETRER="Facturar*

DO FACTURA

CASE t ETRER="Surte"

DO SURTE

CASE LETRER="Cobro”

DO COBRO

CASE LETRER="Ingreso"

DO TNGRESO

OTHERWISE

? chr(7} -
wait ¥ ERROR >>> Seleccion NO permitida,
pulse cualquier tecla"

ENDCASE

DTHERWISE
? chr (7}

" ERROR >>> Seleccion NO permitida, pulse

cualquier tecla"

ENDCASE

ENDDO

198



Los modulos 4.0, 4.18, &.17, 4.18. 4.23, 4.26, 1.9 vy 4.30
wantienen la estructura de tipo proceso de ASIGNACIUON, el cual
consiste en cargar uno o mds datos del usuario, en una o
maw bases ce catos, 10 cua)l es necesario para los procesos de

mecdnica de venta , su codificacieén se mu@stra a continuacién:

*38000880 DESPLIEGUE DE PANTALLA

store "Facultad de Ingemeria U.N.A.M" to compradar
mug0-int (len(comprador) /2)

clear

@ 2,m say upper tcor=rador)

set color to by

@ 0,25 SAY "Sistema Automatizado de VEntas"
@ 0,3 SAY “FECHA1 "

& 0,563 SAY "Hora:™

@ 21,25 SAY "Ayuda ® Teraingr <Esc)"

Q 4,27 T0 9,52 DOUBLE

Q@ 6,29 BAY "CLAVE DEL VENDEDOR®

@ 23,28 SAY *TECLEE LA CLAVE DEL VENDEDOR™

$888888288 SELECCION DE BASES DE DATOS
select 7
USE C: \TESIS\SAVEVENTAS\DVENDEDO

4588888888 LOCALIZACION O REBISTRO A EDITAR
locate for terri_verd=0
do while .t.
1€ gof()
RETURN
endif
@ 22.10 say "PROCESD DE ARIGMACION DE TERRITORIO COMPLETO"
Q23,10 say enamp D)
@ 23.193 SAY "Temilew CLAVE del VENDEDOR™

8388008888 BUCLE PRINCIPAL
DO WHILE .T.
GO TOP

ssseesssd INICIALIZACION OF VARIABLE D& FASQO
STORE *» " TO CVEVEND

885880888 LECTURA DE VARIANE

@ 4,48 GET CVEVEND PICTURE *999°
HR(7)

READ

353083888 VALIDACION DE LECTURA
EGC”

IF CVEVENDe*|
@ 22,1 SAY SPACE (78)
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Say’ snaceidw)
* sav "Ayuda <F1l."
D sav “Salicda <Esc."

If CVEVEND="F1"
00 AYUDA
endl¥
ENDIF
1+ CVEVEND=“RET"
? chri?)
wait " ERROR  >5> CLAVE de VENDEDOR NO valida, pulse
cualquier tecla"
ENDIF
1F LEN(CVEVEND) =3
LOCATE FOR CODI16_EMPL=CVEVEND
1IF EOF O}
? chr(?)
wait " ERROR  >>> CLAVE de VENDEDOR NO valida., pulse
cualquier tecla"
LOOP

ELSE
EXI1T
ENDIP
ENDIF
ENDDO
endif

88888008888  DESPLIEGUE DE PANTALLA DE CAPTURA
@ 6,48 say codig_espl
# 10,0 TO 20,79 DOUBLE
- @ 11,11 SAY *01 A. OBREGON 02 B. JUAREZ 03 COYOACAN o4
TLALPAN"

@ 13,11 SAY “O5 AICAPOTIALCO 06 IZTAPALAFA 07 M. HIDALGO 08
TLAMUAC*
2 15,11 SAY 09 G. A, MADERD 10 TACUBA 11 NEZA 12

® 17,11 SAY "13 MILPA ALTA 14 XAEHINILCO 13 CONTRERAS 16

19,20 SAY "ABIGNE EL NUMERG DE TERRITORID®
0 Z3.10 SAY SPALE (40)
@ 23,10 SAY “Tecles TERRITORIO"

$88888888888 BDUCLE DE CAPTURA

DO WNILE .T.

2 19,51 GET TERRI_VEND FICTURE 99~
xCHRT)

88838883880 LECTURA DE DATOS
READ

i

| 18838883898 VALIDACION DE DATOS

t STORE TERRI_VEND TO AUX

g IF Auxe2?

; ® 22,1 GAY SPALE(78)

: @ 22,10 say “Avuda <F1>"
@ 22,60 say "Salida <(EscO"
1=Q




FEEE 18]
Le &YUDA
endlF
ENDiY
If 1Enk] VENDC=u. QR TERRI VENL -~ 1o
ot 1 7)
L ERROR > rr CLAVE  de TERRITORIO NC vaiigas. sulse

cueltuler tecla®
Loud
el

£r
B 10,0 Clear to I0.79
1+ hugos.t.
continue
ena: .«
enddo
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Los modulos 4.32, 4,33, 4,34, 4..35. 4.36, 4.37, 4.3E. 4.39.
4.40, 4.41, A.43, .43, 4.44, 4.45, 4,46, 4.47, 4.89 v 9.49
aantienen la e.strm:tura de tipo proceso de operaciones Tobee
las bases oe datos ALTA. tAJA v MODIFICACION. el cuat consiste
en desplegar una pantalla de captura de datos en wvariables para
luggo carqar las vaviaties en los campos de las bases de Jatus.
lo cual es necasaric en cualquier proceso que utilice bases ue
datas como medic o2 3Ilmacenamiento Yy su codificac:on se
muestra a continuac:sn;

SEEBUSKERNY DESPLIEGUE DE PANTALLA DE EDICION
clear

12 '2,m say upper (comorasmr)

® 0,25 SAY "Sistema Automatizado de VEntas™
@ 0,3 sAY "FEChA:“

@ 0,63 SAY "Hora:zs"

set color to w/b

B 21,25 SAY "Ayude ¢ Tzrminar <Esc."

a 6,25 SAY “PRUCESC o ab fA DE EMPLEADOS"
10,31 8AaY “CLAVE:

8,3 to 20,75 double

12,8 SAY "NOMBERE e

12,62 SAY "EDAD:

13,62 SAY "SExO: *

14,8 SAY "DIRECCidr. @

14,62 SAY “EDO.Civ.:

16,8 SAY “COLCNIs HE

16.42 SAY “CIUDAL "

18,8 SAY "C.P. B

18,27 SAY "ANTIG.:’

19,32 say “tad/mm: s

18,45 SAY "DEFTC:’

18,58 S5AY "TJELSFT

23,25 say “lecls

PRARSFAATTRDAER R

Latos del Cliente”

ERRTZEEE 2 INNITE CURO DA m DE VARIALLES DE PASO
STORE SFACE (40) TO ~IMEFE
STORE SPACEt40) TO L I~ECC
STORE SPACE (20) TG COLIN.
STORE SFPACE (200 TG Z1.DAL
GTORE SPACE(S) TO CF
STORE © 13 £DRD

STURE DATE (3 TO ANTI
STORE © TO TEL

STORE "01" TO DEFT

STORE SPACE (1) TO EDOC
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STORE * ° TO SEXG

988088808 SELECCION DE BASES

UBE C;\TESIS\SAVE \adaon_pe.rso\Dpersona
SELECT 2

USE Cs \IES!S\SA\&\VE.Y‘G\WDO
SELECT 3

08883888 BUCLE FRINCIFPAL
00 WHILE .T.
® 23,25 say "Teciee: Datos del Espleadgo™

88893008 GENERACION DE CLAVE AUTOMATICA

STURE CODIG_eapi [0 CVOLIE
STORE SUBSTR(LTRINISTR (VAL (CVCLIEY¢1001)),2,3) TO AUXY
CVCLIE=ALXY

888848888 DEFINIL.IN UEL FURRATU Db LAS VARIABLES
@ 10,38 SAY CVCLIE
e 12,20 6ET NOMBRE PICTURE

L N R N NN R NN RN RN NN

2 12,468 LEI ELRD FPICTURE “w2 99
@ 13,48 GET SEYO PICTURE *!*
14,20
SITALI IR st
EDDT FICTURE "i%
COLONY ©ICTURE !
CluBAD FICTURE
CF PICTURE “99999"

ANT] & PICTURE “@2 99999*
DEFT PICTURE =99

fEL PICTURE @l 9999999"

PICTURE

3888888208 LECTURA DE VARIABLES
READ

SEBEEBEESE VAL DAL IC™ DE DATOS
IF AUX=27
8 22,1 SAY SPRLEFE:
@ 21.10 say snese(Sdn
@ 22,10 say “Gvuza Filo
a 22,60 say "“Salica <Esci>”
DO CASE
case i=39
DO AYUDA
LOOP
case 1=./
D1.0SE DATAEASE
return
endcase
ENDIF
2?2 EHR(7)
WAIT - Desea dar la alta del empleado (S/N) 2 -
IF J=78.0R.J=110




€ 22,0 CLEAR

Luor

endif

LU LAsE

Cast SEX

T chri(7)

wal

cualguier t
LOur

O#*“M".AND, SEXUS"

¢
ecla”

£RFROR »> > Debe

CASE EDOCe™S“,AND.EDDCe"C™
? chr(7)
wait EFROR >>> Debe
pulse cualquier tecla "
[Waldlg
’ CABE LEN(NOMBRE) =0
? echrt7)
wait ERROR »2 Debe
tecla”
LO0F
CASE LEN(DIRECC)=0
2? chr(7)
walt ERRUR >2 Depe
cualguier tecla”
LUoP
CASE LENICOLONI =0
? chr(7)
wait - ERFOR 22 Debe
tecla”
LooF
CASE LEN(CIUDALI=U
> chr(7}
wait " ERRUR 5o Debe
tecla”
LOOF
CASE LEN(CFI=0
? chr(7;
waiz ERkUR ;> Depe
cualguier tecla”
[Reln] g
ENDCASE
@ 0,0 CLEAR

de

de

de

de

teclear

teclear

teclear

teclear

teclear

teclear

tec lear

SExO (M/F)}, pulse

ESTADD CIVIL

s/,

NOMEBRE ,

pulse cualquier

DIRECCION,

pulse

COLONIA, puise cualguie

CIUDAL. pulse cualguie

CODIGO #USTAL.

pulse

SEIRMvbeNsrs AGREGHR RESISTRUO A LA pASE 0 LOCAL1ZAK REGISIRD
AFPPEND E_AaNt

sEIRLEENIC Y ALTUALIZAR INFORMACION DEL REGISTROD
REF_ACE CODIG_EMFL WITH CVCLIE

REFLACE
REFLACE
FEFLALE
REPLACE
REPLALE
REFLACE
REFLACE

NOMER _EMPL WITH NOMERE
DIFEC_EMFL WITH DIRECC
LOLON EMPL WITH COLONI
CP_EMPL WITH CP

CIUDA EMPL WITH CIUDAD
ANTIG_EMPL WITH ANT!
DEFTO EMPL WITH DEPT
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REPLACE TELEF_EMFL WITH TEL
REPLACE EDO _CIVIL wlTiH EDOC
REPLACE EDAD_EMPL WITH EDAD
REFLACE ANTIG EM®L WIiH anta
raplace sexo_emp: with zexo

S884sY438F RELACIUMN DE SASES
i dept="0f"
SELECT
APPEND ELi
REFLACE LODIG eMt WITH CVULIE
SELECT 1
endsf

srxsgtrsv REPETIF FROCESU

? CHR(7Z:
WALT » Desca dar ao alta otro emnleaado {(S/:4)
IF J=BI.0R.J=11%
@ 25,0 CLENR

rREPERRRER LIMPIAR VAR IAPELES
SIHORE SPACE (4L TU oMt
STORE SPACE(40) f0 CUIRECC
SI0RE SPACE (0! ¢ LOLINE
STORE ) [oh SN
STORE SFACE (Y TU CF
STORC ¢ TO EDAD
STURE DATE (W) O aANT]
ST0RE O TO TEL
STORY "¢1* TO De&
ST0fZ SFACE (1) TC EDOC
stora " " to sevo
Loom
ENDIF

scresxsss TEEMINA SrllEsh
CLOSE DATARASE

return

ENCDC
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Los moaulos 4.3, 4.5, 4.8, 4.7, 4.8, 4.9, 4.11, 4.12, 4,13,

4,15, 4. 1%, 4,22, 4,23, 4,24, 4.27, 5.28 v 4.3 mantienen la
estruciura  de  Lipo LISTADD o DESKL!EZGUE, el cusl consiste en
una lista en pantalla y/o0 impresora de la informacion que se
encuentra  en las Gases relacionacas con  respecto & un
procesc en particular y su codificac:6n se muEstra &

contiiuacrion:

drryedeansv BUCLE FRINCIPAL
L3 w18 L.
sxsrveenscevy SELECCIUN DE BASES LE DATUS

select !
20 CoNTESIE\SAVENVALNCN FE.FSUDE 50N~

tesx v esexy DESHLICGUR DL FANTALLA
8 1.m Sav upper tcITaracor?

&

k] SR 3o

=] 13 8.77 Loy

2 WOO1%.y Lkl
& TO 19,850 LOUBLE
6 4,3 Gay .

2 4,25 LAy

B 4,00 sav

STORE

STORE 70 FAS0
STOKRE & TO FARD4S

sssasevagsy CONIROL DE LOWGITUL BE FanlALLA
DO WHILE JNOT. EOF (s
B~ B804, SAY CULIG SMPL
B FASOG, 13 3AY NOMEN EMFL
2 FOSO4 &1 SAY DERIL oML
“AS{1d+1
=D ianc. thuy s et

tecla cara continuar ™
IF $AS06=27
KRETURN
ENE I
SIOME &5 0 FRSDS
DO WHILE PASUS 20

9838883888 BORRADD DE AREA DE PANTALLA

2086
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¥ PASOS,3 SAY SFACE(S)
? PASON, 11 SAY SPACE (40)
# PASOS.61 SAY SPACE (D)

ENDDO
STORE & TO PASOA
ELSE

IF PASO4=68.AND, (KEY)="“E"

EJECT
STUKE & TO PASOS
ENDIF
ENDIF
PASD3=PASO3+1
SK1¢
ENL'4O
1+ (key:="g"
eject
set device to screen
endif
¥ 23.1 SAY SFACE(ZS)
& 22,0 clear
@ 22,75 SAY "¢
IF (KEY)="g"
WRIT ™
para regresar"
CLUSE ALL
RETURN
endi¥
weiT
regresar” to key

sseaxuvssas ELECCION DE IMPRESION
if key="E".or,hkey="a"
set device to print
close atll
loop
endif
CLOSE ALt
RETURN
enddo

Pulse cualguier tecla

Pulse < E > para IMPRIMIR vy~



Los mddulos 4.1,

tipo proceso

cargar y desplegar

gatos para actualizar registros en una o Mas bLases de catas,

cua' =s un proceso

de EDICION de

un

unh wmachote para horrar, agragar y capturar

de la mecdnica de venta vy su cadificacion se

muestra a continuacion:

yiysasétas DUESPLIEGUE DE PANTALLA

clear
i

WeS SHY “FECH
U, 63 SAY "Hora:
U, 689 savy tamet)
1,0 TO 21,79
3.1 GAY "Clave"
2430
3.56 say
4,1 say

“No. Cot
"Nombre:
4.50 sav “Tel. *
4,63 say "Fecha:
5.1 to Y.78 doubl
6.1 nsay » CLAVE
MF3IRTE ™
a.7 TO
&.28 TO
5.37 U
6,48 TC
7.1

@R EEDd e &

— &

®

=

i
@

i

SAY "Representante:

2.m say upper tcomprador)
.25 SAY "Sistema Automatizade de VEntas™

DOUBLE & box grande

~
izacion: *

“+DTOC (DATE())
e
LESCRIPCION

20.7 DOLUBLE
20,28 DOUBLE
20,37 DOUBLE
20,48 DOUBLE

TQ /.78 DOUBLE

1ssssasanesr INICIALIZACION DE VARIABLES

STORE
STORE
STORE
. 5TORE
STORE

TORE
STQRE
STORE
STORE
STORE

LraCE(20) TO
SFALE(Z TO
8 TO RENGET

8 10 RENFANT
¢ TO APUNSAY
' TO BANDEZR

€ TO INISAYZ
T3 APUNZ
(X231 283222
CAPTURA

17 TO FINSAYZ

FROCNAME () TO QUEMUDU

DESC1
DESLZ

DESFL IEGUE DE L& PARTE SUPERIOF DE LA PANTALLA DE

IF LENCIRIMICVECLIE) Y 20
USE C: \TESIS\SAVE\CREDITO\DCLIENTE
LOCATE FOR CODIG_CLIE=CVECLIE

@ 3,7 SAY “CLIENTE:
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4.2, 4.4 y 5.6 mantienen la estructura de

HMACHOTE. 2] cual consiste en
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® 3,16 SAY COp!:

c.1

E

» 3,84 SAY LLDIG ENPL
@ 4,9 SAY NOMBF _CJE
@ 4,95 SAY TELE: CLIE

EMDIF

IF LENCTRINICVEPROS,) - 20

USE C3\TESIS\SAVE*

as
e 4,55 SAY TE.EI _FrOS
Emll»'

SS90 8880 CONDIC!
STORE 1 7D BANDE:

STORE 8 TO 1NIo-~-:

STORE 19 TO FINSEe

STONE 1 1O ALt

285988388 CONTKOL

L DESPLIELUE DE LA PANTALLA DE ERILION

INICIALES DE PANTALLA DE EDICION

DO MHILE INISAYLI<F INSAY 1. AND.APLINL <=L TIMO
® IMISAYL, 1 SA CDILAFUNL)

SAY VCD2{APUNL ]

® INIDAYI, .. SAY VAL IVECDALAPUNI )

@ INISAY1, T2 SAY VCDS{APUNL]

@ INISAY:. :

STORE 0 ~_ Ir-UNTE
IMPORTE =, AL :vLCDALAPUN1 3) SVCDSLAPUNI )
L} {NIsar 1,55 SAY 1IMPORTE PICTURE

STORE ovate:! =

080888808 SctECCIL".

SELECY 2
USE C2\TESIS S £,
1F LEN(TRIM(REFZOTS

vl

-

SA\DCOT1Zh

SIONE REFCOTL TO ~um TE

ELSE

SIONRE SUBSTR (L7 1"

NUMCOTE

ENDIF
@ 3,72 SAY WFCOTZ
SELECT

(STRVALLCODI6G LaTEI+100001)),2,58

3
USE C:\TESIS\SAVE * F INANZAS\DPRECPRO

&0 ToP

~az

10



SELECT 4
USE 2 VBN ESASAVE VALMALEN\LRLMRLEN

sXex3838888s EDICION DE FANTALLA

NG whlilk I,

@ 22,0 eclear
set color to bg+
A 22,5 say "Mav. "+chr{Z4H)+chr (24}
e 2217 Sdv "Seleccione
<U4cht (17)4chr (196)+chr(196) +chr (217) 4" >"
@ 22,39 say “Barrar <C+UHR(Y4) ~"W>"
® 22,55 say "Ayuda o Terminar <Esc>"
set ¢oluar to ba
12 23,25 say “"Teclee clave del FRODUCTO"
IF APUVED=UL | LMU. AND. LENCTRIM(LVEFRUD 1< 6
STORE O TO BANDE2
ENDIF
U AFLDVEL=UL T IMU AND. LENCTRIMLYERRUD) D =6
STORE ! TO BANDED
ENDIF
CLEAK TYPEAMEAD
last esi1t=readexiti.t.)
@ RENGET,1 GET CVEPROD FICTUPE "999799"
READ

SREIXIYBERSE VALIDAUIUN Ut ENTRADAS
DO CASE
CRSE AUx=27
DO WHILE . T.
@ 2iu CLEAK
set color to bg*
@ 22,5 sav “Avudga {Fio .
Q 22.25 sAY “Actuatizar e Imprimir
< +CHR (94) +-Eng>
@ 22,83 say “Salida <Esc>"
set color to bq
@ 23,30 say “Seleccione OPCIONY
L0 CRSE
CASE 1=2
It ULiimog=v
T ochno (7
wot colar ta re
wait * MO EXISTEN FRUDUCTCS < ra tHAl LO0F, puts
cuslguier tecia™
CLUSE ALL
STORE * "0 QUEMULY
STORE O TU AFPUVLD
S10RE v O ULTiMO0
RETURN
ENDIF
@ 22,0 CLEAR
@ 23,50 sav “leclee DESCUENTUG™
IF ULTIMD<=2
FINSAY 1= (LT IMO8Z) =7
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STORE t TO APUNI
ELSE
STORE 13 TO FINSAY1
APUNI =L TIND-2
ENDIF
STORE 8 TO VAR!
STORE 8 YO INISAYI
DO WHILE VARIC21

238888038 LINPI1AK AREA DE DESPL IEGUE
@ VAR1, ) SAY - -
@ VAR1.8 SAY * -
@ VAR1,31 SAY * -
@ VAR, 38 sav " "
@ VAR, 49 SAY SPACE(26)
VAR1=VARL+1
ENDDO

883888088 DESPLIEGUE Y CAPTURA DE DATOS
DO WHILE INISAYLIC<FINSAY? . AND. APUNI<=UL T INO
@ INISAY1.t SAY VCDILAPUN1)
2 INISAY1,8 SAY VCD2LAPUNLD
® INISAY1,3t1 SAY VAL (VCDALAPUN1])
@ INISAYL,38 SAY VCDSCAPUND]
STORE O TO IMPORTE
IMPORTE=VAL (VCDSLAPUNI 1) SVCDSTAPUNL 2
2 IMISHYL,B5 SAY  IMPORTE PICTURE
9%, 999, 799, 797, 99"
INESAY L=INISAYL+]
® INISAYL,8 SAY VCD3I[AFUNL)
APUNL =APUNL 42
- INISAYI=INISAY1+]
ENDUO
STORE 1 TO APUVLCD
STORE C 1O SUBTOTAL
INISAYI=INISAY]+1
00 MHILE APUVCD<=ULT 1M
SUBTODTAL=SUBTOTAL+ (VAL (VCD4 [LAPUVEDR] ) sVEDSTAPY
Yo
APUVCD=APINVCD 2
£ENOOO
@ INISAY! .39 SAY “SUBTDTAL"
L] INTSAY1,55 SAY SUBTOTAL  PICTURE
92T, P97, ITP, TV T
INISAYI=INISAYI+
@ INISAYLI, IO SAY "LESCUENTO"
@ INISAY!1,42 GET DESCATI PICTURE “9o*
KEAD -
SIQRE O TO fOoTM
STURE O TO LESCU!
STOKE O TO TO1DESC
DESCUI=DESCOTE /100
TOTDESC=SUBTOTAL sDESCUL
L] INISAY1,53 say TOTDESC PICTURE
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24

999, 995, 9997, 599. 95"
INISAY 1= INISAY L+ P
2 INIEAYL, 41 Sy “r01aL”
{OTAL=5SUBFU AL ~ 11 DESC
@ INTSAYL,BY s5ay
YL Y P YT
’ 2%.1 SAY SPACE(/S)
@ Siy/n
anit ¢
continuar *
{F AuxHU=2?
It ULiimuc=
STORE |
oiukk o
ELSE
STUNE 8 'u RENGET
APUYLCD=UL T IMC-2
[EREHE
@ LANISAYI-2r Lo BAY
@ INISAYI=R) (47
@ IMlaAaY L, 1 SAY
B JNISAYY. 47 SAY -
cLtl
DIF
DU LAsk
CASE BAND.

rc APUVLD
U wENLE )

SRY

[ S )

ALV =L T TMO

TOTAL

FICTURE Yal

Fulse cualguier tecta

SFACE (26!

l'll':ll AGREGAR REGISTRO A LA BASE

AFPEND BLAN

TEUSEXLT UARGAh ULANMSUS L LA ohok

FURPLACE CODIG_"011 WITH NUMCCTE

RESLALE urrte Liafl

REF{ AZE CPFOD_ L”Tj
ey 1
e _GOTL

WERLHLE b Lt

~eE Atk 3 N

web ot

APUVNC D

bt

L Yo

EoLubic 0TI wlTe
wllkes, #UMLUTE Tu REFLCOTI
Lo (MbRE U

CitoE ALL

RUSRVSAREIIEXYTYT CONDIUIUNES [NICIALES
STORE " * 10 GUEMODU

STORE “ Tu REFCOTI

1

T Wil

WATH
WITH

VLU TAFUVCD G
VCD1[AFUVED?
e

FECHK~I0T

VI TH 2 LSEaRt e !
W TH CVECE

Wi “kwLUll

Wi R

Wiiyt oo

WiltH

UM TE

O DESFLIE

para



STORE O TO APUVCD
STORE O TO ULTIMO
STURE O 10 DESCOTI
SET COLOR TO BG
FETURN

CASE BANDE=1
STORE 1 TO APUVCD
SELECT 2

60

LOCA(E FOR NUMCOTE=CODIG_COTI

DO WHILE .NOT, EOFO)
DELETE
CONTINUE
ENDDO
PACK
DG WHILE AFUVCDL=ULTIMO

*8388882 AGREGAR REGISTRD A LA BASE
APPEND BLHANK

83889888 CARGAR CAMPOS DE LA BASE
REPLACE CODIG CCT: WiTH NUMCOIE
REPLALE UNIDY_COTI
REPLACE CPROD_COTI
REPLACE ESTAT_COT1
REFLACE FECHA_COTI
REPLACE FFROD_COTI
REPLACE CVECP_COTI
REFLACE DESCY_COTI
REPLACE CCREC_COTI
REPLACE TOTAL LOTI
APUVCD=APUVCD+1
ENDDO
STOURE NUMCOTE TO REFCOTI
LU IMPRECOT

WITH
WITH
WITH
WITH
WITH
WITH
Wil
WITH
WITH

VED4CAFUVCD ]
CD1LAPUVCD]
I

FECHACOT
YCDSLAPUVCD2
CVECP
DESCOTI

CRED

TOTAL

CLOSE ALL
SSR3ESNENESs CONLICIONES INICIALES DE DESPLIEGUE
STORE * ¢ TC QuEMDDU

STORE “ 10 REFCUTI

STCORE O TO AFPUVCD
oTURE O TO ULTIMO
STCRE O TO DESCOT]
SET COLOR TO BG
RETURN
ENECASE
CASE 1=Z&
STORE WLTIMJ TO ULTIMO1
SAVE SCREEN TO PANTF1
DO AYUDA
REZTORE SCREEN FROM PANTF1
1F ULTIMD=ULTIMOY
EXIT
ENDIF
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STORE 1 TO APUNI
STURE 8 10 vAR1
STORE B TO INISAY]
SIORE 1Y U FINSAYL
DO WHILE VAR1<21

S395885x 3808 LIMPIAR AREA DE DESFLIEGUE

@ vesy,t sAay " "
& VAR1.3 SAY “
& VAR1, 31 SAY * "
¥ VAKI,ZH SAY © b
@ VAR1,49 SAY SPACE(26)
VARI=VAR1+]
ENDDO

19338 9REILRS DESPLIEGUE DE DATOS
DO WhI_T INISAYIKFINSAY1.AND. APUN!{=ULTIMO
@ INISAY1.1 SAY VUDILLAFUNT )
@ INISAY1,B €AY YCD2LAPUMI]
1 [NISAY1, 31 SAY VALIVCDALAFUN] 1)
& INISAY!,38 SAY VCOSTAPUN1]
SIVRE © TO [MPORTE
IMFORTE=VAL (VCD4LAPUN1 1) 8VCDSLAPUN; ]
o INLSAYL LSS SdAy IMPURTE Pl URE
P99, 99, 999, 999. 99"
INISAYI=INISAYLI+] | .
@ INISAY1,8 SAY VCDIIAFUNLD
AFUNT=APUNT+1
INISAY1=INISAY1+!
ENDLU
STORE 8 TO RENGET
SIURE 1 U AFLVLCD
STORE VCIMLIAFUVCD] TO CVEPROD
Ex{T
CASE 1=27
SET COLUK T0 K+
7 CHR(7)
WAIT"Esta Sequro ade lerminar (S/N) 7 "
IF I=78,0R.I=11¢
W 23,08 SAY SPaCE L4Y)
£X17T
ENDi
LOSE ALL
STORE © [0 DESLUN
STORE " " T0 GUEMODY
KE TURN
ENDCASE
ENLDO
CASE AUX=S
STORE O TU APUNL
STORE 8 TO INISAYL
STORE 19 TO FINGAYL
DO CASE
CASE RENGET>8.AND.LEN(TRIM(CVEFROD) <6
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@ RENGET.1 SAY " "
FENGET=RENGET-2
SI0RE VCD1LAPUVEDI TO CVEPKOD
LCOP
TASE RENGE!>8.AND.LEN(TRIM(CVEPROD) ) =6
@ RENGET, ! SAY VCD1[AFUVCD]
FENGET=RENGET-2
AFUVCD=APUVED~1
STORE VCDILAFUVCD] O CVERRGD
LQoF
CASE RENGET=8.AND.APUVCD=0
LOOF
CABE RENGET=8.AND.APUVCD=1
STORE VCDI1LAFUVCDI TO CVEFROD
LOoF
CASE KENGET=85.AND.AFUVCD:-1
IF LEN(TRIM(CVEFPROD) I <&
STORE APUVCD 10 AFUNL
ELSE
AFPUN1=APUVYCD~1
ENDIF
STORE B8 TO VAR!
DO WHILE VAR1<21t
& VAR1,1 SAY * »
2 VAR1,B SAY "
@ VARI, 21 SAY ° "
2 VAR1,ZB SAY
2 VARL, 45 SAY SPALCE(26)
VAR1=VARI+1
ENDDO
DO WHILE INISAY1<F INSAY1.AND. APUNI<=ULTIMO
@ INISAY1,1 SAY VCDI{AFUN1]
¢ INLSAYL1 B SAY YCDILAPUNL]
@ INISAY1,2! SAY VAL(VCDALAFPUN1D)
@ (NISAYL1, I8 SAY YCDSULAPUNT)
STORE O TO IMFORTE
IMPORTE=VAL (VCD4LAFPUNT 1) SVCDSLAFUNT ]
& INISAY1,55 SAY [IMFORTE PICTURE “@2
YD 999, 92,999, 99"
INISAY1=INISAY1+1
@ INISAY1.8 SKAY VCDI[AFUNI]
APUN1=AFUNY +1
INISAYI=INISAY L +1
ENDDD
AFPUVCD=AFUVCD-1
STORE VCDI{AFUVCD] TO CVEFROD
ENDCASE
CASE AUX=Z4
SIORE ¢ TO APUNZ2
STORE 8 TO INISAY2
STORE 17 TO FINSAY2
DD CASE
CASE RENGET<18.AND.AFUVCD=)
LOOP
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CASE RENGE I<16.ANN. LEN(TRIM(CVEFROD) ) <6
LooP )
CASE
zgmiau 18.ANDLEN (TRIMICVERROD) ¢ =6, AND. APUVCD=ULT1
@ RENGET,1 SAY VCDILARFUVED)
RENGE T=RENGE T +2
STORE ™ _ " fo CvEPRUD
LooP :
LASE
RENGE 1< 15, AND. _EN{ IRIMICVEPROD) ) =6, AND. APUVCIKUL TS
Mo
@ WENLET .1 SAY VCDILAFUVEDY
RENGET=REMGET+2
ARUVCD=AFUVLD+ 1 )
STORE VCDItAPUVED2 TO CVEPROD
Luur
CAEE
RENbET=18. AND. APUVLD=UL *1MO0. AND. LEN{TRIM CCVEFRROD) )
-}
Lour
CrsE
RENGET =1 8. ANU, AFUVCD=UL] 1MO. AND LEN‘IK!N(CVhPhuDH
=4
STORE 8 TO varl
STORE B TO INISAYZ
SIORE 17 IO FINSAYZ2
APUN2=APUVCD-4
DU WHILE VAR1<Z21
@ VARL,1 SAY * "
@ VAR1 .8 SAY
@ VAR!,31 SAY ¢ "
“1 VAR, S8 SAY " . .
2 VAR1,49 SAY SPACE(26)
VAR {=VARL+L
ENDDO
DO WHILE INISAYZAFr INSAYZ.AND. AFUNZ<=ULTIMG
@ INISAY2,1 bAV VCD1LAPUNZ)
@ INISAYZ.B SHY VLUSLAFUNZ]
@ INISAYZ2, ”1 SAY VAL (VEDatArunZl)
@ [NISAYZ, 38 SAY viLt-TAPUNZ
STORE v TO IMFORTE
IMFORTE=VAL (VEDEL AFUND 1) SVLDSTAFUNT]
@ INISAYZ.55 SAaY [MPORTE FICTURE &2
F99. 997, 99, 999, 75 '
INISAY2=INISAYZ+!
B ONISAY2,8 SAY VLLILAPUN2]
AFUN2=APUN2*I
INISAY2=[MISAY2+]
ENDDO
STORE vOTG CVERROD
LooF
CASE RENGET=18.4MD. APUVCDLULTIMO
STORE 8 TO VAR1
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STCRE 19 TO FINSAY2

STORE 8 10 INISAYZ2

APUNC=APUVCD-4

D0 WHILE VARI1<21

@ VARI,1 SAY * "
2 VAR1,8 Say * *
@ VARL,31 SAY " "
@ VAR!,36 SAY ¢ *
f# VAR1,49 SAY SPACE(Z6)
VARI=VAR1+]
ENDDO

o0 WHILE INISAY2(FINSAY2

@ INTSAY2,1 SAY VCDILAFUNZ2)
@ INISAY2,8 SAY VCDZIAPUNZ)
@ INISAYZ2, 31 SAY VAL (VCDALAFUNZ2))
@ INISAY2,28 BAY VCDSTAPUNZ2)
ZTORE O TO IMPORTE
IMPORTE=VAL (VCDALAPUNZ1} aVCDSIAPUNZ]
% INISAYZ2,55 SAY IMPDRTE PICTURE "&I
799,999, 999,799 . 99"
INISAY2=INISAY2+)
@ INISAY2,8 SAY VCD3I(AFUNZ]
APUNZ=AF UN2+1
INIBAY2=INISAYZ2+1
ENDDOD

AF L. L D=RFYVEDe L

S7C~% VCD1LAPUVCD] TO CVEPROD

LOooF

ENDTASE

CASE AUX=23
STORE 8 TO INISAYT
STORE 1y 10U “INSAYI

D0 CASE
. CASE FENLET =8, 4ND. APUVCD=0
LooP
Chrz RENBET=a.AND.LEN CTRIM(CVEPRUD) ) <6
LOOF
CASE LENt [RIMALVEPROD) 1.6
Loc®

Cih3E LENUTRIM(CYEPROD) 1=6. AND, DLTIMO=1
ADEY CUIDIJAFUVED)
JEL {VED2, APUVED)
ACZLIVEDI, AFUVED)
FuEo tvLD4 AFUVLD)
~DEL (VCDS, APUCD)
LT IN0=uLTIM0o-1
AFLLLvEDL, " ")
AFTLL(VLD2,SPACE(20))
AFILL (WVCDI, SFACE(ZM))

AFto- ‘UCD4, - ")
AF ILL (VCDS, 0O00OUUOQO0)
STCRE ¢ “ FO CVEPROD

@ SENGET, B8 SAY SPACE (20)
#® RENGET,31 SAY * "
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® RENGE), 38 SAY SFACE(1V)

& RENGET,. &40 SAY SPACE(16)

¥ (hENGE!*1),8 SAY SPACE (.20)

STORE O 7O APUVCD

CASE LEN(IRIMICVEFROD) ) =6 \

STORE RENGET TO VAR1

DU WHILE vaN1<21

@ VAR1, 1 SAY * -
¥ VAKL.H SAY
@ VARE,23 SAY * “
@ VAKY.JSH SAY "
8 VAR: .49 SAY EPACE (26)
VARI=VAK1+} ,
ENDDD

SIONE APUYLD 1O APUND

ADEL (VCD1 ,APUVCD}

ADEL (VLUZ, AFUVED)

ADEL (VCDZ, AFLVCD)

ALEL (VED4, AFUVCD)

ADEL (VCDS, APUVCD)

W IMO=UL )-8

STORE RENGET 7O INISAY3

DU WHILE [NISAYICF INSAYS. AND. AFUNZS=ULTIMD

@ INISAYZ,1 SAY VECDILAPUNI]
@ INISAYS.H SAY VCD2LAPUNT)
e INISAYZ,31 SAY VAL (VLDACAFUNSD)
¥ INISAYS, S8 SAY VLDa{APUNI]
STORE O 0 IMPORTE
IMPUR IE=VAL (VCD4 L APUNS I ) SVCDSEAFUNE )
® INISAY3,55 SAY IMPORTE PECTURE "2
PP IG G 99T P .
INISAY3=INISAYI+:
® INISAYS. B SAY VEDILAPUNS]
APUNI=APUNT+ 1
INLISAYI=INISAYI+]
ENDDO

¥ APUN3OUL T IMO. AND. APUVLED<=UL T IMD

STORE VCDILAPUVCD]Y TO CVEPKROD

ENDLF

I AEUNG UL T LMOL AND. APUVED SUL T IMD

APLVCD=APLVCD-1

sSiive - * {0 CvEPROD

ENDIF

IF INBSAYS =t INSAYJ

ETORE VCDILAPUVCD1 TO CVEPROD

LEMNDIF

ENDCASE
LALE LENUIRIN(LVEPROD) ) =4
STO7E RENGET TO RENPANT
. CELECT =
60 TOFf
LGUATE FOR COD:( 6 PRUD=CVEPRGD
IF eOF )
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wars tLRROR »»» CLAVE de FRODULIC NI valioge

pulse cualgquier tecla"
S1are - “ 1d CVEPROD

TR . LESCKR PROD.1.20) TO DESCH
STORE SUBRSTF *LESCLR_FROD,21,20) TO DESC2
& RENGET.: Sar CVEFROD
@ RENGET.3 =/ DESCH
IF LENCTRIx . DESC2)0<20
RENPANT=RENFENT +1
@ RENPANT.8 SAY DESC2
ENDIF
IF APUVCD=.:
STORE “CL4C-~
ENDIF
IF AFLVID . T »2
STORE wCDel-&_ . 2D) TO CaNT!
ENDIF
0O WHILL , 7.
& 22,0 CLe-*
set color tz o3+

T Im0. AND. BANDE2=1
FIVEDY TO CANTI

- i3 say "Seieccione
<Utchr (17)=cr» 196)4chr (196) +chr (2175 +" o
@ 22,50 say ‘Zalir oe este CAMPO <Esco®
set color Tz oo
@ 23,30 Sar  Teclee LANTIDAD"
@ RENGET.Z. 3ET CANT1 PICTURE "9999"
READ
IF AUX=27
2L TIMO. AND . BANDES=1
€AY VAL (VCDACAFUVCDD)
NFRAN -2
ULTIND
9 RE: L7 3AY YALIYEDALAPUVCD])
RENFLCYST=SERPANT-2
ExIT
ENDIF
ENDIF
IF VALI{CANTD =0
T eart7)
wait SRAOR oy Teclee  CANTIDAD, puise
[<TEDICTRER L 3-T-DF B
Luur
ENDIF
SELECT I
60 T0P
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LUCATE FOR CODIG_PROD=CVEPFOD
IF EWF ()
? chr {7y
wait ¢ Elfic  >>:  pPRUDLCIY
cualquiaer tecla®
@ RENGET.JS1L SAy * "
FENPANT=RENPANT-2
EXLl
ENDIF
@ RENGE |, 31 SAY VAL(CANT )
STORE PREL_PROD TO PREL
SIURE FREVL PRUD U PREV]
ST0RE PREVZ2_FROD TO PRi-v2
SIORE PREVS PRUD 10 PREVS
1F APUVCD=UL TIMD. AND. BANDEZ=0
SIURE PREL TU PRECID
ENDIF
LF O ARUVED=UL | LMD, ARD . BANDEZ=1
STORE VCDSLAPUVED) TO FRECIO
ENULF
IF APUVCDLULTIMC
SIURE vCDatAruveid 10 PRECIV
ENDIF
¥ RENBET. U bel PRECIO
D3 WHILE .T.
9 2,0 LLERR
set color to bog+
(£} 22,8 say

oul

‘setleccio

£*+chr (17)4chr (196)+chr (196) +chr (217)+"5"

@ e, B0 say "Salir de este UAMFU <ksc:*

1F FPREL=FRECIO
CoE 28,30 SAY “FRECID de LISIAY
ELSE

1 25,¥8 BAY. TPRECIU por VOLUMER"

ENDIF

DU CASE

CASE ¥=24

U LASE
CASE FRECLO=REL
STORE FREV! T0 PRECIO
2 wENBR) LS8 GET HRECTU
CASE FRECIC=FREV]
LIUME FREVZ TO PREVID
2 RENGET, 8 GET FRECIO
CASE FRECIO=PREVE
STORE PREVI TO FRECIO
@ RENGET, 38 BE1 FRECIO
CASE FPRECID=PREVE
Lour
ENDCASE
CALE k=5

00 CASE
CASE FREL [U=PREL
1.00P
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TASE FRECIO=FREV]
STORE PREL 10 PRECIO
w RENGET,ZB GET PRECIO
CASE PRECIO=FREV2
ZTORE PREV1 TO FRECIO
2 RENGET,. 28 GEI PRECIO
CASE PRECID=FREVZ
STORE FREVZ 10O FRECIO
@ TENGET, I8 GET FRECIO
SHDCHSE
TAHREE K=27
IF APUVCD=ULTIMO. AND, BANDEZ=0
@ RENGET, I8 SAY SPACE(10)
STORE O TO PRECIO
LEAR GETS
=217
EZNDIF
1€ SPUVCD=ULT IMO. AND., BARDE2=1
2 SENGET, I8 SAY VCDSLAFUVED)
STOFE o TD FRECIO
CLEAR GETS
EslT
ENLIF
SHEE K=12
EXIT
ZNUCASE
ENZST
If PREC.I=
LOOP
ENDIF
2 REMGET, 7S SAY PRECIO
BTUNE U U
IMFORTE=VAL NT1)@PRECIO -
9 WENSE L Dh uay IMFUk I E FICTURE
999, 9°7,99%, 293, 99"
SIURE 0 TG oANDES

BessvesRses VAL IDALION DE CONDICIONES DE DESFLIEGE
IF AFUVCD=UL § IMY, AN BANDE 2=0

AFJVED+Y

AFuVCD
T URE

syl T8 wetimo
ILEFROD TO VCDILAFUYCE]
ffsC! 10 vCL2lAaruvill
DEECY TO YCDILAPUVCD]

1 TO vLDAL[APUVLDI
C10 TO VCDSIAFUVCE)

STORE
ETCRE F
ENDSF

IF AFOvID=ULT 0, AND. BANDE2=1

STURE CYEFFLD T VODILAFUVCD]
§ToEE DESCI1 TO VED2LAPUVED]
STUr: DESCI TO VCLZLAFUVCL]
STICE ZANTI TO VCD4ALAPUVED]
STORE FRECIO TO VCDSLAFUVCD]
END!(F
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IF APUVCDKULTIMD

STUKE CVEPKUD TU VLDILARPUVCD §
STCRE DESC) 10 VCD2ALAPUVCD)
SIURE DtSu2 10 VULS(ArUVLD)
STORE CANT1 10 VCD4LAPUVCD3
SIURE PREL:U TU YUDSUAFUVED)
APUVECD=APUYCD+1
1+ RPUVLD=UL H MU
SIORE 1 TO BANDEZ

ENDLF
ENDIF
IF AFUVLD=UL ' IMU. AND . SANDE 2=0
STORE v " 10 CVEPROD
ENDLF
IF APUVLD=ULY TMU. 4N BANDED= 1. ARD. BaNue $=0
STORE * " TU CVEFPROD
ENDLE

SF APUVED=UL Y MU aNL . SANUE 25 L, Al BANUE =1
SIORE VCDICAPUVCD]Y 1O CVERROD
END L
IF APUNCDKULTIMG
SIORE VLLILAFUVLDL U LVEFROL
ENDIF
I+ RENGEL 21/
STORE B8 TO INISA
1IF APuvLR= ULllmu AMND. BANDEZ=0 . AND. st S 5=
FINSAY=RENGET~-{
APUNSAY=HFUVLY~4
ENDIF
1F APUVCD=UL | 1MU. AND HARDE =1 AND. SANDE .=
FINSAY=RENGET+1
AFUNSAY=ArFUVLL-D
ENDIF
BIVRE & 1 VAKL
00 WH1LE VAR1 "2t
g YARF1 1 SAY ”
«@ VAR1,8 SAY
1 VARL, 5L bAY T *
w VAR, 58 SAY " v
13 VAR, 4y SHY SEACE (L)
VAR =VARI+ 1
[ SVN)
UU WRELE INISAY. = INGAY . AND, AHUNhuv ERE Y
@ INIBAY.: SAY VEDILAHFUNSAY
@ IMNLISAY . B bRy Vth,nFUN~an
® INISAY,. 3! SAY VAL (YODALAsUNEaY L
€ AINESAY, 3¥ S4AY JUDTEAFUNSAY L
STORE O TO IMPORTE
IMPORTE=VAL AVED4LAr UNSA Y 11 svCDoe rgNoe Y
<] INISAY.5S SAY IMFORTE L UL
AAL LA L LA LA
INISAY=INISAY+1
@ (NISAY.3 SAY VCOILAPUNSAY L
AFPUNSAY=APUNSAY+1
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ENDDO

INISAY =INISAY el
ENODO
IF APUYED=ULT IM0. AND . BANDEZ2=U. AND . BANDE3=Q
RENPANT=F :NSAYS1
ENDIF
{F APUVCD=UL 7 1M0. AND. BANDEZ=1 . AND. BANDEZ=0
RENPANT=F [$'SAVS1
END I+
IF APUVCO=_L TIMI. AND. BANDEZ=1 . AND, BANDE3=1
RENPANT=F [NZovY-2
ENDEF ,
IF APUVCL U.TIND
RENFANT=F INSA7-2
END:IF
ENDIF
EX17
ENDDO
RENSANT-RENFANT+)
STORE RENTANT {0 RENGET
ENDCASE
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Los mddulos 4,15, 4.16, 4.25, 5.1, 5.2 y 5.3 mantienen la
estructura ge tipo proceso dge ESIADISTICAS, el cual consiste de
un reporte en pantalla y/o impresora del estatus eon Gqua se
encuvntra el documento va sea en FROCESADO. #FENDIENTE o

CANCELADO v su cocdifiracitn se muestra a continuacs:on:

parocecure procd
rarasaters ststus
fRey= v

IFEBBNRY BUCL: FrinC{PAL
g whijle . t.

SSSSSRRE e bCCLION Ui 2ASES DE DATOS

select }
USE £\ [ESIS\SAVENfacturac\Dfsctura
SELECY 2

USE €2 CIESISASAVENUREDITONLCL IENTE

$3888878 DESFLICGUE DE FANTALLA

# 0,25 547 “Sisvtema Auromatizada de VEntas®
stare ‘fFacuitac de Ipgemieria U.N.A.M* to comprador
a=40-1nttignicomprador) /2)
€ .m say upper(compradar)

38888 SEL CCCILN DE ESTATUS DEL OOCUMENTD
20 case
case¢ SRATUS= |
store "eSTALISTILAS DE PEOIDOS CEMDIENIESY to compradar
case statu o
store “ESTaALIsiiUAS OE PELIDUS CANCELADDL® to compraador
ENPCASE
MRV IO IRT TRNRCanRr /)
J.m say upoer{comprados)
SET LOli#e (0 b
if Leye-E
@ 3.0 CLER
® 3.1 2o 2v. B double
W 5,2 10 5,77 vdletE
o 4.5 TO 19,7 IWIBLE
e 4,16 1 15,10 DUUBLE
® 4,25 TG 19,29 DOURLE
2 4,22 TO ty..2 DOUBLE
“
1

£

4.45 te 19.45 douole
3 4,29 O iv,5v (JUUBLE
% 4,70 10 19,70 LOUBLE

e 4,0 SAY “Factu.*
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1 BAY “Cve."

7 say “Dasc.’

3 say “Pedido"

S 6AY “Tot a 1*

7 cay "Ref. Cotiz."
1 SAY "Fecn/Fac"

@ 4,72 SAY "Yende."

* TO PALO2
STORE 2 TO FASOZ

SYORE & 10 PASD2

$5899088 VERIFICACION DE LONGITUD DE FANTALLA
DO WHILE .NOT. ECF1)
SELECY 1

GO PASOZ

IF CODIG_ZOTIK PASO2

1f estat ract=status

@ PRS0O4,T SAY NUMER_FACT

@ PASO4,11 SAY CVECP_fact

@ PASCS,41 SAY FECHA_fact

¥ pazc4, 18 sav descu_fact

@ paso4,23 say codig_pedi

@ pasod4.3IT savy total fact

@ PASD4,47 SAY CODIG_COTI

STORE CVECP fact TO PASQ7

STORE CODIG_COT! TO FASO2

SELECT &
LOCATE FON CODIG_CL {E=PASOY7
@ PASD4,72 SAY codig_empl
SELECT 1
1f STATUS="0".AND.KEY="E"
PASOS=PASOq+t
2 PASD4,15 SAY "CAUSA :
ENTIF
FASUA=PASO4+]

ENDIF

ENDIF

“+CANCE_FACT

IF PAS0A=20, and, UFPER (Lkav)®"E"
) a 22.75

wAIT Terminar <Esc)>
tecla para contanuar”
IF PASGSH=27

RETURN

ENDIF
STURE o TO FAs05

ses88828 LIMPIAR AFEA DE PANTALLA
DO WHILE PASOS<LO
# PASUS.3 SAY SPACE(S) -
@ FPS0S%,11 SAY SPACE(4)
2 PASO%5,18 SAY SPACE(2)
@ PAS0Y, 23 SAY SPACE ()
@ PASODS3,33 SAY SPACE (10
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@ pasod.46 say space(9)
@ PAS05,61 SAY SPACE (8)
o FPASUL, /2 BAY SPRLE(S)

ENDDO
STORE & 1O FASUS
ELSE

IF PAS\UM=66. AND.KEY="E"

EJECT

SIORE & TU PASOYS
ENDIF

ENDIF
PASOZ=PASO3+1

set device to screen
endif
' 23,1 SAY SPFACE(7D)
@ 22,0 clear .
.M 22,75 SAY <
IF KEY=“E™
WALT *
para regresar*
CLOSE ALL
RETURN
endit

seess2 SELECCION DE IMPRESION
wh{Y =
regresar® to key .
1€ rev="E“,.or.key="e"
set device to print
close all
loop
endir¥
CLOSE ALL
RETURN
enddo

FPulse cualguier tecla

fulse < E 2> para IMFRIMIR vy



A continuacion se mostraran las partes més descriptivas del
coaigo fuente utilicado en 1la codificacidn del programa
basandonos €. la carta de estructura.

_Los aadulos .15, 3J.1e, 3017, 3.18, .19, .20, I.21 y 3.22
mantienen 1a misma estructura de seleccion tipo AYUDA, fa cual
una vez invocada corren el progrema de aplicacion, la

cocificacion de estos mocdulos es la siguiente @

S888888 DEFINICION DEL MEDIO AMERIENTE DEL PRDGRAMA
SEY COLOR TO We/B+

@ 10,32 SAY "Fb& COMPETENCIA"

SET COLOR 10 BL/n

@ 22,0 clear

set color to bge

] 22,12 say “Seleccione
CHechr (17)echr (196)+chr (196) +chr (2170 445"

@ 22,50 say “"Salida <Esc?”

set color to bg/Be

@ 11,26 CLEAR TD 15.351

2 11,26 TO 15,5t DOUBLE &% box grande

seet0ss SELECCION DE BASES
select 10
use C:\tesis\save\VENTAS\JCOMPETE

8888839 BUCLE FRINCIPAL

DO WHILE .T.

@ 12,28 PROMPT “CONSULTAR CLAVE "
® 13,28 PROMPT "RELIZAR UNA BUSDUEDA
MENL D OFCION-—"

SET COLOR TD PE/N

sys¥svy EVALUALION DE GFCIOM
DD CASE
CASE opcion=!

sssedas DESPLIEGUE DE FANTALLA

SET COLOR TO Wesk+
W 12,28 SAY “CONSULTAR CLAVE "
SE? COLOR TO EG/EB+
@ 13,23 CLEAk TO 19,53
@ §13,23 TD 15,53 DOUBLE
@ 14.20 SAY "Clave del (capetidor”
SET COLOR 7O BG/N
@ 22,0 CLEAR
@ 23,25 say “"Teclee Clave gel LOMPETIDOR™
set color to bg+
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& 22,33 say “Salida <Esed*
set color to ba
STORE * 7O CVECOMPETIDOR
D0 WHILE .1.
€ 14,85 GET CVELUMPE IDOR FICTUNE “499p«
READ
IF LENUIRIPMU(CVECUMPET IDOR) 1 =4
LOCATE FOR CODRIG_COMF=CVECOMFETIDCR. AND. RECNG() 41
i amul, EUr O)
DD MUESTRAZ
LUoF
ENDIF
ENDIF

ve84888 MENEAJE DE ERRFOR
cnri/)

a 22,75
S€t Color o r+
wait v ERRUR  so0 MU EXISIE CLAVE DEL COMPET IDOR,
pulgse cualaguier tecia"
set color to bg
@ 24,0 clear
ENDDO

CASE opcion=2

888 DESHFLIEGUE DE PRNtsLLA
EET COLOR TO W+/B+
B 15,28 SAY "RELIZAR UNA BUSQUEDA
SET COLOR TO BG/BE+
@2 14,20 CLERKR {0 16,97
@ 14,20 TO 16,57 DOUBLE
@ 15,22 SAY “Digite patabrs ciave :
set coler tc bg
@ 22,81 say “Tecr!e2 parte M. Nombre del UOMPETILRURM
SToRE *OTO VF D
U wHitE LT,
zlear gets
215,40 LEL VIWURD PIUTURE vt XXKKXRRAAXK"
READ
SO LHD b EY
IE LERITE [ridy

Poanrtty

fu vroe
HORD) =

e 20,76
SOT Lo
wait ™
cualquier
ser calar o oo

@ 24,0 clear

[Rvlelg

ENLIF

STURE ALL G- MMVEF LWL Te VEIROR

- "0 Ligato PALABRA CLavkE., pusse

sxs3838 DESFLIEGUE DE PANTALLA
@ 1,u CLEAR TO 24,79
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SET COLOR TO bge
¥ 2,32 SKRY “AYUDA-FO&~COMPETENCIA"
SET COLOR TO BG
3.13 10 20,66 DOUBLE & bo: granoe
4,22 T0 19,22 DOUBLE
5,14 10 5,65 DOUBLE
3,22 ERY CHR(203)
S5.15 3AY CHR(2084)
+22 SAY CHR(208)
S.66 SAY CHR(18%)
20,22 SAY CHR(202)
4,15 SAY “LLnvE"
4,34 SAY "COMPET IDOR "
STOKE S5 TO V+32
go top
DO WHILE NUT. EOF ()
IF VEIWOR & NOMPR_COMF
VESoVRLZe)
® VF3IL. 15 SAY CUDLG_Lomy
@ VF32,24 SAY NOMBR CoMF
ENDIF
STORE & TO VFI3
DO WHILE VF33<20
@ VF3r.15 say "
2 VF3L. 24 BAY SPACE (40
V3323348
bty
STORE 3 TO VF32
ENUiS
SK1F
ENDDO
¥ 23.1 SAY SPACE(’S)
& 22,75
PIY R fuise cualquier tecla para
recresar N
~ETURN
ENDDD

i edeodecad

s9ssysy REGFESD AL MENU PRINC!FAL
CASE OFCION=C
et URN
ENDCH3E
ENDDO
PROCEDURE MUESTRAZ

tSsutse LESPLIEGLUE DE PANTALLA CON [£:US LE LA BASE
B 1,32 SAY “IYUDA-F L -COMPETIDOFLE™

s€< cior e g

& 9,25 5AY "Sistema Avtomatitado oge VEntas'

2 4, & 3SRy "CODIlGD ¢

a a4, 13 GE1 clurFETE->CODIG UOM-

e §, & SoY “NCMBRE :*

v 5, 15 OGE1 ULCOMPETE->NOMER COMP

@ 7. & SAY "DIRECCION 3*
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7, 18 GET
', &1 Savr
7. 68 OGET
H, b SAY
8., 1& GET
S, QL sy
8, St OGEY
1. & 3SAY
10, 186 GET
Ve 29 BET
10, 42 sav

dRvegIrdOotOIoPItaldN

10. <% 5E1
12, gAY
13, & SAY
3. 21 GEL
16, & SAY
1/. 5 SAY
8. & GSay
iv. & SAY
L, O

2 1L, O

& 22,10

DLCreETE-YUIREC_COMP
“L.F, 2

UCOMFETE- »(P_CONw
“Coeomia 3~
DCOMFETE->COLON_COMP
“CIUDAD : -
DEOMFETE - SCIUDG_COMP
“IeLERONUS T
DCLPETE-S>TELE: _LOMP
LCOMPETE-TELEZ COMP
“LADA

{COMFE TE~>LADA CONMP
“Dir. Beneral : *

1021 b&T DUOMFETE-DINLE LU

*Dir. Ventas :*
Decompete- DIRVE LOM
“RORMA DE ATENRCION o~
“1iM) D& LLIENIE ¢
*FORCENTAJE DE CREDITO :*~
CLESCUENTU AU ICAKLE -

TO 14, 79 D0UBLE
g e, 79

aait “Fulse una tecla. para continuar ....
22,17 say space (40)

CLaAl BRIS
ratu-n
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PRUEDAS Y AJUBTES

Cada médulo do la Carta de Estructurs se codificd en formsa
separada e independiente, y de la misma forma se realizaron las
prusbas de cada uno para reviser Qque las operaciones que
realizaban fueran adecuadas & su disefo, una vez realizado estc
los @ed6dulos se i1ntegrarch en el sistema para nuevasente
probarlos en forma global vy dependiente de las variables de

datos y dOs las variables de control en el sismo.

Con respecto a Jlas pruesbas de cada modulo en forma
independiente, no se encontraron errores drdsticos en su forma
operacional, esto es en su logica. €n general los errores que
s® encontraran en las pruebas eran de tipo sintactico y faciles
de localizar ya que resultaban al compilar el modulo. otro tipo
de error gque Se encontrd era al utilizar expresiones de tipo
l6gico en los cuales se encontraban cambiados los operadores,
otro tipo de error que se encontro fue el alcance de ios ciclos
operativos esto es gue se dejaban instrucciones fuera de los
ciclos o dentro Je @!'os v ®N su caso bhabia que sacartas o
traducirlas, pei's los errores mas frecuentes fueron en la
disposicion de 193 Zatos al desplegarios en la pantalla yva que
se encortratan detfasados, nQ estaban centragos o se
traslapaban, pero en gensral podemos UeCir Que @ran errores
menores Yy las pruebas siempre resultaron satisfactoriag en 1o
que respecta a su forma operacional, vy al surgir algun error

fue casi inmediata su correccion,



Con 1o que respecta a las pruebas al! integrar todos los
®60ulOs COno UN S151LeNa S8 encontraran los siQuientes errorees

-Habia redefinicion de variables,

~-Se encontraban redefiniciones de A%ignaciones @:tarnas.

-S&.wccidn de areas de trabajo con duplicidad de bases.

-b5€:€CC10n 0@ bases O datos @n areas de trapajo oiferente.

~Modificacién de condiciones iniciales.

—Madificaci16n no acorde de variabies grabales.

-Tras.apamiento de pantallas en lugares no :-Cizagos,

-Mod:-~1cacion de coordenadas al regreso de .na panta:ia.

La solucién de estos errores se concentrd en renombramiento
de variables. ajuste de coordenadas, renombramientc ae modulos

¥ proced:mientos, vy redefinicidn de condiciones .niciales al

retornar de una llamada de subrutinas 0 submocu:

Lo anterior no trata de alguna sanera oe encubrir los
problemas que se presentaron en la elaboracisn  del  zistema.
sino- doOr EI contrario es un reflejo de la e:sper:encia recibida
en la +orsacion acadesica v laboral de 1as pe-sonas asighacas

al proyecto.



311.3 IMPLEMENTACION, PRUEBAS DE CAMPO Y EVt UACION

Para 1mplesentar el sistema “SAVE" hubo necesidad de buscar
una compaiia cosercializadora de productos terminados, que nos
permitiera probar nuestro sistema ¢n paralelo con @l que ellos
estaban utilizando en ese momento, con el fin de reaii:ar las
pruebas necesarias Para poder hacer una evaluacion del mismo.

Para la implementacion se tuvo que realizar un curso oe
capacitacisn en lc gue se refiere a los oirterentes niveles gue
comprenden el sistesa.

Se comenzt trabajando en el procesco de Gestion de Bases de
Datos en @1 cual se dieron oe alta en las bases los datos de:

-Clientes.

~Prospectos.

~Productos.

-FPersonal.
las cuales son las condiciones iniciales.

Despues, s& pasd a los Frocesos Particulares de cada
Departasento en ¢l que se realizaron operaciones Comc:

-Asignacién de territorios.

-Generacion e recarridos.

-fisignacien de créditos.

-Listas de personal.

-Asignacidn ds precios.

-etc.

que para la :mplementacion son datos importantes.
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Ya cargada toda la 1nformaci6n en las respectivas odases de
datos y hechs la capacitacién, se procedit¢é a real:zar todas las
prucbas

-€n 1o gque se refiere a Gestion de Base de Datos se
realizaron:

3 Cambios
8 Bajas

-En lo que se revriere a frrocesos FParticulares oe  uda
Departamento se realizaron con los datos que va tenian
Moalf1caciones. cuidando que estas fueran actualizadas
correctamente en las bases.

Finalmsente se probo la parte de 1a Mecanica de Ventas
realizando las siguientes prucbas en Jos procesos de:

—~Lotizacion.

~Pedido.

-Factura.

-Surte.

~Cobro.

-ingreso.
tas cuales funcionaron satisfactoriasente wa gQue (35 Dases
relacionadas en dichos procesos fueron actualizadas
carrectamente.

Este proceso de la Mecanica de Ventas se puuo percatar gue
dichos procesos crearon inforaacion necesaria para oS proicesos
particulares de rada copartaments para 1o cual se tuvo que
checar nuevasente en este nivel la informacion, para comprobar

que las bases eran fidedignas.
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En lo que respecta a la parte de Comunicacion entre los
Departasentos y corresponde a las funciones de ayudas

- F2 Clientes.

= F3 Productos.

~ F4 Prospectos.

~ F3 Vendedores.

— Fb& Compatencia.

las cuales tasbien funcionaron satisfactoriamente.

Evaluacion

Al parecer ®l Sistema @s bastante completo, ya Qque cumple
con los requerisientos nacesarios establecidos anteriormente.

Cabe mencionar que o) sistesa pusde crecer debido a su
modularidad y pueden realizarse mejoras, para incluir no s6lo a
las empresas Comerciales si no tambien a empriesas industriales.

Como una apartacidn de los usuarios se nos sugiric que
deberien de implementarse mds funcjones de ayuda en 10 gue se
refiere a1

- Cotizaciones.

= Padidos.

- Facturas.
esto con el fin de poder rastrear dicha informacién de igual

aanera que las otras ayudas; desds cualquier punto del proceso.
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I11.4 CAPACITACION E INTEGRACION

E] proceso 10gico 0B la funcion de Capacitacion consta de

las etapas que & continuacién se describen:

1 Determinacion oe las necosicaces a satisfac

2) Fijacién de objetivos en base ‘a '.las necesidades

1dent1ficadas. .

3) Definir que contenidos de @OUCACION SON. ruécesarms.» es
decir. qué temas, quf materias y &reas :’ebe.r;"s-er cubiertas en
el cursn;

4) SeXalar la forma y metodo de :nstruc:m.'n’ QUR se utailizarad
para impartir el curso. -

S) svaluacion del curso.

&) Seguimiento o continuacién de la capacitacion.

Cada etapa sera desarrallada tomando cowmo referencia el

sistema de informacidn SAVE.

Pe=zvminaci6én de la Necesidad

Caspacitar al personal en el manejo vy cla.sifi:aciOn de la
infornaci10n qenerada durénte el proceso de la mecanica de
venta. asi como la generacidn de reportes basaos en la misma,

medi1ante el sistema de 1nformacion SAVE.

Fijacion de Objetivos
- Que el perscnal entienda el concepto de computadora., su
evaolucién, su funcionamiento bdsico v su utilidad para la

GRpresa.
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- Gue el personal entienda el concepto de sistema,
idgentifigue los tipos de sisteass, UJistinga los subsistesas que
pusden darse en LNa Apresa y su relacién con el procesamiento
ds datos.

- Oue el persora! entienda ¢! Ffuncionamiento operativo de
SAVE.

- Oue e] personal aprenda a entrar o salir del sistema de
inforasacién SAVE utilizando la computadora personal.

- Oue e] personal aprenda a utilizar la informacion generada
durante #] proceso de la secénica de la venta, mediante el
sintons de informaci10n SAVE.

- Gue e! personal aprenda & utilizar correctasenta su

computadora parsonal.

Contenico ael Curso

1) MNecesidad v cDietivd de un sistema oe informacién
computarizado en las eapresas: el enaoras desarrollo logrado por
la lusanidad en toSos 10% Campos de las ciencias y técnicas ha
paraitido a las en;resas alcanzar cierto grado de eficiencia v
productividad. Este grado no es el Amisac en todas las
organizaciones guestc que e! desarrollo isplica un proceso de
adaptacion de (95 sistemas actuales de la empresa con las
luevos Conocimientos vy tecnologias vy no todas las
0Organizaciones Cuet-an con los elementos tecnicos, materiales y
humanos Necesarios bara llevar a cabo esta adaptacion. La foraa
de introducir, sgcarrollar v aprovechar los nuevos

conocimientos y tecnologias e 1la qQue condiciona qQua una
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CApress tenga un crecisiento ads acelerado que otras. Lo
AUMINIELI ICION NO @8 S)ENA & esta Situacion y sus tecnicas v
harrasiontas debwn Jdo pasar por uh proceso de eodernizacic-.

Un‘su‘tm de informacion taene como Doropdsitos manejar
datos v etaborar reportes que pereitan tosar cec:i:sicnes
apropiacas. rara gousr tomar una decision adecuada., referents
cualquier situacion, es necesario contar con cierta canticad de
1nformacion que permita valorar las diferentes alternativas aué
se presenten, tas principales caracteristicas con que dete
contar la 1nformacion Son las siguientes: -,

a) Cantidad: esta caracterictica isplica que ce debe dar la
inforsacion suficiente, @s decir que nNO abrume por jo gxceciva
pero que no sea tan detallada que omita datos impurtantecs,

b Jporrunidad: esta caracteristica ndica i e
informacjion debe proporcionarse en el mosento oportutc, 26
decir cuanuo se plantec el provlema v por !o tanto la neces:cas
de contar con ella.

c) Exact:itud: con esta caracteristica nos referimos a que la

informacion debe ser real, actual y confiable, de
que persita tumsar Jdecisiones en base a ella.
d! (lasificacidr: esta caracterastica implica que ie

tnrformaci:s  debe egstar ordenada de tal  manera aue o

separarse G encontrarse rapidasente.

Por lc expucsto en los incaisos anteriores se  Justifice la
implemeriecidn del sistema de informacifn S5OVE.
2) Efecios oe la comoutacién en el eleaento humano: s:ampre a

traves de la historia, el progreso tecnalogico ha provecado
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temor en el hoavre, nmundqu Inv“in y desplazado en sus
labores. Sin embarge, este progroees mu detiens vy @] hombre,
debido a una de sus cualidades, se adjta & los cambios. Surge
asi 1a pregunts { Cudles son los sfectos que la interrelacion
entre la administracién y la computadors provo‘:arnn en @8] ser
humano ?

a) Reaccion de  la gente ante el cambios al pensar en
introducir la computadora, s®@ debe tener en mente la reaccion
de la gente ante el cambio, ésta tiens varias formas de
expresion, qtn smabargo todas ellas son consecusncias de 1o que
e expone a contiruacien,

- InsegQuridad en el traba-jos una de las creencias erroneas
sobre la computadora es la de provocar desplazamiento de
personal, sin satargo, esto es cierto parcialmente, dado que
las  funciones oe un departasento pusden realizarse
eficientemente con un reducido personal, pero a medida que se
» desarrolla’la organizacion, requisre oe mis y mis personal. Al
awu'lru' una computadora ests no provoca despi1dos. sino la
reubicacion del personal dentro de la organizacion @ inclusive
gentro del departasento df procesamiento d@ i1nformacion.

~ Rechazo hacia la mdgquinat debido fundamentalmente a la
falta de informaci16n y a la imaginacit6n de la ciencia
ficcion, 1la gente maiente tesmor hacia la séguina, dificultango
la adaptacion .

- Temor a procedimientos desconocidos:t & medida que pasa @l
tisapo e! hombre va compenetrandoss en cx.rto‘ procedimientos.

Al sosento de ser modificados por otros, para los cuales no se

23



les solicité su colaboracién., la prisera respussta es sy
resistencia al casbio.

b) Requerisientas de personal: la tecnologia que le
computadora  eaplsa para su funcionamiento, implica un
conacimiento y capacidad teécnica para el pcrspml que . se
r-!a:lon. con éste. Bajo esta premisa, 1le uqnnulclon e
enfrenta al requerimiento de personal técnico, que rq’ruunn
un tratasiento especial en su reclutamiento, adisstramientoy
supervisaon. Este nuevo sisteaa de inFor-acMn" implica et
desempefio de ciertas funciones que normalsente |6n llevadas a
cabo por el qrupo de empieados que a continuacion se describen.

- Amllltas ds sistemasie]l grupo de analistas s® requiers
prln:lpalunt. para la identificacidn, anslisis y ovaluac:on de
un sistesa de inforeacidn, para esto se necesita que el
personal cuapla con ciertas caracteristicas.

] i:onoci-innto de la oarganizacién, es decir,- como .osta
arganizada en sus actividades, en su estructura, at;:..

¢ Conocisientos administrativos, para ceptar y/o modificar
la estructura organizativa.

¥ Conocimientos técnicas actualizados del procesamiento de
datos, asi como de lo0s equipos.

- Programadores: el grupo de las nrogranadnrns’ indica a le
computadora como va 4 realizar todas y cada una de las
actividades que se involucran en el procesamento de datos, e!
personal debe tener las siguientes caracteristicas.

8 Conocimiento ampiio de los lenguajes que utiliza ‘el

sistesa.
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8 Conocisiento wspecializedo en las  técnicas de
Prograsecien.

- Qperadores: esta clasificacion se refiere a los coerssores
de las adquiras, as: CORO las operaciones adminitrativas, 2
aQui donde lcs erectos 9@ roubicacion del persconal se gueden
dar mas facileente. 5in embargo se requiere de capacitacioen y
$0)QILras i Onto,

3) Justificazion Oe la Capacitacion v el adiestramiento: con
frecuenciz tc- oun -aevo sictema de informacidn computarizazo es
Prec1so ccriratar @l SEervicio de tecnicos  experios . Sin
emabargoc. se cuede escoger a miembros del personal de la empresa
v a elios se .es oeoe dar adiestramiento para @1 opuesto que

iento electronico de datos trae coniigo la

ocupardn. El prozes

necesicad ¢® cagatitar vy adiestrar tanto a los aque no
participan er el procesamiantp en computadoras como 2 los que
va han part:z.za2c v NOS servira para: -

stencia al cambio.

- Recuzir 1¢

- Lar enocer el funciongdmiento intagral Jde le

"

a3i comp los efectos que la computadora traera en

organizsc:
Cada LK 9€ iT5 deFartamentos.

~Rel3Ccicmar F 1-tegrar al persaanal caon el sicstenc,
4) La Iz oTeL2er 3 es la herramienta funcamentea: cel
procesasiers. . :.e:.rcnico de datos. Se entiende la comcutacora

GUE UTILIZA  CIRCUITOS EnSCTRENIDOS  FPARA

coma * UNA ™ME

MANIFULAR  DRTCS EXFRESADDT I UMA ~OFMA SIMBOLICA SEGUN REGLAS

ESPECIFICAS JE UN MODO FREDETERMINADD v AUTODIRIBIDG .

a) HPis®o :a de lis computadoras: en 1951 se cred la praimera




instalacion comsrcial con una computadora. en la Dficina de
Censos (que habia sicgo @) primer usuario de tarieta perforadal.
El romtre del sistema fue UNIVAC 1t( Universal Automatic
Cosputer) y lo fabrico la ~rEMINGTON RAND. €n 1951 se
estableciaron OOs &isteRas pero no fue hasta 1954 gque UNIVAC
instalo una maquina en una organizacien no qubernanenta!’
(GENERAL ELECTRIC). '

Al siguiente afo, 1952, ECKERT y MAUCHLY construyeron la
EDVAC(Electronic Discrete Variable Automat:ic Computer).

En 1953, I1BM(International Business Mach:nes Corporation)
instalo su prisera computadora la 701.

Lé parte electronica de la primera generacion estana formada
por tubos &1 vacio qQue producian considerables cantidades de
calor v necesitaban grandes instalaciones de aire
acondacionado. Esas computadoras eran senos confiables que las
actuales debido al poco tiempo de duracion de los ‘tubm de
vacio y a que ¢l calor gensrado solia quemar otros componentes.
Al final oe la primera generacion. otros fapbricantes se unieron
a 1BM y REMINGTON RAND en @1 mercado. Compaidias como BURROUGHS,
NATIONAL CASH REGISTER, PHILCO y BENDIX comenzaron a producir
sus propias computadoras.

La primera generacion tereing en 1958 v se 1nicic la seqgunda
generacion cuando SPERRY RAND {(antes FEMINGTON RAND) anuncis una
computadora totalmente transistorizada, El uso de
transistores {cosponentos de estado sdlido) en ver de tubas al
vacio reﬁujen;m conziderablesente los factores de celor v

tamafo e incresentd la confiabilidad vy rapidez de 1la



computadora., En ese mismo afo IBM dic a conocer la 7070, una
caoaputadora cosercial de tamaRo mediano.

La. tercera genaracién sc inici6 en 1964 cuando IBM prasentd
series ool sistesa 360. Los aspectos més significativos de
estas adquinas fueron:

8 Circuitos en miniatura.

¢ Mayor capacidad de almacenamiento,.

8% Posibilidad de procesar varios proQramas & la vez.

$ Una extenss variedad de unidades entrada/salida.

Los demas +abricantes pronto procujeron sistemas
competidores y algunos (especialmente RCA con sus series 70)
pusieron empefo en hacerlos compatibles con el sistema 360,

c) Sistema basico de computadora: cualquier sistema para
procesamiento de datos contemplia invaraiablemente tres fases que
se-muestran en la €ig. 3.21'. Podemos observar la crganizacion
conceptual de un sistema de procesamiento electrénico de datos.

~ Entradas la funcidén basica de este componente es traducir
los datos de los simbolos de nuestro lenguaje a una forma
aceptable psra la saquina.

- Unidad central de proceso: este es @1 componente ads
significativo de la computadora, ya que aQui se lleva a cabo la
tarea esencial [ ] la misma gue  son los calculos
1001co/ariteeticos. Podemos seccionarla en tres partes:

8 Unidad de almacenamiento.

¢ Unidad ldgico/aritmético.

8 Elenentos de control.

- Balida: este componente hace una labor de traduccioén a la
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inverss del mecamismd o entrads, ew decir, los datos

processnos deben tengr una farma antendible para el hombre.

Z) Descripcion funcional el sistema SAVE.

-Descrapcion 3Je ios menaus que Integran los procesos

particulares de e! cistemay

Ventas
Facturscion
Almacen
Credito
Caja
Finanzas
Farsonal

Descripcicn or nenus cue 1Mtegran la mecanica de venta del

sistema:

Cotizacion
Pedido
Factura
Surte
Cobro
Ingreso

Descrapcion ce! mentt Jue 1Nteara (a gestion ac las bases

de datos:

Altas
Bajes

Cambios =



= Descripcion de) ment o2 1as consultas entre departasentos
tayugais

8 Clientes

§ Productos

§ Vensedores

¢ Frospectos

$ Competencia

Cotizaciones

Feds cos

8 Facturas
&) Integracion al Sistema (SAVE)

Lta integracion al sistema por parte del personal depende ce
1a capacidad de 1a persona y su aprovechasiento duranter el
adiestramiento en la cosputadora, para esto o8 necesario
disponer del sanual de USUSrio Yy Practicar tanto coso sea

posible.

Metodo de Instruccién

Durante toga 18 parte tedrica del Curso U@ capacitacion, e
puede utilizer COmo método de instruccion e) de "Confersncia
con participacidn *. Este método consiste en una exposicisn
unilateral, pero dejando la puerta abierta a) grupo para que
1ntervenga con preguntas, dudas, discusionis, etc..

Para reforzar la exposicion se pusde hacer usO de setodos
audiovisuales, tambien se puede pragorcionar al personal,
bibliografia sobre al tesma 0 una carpeta con las notas del

instructor.
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mrqnt. 1a parte de sdiestrasiento en la sdquing se puede
utilizar el ottooo de “dorender Haciendo*. Este eftodo puede
calificarse como o] més cbjetivo para el aprendizaje rapico vy
directo.

El eetodn de anr.m!ar: haciendo se basa en los tres pascs
siguientes:

= Dar la informacion de como hacer €1 trabailo.

- Demostracidn prictica @ cosmp hacer el trabajo en la
computadora. ‘

- Realizaci6n del traba)o por parte oel personal.

Eﬁ conveniente tener sieapre a la mano el sanual de usuario.

Evaluacion del Curso

La evaluacion es la forma coso s€ puede sedir la eficacia
resultados de un programa educativo y de la labor de un
instructor., para aobtener la 1nforsacion que persita corregir
eventuales errores.

Es necesario hacer 1nCcapié que se trata de la callfi:aclSn
© juicio, tanto de la capacitacién como del participante.

ta evaluacion del: curso oetera indorsar sobre cuatro
aspectos bdsicos.

- ta raaccion gel Qrupo v ia oel” alumno,.

- El conocimiento adquirido.

- Conuucta.

- Resultados.
Seguimsento o Continuacion oe la Cauacntacxﬂn

Se refiere a motivar al perscnal para que se siga preparéndo
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por su cusnta, @8 decir, que no Quede conforme con 1o Que se le
ispartié durante el rurso. '

Una +orea de¢ aotivar al personal. seria proporciondndole
tibliografia relacionads con la aplicacidén de !a computadora en
la empresa 0 lecturas periodicas que traten sobre los temas

vistos en el curso.
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111.S MAMUAL DE USUARIO

Introduccion

Objetivot jap.ers~tar un S;StEMa U 1NSOrmac: on “YAVE" poara
automatizar los z.fercntes procescs que desempefe el ares de
soministracien o2 ventas: asi como  la anterrelacion  ae
itnformacién de !osf Zepartamentos que pueda cenerarse dentr L de

la empresa.

“Izorz.ianaréd elementos de arialisis [ra la

AdEMas S

toma de decisicras ¢ nivel gerencis, eon base 2 los detos

obtenigos.

Hicances: c. se realizo tomsnuo como  mode tas
empresas oue Se tedican a la distrisucien de oroductos
termnatos, <.& $17:5%93CF 105 requerimiencos especiricadas  en
capitulos anter:cves .

Este s3stEe sty 1mpiement ado Qara  satiufacer las

mentos que €2 relacionan dircctamente

necesidades de (::

en el procecd o .51, €s%0s sond

Ventas.

4 Facturac.:-,

t Almace-.

$ Credato v - 3722,

¥ Casa.

$ Firarzas,

¢ Aaministreziin ¢f fersunal.

"€l macrodiaaréti ze. zistema s muestra en i3 fig. 3,22
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Funciones que ofrece el sistema
Se sencionar s:  las diferentes funciones del sistoma en
’n los diferentas -iveles que se manelan.
-Para la mecanica de venta:
8 Cotizaz.en
¢ Crear cotizacion.
8% Cc-tinuar cotizacion.

83 Lancelar cotitacion.

Pedioc
3¢ &=x3ar de cotizacien a pedido.
t8 Estatus de pedidos.

$: lancelar peoidos.

Factiar
88 rorasion de facturas..
#t Sstatus de facturas.
1 X ta*:.iacaon de facturas.
3 Suvrte
¢8 y=raiticacion de surtimiento oe factura,
8¢ Facturas por surtir.
8 Cobra
33 “glacion ge cobranza.
88 CTazturas por cabrar.
8 Inqreso
. §% Froceso de captura de inhQresos.
8% Fioiwras cobradas.
- Para los cr;:esos particulares de cada deparzarnento:

(_Vlntas
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- Para

88 Estadisticas de cotizaciones.

.08 Estadisticas oe pedidos.

83 Asignacion de vendedores.

88 Asiqgnacion de territorios,

38 Generacion de recorridos.

88 Listado de precios. .

88 Curso de v-ntaé.

48 Manual de ventas.
Facturacion

88 Estaaisticas de tacturacion,
Almaceén

83 Existencia de nroductos.

88 Puntos de reorden.

8t Listado de proouctos.
Credito

¢8 Condiciones de credito.
Caja

8¢ Facturas pagadas.

8% Reporte de ingresos.
Finanzas

88 Asi1anacion de comisiones.

88 Asignacion de precios.
Personal

8% Lista oe empleados.
la gestioén de bases de datos:
Altas.

Bajas.
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8 Cambios.
- Para la comunicacion entre los departasentos tenemos las
funciones de ayuda que se refieren a:
¢ Clientes.

$ Prospectos.

Productos.
8 Competencia.

8 Vendedores.

Cotizaciones.

Facturas,

¢ Pedidos.

Operacion de! sistema

El primer nivel gque presenta el sistema es de seguridad
meaiante €1 uso de un password, a continuacion presenta el menu
general en e! cual se manejan los tres niveles del sistema.
ademas se maneja una linea de estatus. una linea de
navegacion y una linea de errores. Qque son las ultimas tres
lineas de la p.;\talla como se smuestra en la fig. 3.23,

Con ¢l movimiento del cursor podesos sovernos en el nivel de
mecanica de la venta vy @l nivel de procesos particulares de los
dessreasentos y con Fl0 se puede camviar al mive! «¢= qestion
de loas bases de datos y seleccionar cualquier opcién con
“return,

KW continuacion se describiran cada uno de los madulos que

manela el saistema.



Sistesa Automatizado de VEntas

FECHAZ 17-05-90 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M Horas21:36341

VENTAS FACTURACION ALMACEN CREDITO CAJA F INANZAS

l Pedido !—-—-l Facturar ]-——LSurt! ]———rCnbru ]-——-{ Ingreso l

Mov. Cambio Menu <F10> Seleccione <—J> Avuda <Fi> Salida <Esc>
Funciones Particularec del! Departamento de VENTAS

Fig. J.23

[
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Pars la mecinica de la venta:

Feleccionanoo covizacion ajaArecera Unh nueve a8Nu  que e
auestrs en la fig. 3.24 en el cual se puede elegir entre crear,
continuar o cancelar cotizaciones.

Selecionando <crear una cotizacién aparecera un nuevo mend
{(+30. 3.25) en i cual se poord elegir entre dar la clave del
cliente o hater una venta de mostrador,

- Para clave ue cliente (t1Q,  2.26), se debera dar la clave
del cliente y mandars un machote de cotizacidn en el cual
apdrec®ran @n La parte suoerior  1os catos del cliente. numers
de vendedor, fecta en la que s® realiza la coiizacicn, numero
de cotizacion vy en la parte de abajo se podr& capturar la
clave de los producios que se desean cotizar desplegandose su

TLaNgo capturar la cantidad, seleccionar el

descr:pDCcion v perm
precio tecleando flech: hacia abajo o flecha hecia arriba. dado
@1 precio aparecera el importe, $i el usvario no conoce las
~laves de )os productos podra auxiliarse con 1 y seleccionar
FZ o® productos, en 21 judl podra elegir el tipo oe producto
Que necesita , haviendo la seleccion se desplegarsa un
catalono oe loc procuctos cue pertenecen #! ti1po ce producto,
en éste catdloao pocr& marcar los productos que se necesitan y
vecleando "CTRL ENU" poord rearesar al machot2 de ootizacien
con los productos que seiecciont. Terminando de capturar los
proguctos debera ‘sclear Lo cantidad det drsnuento v finalmente
se mandard }nprnmir ssta cotizacion,

- Para vents 3 MOStHaud’. S Jenerara un procesd on el cual

se deberd de var la clave de prospecto, si'#ste existe se

»
(4]
o



Sistesa Automatizado de VEntas

FECHA: §7-03-90 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M Horas21:41:21

VENTAS FACTURACION ALMACEN CREDITO CAJA F‘INanASj.Q

3

i
ICotizacionl i

CREAR Cotizacion ¢

CONTINUAR Cotizacion
[ rte_l—l Cobro1—l Ingreso |
CANCELAR Cotizacion
.“? “ u
Seleccione <-4 > Ayuda <F1> Salida <Esc)>

Proceso Integrativo : CREAR Cotizacion




Sisteas Automatizado de VEntas

FECHA1 17~03-90 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M Horas24342;3%
VENTAS FACTURACION ALMACEN CREDITO CAJA FINANZAS
lt:otunclonl
« | CcREAR Cotizacion 1
Clave del Cliente —-—Fnbro I——I lnqr-soJ
Venta de Mostrador 5
Seleccione (—J> Avuda <F1> Salida <Esc>

Clave del Cliente

Fig., 2.25

- FECHAS 17-05-90 Sistema Automatizado de VEntas Horai21344:01

FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M
Clave CLIENTE: C002 Represantante: 004 No. Cotizacions 00002

Nombres ANAAAAA Tel. 1234567 Fechas 17-05-90)
CLAVE] DESCRIPCION cmnmo[mcm/mxl IMPORTE
01000101 1ARARMARANAAARAAAA 10 22222 222,220.00
010002| o:M 20 3434 69,080. 00
BEBB
Seleccione <—> Borrar < W> ‘Ayuda © Terminar <Esc>

Teciee clave del PRODUCTO

Fia. 3.26
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sandara al machote oe cotiz2aci16n directasente,ss no exite s
mandaréd una pantalla 9% captura en el cual se deberdn de dar
los datos del nuevo graospecto. terminado este proceso  se
sandaré al machote de cotizacién.

Seleccionando continuar una cotizacion se podrd elegir entre
dar Jla referencia de la cotizacién o cotizaciones pendientes
(Fig J.27).

- Para referencia de cotltacion se debera de dar Ja
referencia de la cotizacién Qque se desea continuar vy
directamente se mandara al machote oe cotizacibn para copturar
los nuevos productos.

- bPara cotizaciones pendi@ntcs este procesn nos desplegars
las cot:izaciones gque nc han pasado a ser pedidos.

Seleccionango cancelar cotizacien nos mostrard un menu
(fig. I.28) en el que podresos elegir entre:

- Referentia de cotizacion, en est® proceso debe dar la
referencia de la cotizacién con 1o cual desplegara la
cctizacion que se desea cancelar y tendra opcion de cancelar o
regresar al menti anterior con cualquier tecla.

— Egtratus de cotizacionmes, anui s mostraran ftodas las
cot:zaciones con su respectivo estatus.

Seleccionando pedido tendrémcs las siquientes opciones (rig.
3.2903

- keferencia de cotizacion, en este procese se Zzbz dar LA
referencia o la cotizacidn., se checa que los praductos

cotizadus puedan ser surtidog.,

pedida @n caso contrario la cotiZaciérm se queda po,.i2rio.



Sistesa Autoeatizado de VEntas
FECHAL 1 7-05-90 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M Horas21:46:31

VENTAS FACTURACION ALMACEN CREDITO CAJA F INANZAS

ICoNzacionI

CREAR Cotivacion

CONTINUAR Cotizacion - I
Cobro l—-— Ingreso
Referencia de Cotizacion

Cotizaciones Pendientes

1 X

Seleccione <—J4 > Ayuda <F1> Salida <Esc>
Referencia de Cotizacion
Fig. 3.27
Sistema Automatizado de VEntas

FECHA: 1 7-:5-90 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.NM Hora:21:47:31

VENTAS FACTURACION ALMACEN CREDITO CAJA FINANZAS

lCotiuc. b.: g

CREAR Cotizacion

CONTINUAR Cotizacion
E rte ——L Cobro ]-——-Llnqresn I
CANCELAF Cutizacion —_

[ o

Referencia de Cotizacion

Estatus de Cotizaciones

Seleccione -— > Avuda <F1> Salida <Esc>
Referencia de Cotizacion

Fig. 3.28
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Sistema Automatizado de VEntas

FECHA: 1 7-05-90 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M Hora:21:468:44

VENTAS FACTURACION ALMACEN CREDITO CAJA F INANZAS

iCotizacionl
L

, fem1do ]—-—{ Facturar i--l Surte1——-L Cobro J-—l Ingreso i
—

IReferencia oe Cotizacion

Estatus de Pedidos

Cancelar Pedidos

Seleccione <—1> Avuda <F1> Salida <Esc>
Proceso Integrativo : Referencia para Fedido

Flg. 2.2¢
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- Estatus e pedidos.este proceso despleqarad un listado de
los paedidos realizados con su estatus co’r'rospondi-nt!.

~ Cancelar peogidos se debera dar . la referencia de la
catizacidén y las causas por las que se V;,‘ cancelar.

Se:€CCAI0NAN0D FACTUrar tEenorémos las. ‘sxuuluntes opciones
{Fig., T.20): . . N

~ impresion de facturas. en este proceso & debera dar el
numerc de factura y con esto se mandard la mpresion de la
misma pirgendo el numerno de copias que se necesitan.

- Egrati'e de facturaz, en esle proceso se 6e§52egara un
lis<:zoo ae toudas las  facturas generadas Con su  raspectivo
ectatus.

Sel¢Tienando surte podrémos elegyr entre las sigumientes

icr

- wimero da faCtura. OSte Droceso requisre e dar el nomero

de faztura y asignar la fecha de surtimiento.

- fagturas por surtir, este proceso oesplegara las vacturas
Tu® AT han sido surtidas.

Szieccionando cobro podrémos elegir entre las sigulientes
opcicnegs {Fig, 2,3D):

= relac.an ce cobranra. en este D!'C(‘ESQ‘ 3€-Cetora oe

ia tezre a partir de la cual se reguiere velecian
cobrar, este proceso desploegar s “Loss law

;Endlent\es de ser cobracas zen su  fe~bn




’

Sistems Automatizedo de VEntas

FECHA? 18-05-90 FACULYAD DE INGENIERIR U.N.A.M

Hora: 22144540

VENTAS

FACTURALC §OM ALMACEN CREDITD

CAJA

FINANZAS

ICaunc um'

' P.ﬂldﬂ_]———[ Facturar ]—-rSurt:_]-—- Cobro [-—] Ingreso

lapresion de Fatturas

Estatus de Facturas

Cancelar Facturas

Seleccione <—4 > Ayuda <F1> Salida <Esc>

lapresion de Facturas

Fig. 3.30
Sistoma Automatizado de VEntas
FECHA: 18~05-90 FACWULTAD DE INGENIERIR U.N.A.M Hora122:55:24
VENTAS FACTURACION ALMACEN CREDITO CAIN FINANIAS

ICD!::II: lon!
|
i

l F'em-m“.]-—— Facturar --—LSurto !-———' Cobro I-——-’ Ingreso ]

Numero de Factura

Facturas gar Surtir

it Jim

Seleccionu

R Avuda " Fi1> Salida <Egc>
;Numero de Factura

Fig. 3.3%
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Sistesa Autasstizado de VEntas
FECHAL 17-05-90 FACULTAD DE IMGEMIERIA U.N.A.M . Hor a1 21:52:%9

VENTAS FACTURACION ALSACEN CREDITO CAJA FINANIAS

Itot izac ionl

pedida | —-f Facturar |=-| surte | =| cobro |=f 1nareso |

Relacion de Cobranza

Facturas por Cobrar

4 el ™

Seleccione <~—J> Avuda <Fi> Salida <Esc>
Relacion de Cobranza

£:1@. .82




Seleccionango inaree® terarésos la opcién de slegir emre
las siguientes opciones ;‘iq. T30

- Nomero de factura. en este grocesd s@ deberd ce capturar
®! nGmero de factura con lo cual s¢ Jdesplegard el total del
1mporte de la factura s\ éste corresponde al cobro realizado
se actualiza la base correspondiente, $i NO @6 asi se mandé un
mensaje de error vy no se actualiza la base.

~ Facturas cobradas, este proceso despliegs el numero de
facturas nombres de clientes v el importe de las facturas vya

cobradas.

“ara los orocesos particulares de los departamentos:

Celeccionando ventas se tendrd el send que aparece en la
fig. 3.34 en el cual se podran elegir cualquiera de las
opciones que en &1 aparecen.

- Con la opcion oe estadisticas de cotizacion aparcece un
nueveo mend (Fig.' 3.35) en el cual se podrdén eleg:ir las
sijguientes opcilones,cotizaciones 'Blndi!nt.i. cancelagas v
procesadas. Eligiendo fualquiera de éstas aparece la lista dJe
datos correspondiente., para ®andar a iepresion debera teclear
la letra E o para regresar al sistema cualquier tecla.

- Con la opcion de estadisticas de pedidos se debera
seguir el mismo grocedimiento, obteniendose las opciones ge
pedidos opendientes, cancelados o procesados (fig., 3.36) ”pa.-—a
sanddr a iaepresion se procede de la manera A2scrita

antariormenta.
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Sistema Automatizado de VEntas
¥ FECHA: 18-05-90 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M Hora1 22156847

VENTAS FACTURACION ALMACEN CREDITO CAJA FINANZAS

[ Fedida I———-l FacturarJ———I Surtoj——-—l Cobro ]-—rlnqresﬂ

Numero de Factura

Facturas Cobradas

™ " "

Seleccione {—4 > Avuda <F1> Saiida <Esc>
Numero de Factura

Fig. 3,33
ER Sistema Automatizado de VEntas
FECHA: 18-05-90 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M Hora: 22:57: 46
VENTAS Jl FACTURACION r ALMACEN CREDITO cAJA FINANZAS
L W

lCot ESTADISTICAS de COTIZACIONES
ESTADISTICAS de FEDIDOS

ASIGNACION de VENDEDORES

ASIGNACION de TERRITORIOS

GENERACION de RECORRIDOS

‘ Pll LISTADD DE PRECIOS -—~LL‘DbrnJ——-FIngreso l

CURSO de VENTAS

—

i Seleccione <—!> Avuda o Salida <Esc>

Fig. 3.34
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Sistess Automatizado de VEntas

FECHA: 1 7-09-%0 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M Hora:21:55:57
VENTAS FACTURAC 1ON [ ALMACEN CREDITQ CAJA FINANZAS
L
Lc: ESTADISTICAS de COTIZACIONES |
COTIZACIONES FENDIENTES
COTIZIACIONES CANCELADAS
I Pl COTIIACIONES PROCESADRS [ CobroJ-——l ingreso i
Seleccione <(—J > Avuda o Salida <Esc>
Fig. .39
Sistema- Automatizado de VEntas
FECHA: 17-05-90 FACILTAD DE INGENIERIA U.N.A.M Horas21:55:57
VENTAS FACTURACION ALMACEN CREDITQ CAJA FINANZAS

[oot
G

ESTADIGTICAS de COTIZACIONES
ESTADISTIEAS de PEDIDUS

PEDIDOS PENDIENTES
PEDIDOS CANCELADOS
PEDIDOS PROCESADOS

-—-L Cobro I-——~l Ingreso l

Seleccione (—J$5

Fig.

Avuda o Salida <Esc>

3.38
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- Con 1a opcién de asignacién de verdedores se terdra un
Oorocesa automatico gque 2ntreque Los datos del client= que a0
t:ene vendedor asignado, ademas permitirgd reasignar
venaedores @ los cilentes que va lo tengan (Fig. 3.27Y.

- Con le opcién de asignacibn de territorio se iendra un
proceso automatico Gue entregue |los datos de laos vendedores que
ain no tienes un territorio asignado, ademas permitirad la
ogcion de reasignar tervitorio a los vendedores que va o
tienen (fig. S.IZE).

- Con 18 ooci6n de generacion de recorridus se tendra un
proceso en el cdal debera de teclear la clave del vendedor y la
fecha apartir de la cual se deberan generar las Vi1sitas gue
realizard =. vendedor (fig. 3.29).

- Con la ooci16n Ce li1stago de precios aparecers una pantalla
la cual se auestra en la fig. 3.40 en 1a cual se eligira el
tipo de Proucto., sSelecclonaco 2ste  aparecera  uJdna  nueva
pantalla er la' cual se muestran todos los productos del tipo
selecionadoe como.se muestra en la fig. 5.41. se tendra la
opcitn de imprimir el resultadc de la pantalla ocprimienco la
tecla € o cualguier otra para regresar al mensc anterior,

-.Con la cpcifn curso de ventas se gerera un  rfespliegua

1lustrativo de un Zurso de ventas.

Seleccionsmoo facturacion roG fpermitira una  sola
opclan, la ce estadisticas ce  facturac:an  (fig. 3.42).

seleccionancola se mostrara un list:do de las facturas cor su

estatus correspondiente permitiendo la impresién pulsande la



FECHAI 17-0%-90 Sistema Automatizado de VEntas Horas22:00: 4%
FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M
ASIGNACION DE VENDEDORES

CODIGO 3 COO3
NOMBRE 1 EFEEEEEEEEEEEEEECEEEEEEFEEEEEEEEEEEEEEEE

DIRECCION 3 FFFFFFFFFFFFFEFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFF  C.P. 3 09888
COLDNIA 1 GGGOGGEGEE66666G666GG CIUDAD 1 HIH4HHHHHHHHHMHHHHHHHH

TELEFONOS 1 1234567 8¢ 1 T34 LADA : 98787

Ayuda c Yerminar <Esc>
TECLEE Ln CLAVE DEL CLIENTE

ERROR >>> NO EXISTE VENDEDDR, asignado an el TERRITORIO
F1a. .37
FECHA; 17-05~-%0 Sistema Automatizado de VEntas Hora:22:02:26

FACL: TAD DE INGENIERIA U.N.A.M

LAVE DEL. VENDEDDR 004

01 A. OBREGON 02 B. JUAREZ 02 COYODACAN 04 TLALFAN
05 AICAPDTZALCU 6 1ZTAPALAPA 07 M. HIDALGO 08 TLAHUAC
09 G. A. MADERO 10 TACUBA 11 NEZA 12
13 MILPA ALTA 14 XOCHIMILCO 15 CONTRERAS 16

ASIGNE EL NUMERD DE TERRITORIO O

Avuda o Terminar <Esc>

feclee TERRITORIO - DOR

Fig. 3.38




FECHA 17-05-%90 Sisteas Autosstizado de VEmas Horas22:04: 27
FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M

CLAE DEL VENDEDOR 002
(dd/am/aa)s  15-03-90

CLIENTE NOMERE VISITA ANTERIOR
coo8 S : 04-04-90

(Deses IMPRINIR RECORRIDOS (8/M)7

Fig. 3.39
Sistesa Autosatizado de VEntas
FECHA: 17-05-90 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M Hora:22:05:52

T1P0 DESCRIPCIOMN
o1 PRODUCTO 01

02 FRODUCTO 02

03 PRADUCTO 03

[+ ] "PRODUCTO 04

o5 PRODUCTO 05

o6 PRODUCTO 0Ob

07 PRODUCTO 07

o8 PRODUCTO OB

ow PRODUCTO 09

10 PRODUCTO 10

11 PRODUCTO 11

12 PRODUCTO 12

13 PRODUCTO 13

14 PRODUCTO 14
Seleccione TIPO del PRODUCTO: .

Seleccionm <—4°> Avuda o Yerainar <Esc)

Fig. 3.40
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FECHA: 17-05-90

Sistema Automatizado de VEntas
FACIAL.TAD DE INGENIERIA U.N,A.M
LISTA DE PRECIOS DE PRODUCTOS

Hora:22305:52

Codiqg-Prod Descripcion Precio
040001 081 ™ AADARAAALARARLAAAAA ADA 8,534
040002 o4 BB BBBB 123
040003 oa3CcrCcLcccececcccecceeccececeeeeceoeeeecee 123
040004 044DDHDNDDDDDDDDDDDDDDLDDDDDDDDODDDDDDDD 789
040005 OASEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE 123

Pulee < E > para IMPRIMIK © cualquier otra tecla para regresar

FECHA: 17-05-90

Fig. 3.41

Sistema Automatizado de VEntas

FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M

Hora:22:08:18

VENTAS

FACTURACION || ALMACEN || CREDITD cAA

F INANZAS

ESTADISTICAS de FACTURACION

l Pedido l-—l Facturar :—h»
——

i

=) =]

Seleccione <—*)>

#yuda o Salida <Esc?

Fig. 3.42
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tacla €70.regrasandd al menu anterigr €on cuslquilr otra tecla.

Sel@scionando  alnacén se presenta un nuevo mend (fig. 3.43)
en 8l cual @ persite eleqQir entre tres opciones.

- Con la opcion de existencia de productos apsrece una
pantalla en la cua! se pourd elegir el tipo de producto que se
deses (fFig. 3.40) sostrando las existencias de los productos de
ese tipo. (Fig. 3.44) permitiendo la opcion oe impresion
tecievando la letra € o regresar al mend anterior con cualquier
otra tecla.

- Seleccionando la opcion de puntos de rearden se despliega
una nueva pantalla en la que se podrdn elegir entre listado de
puntos de reorden o asi1gnar puntos de reorden (fig. J.45).

- Con la opcior d@ listados de puntos de reorden se procede
de la aissa sanera cue el proceso anterior. hecha la seleccién
de) tipo de productc éste mandard los productos que tengan que
ser reatastecidcs permitiendo la impresion pulsando la tecla €
o regresando al seni anterior con cualquier otra tecla.

- Con la opcion de asignar punto ue reorden se selecciona de
la misma manera el producto y se permite asighar el punto de
reorden al producto respectivo,

- Con la opcion de listado de productos se realiza el eiseo
procedimiento de eleccidén del tipo de productos como en la
opeién anterior sandando los productos de ese tipo con su clave
y descripcidén (fi1c. 3I.46) permitiendo la opcién de
impresién con la tecla £ o regresar con cualquier tecla.

Eligiendo la opcién de credito nos aparecerad una nueva
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Sistema Automat:zado de VEntas

FECHA: 17-05~90 FACULTAD DE INGENIERTA U.N.A.M Hora:;22:10: 78

ventas | Facturacion | aimacen CREDITO cAlA FINARIAE

EXISTENCIA DE PRODUCTOS i
|Cotiz i
PUNTOS DE REORDEN '

LISTADO DE PRODUCTOS

I Pedido J———-[ Facturar J—-—-—l Surtc—]———-FIFI-—[——ln_qx:;_]

Seleccione (—i) Ayuda o Terainar <Esc)>
Listado de Productos sin Existencia a la Fecha

Fi1g. 3.43

Sistema Automatizado de VEntas
FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M

FECHA: 17-05-90 EXISTENCIA DE PRODUCTDS Horas22ri0e s
Codig~Prod Descripcion Existencial Reorder !

020012 orantdle i ieiii et beiniLei ey {0 1aQ

050005 OSSEEECEEEECEREEEEEREEEEREEEEEEEEEEEEEEEE 126 s

Pulse < E > para IMPRIMIR o cualguier otra tezl. sara - 2gress:

Fig. I.44



Sistema Automatizado de VEntas
FECHA: 17-03-90 FACULTAD DE INGENTERIA LL.N.A.M Hora:22: ' .0

VENTAS u FACTURRCILJNI ALMALEN CRIFDITO CAJA ) ¥

EXISTENCIAR DE PRUDLCIOS
| Cotiz
PUNTOS DE REORDEN

LE LISTADD DE PUNTOS DE REORDLN

l—_PEdldD ASIGNAR PUNTO D& REORDEN ~| Cobro ]—-——-[jnqreso ]

Clave del Producto:

Seleccione {—J4> Ayuda o Terminar <Esc)>
Tezlee: Clave del Producto

Fig. 3.45

Sistema Automatizado de VEntas
FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M
FECHA: 1 7-05-90 FUNTOS DE REOKDEN Y EXISTENCIA DE PRODUCTOS Hora:22:10108

Codig-Prod Descripcion Existencial Reorden
050001 05 1ARARAAAAARRKAA AARRARNAAAARARAAA e 80
050002 0528BFPBBBRBFRPBRPBBBPBBPBBBBHEBDBBREBBD 123 80
050003 0s3ecLcocececceccrcecececccececeectecececcece 200 150
050004 054DPDDDDDODDDDDDDDDODRDDDDDDDDDDDDDDDDD 345 200
050005 OSSEEEEEEEEEECEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE 126 130
050006 OSLFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFF 100 60
050007 0576666666GGELE6HE6EHLLLL6HLEGEELEE666666 180 90
050008 OSEHHHHHHHHHHHHHHHHHHHHHHHHHHHHHHHH N 100 90
V50009 OSILITEIIIIAI I IR R R U a I IeIIaIIIIQILLIiL tuo a9
050010 0510J3333J3323333333323J3TIJIIJIIIIISIFITIIY 100 30

Pulse < € > para IMFRIMIR o0 cualquier otra tecla para regresar

F1q. d.46




pantalla (fig. 3.47) en 14 cual weleccionando la opcién Gnica
@ genera un procesc mediante 2] cual tecleando la clave del
cliente se despliecan sus datos permitiendo ‘osignar sus

condiciones de crédito.

Geleccionando caja, la océntaila (fig., 3.48) que se despliega
nos permite elegir las opciones des
- tara facturas pagadas nos gespliegara un listaoco de las
facturas ya liquidadas peraitiendo la impresién cén la tecla E
y reqresar al menu anterior con cuajquier otra tecla.
- Para reporte de ingresos tendremos un listado de los
inaresos Mmensuales o anuales permitiendo su impresidon con la

tacla £ o regresar con cualquier otra tecla.

Seleccilonando finanzas sc despliega una pantalla (fig. 3.49)
que nos permite elegir entre dos opciopes:

- Asignacion de comisiones. genera un proceso en el cual se
deberd teclear la clave del vendedor para desplegar sus datos
peraitiendo asignar la comsion correspondiente,

- Asignacioén de precios, genera un procesoc en el cual se
tendra que teclear la clave del producto desplegando sus
generales del mismo Yy permitiendo asignar el precio

correspondiente.
Seleccionando personal, aparece otra pantalla (fig. 3.50) en
el cual si se elice la optidn dnica nos presenta un listado del

personal que labora en la empresa, permitiendo la opcidn de
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Sistema Automatizado de VEntas

FECHA: 17-05-90 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M Hora:22: 14149
-
VENTAS FACTURACION §  ALMACEN cREDITO | cAda T Finanzes i
—— “.‘_“‘.:.i
cot x:.u.xonl CONDICIONES de CREDITO Ll
7 L el |

|

‘ fedido I—[ Fa(_turarJ-—-l Surte ]—»—r‘i:nbro ll—[lnqreso l

Seleccione <— > Avuda o Salida <Esc>

Fia. .47

Sistema Automaticado de VEntas

FECHA: 17-05-90 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M Hora:22:16:18

VENTAS

Faciuracion | aumacen | crebito | cada

FINANZAS

lCntizacxonl

FACTURAS PAGADAS

REPORTE DE INGRESOS

l Pedido !——[—Facturil—l—-'[.ilr—!:e—JlI Cabro l—!-—l Ingreso !

Seleccione <—> Ayuda o Terminar ~Esc’
Listado de Facturas Pagadas

Fig. C.48
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FECHAS 17-05-90

Sistema Automatizado de VEntas

FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M Hora:22:17:24

VENTAS

FACTURACION

ALMACEN

creptto | ceda ¥ Finanzas

lCotizacianl

ASIGNACION de COMISIONES
ASIGNACION de PRECIOS

1 ——
l Pedido J—-—LFacturar i———rSurte~]~—-l Cnbro]Lrlnqrelo]

Seleccione <--'>

FECHA: 17-05~-90

Avuda

o Salida <Esc>

Fig. I.4%

Si1utema Automatizado de VEntas

FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M Horas22:168: 26

FACTURACION

ALMACEN

CREDITO

CAJA . || FINANZAS || FINANZAS

LISTA de EMPLEADOS

—{7Facturar4J———[ Surte ]—~—[hEobro‘]—-—I Ingreso l l

Seleccione <—i >

Avuda

o Salida <Esc)>

f1g. .50
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o - ’ s A - F v s - ) ] - -
mbre';’h‘_con la tecladE 3 regressr con cualquier otra ‘tecla.

Seleccionando la gestion de bases de datos nos aparece fa
pantalla que s® muestra en la fig. 3.5] en la cual se podra
elegir la base deseada y realizar las operaciones de altas
tecleando la letra A, Dajas tecleando la letra B vy cambios
tecleando la letra C,

81 seleccionamos las bases de:

8 DPROSPECTO
8 DUOMPETE
8 DCLIENTE
8 DPERSONA
8 DTIPOFPRD

- Para el proceso de aitas. para todas las pases anteriores,
se@ genarard automsticamente un niusero de clave, persitiendo
después teclear todos !0S datos Necesarios.

- Para el proceso de bajas se deberd teclear el nGasro de
clave desplegandose los datos correspondientes v si estd sequro
de borrarlos se deberd de teclear S ¢ N si no se desea hacer la™
operacion.

- Fara el proceso de cambios s@ deberd teclear la clave
correspondiente y se desplegarian los datos respectivos
permitiendo hacer las nomhca;xones. terminando el proceso. si
se desean actualizar los cambios hechos se deberd teclear S5 ¢
sl ho se desea hacer la oneracion se teclears N dquedando los
datos anteriores. -

Si1 seleccionamos la base de DALMACEN,
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Sistema Automatizado de VEntas

FECHA117~-05-90 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M Hora:22:20: t1
VENTAS FACTURACION ALMACEN CREDITO CAJA ¥ INANZAS
DFROSPEC
DCOMFETE
Teclee la opcion 3
A ___ Alta
B _ Baja
C __. Cambio
Mov. Cambio Menu <F10>

Ayuda <F13>

Gestion de la Base de Datos 3 DPROSPEC

Fig. 3.9
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-~ Para el proceso oe aitas debera seleccionar el tipo de
pracmctu- (fig. 3.31) @) cual generard un procesu que asigne un>
TaRer0o autamatico al nuevo producto uer.-)tlendé anora teclear
todos los datos necesarios, si se desea dar la alta del
proguctao dehera oe teclear S ¢ s3 Jos datos NnO quieren ser
dados de alta debera teclear N.

- Para @} :rxcso de bajas s¢ debera de dar la cl;lvc bdll
producto v se desplegaran autoadticasente los datos de éste, si
Se arsPa dar Jla baja se deberd de teclear S 0 N en caso

contrarig-

— Para el proceso ar Cambios s oebera de teclear la clave -~

cel rroducto y se desplegarén los datos correspondientes
perm:itiz.ap hacer 1as aDdifICaclIOoNes que S8 requieran, S los
t-5 tecleados se quieren actualizar debersd teclear S o6 N si

"o ®E 35i.

“ara el oroteso de COBUNICAC1ON entre departamentos se

tendran las funciones de ayuda las cuales podran invucarse.

puisando Ft con lo cual se desplegara el -enu que apar.c; en la
fig. JT.32, se!a:cioruﬁw cualquiera de las funciones que
aparecen t“ms tas siguientes oocioncs (fi1g. 3.53):

~ Zcosultar clave activa. estoc e en o] caso que cuando - se
Pi3a ta avyuda NOs peveita consultar la clave en la que estamos
Irataiando.

— Consultar otra clave. Qenerara un Droceso Que nos pida la

ertrada o uma clave con la cual podrd desplegar los datos

correspondientes. S6lo en el caso de F3 {prosuctos) se tendra-
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Sistema Automatizado de VEntas

FECHAI 1 7-03-90 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.R Horas22:27:34

VENTAS FACTURACION [r D1 TO CAJA FINANZAS -

F2 CLIENTES
F3 PRODUCTOS
F4 VENDEDOR

FS PROSPECTOS

I F& COMPETENCIA

F7 CDTIZACIONES
I—Pedi(bJ-—[ Facturar1— FB PEDIDOS bro l-—-—-
F? FACTURAS

Seleccione <Teclas de FUNCION> Salida <Esc)

Fi1g. 2.S5z2

Sistema Automatizado de VEntas

FECHA: 17-05-90 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M Horas 220223 34
VENTAS FACTURACION o e D170 cAJA FINANZAS
| k2 cuientes |
I(:utxzacionl
CONSULTAR CLAVE ACTIVA
CONSULTAR OTRA CLAVE
RELI1ZAR UNA BUSGUEDA
rPodlt’oJ———[ Factura ]—l lIngreso I

' |
/
i

Seleccione <— > Salida <Esc>
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que seleccionar el tipo de producto y posteriormente dar 1la

Clave Que %@ JesSel.

~ Realizar una  busgueda.
entrada una palabra clave Qque
caractéres altanumericos v con
correspondiente desplegando 1los
cadena.

Tipos de errores

en este proceso se pedira de

puede ser una

1o cual

datos que contengan

Los errores posibles en #l sistema son los siguientess

8 Error sovisierts de prompt no permitido.

- Debera de mOverse coso lo muestra la linpea de

navegacion.

8 Error ciave de cliente npo valida.

cadena

de

buacard en la base

dicha

- Deberd teclear la clave de un cliente que exista.

8 Error clave o pDrospecto no valida.

- El prospecto no se encuentra registragso en la base.

3 Error seleccion N0 persitida.

= Deberd teclearse alguna de las opciones marcadas por

el mensaje.

$ Error clave de producto no valida.

- Lebera teclear clave de producto dadoc de alta por el

sistena.

8 Ervor clave de! vendedor no valida.

- Debera teclear clave del vendedor gue e@xista.



Nots: Al
ocurrar

consultar

contar

®l programa

cualguiera de los

esta

linea para

elecciones permitidas.

con una linea de navegacién al
errores anterioras se  puede

tener una idea clara de las




V. CONCLUBIONES

1.~ €l desarrollo del sictesa " SAVE “ fus @l resultado para
cubrir las necesidades bésicas de la mecénica de ventas,
proceso indispensable para cualquier espresa qQue se dedique a
l1a compra/venta, dentro de estas podesos cubrir a las ospresas
medianas y por consiguiente a negocias particulares como pueden
sor farmacias, jugueterias, ferreterias, etc., Que comprende el
groso de la economia y fuerza de trabajo del p;il (al menos en
su cantidad y proparcién ),por lo cual consideramos al sistema
un producto rentable y productivo y no sisplesente un producto
necesario en nuestro desarrolleo profesional.

" SAVE " es la colaboracién de personas dedicadas
profesionalmente a la adeainistracion de ventas a8 decir, el
grupo de trabajo y director de tesis, que bajo sa direccidén y
con nuestra propia experiencia laboral, nos percatamos de la
necesidad de un producto que cubriera las necesidades bdsicas
de compra/venta de manera autosatizada, asi como facil y rdpida
manera de recuperacioén de inforeacién, la cual siespre se tiene
pero no se puede accesar a ella de manera rapida y confiable.

2.—- Cabe hacer la aclaracién que ya existen productos en el
mercado que abarcan las necesidades anteriormente expuestas.
pero ninguno los engloba v 10s que tratan de hacerlo de alguna
manera se ven diseinuidos ante “SAVE" por su acceso a la
inforeacion sediante llaves miltiples, esto es, coanque se tenga
una mfnisa informacion del proceso se puede llegar a 1la

informacién deseada, que son algunas de las suchas facilidades



que brindasaos en nuestro 5iste-ai. Ademas “SAVE" consta de tres
lineas de ayuda para el usuario que san:

-~ La linea de navegacitn, en la cual @l usuario sabe de
alguna manera que e@s lo Que debe teclear.

- La linea de estatus., en la cual el usuario sabe para que
sirve dicha opcién.

- La linea de error, en la cual Se indica que tipo de error
se cometid.

3.- La caracter{stica anterior coloca a nuestro sistema como
un pro_ducto a la altura en el desarrollo m‘ sistemac
Mist{cam que se encucntran actualeente en el mer;cado.

&4.- Par otro lado aan en nuestros dias no se ha llegado a
tener un sistema cien por ciento completo, "SAVE" es uno de
ellos, "SAVE" no trata de ser un paquete de contabilidad camo
hay el mercadc, sino por &l contrario es un apoyo para este
tipo de paquetes, necesidad en la cual casi nadie a puesto
atencidn, es agui donde radica su importancia., trata de cubrir
ne:esidadéf que pnrualgun aotivo se han ido soslayando.
Cbservaciones

Dentro de las msejoras que s€ pueden agregar al sistema
pensamos en las siguientes: . N

—~ Tener sayor namerc de procesos particulares en cada unidad
funcional (departasentos). -

~ Mavor nimero de busnuedas. con alcance de ranaos va sed de
tipo numerico, fecha o alfabético.

- Mayor namerc de teclas de funcion.
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