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INTROl>llC:CJUN 

t:>a ha afinftadn qut? la ad1t11n1str.•c10.i t:•Jn_• tt.uye J ..... t 1·ndad 

t-unda.ent.al ara 1• csv1J1zc.1.c:1on contemiiuraneJ. agr ... 'ganc •que !a 

.. pnn•• CO'-'="~ ituye Ja ct•1ul• en donde ':iP. m·:g1nan -'•· :r. ;yoriu. dP 

Joa c.anitnos •as l'iJQnl t1cut1·.,,os. Lurqc entonces t....u .l QUQ lit 

aCS.int•trac16, •ctúe de acuerdo a las eK1ger1c1as .t..Jrc~das por 

la a.presa. requt•re uc una sof1st1ca.c1on de ~us tf!cr11c:a! de 

funcionarn1ento y poi· otro lado, 1.3 Q<..'nte detücada. la 

admin1~t.r·.c16n debr e~tar cunc1ente de sv resn~ ·1s,·ht ! 1dñd 

p1tr~nal y social. La coaplejid•d de I-" gran empr1Ka actual 

obliga .i QUP. se acpl1ce e.u adm1n1strac1on .,. r~sta tiene que 

,·esponder P •Us ey.1g~ncias ~odernizando sus t~=n:cas dP 

ac:uac1ón. LD~ art,cu~os que producer1 J~~ rm~resE~,~~oducc10nJ 

deben ser canal izados hac1a los consum1dor"eS de m•nera adc~cuada 

-.¡ oportuna lmerr:adotecn1a>. esta f-asC? es una de las mam,.1 as 

pr1ncip•les de que la empre~a obtiene sus recursos f:n.;:i.m.:1eros 

Cfinan:as> todo lo anterior se loori:s En meJc.r medida cuando 

la gente que colabor• con l• emp1·esa. cumple satis.factor·1ami:nte 

aus func¡onps ere-cursas huL1R<1nas>. 

51 obser·.-..im:i!:., el reto a la u.dm1n1titr.u.~,:,·. -:.a rt'fl~t·L- .-. 

cout·dinar ef1cl~'.'nlvmtinteo e~tas funciones, l•s qL1·. ;JE'nc:-.:1r. una 

o1uT1pl1a gam• ce informac10n de toda índole cue rec;u1ere ser 

s1ntet1:ad.J l.' interpretad~,, u•ra tomar decu~iunr .. <:;. En este punto 

e•tamos h•blando de loa sistemas de 1nformac1or.. y la fur-md en 

qu• pueden contribuir al des.1rrollo de la en.ores.i sum1n1strr.ndo 

in~ar ... ción confiable y oportuna. 



El s1ste .. •u• u oes•rrolla • cont1nuac.ion. surqP. coma una 

nmcestcWid d9 d•r r•eo...-.ta • la• exiQencia• de modern1zac1on en 

1• adlltnu;.tr•caon d9 vent•• v au f-inaladad e~ el manejo ópt.1tK> 

et. la tnt:ar•acidn, le cual debe de obterwr•e lo mA& r..a.pido 

~os1ble v debe de tt•r vlfrldic•. 

En el pri•r cap{tula •• desc..-ibe el mar·co toór1co que es l.;1 

base de la cu•l arranca •1 desarrollo d94 •istema. 

En el capítula doa - •atudi•n y ev•h-4an loa requerimientos, 

u ,.••liza 1• pJaneacion del traba.Jo se anali:an la• 

poaibilidad9s d9 utili~ación de aoftNare y se hace la clecc1on 

1191 •imio. 

~n el capítulo trn se real iza el desarrolle del sistema en 

baM a la infor-macidn de lo& capítulos anterior-es. 



l.1 JUSTIFICM:IOM DEL TE1111 

Loft comorcios de exito no l.<ür1 milagros e11Pre!..ar1alus, !lon l'd 

frUto del ar-den v J.a hu•rw r.onciom:1~ ild1111n1&trilt1va v 

c.o.n~rc1al de quien se encur'°ntr.s ,al .fr·onte. Todo l:! .... tc ~ .. ! icgt·..i 

conoc·.endo la importanci.a do las reql•s del Jl!eqo en: 

a Entrenamient.o d91 p¡u-sonal dlt vttntas. Provcl!rlos. i.Ju la 

inf·ormacidn necesaria para real i ::ar un• venta. 

Como conservar y nutrir la lealta.d del el lento • 

.t Co1110 l levilr H"l contr·ol de los inv1n1ta.1·in~. 

En oc••ione• hemos escucNdD declarar a e ierta. empn1sar 105> 

que no ti•nen tiempo par• capacitar seriamente a su personal. 

Es c:asi como decir que no tienen tiempo para cuida1· de su 

neqcc10. ya ciue el destino de la empresa está. cm qran parte. 

en manos del personal d9 ventas. Después de todo, son ellos 

quienes deter•inan •l nivel et. l•s ventas. l• product1vid•d, la 

calid•d del servicio, y la l,..Qen del almacén. 

Muv a menudo, la falta de informaci6n, suaada 

i.n1.,cperienci•, puede llevar a un d9semµ12ño er·roneo que n~sult~ 

muy cat·o. De ahí qu• la cap•ctt•c1on co1Tect• dot person.;ii IJc.• 

. .,er.ta15i, sea un hecho fundamental que no puede ignorarse. Así el 

entrenat1t•nto de lo• empleacios, y en q.,,nural del personal de 

ventas dab1et·a incluir ln S1Qu1ontes puntos: 

Conoc1m1enta básica de ca.o -di.r v probar un producto. 

Un buen conocimiento del stock que e::iste on oodeqa. 

' F'untaa basicos de ca.o in1c loilt l• venta. com11 l• manera de 

recibir •1 el 1ente, poi· eJemplo. 



t. ConCK:e1 l&s uolft1ca.s de la tienda r·esoecto .d st?1 .. 1ir.:uJ 

conGumido•·, pror:tl:.c:.. devoluciones. re•µons .. '<.tJ1l1da.rt d•l pl!-1snnc1l 

de vent•s y na, cu· 1 o-.. 

Serí• muy t.1t1~ un& seru::1lld h0Ja/1n~truct1vo, en dond~ '!"·ll 

espec l f icaran eslos deta l lto!S1 pero no ea muy reconwmJ,_1bl e, dt• 

•h1 Que 1• •dnurn.stracion debería supl 11· •e.te sistema. con un 

'Sencillo M11nu~l da antrEnam1E•nto de vcnt•s, o algun• otra ayud.) 

autom•ti:•oa. las cu .. \ les úebc. Jn 1nclu1r breve• seceionus sobre 

los siguientes temas: 

U Ccnoc1m1i!nto b.i.síc>J ~1.)bre la forme\ de praba1· o medir el 

producto al el ier-.t!?. 

21 Conocim1tJnto b~s1c:o del producto en sí. material r..1.m el 

que ao¡¡.ta he::ho, c:a.ra.c:teristicas y ventajas de su uso. 

3) Conoc1m1ento de stock. es decu· en Qlle lugar se encuentra 

cada praducct6n o dLse~o especifico. 

4) Conoc:1mientos sobre vent•s• CQtfto trato al el iente. 

5) Servicio al consumidor, recibo de quejas, devoluc:ianns, 

etc., 

almacén y l•• responsabili.dade!6 del 

v•ndedor, escdla~ de P•Qo, bonificaciones. v~caciones. hor•• 

e::tras, etc.. Con l• ayud• d9 lo anteriar. u evitar4n perder 

algunas v•nt~•, par lo t•nto v•l• l• pena invertir tiempo en la 

elaboraci4n de dicho ~anual. 

es .. tablecer el si•t•• de 

•v•lu•ción de los •~Pl••dos, el ger•nt• debe entonces svalu•r 

•l vendlldar v es muv import•nte en cualquí•t· progr••a da 

entren .. lento I• part• qua corre91>oncl9 el eet•bleeer y ••ntel19r 



)a :1.oliv.tc..16n. 

E: -~nvert1• se en un vendedor RfE:':--:.1..,0. e~ solo i-uewt10n de 

rJJtAr error'1S con.une• en ~l rwgoc'o de vent:a.s. A meritJdo dichos¡. 

•rro1 es •t•f:t:n tarito al dep•rtalM,.ntc) de Ad91n1•trac1on. como al 

cuente en el .-ert.o de real izar 1• venta. A 

:: .:.:l~ inuoc ion !i>C pre!:>~nt ·'" alqL:nos de 1 os error@s m,\9 comum:.s 

as1 c::omo alguna~ de l•s sugvrenCl<!S para at•carlo•: 

U Es.c.~so conoc1•n1&-nto d<? lo au~ se tu~ne en uw•ritd1 10 o en 

:>Ode9•• 

[5t~ punto h•ce ma.o; hrnti'.! la venta. pn.f"ada nl consurn1dor 

d1s-1nuye la cor:-ifi•nza del cliente en el vendedor. 

Se sug1~re uue: 

Asegurarse que l.J txu:Seq• o •I s1t10 donde se guard• el 

:>r·oducto est• bien organiz•do. 

a Asegur"arse dll que todo este oerfectatr1ente marcado. 

2) Oesconocl•tento del producto. 

Esto viola un principio de ventas: se deben conoce1· los 

pro4.l~to• qu• se venden. 

S. suQi•r• qu~: 

Se on~an1c•n reunion~ entre loti eraple•doti para darles a 

conoc•r· lo nu•Yo que •~ i•t• en •l •l•ac•n, y darl@s un repaso 

d9 la ya ex1•t9flte Cpraveerlo~ de la infor•.cidn Adecu•d•)· 

3• F•lta de fuerza par• abrir la venta. 

9i tiE" quiere loqr•r una buRIWI 1•pr951ón se deberan m09trar 

•1 .. no• tre• d1+erunte• estilos a tipow del producto que •• 



ha·r<a ~ül ic:.l l~\do, 

4 t Des.cu• .;l") n nt~ •. .d lQl:i'l •L; rt Pn 1 o.t ·1cntci ·e a.cu''::>or Jo~. 

S1 v• se : .... ,,li~ó la vonta hay que t1-c:\tar· a11or;; de of1ecer 

los •ccesor10~ n~1e le puui..1an •cr útiles µan1 complementar el 

producto •dq1111·uto. P'iito set"d la d1f..-n¿ioncia entre t1acer un 

excelente l.r •ba10 y simplemente un but-'n tr·ctbajn. 

:H Na cons1dor•1· fllí\gun sundcio po!itl:'r·ior" a la venta. 

Un• ve; Que la venta 6e ha cen·ado. tornesa el tiPmpu de 

H la ge11te no le gus;ta 

senti1-se ignor•d.:. tan pronto e.eme he. p•Qadc. O+n~sca a su 

cli•nt.e lnclu1rlo en su 11~t.:i. de cnvíoE por cor-.-eo. 

Así el Asunto dt> mantener satisf1~cho~ a ~us cl1untes. no es 

prec1s•n»ente f~cil. Un client~ insatisfecho se convierte a 

11enudo en un cliente que se pie1·de p~r~ 0:oiempre. Con tan sólo 

uno de estoi:. cllente5 que pierda d1a1·1amente una empresa, la 

p.,.dida am1-1l ser a considerable. 

De •lguna mane~ a Slf ha.Ji dado hasta ahora ~ lgunos de los 

puntos importantes en donde hav que p...:iner cierta atención si se 

quier• llevar A cabo la finali~ac1on de alguna v~nta. 

Ahor•. caenc1onaremos otro punto importante: el problema con 

el control de su inventario. 

El acertado contt·ol de su inventario podr1a llamar•elu como 

la habilidad Oe .:ilraa.cena.r o el arte de un apr·opiado flujo de 

mer"ca.ncí•. Lo que a •enudo se danom! na como problema• "d9 

1nventar10, no ean en realidad más que problemas d• compras, de 

venta• o de mercadotecnia.. Cuando lo~ factores Que cr-ean el 

inv•ntario-ca.pr••• y los factores que lo mueven-ventas y 

4 



"1E• .::.c~__,·-~i.:ni a. '"- !'"..,_. on1 J ¡.Jdn e.en e.f-ect1v1c,1d, 

~... lo nter cancia. UaJ05 µorc:enl .~ _1C"S ~P. ent.t •da.,,, y b~ Jos 

Un e~·!or com(.m er. la ad11.1ni~trac1on de una em;Jrl:!'sa r·cspecto 

• ..,.J 1nventa1·10, es Etl c:on.pr•r .J demasiados pr·oveedores a la 

.r!=· a~1 c ..... c.a el ni.tl apro .... echamu:::nto de ur10 de lo& .factor-es mas 

~n . .:.orlanle~ p~ra el bu~:-: manejo del 1r;;en~or 10. e~,tto f~ctot· r~s 

al .. llln1,p;:¡". 

i:s 1mpor tante oue se m;;.nt.i:'nQa un 1 f<Cor o del mo·.-1r.ue-r.to Ce. su 

inv.:-ntar10 cada s.r:01s fllf:!'S.es. anal:;·. '"•do: 

1 Ventils per"rhdas. Basta Qt'f- u~~.;>d p1erda una de c1r-;co 

.c~t•!:>. ¡:.-Ha. que obtr>n~ii mono& or la m1tad del potencial de suc; 

:>one~: e 1 us. 

• De·o1oll.lc1one& p;.-,1 catego!·ía dP ml:'rca.nc;a. 

1 El des~mpeña CJe los vendl?dm-es. 

' i-'ub 111~ l drtd. 

Í'e!JaJas: c;on el oarárnetro .,je la calidad·.¡ el atr actn·o del 

consumidor hacia su producto. 

TQ8d.ndo todo esto en cu~nta v •dema~ practicando el 

eoulllbrio de las entrc..d~'i y las s•llda& del :nventario. se 

nuera, loqr·,:.,. un buen nianeJo del m11omo. 

Los c.onstantes c.amb10• d~ prec1os generan fn~·cuent:es 

reetiQUi!'lodus. con los. pusibles errores implicados. 

a La. cálculos dw utilidad~~ &obre vvnt•& no coinciden con 

1-o ohtlln1da. 

llos pedidos de articulo& deben 



basiindose en. :nt=crmac.1ón Lo~· .. ,bli; •ot.r· P:<1stenr1a ·.¡ vent.ds d1;,.1 

los lftUiMJS. 

~n presentado, se podrá evaluar· l.:. i:nf.JL1t"tanc: ia d~ toner· m.T¡or· 

control e 1nforma.:1on sobre los niov1m1¡;,intns d~ su empri:-sa. 

Esto hace necesar 10. e.a.da ·.-ez más. lograr Ltna i\lt,J 

eficiencia para asegurar la buena operac1on dentro de niveles 

d9 utilidAd remunerativo~. 

En base a las s1tuacior.es pl.-.1nteada~ anteriormente, es 

conveniente automatizar dichas ta1·ea: por medio de un ;1stl~ma 

de infor .. c10n. ya que se tendr-ian los 9iqq1entes contr·oles de: 

- "anejo de ingresos y e~r·esos. 

- RtKJrden oportuno de drt í Cll 1 os. 

- Nivel de inversión e 1nventar10. 

- Entradas y salidas de mcrcanc:ia. 

- Conoc:1miento oportuno de mejores y µeoros productos. 

- Cambio oportuno y controlado de precios. 

- ETicienc1a y comisiones d• vendedores. 

- Control de clientes. 

- ln-foraación dtl li\ ca.npetencta. 

- Etc ... 

Controlar lo anteriar ge vuelve una necesidad si se desea 

cr.c•r en tamaño y/o utilid•des dentro d• ese mercado. 

Estaa control•• ••nej•dos en -forma rn4i.nual. se vuelvan cad• 

día •~s di~ic1les. No sdlo por el gran volumen de operaciones y 

el rieago de error al gpararl•s. sino por las condiciones de 

inflact•n que vivimos, que provocan 1:ambios pract icamente 

6 



:on~1c. de Yentas 13~ !G siyuJenle' 

l) Debe estar plan~:J.do en fur•a niodular". esto s1gn1f1ca cue 

:-e Pt.:C!dan cll'.'gir rtiC.d..Jlos que fum:1onen de mudo Htdeppr"1lln1t~ o 

1nteQr<ldo coma: 

a> Uperacion t.1po CilJa reqistradori:1. con miíneJo ae 

precio•~ 

fondos. 

inscripciones aule>1tiit1ca.5. y control d~ flu;~l de 

bl Cc:itr·ot de anventar;os~ tomuncl.J l•& operaL1ones e.Je 

la ca.Ja. 

2l Debe Qe.ner"ar 1 nTorrws que tac 1 Ji ten un control tanto 

global como detallado de las aper.lc.1one•. 

Para e~to es necesario oue cont~mpla tres 

controles: 

tipos 

- De mov1m1entos de d:n~ro. Control de Inoresos v Egt·E'sos. 

ele 

De inventario;. Control dv tudas los movimientos de 

,..1-canc1a. para llegar a un control preciso de ex1stenc.1as por 

articulo. 

0& anal1sis de ventas v ut1l1dades. Este último tipo de 

1n.fo1·mes es el milis dif-icil de generar manu.:ilmsnte y el oue nos 

puede prcporcionar m.:t·1or•s ventaJ•S· Pensando por ejeft'lplo lo 

que hov significa re.alver cue5tiones como: 

- Artículos con .a.vor o menor ut1l1d•d. 

Datos impor-tant.es de sus artículos individuales o 

aqrup•dos por farni l 1as. m•r·ca. o reveedor. etc .• 

D•tos ca.o: 

7 



- Cuales se movieron m~s y cu~lt:?s !'>P. movioror1 meno~. 

- (..;uilles, SlJn mA!::i an11quos. 

- Cuanta 1nvers1eir1 sJgnifii:•n. 

- Oue ut1l1dad oroporc1nnan. 

- Oue rotac10n tienen. 

- t:tc. • 

Un qrave error que se c.omete es el l J t:narse de papell"s a 

nivel ger•nc1a y 19.i• gr·ave aú.n a nivel direcc1or.. La maner·a de 

.vitarlo es asegurandose que 10'6 informes puedan ser generado!:. 

en for•il sell!ct1va. de tal mane1·a que 

infor••c1ón 

d9c1s1one.. 

verdaderamente conveniente 

•Olo ll~gue l~ 

pa1a la toma de 

3) Debe ser ftic1l de usar. Estar diseña.do para ser- utilizado 

por p•rson•l no especializado. 

Un sistema de comput~dora bien rt1señado, puede tener 

herr~ienlas como un• ayuda •n línea que permita consult•r 

1nfor•ac1dn deseada en ese instante. 

4) Debe tener la c•pac:idad de crecimiento. 

1-.plementar un sistema como •ste e• un gran paso. pero 

ea un _.MI qu• lo puede pon~r· •d~lanttt en u~ conttt•nte 

bósqu•CS. de _.yor eficiencia y utilidades. 

8 



J.2 DESCRIPCION GEHERAL DEL PROLESO ADHINISTRATIVO DE VENTAS DE 

UNA El1PRESA 

LA Allf!INJSTRACICllll V 9U RELACION CON LA E-SA 

Algunas defin1c1oneú doiidas por los prtncipall~s .1uto1·95 en 

adm1n1strac1on son las s1qu1entes. 

Koontz and O'Donnell: consideran la •dn11nisb·acion como la 

"LH Dll?Et:CION DE UN ORGl\NISMll SOCIAL, Y SU EFECI IVIDAD EN 

ALCANZAR SUS OBJETIVOS, FUNDADA EN LA HABILJDAD DE CONDUCIR A 

SUS 1 NH.Gl<AI HES". 

F. T anntmbaum: "EL EMPLEO OE LA AUTOR 1 DAD PARA ORGANIZAR, 

DIRIGIR, y CONTROLAR SUBORDINADOS RESPONSABLES <Y 

CONSIGUIENTEMENTE. A LOS GRUPOS OUE ELLOS COMANDAN>, CON EL FIN 

DE IJUE TODOS LOS SERVICIOS OUE SE PRESTAN SEAN DEBIDAMENTE 

COORD !l~ADOS EN EL LOGfi'O DEL F 1 N DE LA EMPREbA". 

Pel&rson and Plowman: "UNA TECNICA POR MEDIO DE LA CUAL SE 

DET!OR'MINAN. CLARIFICAN Y REALIZAN LOS PROPOS!TOS Y OBJETI\IOS DE 

UN GRUPO HUl1ANO PART 1 CULAR" • 

..._nry F•yal (considerado por ntuchos como el verdadero padre 

de l• eoderna Adainistr•c1on>, dice que •ADMINISTRAR ES 

~\IEER, ORGANIZAR, MANDAR, COORDINAR Y CONTROLAR". 

Comparando los conceptos anteriores, se pueda formul•r la 

•tQu1ente 

RQaLTADOS 

defi "'e 1 ona "ES LA TECNICA 

DE l'IAXINA EFICIENCIA EN LA 

PERSONAS Y CIJ!llllS OUE INTEGRAN UNA EMPRESA", 
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Caract•r,stic•• de la Admínistrac10n 

1) Su universaJ1d•d: 1~l fenomvnn t;ldntin1str-at1vo se dd 1.1011dl~ 

quiera que exlate un o,-9an1sma soc1ell, la adm1n1strac1on se dil. 

por lo P1ls11to en el e'i.tado, en al e1P.r·c 1 to. en l c. empresa, Qn 

una •ociedad rel191osa, etc~tera. 

2) Su e9pec1*ic1dad: aunque la adm1n1strac1on va siemnre 

aco111P•fllad• de otroe .fenó.ne11os de índole dit;t 1nta (en la t.,mp1 P.sa 

-funciones econOmic.'!s, contablvs, product1vas, ;u•·íd1t~:=.. etc.>. 

•1 fttnomeno administrativo es esp~c1f1cc y dis:;nto a los Que 

•comp•ñ•. se pucide ser un magníf-1co lngen1ero de c.'·c.iducc1Gn 

Cea.o técnico en esta espec1al 1d•dl y un pésimo adm1nistrddor. 

3) Su unidad personal: aunque se d1st1ngan etapas. -tases y 

elementos del fenom1tno a':!mín1strat1vo. este Ps único 'i por lo 

en todo momento de 1 a vt da de una em;:ires.J se es tan 

dAndo, EPn mayor· o menor grado, todos e la mayor parte de los 

elementos. •dm1n1•tr•t1vos. A•í •l hacer les planes. no oor eso 

.. dejad~ .. ndar, dtt controlar, de organizar, etc •• 

4) Su unidad Jerarquic•: todos. cuantos tienen car~cter de 

jttes de o,.v•n1s_, social, p•rt1c1p•n, en di~t1ntos grados y 

iaodaJ1d,ades. m la •is.._ ad111in1stración. A91, •n una empresa 

f-orman •un solo cu&rpo adfa1nt•tr•t1vo, 

g•ner•l. h•sta el ~ltlmo m•yordomo•. 

it~•• d9 1• Adlllni$tr•cl0n 

desd9 • l gerente 

Bt o.,._rvaMO• cOao N desarrol ld lil v10. d9 todo org•niC11to 

aoci•l y principal .. nte )• de aquel los que. como l• empre••, 

far .. el ,._,..,~• 11,re•ent•, podemos distinguir des fases o 
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ett21pas princ1p•les. La coep•ruc1on con lo que or . ..1.r"""·: t.->t: lit vida 

de los org,,.n1c:moo:. fisicos podr.t aclcu-arnos-. ~,.,,.JOI" est.".;;. doc:. 

La pr unc1 ..1 lltapa &fl tudo orgMusmo es la o~ t."Stru::tdr ac1on o 

construcciOn del m1smu. En elld, p•rl1Ctndo oe t.,,.¡ ce-lula, se 

van dlfltrenc1ando Jo•:; t~J1do~ v oroanos. t .. Lit• a:..:i.o se l Jeqo u 

int•gr·ar" •l ser en tud.1 su plenitud funcional. apto ya para c.>l 

oesarrollo normal de las •ct1vidades o funcior.~s qur le son 

prop:a~ o esr,'r?Cíficas. 

L• st:gunda í!'tap~ e:; aquella en la uue, va totolmente 

e5tr~clu!·ado el organismo. desar1·olla en toda su ple ·1ttd las 

func:.or~~s. ...:.perac1onl"'S o etc.t1v1dades que le son 01·0::·1as, er1 

toda su var·1ada, pero coordinada compleJ1dad. aue tlE·nde a 

rea 11 z•r 1 a v l da de ese orqan1 s.a. 

Cosa semejante ocurre en un organi•mo social. e:i su primera 

•tapa. paJ"ti•ndo de lo"l 1n1clativa de uno o pocos tlDGlbres, todo 

se dirige a la estn.lcturac1ón de ewe organ1s90 social; cuando 

esta dabidumentt: estr·uctur-ado. hay l.Hlii 1M:Qunca etaoa oue 

consiste en l• operación o fundamento norfftol c~l m1smo .__,ara 

laqrar los .fines pr·oouestos. 

F1nal1dad de la Administrac1on 

L• adm1n1strac1on busca la obtenc1on de resultadlts de m~K1ma 

ef-icienc1• en l• caordtn~c1•n y 'liólo a t,.av•s • ella se 

re~iere a la ma:oma ef1c1encía o aprovacha•ient.o de los 

recur.a6 .. t111·1ales, tales como cmpital. materias primas. 

-.ain.:t•• etc •• 
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El bUer. adm1r~stradar no lo e<a pr-~·r.1~ ... ur.cr.!..e poi· SE"'" buE"n 

cont•dcJr. buern tl"'IQe.,:.:ro. 01.1e11 ec.onomis•:\, buen .,uu~adu. ~te •• 

sino poi· cual: dac:es. • t ·_•en; c:as que posee ci::.;;iec: 1 f i.;amente pat ~ 

coordinar • L•;:;:o-:. e 1e,9 c:>nt;:J'I en la forma ir • .:i·; 1?r1c t·'ntt:?. La 

coor-d1nAc1on es cons1de1 .:ada por ello. como la esencld misma de 

la itde1n1strac1cr ~:lr lu mayor oarte de lo~' : .... 1tor e~ 1.fo 

importancia. 

liripor-t•nc1a de la J.-%dm1rustrac10n 

Una. de las .-a:one$ qt1e hacen importante el eslud10 de la 

•~1n1strac1on. es porouc esta c1enc1u. permite cmplec.:1r con 

eficiencia los recL:rso-:.; humanos, f-1nanc:1e1·os y mat.er·1ales. 

E'litablece como ottener· las oportunidades de act1vid<:1~ v 

actuac1on. adem~$ de ··apra~entar al factot f~Gdamc~t?l para 

planear·, orqaniza1. ~:r1q1r y controlar d tln de lograr un buen 

rendimiento dQntrc je las organi=aciones. 

Debemos cons<.der-ar :.~e 1.J. c:1v1l1:ac1on moderna. cada ve: se 

ha ido integrando al e';:)fuer;:o colec.t1vo. er. cualquier clase de 

orqan1zac1on ya sea comerc1C1.l, indus.tr1'3I. qubernament..J.l. 

religiosa, pal it 1ca. etc.: la efect1v1da.d con que los 

1nd1v1duos tr.:ot·a_!~- er conJunto o qrupo, depende en gr.:i.n medida 

de la c1enc:~ ad~1r1slr•t1va y de la~ Mab1l1dc.:1des o aptitudes 

de 5u<:1 chr1qentes o adm1n1strador-es. No tendría ninguna 

utll ided •1 e::c••o de r ec:ursos materiales que cualquier 

qua iltpid• la Cofr·ectil coordlndci on entr·e lOti recursos 

huma~. f1nanc:1eros ·¡materiales de las emp,-as.as. 

12 



En ntnqun.1 p.,rte se 1lu~t.r .. -. con m;1yor dra.ati~ la 

1mportanci• d~ In .u.J1n111i~lt~c1ón QUL?- en t:.ol CclltO c1f:' 1nucho~ 

paisc!:i e.•n Vía<;;; de c1Pc::.airtoJlo. ,ns ,tntl.'•~Js de cstE! probJvrr. .. • 

qUIJ tiíl aRo'á recientes h.Jn c>f@ctuadu .algu11as f''~pec1Lll1o::otas e11 

tJC?s.:u·rollo ~conomico, •uestFan QUP J~1 obt.-•nción de dinero o 

tecnolo91a no conlleva al dC"sar,·o1lo. El t-...icto1 11m:tan:e ~ri 

casi todo!'> los caso~ ha sida 1 .. 1 f.Jlta rJe c•lidad y er.er-9:.:1 de 

p~rte de los admin1~tradores. 

t:ius E~pcc1cs y Rl~lac1ones 

La adm1n1strac1on puede dividirse en do!:á grandes espt:.>c1es. 

adm1n1::atrac1on pública y adm1ni•tración privada, el criterio 

para distinguir e?tas dos especies aparentemente r-5 muy ncillo; 

cuando trat~ de lograt la ia.lxim.J e.fu:1enc1a en el 

func 1on.Jmiento de un o,.-gan1smo social de orden públ ice. la 

técnica , espectiva forma la adnnni5tracion pública\ cuando se 

buscñ In t1e un organisnto e.Je tipo privado. estamos en la 

•dministración priv•da. 

En r·ealid•d hay tres criterios distintivos propuestos dPntro 

de la cionci°"' del dP.recho par-a distinguiF y difer-enciar una 

func1on pr·op1~ del deorcchc público de otra del pr·iv;::idc, s12 

m•nc1onu1i dos. de el los. 

l J L• natur·aleza del órgano. Según ésta teoria. una func1on 

so.:ial debe considltr•r·se de orden público. cuando inte,-viene en 

elld una •utoridad sebera~. prttc1~nte con es• carácter. 

Función priv•d• ... r~, por el contr-•r io. aquella en que no 

••tsta interv•ncadn directa tie un. ~utoridAd. o baen que tal 
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ánterv9"C1an no se ,.,3'a l 1 za prec 1 same11ll2' baJo ese carAc:lar·. f-'or 

lo tanto, ningL1no de' quienes intcrv1er.1?n en e~"' func1l11 f'Jerceo 

... Ct09 IX! AUtor1cNd.,, sino m6s b1ron, "actas de qt~St11)11", •ón 

.n •l supuesto de que Algunas de el los se•n un argani•mo 

-rana. 

2) El fin buscado. Eate criterio es qu1~a el m~~ ant1quo y 

lit! .. vor •i11Pl1cidad. La •d1tun1s.traciún sera pública o p1·1·.1ada, 

gqún qu~ se dé t:.on el fin dE: loqra1· directamente beneficio 

particular. e b1c:r. que se refiera lnmed1atament~ a un bien 

social. 

Oe~pués C1E: vtn la diferencia entre admin1strac1ón pUbl1ca v 

privAda se puede coinentar algo acerca. de su relac: ion con otras 

di.c1plinas COlllO son: sociología~ derecho, ps1cología y 

economía. La sociología y el derecho son dos disciplinas base, 

ya que la adm1n1stracion solo puede darse p,-ec:1samente "en un 

organismo social jurídicamente e'itrur:turad..:i". Pero la 

administracion tiene una de sus div1s1ones orinc1pales en "la 

de ¡:ersonas" "la de cosas". las dos c:ienc.1as que de una 

11ane1 a inmediata concurren a au::1 liarla son. desee el punto de 

vista de las cosas. lil. economía. y la. de las personas, la 

ps1coloQ1a. Quiere esto dt:c:ir, cui= todo adm1niatrador necesita 

contar con el aux¡lio de la pr1met"a, pa,-a el manejo de las 

"cosAs ... v el tJe la ps1coloqia. par·a el de !91s "personas", ver 
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L• E•pr•t>• 

f'odeMOs dP.t-1nir a lai empresa como: "LA UNIDAD ECttl'.t0111CO 

BOCIAL EN LA our EL CAPlTAL. EL fl<ABAJO LA DIRECC!IJN SE. 

COORD !HAN PARA REAL!! .-R UNA r·¡;·oouci: r üf'J soc 1 ALMENTE UT l l DE 

ACUERDO CON LAS EXJí,ENCIAS DEL BIEN COMUM ·, 

Eleaientos QU• coro.:>l i tuven una Empresa 

La &mpr•sa e!:t.i formada. cs•nc1almcmte, por tres clases de 

elementos. 

1> Bienes materiales 

a) Ante todo integran la empresa sus ed11-ic1as. las 

inst•laclones que en estos se realizan para adaptarlas d la 

labor proauctiva, la maqu1na1·1a que tiene por olneto 

multiplicar la capacidad p1·oductiva del tr·abajo humano. y los 

equtpn~. o soa todos aquellos instrumentos o herramienta!:. ;:;iue 

complementan y aplican 

maqu1nar1a .. 

mas •l detalle la acción de la 

b) L<?.~ materias primas, o sea, acniet las que han Cle 

sal ir transformadas en los pr·uductos: madera. hierro, etc ... Las 

materias auxiliares. es decir, aQuellas que •unque no forman 

parte. son necesarias para la prodLtc:ciOn: co .. bustible. 

lubric•ntus, abrasivos. etc., .,. por· l.J.lt1mo las productos 

terminados lastos para su d1stribuc ion. 

e> D1nP.1·0: toda empresa neces1tca c:1erto e'fect1vo, lo 

que se tutne cuino disponible p•ra pa9os diarios, ur·gentes et.e., 

pero •dm•as, la empresa pasee, c:omo rPpresentac1ón del valor de 

todo• los bienes que antes se han mene ionado, un "capttal •, 
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cor.~r.ttuh!o poi· .,,ülc.:·es. ~:::¡- 1...:1-.e•, f'tc •• 

:..': 1 E 1 r. l e.ai.~nt . .:J ffiJ...11..:;.n.:1 

a1 t:,:1strn ante todo ins obrer0&. o .;,ea •• iqulil los. c:uvo 

tr-.baJo es predo91n.ante.ent.e ir.anual: suele cl•5>1f icarse en 

cal1f1c.a~c. 00 st.aqún que requ1e1·~ tene1 

conocir:.1~nt05 o perlci•s ~spec1iJ;I::'~ .;.ntes de 1ngre~¡:¡1 r. su 

l.U!:.""'.>to. lo• E:'mpfe...,dos son oQuelJos cu·,..o trabdJO es dí:' c:.~tc.-->QW• 

c ... '!s Jnt.el~ctu•l 'f de serv:c10. pueden ser también C"'-llf1cados v 

n; cal it=icaoos. 

O) c ... , ;a fTl1c:;:;1 on 

h.:ndamental es .,..1g1 ldr el '-u•p? i•nento i::-.:.;ct.o dr· los pla.nt"'S y 

Ord¡:,r.es ser.alados: su car·acterí·:i:Ha e:. Qui;:.:-. el pred(Jm1n10 o 

cJ Los té.:ntcos. o sea. la~ per;,.onas cue • .:.:on base en 

cOnJu:•t.o de regle11s o pr1nc1p1c.cs.. au~...:an cr~ar nuevos é1seño:, 

p•oduc~os. Sisteaas ad~1n1strat1vos. metcoos. contrui~~. etc •• 

d) Altos e;ecur,ivos, sun aQuEllo::. en quienes precom1na 

ia func1on .sda1nlstratlva sobre la te-cn1ca. 

e) Directcres, c:~¡·a f"un:::6n básica es la de f-1jar las 

granaes 001et,vos ·.¡ polit~c•s. aorotaT los planes mas ger.<?1-ales 

y :-e\/tSesr los resultado~ fir..alE-S. 

:1 .;:io.stea.s 

Son las r,;>-loc1ones estables ~n que deben coor·d1nar·se las 

d1·.-e~·s•s cnsais:. lds tl1,·e1>as persor·.as, o estao:. con aquella~. 

Puede de:.:·1:-se Que son 10§ tt1enes uwatli'~·1ales de l.l empresa. 

aJ E:!isten -=~':i.>tem.i"S de pr-:-:iu~::.1ón. tales c:o:rio -01·mul;.~. 

p.;.tentes. etc .. : '5t :i!.eca.illiS de ventas, .::omu eJ. 
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a .. 1ni5t1 ac&On. i.::un~J~tente~ e-:1 l.:1 forme:. ; . .::imo debe 1?St~'\' 

est:ructur-a~ 1• aaaprc>sar es dec11. au sc.>par·iJ.c;on de func1cme:::. 

su nú•ero de n1vt?lea Jer.trqu1cos, el grcdo de i.:entral1:-ac:1on o 

detiCentraJ1z~"':lOt), e~.: •• 

El ~ed10 Amt1ente de la Empr~sa 

rodas los adm1n1stradores deben C?n d1ferent1:>!i qradas. t:Clffi¿\~ 

e~terno a io i:mp· usa. 1 nd~pend1cnt~mE.:'nte dt'l :1r-'t:t10 Je Gue 

t-undAc1cn de C.drJúdd o un1vers1dad. üe-be:. 1dt::>11t.1f"lt.<:.r. 

ecnn6m1co1. ,-.ol :~Jea~. te-cnolo91co'~. Ple .• 

Las emproz.as ;:iucden .,;e1·. dt.><;.de pJ ;1Unto de ·.ist..a JUl"ÍO! .. :c;. 

propiedad de: un solo ind!VlCJuo, o dt' v¿¡1·1os <.t:o.oc1adas, PUP-den 

ser "-.lmb1en socH;odades civiles o mer:ar.tllE"-:. siendo las 

pr ¡meras. u.._¡ueJ 1 •~ , oue t 1enen 

prepondet·antemt.·11tr: i;:oconón1co m1entt"c'\S 

como t-1n f"ur.a.!t.~1tNltul el ll!C.t o. 

Las 

un .-,-··actt>r cue :10 e'.=. 

e ¡o11;_.rcar,t ! les pueoen 

clas1t1carse sequn el tl~O de producc1on. e1 cao1tal. el nurn~:·u 

de trabaJ•dores, etc.. Una clas~f lc.acion puede ser la 
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-;1.quionle: 

JJ lntJustr1a-; pr1mar1ai&: aqr1cullur.•. €..1lv1cullur··•. Pl-•SC• v 

Q~n•d~ráa. etc •• 

::!1 I nOu<;itr 1as. srLundar i as: m1ne,.1.a. construcc1on .,. 

manufac ture1· .i • 

.J.) lndus.tr1as terc""clr1as: comerc10. transporte·:-. v 'li.t1'rv1c1os 

en gener•l. 

S1 c1as1f1call0ii Jas tttaPn~sac de •cuerdo a! tipo Clt;? 

pr-oducto y consu111C respectivos, tendr· ia.mos lo &iguier.te: 

1) EmprPSas de bienes de consumo al1ment1L10&. vestido. 

2l E.mor esas de bienes <le consumo aurader-o: empresas 

•uto~atrices, telev1s1ones, etc •• 

3> ra.presas de bienes de orüdl\Lc:.dn: ;::;roveen maou1nar1.o\ a 

l•s ¡ndust:.r1as de consumo. 

4> F.mpresiils ce servicios person•les: consultorías. centros 

da inve~tigación. etc •• 

5J Empresas Ck:- serv1c1os publ1cos v pr1..,.·ados: tlancos. 

trar:.s.p.ortes,. industria electr1ca, indut:.tt·ia del petról•o. etc •• 

En la ReopOblica f'1ex1canc"l se n:~t.onocen las s1Qu1ent.es 

especi.s. de soc.:1edddes .ercantiles: 

lJ Scx::ieCS.d en Ha•bre ColPctivo. 

=' Sociedao en Coaandita Simple. 

31 Sociedad dm Re~ponsab1!1CS.d L1m1taoa. 

4) Sociedad AnOn1aa. 

5) Sociedad en ea.andit• por Acciones. 

6) Soc1edAd Coaperat1v11. .. 
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cont 1 OUPC ion. 

Por su giro o •cl1vidad1 

- Jndustr1•les 

- Co111erc1ales 

- De serv1c10 

- Otros t 

- GanC'Oera.s 

- Rgrícol ... s 

Por su •agnitud: 

- Pequeí\;.5 

- Medumas 

- Gt'd.naes 

Por SlJ propósito: 

- Públicas 

- Privad•s 

- M1 Ktas 

Los Fines de la En-.prR1ia 

HQuí es conven1E•nte hacer una aclar C'\ClOn: una cos"" es buscar 

los f1nc-s de la einp1·esr. y ot:·o muy d1 ... ers.:o. es ana.l 1:-.:lr n.•.;les 

son los fil'W!s Que pers1guen. el, o los empreo;.arios. 

1) Fine& de la e19Pr•sa 

al Su fin inmediato: es la producción de blenes v 

serv1cios para un ~ercado. En efecto, no hAY ninguna empresa 



'1Ut" estab1~sc .. 

.nOt~~-~nc1t:11tcmenta dt! lo~ f1rv·~ m1e se o: ~t.end•n J lenAr con e~• 

pr·oducc1on. 

!JJ fines ínmed1atos: suoam~ esr.L1, analiz~1· Que -=-~· 1.111.~c:.a 

con •.·:..a produt.cíón de bienes. y servic~ns. f\qu1 se debe t",.\Ctiirr l:• 

u1.,10S~:'l: f'lll!í!" la empt·¡¿sa oubl1ca y prt·1ad•~ La (¿mpresa pr1·.-ada 

t.i_.-:.._é !a :Jbt ..... nc1ón de ur. bcner 1c10 eco:.~m1r::> ff,pd1ante J~ 

-so~ .• ~fc;.::.r:1on di? <.i.Joun .. , 1 n?c~:=-.1:1act de orr:l~n uenr• ...• o soc1.:il. 1~. 

de 

~J r:nalld~d2s ;Jpl pr,,pre~a1·1c 

La f-1n.'.llidar1 nat~:ral. es la obtención de ut1l1dades Just<:1s v 

adecuaaas, pueden e;;1st11· +1naltdaoes col~terale~ tales como la 

or.tenc;.or. de un nrt"~t1q10 socia!, ei CU/llplima~nto dG una. 

3) ~1nal1dades du otros cl~entos 

Por pat·~e da los empleados. técr.¡cos y Jefes, ademas de la 

c~':.<:"nc1on de suelda oat a sostenerse, ;:.Lle le bL1<:aca1· el 

mejoramiento de su posicion social. t:.u eKpresien pe;r·son.l.l. la 

sequr1dad de :.i..:. ti-;\baJo. la Q&rant:i.a de su futuro. rte •• 

El obrero a.l ¡gua! que ei t-m~Jiead.:.. sue~[;' !)usc:~1· 5~l<J~·10 

Just.o. c:ondtc 1ones di? 

s1?gu.r· 1 dad. etc •• 

Funciones B3!;tcas Of! la En.pr·esa 

Las funcion1ts basica~~ conoc:das como unidades or9~n1cas. 

l.rll•S de respan•ab111 d•d, depar :.amentos a d1 visiones. son las 
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que N mueatran ~n la f'.19. 1~2 

l, Producción o manu.f•ctura: •e le define comunmente como el 

Pf'*'.990 d9 tr•nt1for·m.aci6n dlP la m•teri• pr·ima •n productos o 

•rt.ácula5 ~errn1nadoa, como parte fund•mental de i"Sta func1on se 

cCll9ild9rans el di-.ef\o d9l pr·oductc.. el e•tudio y detC?1·minac10n 

e91Ple•r, el eEtud10 y &elec..cion de equ1po m•ouin1ir1a,mi'ter·1as 

prí••s y .. t.~riales el control de e~ititenc1ci. de las ma.tc.-r¡a-:, 

pri .. • y de los m•ler1a.l~s. adquiridos., el establecimiento de 

los productos o articulas 

t•ralnadDs, el 1?Stud10 y deiiat·r·ol lo de nuevo!ii producto .. , ate~ 

(ye,.- -f1g. 1 ~ J). 

2) Recursos hun1anos: La.. -func1on de relai.:1ones t1L1ma.nas t?n la 

-.prew con•iste en poner en acc16n las normas y- proced1m1ento• 

que hagan posible el reclutamiento, •e!Pcc1on. evalu•c1ón y 

contrat11.c1'.jn de c:ad• una d• l•• per90nais para su incorpor•cion 

• la e-.tre••· 

3) Fln.nr•s: -.e ocup• del ••tudio de l•s inver•iones, de la. 

di•tribucian de l•• utilid•dea, de la adquisiciOn de dinero, 

etc •• •s en •u e&•ncia una func1on de prev1s1on. 

pron6st ico, de calculo y de •prov1•ion•m1ento de dinef"o, •u 

finalit:Md es procur•r ma.ntwne-r el equ1 l1br10 •cono•ico de l• 

eep,. ...... 

4) Merc•dotecn1a: ~e define como el ondl1•1s, oq~an1zacion, 

pla,..c&ón v control de recufsos, politic.iis y •ct1vid•d•• d9 la 

.-pr ... qumo e#ect•n •l cliente, con vist•• • ••t1s~acer 1•• 
-&•*5, obtenl•ndo con •lle utili@d, 
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En lil fiq. 1.4 se auestra el cc.ncepto ant1quo y niocl9rno de 1.:.1 

Mrcadatecnta. 

Desde •I punto oe vi•t• d~ op&r•cion, lü mercadotecnia tiene 

tres obJ•tivos b6s1cos. 

El volu ... n de 'l'er.taa: l• función pr·1nc1pal de los eJecut1vos 

d9 m•rc•dotecnia consiste en mantener l~ d ... nda por los 

·producto• o serv1c1os de l• empres•. otras d1Vl6lones deben 

producir, pero toca pr1mordJal~ente a merc•dot.-cnia evaluar los 

dascos di!' los c:onc,¡um1dor•s v el esfuer·::o de mercadotecnia 

requ•rido para mover un volumen suficiente orec1os 

conv•ni.nt.es, a fin da producir las ut1lid•des ~1j•d•s cCMRo 

abJ•tiYO, eato hace que las proyecciones d~ volumen y el logro 

d9 esas provecc1ones sean •l obJetivo numero uno de la div1sion 

de 1Mtrcadotecn1a. 

el mercados de 

cotlport••i•nto, l• participación en el mercado tiene ventaJas 

•91t9cial••· Ofrec~ a la •dlnintstrac10n una est•dí•tica re9um1da 

d<t l• poslcl6n co111P•titlv•, l•s m•dicione& d9 l• p•rtlcip•cl6n 

indican la •ol1d•z d• la .-pr•~• en el merc•da. 

L• contribUciOn a las utilidades: un volu.en sub•tancial de 

ventas .. y una part1c1p•cidn elevada en •1 mercado pueden ind1c•r 

una situación ••na. No obst•nt•, puede ser QU& •mbcs se asten 

loqrendó • co•t• d<t l•• utilidades. Po.- lo t•nto, •l obj•tivo 

6lt1mo da la rlEH·cadotecn1a es la contribución • l•s uti l 1dat1es. 

En l• fi9. 1.5 se re•unten los ObJet1vos de 1• merc•dotecn1a 

v en· l• fiQ. Ló ~ mu-t•·• su interrelaciOn. 
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EL PROCESO ADlllNISTRATlllO DE \IENTAS 

La. aom1n1::tr._lc1c.n en 1n~rcaaotocn1a. asume!• rasponc;an1t1d•d 

Ju 1.1.;\:1tencr la 1!0.1._;.nda. rnr lc..-:a recursos productivos de una 

condiciones t!al .M!'rcado y a dise~ar. cn:iar y dirign una 

.::apaz "" 
necesid•de~ de lo~ consum1dore~. 

L• 11dm1n1•tr.Jc1on en m•rcc"'\dot•cn1a se centr• "" las 

decision•s que t<::ir.i,J.n los •d•tnastr·•dores al dir1g1r y conlrol•r 

l• Tunc1on de merc•do~tteni• de un• orQ•n1:11cion, en realidad lo 

m•nctanado 

funciones q•nel"a.las bien d•f=in1das en •dministración, estas 

funcione5 que• cantinu•ci6n •• v•n • tratar t•mbi6n se 11pl1c11n 

• l• •dmin1stra.c1on de vent••· LA fiQ• l. 7 describe en for·ma 

;ra.f1ca la relac:idn de ad•intstracidn de ventas con ••t•s 

Tunc1ones adm1nistr11tiva~ co•un••• asi como sus gr1nc1g•l•s 

car•cterl9ttc~s. 

O.scr1b1remo'5 bnrvement• 1•• <funciones 

caftlunes y despu.. l•s dtferencl•• entre la administracion d9 

venta~ v otros Pi:i••tas ad1un1str•t&vos. 

Pl•"9•ci0nJ consiste en la d9ter•inact0n d9 abJetivcs. 

fijac&On de polít1caa v la i"9talac&On d9 pr09ra .. s, campaAas. 

procedimientos ••P•C,ficoe y pla,,... 

Orqani=acion: aQrugam1ento d• las •cttvidadQS necesarias 

p~ra llevar • c•bo tas pla.nes y definir la• relaciones del 

cprsonal. 
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lnteqrac16ni sel•cc:11.,n v •ntren•mtanto do 1.vi parsonas 

nece~aria• P•1·• é'~ trab.11Jo a ajecutpr. 

01rmcc1on1 cu-1en~ac1ón v d11·eccion de los recu1 5os hwnanos. 

Controla ot:ser .·ar que los resultado• sv conformen • l·•• 

Pl•M• y e11Prendar ;.in• acciOn correctiva cu~ndo sea nccesa1·10. 

Toda prcc.e-ao a:-::-'li1itr•tivo for•• un continuo 1nsuparatle en 

el aue c•d• D•rte. =~da •etc, cad• et•pü, t1Qnen que estar 

unido• can los :e1nas y se dan simultinaamente. S•ccion¿¡r el 

prcc•so adftllin1str·•t :vo, es oract tCil•nente 

tÍlpoaible, y e: 11·real. En todo momento de la vida de una 

.-presa, se d•"· co~ol~ment6ndose, 1nfluy•ndose mutuamente • 

tnte;r,ndo•• los d1v•rsos agpectos de ta administr•ción. Así, 

·~· .. hacer s1mult.ineamente se 

dir\viendo, or·ga."": ~:ando, etc •• 

Si bten cier·tas t.anfas aomin1strativilS se apl11:•n en qrC\Oo 

mayar o menot· todos lo& gerentes <•sto ••, las cinco 

funciones de la ;o.~¡oo.1r1st.rac10n), el trabajo de maneJar ;.ma 

fuer:• d9 ventas tiene alguna& característica5 un1cas y 

particularMente r~:•daraa. 

1) El aspKto ~e:""eracton d9 ventas de la eapr·esa: n1nquna 

otra •ctividad o .;: .. nc1on de la empres• as m•s importante pal"a 

•U •1tab1 l td•d ::1.. a la t'unc1on de ventas. Sin los 1nqresos 

producidos por l• ~uer:• de vent•s :je una c:ompa•ua, no hi'brieti 

di~•ro QAr• apcvar •l pert1onal de producc:1ón, cont•dores. 

departamento de geraonal, la• 

oficina•. etc •• -~das las demas actividade5 de una fi.rm• estan 

29 



Sllbordl,..!Ya • la funca4n d9 19ner•c10n d~ v~nt~s. 

2J L• 1 .. q~n publ1c• de la compañia: el depart•Mento de 

"811ta• airve coao el punto d• expos1ctOn de une fir•• ant• aus 

clien&ea. client•s oat•nc1al•• v wl publico en Q&n•ral. 

La. •i..ttr.. dlt l• fuer1a d• v•nta• son loa represent•ntes 

d9 l• caeipaftía. St..& honrade=, conocimientos v person•lidades. 

••' cDM> su .ticienci• •n el tr•baJo, pueden transmitir una 

buena ,..,,.n de Ja c~•ñáa. una 1~•9en mP.d1ocr• o una Imagen 

negativa. 

J) fndltl>•ndll'ncl• dil'J trabaJO de vent••: el vendedor opera 

con .uc~ it'Mlllpend9nci• •n coaiparaciOn con los colegas qu• 

~ ••nc•den&dDs• a una ~abr1c• u 0~1c1na. Por lo reQular se 

r9QUi•r• vi•j•r a.&cha, haiy libertad de disipar fondos de la 

CQlllOafti• P•ra aqasaJar • lo& cli•ntes así como para sus prop1oa 

gast09 de viaje. Sin .. b•r·go. el trab•JC de vent•s t•mbi@n 

puede ser solitario v descor•zon.idor 1 con ~recuenc1• el 

vendedor cntrevi&ta • P•raana& que no &at'n interes•d•s y can 

fr9Cuenc1a debe soportar •1 fr•caso cu•ndo el cliente •n 

potencia die• no• l• solicitud de un pedido. 

4> Costo dlt l• V9ftt•1 un factor •dicional que diferencí• l• 

•dlliniatraciOn de v•nt.•s de l• .. yarí• de les ctrca puestos 

•dll1n1strat1vms. es el •ero costo y la consecu•nte importancia 

vit•l da 1• funciOn d9 venta• p•ra una fir••· 

Niveles d9 la Ade1n1stracatn d9 V•ntas 

L• •dmtnistr.c:ien 119 ventas ce.prende a •Jecutivo• en muchos 

nivel .. en una •9Pt·a••· El ll&xiao pue•tO de ventas puede ser 



;11cepres1dent• de vent••· Sin e1MJ•r·ao. en •loun•s compaillí•t1 al 

pres1dante e5lá directa111ente compr·omet1do en l•s ventas. en 

t?spec.1 al c:u•ndo se trdlta de F.stablecer contai.:.to con Jos 

el lentas de •6• '91partancia, •b•Jo del nivel vtc•presidenc~•l 

pued~ haber vartD• a•tratos de gerentes de ventas. dltp•ndiendo 

del t•maj!l¡c de l• fir••· L• fio. t.8 describa cuatro niveles 

distintos de adllinistr•cion ci9' ventaa, con c•da nivel •uc•s1vo 

llevar.do mayores respons•bilidades y compen~ac1dn. 

Relac1on d• la Admint•t.rac1on de Ventas con la "'ercadotecn1a 

La administración de ·,.entas es parte d9 la func:a.On d• 

mercadottteni• de un n91Joc10 V constituye una de l•• activ1dad9• 

que Juntas comOnmente se l l•••n c:o•bi nado merc:ant i l. Las 

decisiones comprenden productos y l•s 

caracteristicas de los productos, precios y c:anale& de 

dtstr1buc1ón, lo •isf90 que la promoc1on. la que anc:luye 1•• 
publicid•d y otras •ctividact.s de l• 

promcca.on. L• ~iq. 1.9 mu•5tra la relación entre el combinado 

m•rc•nt1l y la venta per&onal. 

L• Pl•neacidn en la Adi91n1str•cton de V•ntas 

5• puede de-Finir ca.o un proceso cene 1ent• •di•nt• el cu•l 

se recopila 1nform•ciOn per••nent• •cerc• a. un curso de acc1on 

futuro, con el fin de emprender asa •cci6n •n forma r•cjon•l. 

por tanto deben anticiparse las consecuenc1•• d• l•s 

decisiorw•. as& CD*) loa factores a:.:ternos qu• puedan afect•r 

les resu!t•dos. 
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La :.;!aneacion· pueue cla~tf1carse c..umo la1go pJ.1;:.o, 

avent'..lrada y anual. La planoac1ori a J~rqo pJazo v av1.1nturadrl. 

por lo gen~ral se hace al nivel más alto, como el de la alta 

qe,-9nc1~ ·¡su i:;tat-F <oersonal de adm1n1strc.i.:10r1'. uue tom~n la!:. 

decisiones pat·a guiar la estrategia de crecimiento, des.an·olla 

v .:..::o·- :.s1ción dP la empn~sa sobre un ula;;:o lan,10. La planeacion 

anua! implica obJetivos. planes y pronOst1co~ m~s específicos 

par..:t 2i periodo QU~ s1que 1nmed1atamente. Por lo qt.~nüral 1.1 

plC11r'.aac1on 1t1.1& detallada debe limitarse a cor·t:o pla:o. 

muestra· los oasos corript f:.•ndi dos .::-n la 

planeac..ien, la relación d~ la planeac1on con l.ls .funciones 

ai:lm1n1s:··;:1.t.1vas generales, v el oapt>l Especi+1co del gerente de 

••. ~~ds en la planeacion e impleincritacion. Como lo muestra el 

d1aqt ama. al nivel de emuresa, el primer oaso de la planeación 

es f:::.r los objetivos de la 2mpresiq sin embargo éstos 

nPc~s1-:.~n ser aten1perados po,- la ~valuat::~On del pot.er1c1al de 

mer;:.::oc.. o de cua:esqu1er· factorc;; e:;ógcmos. El oronostico de 

vent.a!:. ~·e dc1 tva uel an.1il1sts del ootpnc1al oel mercado y de la 

demdnda .futurd. peoro t3mbién deO~ tomcJr conside,-.aciOn de los 

carn:..~t.:.::> ·~L·C S':' cont~molen l:!fl ~l Plan de .-1Lc1011. tales cumc 

e: 1~cr·e!t'E.~nto C.'"'n lo~ 9a~tus ~e p:.:~l ;.c1dac u aumentar· la fuer:;;'.'a 

d~ -..enta~. E11 t.:onJunc1011 clln E!l pronos·~ LCO de las ventas, se 

los or·o~1..1pu~stos de gastos y oper·ai.::.11~11. El diseñe aP 

la 

el pt·ont'st Leo a~ ·.,,e~ v los •".Jr· Jt=>t i vos del 

i;;"t:!supueslo son pdsos finalt:!s t:!11 l.i o ldne•c1on. 
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Jas s;guientes: 

1) Detenu ;¡ac:: r,n :E? ~jtJJct ivos. 

2) t1edic1C.n ce mer·coc!o. 

lJ PronosttcL j~ .En~~s. 

4> Presupuef.1.0~. 

t>J Ues•rro! 'tJ .'.lt.: .•r t-!.;i.11 C1t"' aLc1on. 

1> D•t~ ~.1n~~;on de obJutivcs: la pla~eac1~n e ·1gP u1 

estDblttel m1t?nto ObJ~~lV~~ o m~tas como eJ pr;me1· P~·~l· p~r·~ 

espect•ciones Las empre~as pueo~n tener v~r1os 

objetivos, los. c'Je :.1guen son obJetivos tip1cc:•<;,. 

Crec1m11rnto dlP 1:- ~11·ma. una i1nea ce productos o un pr-ouuc..tu. 

"axin11zacion oe las ut1l1dad~s D corto pl~:o. 

MaK1m1zac1on dP !aa u~1l1d~des a largo pla~o. 

Servicie a les c~1entes. 

Incrementar el -...=:ni\ño oel mercado. 

LOQr••· •l lidi=r•to d"-' la indu•tr1a. 

Z> Med1c1c, :e m~1·cadu:al medir el mercado l~ ~~m1n1str~c1on 

tiene como i:;r :.mer- ~i:Jjetivo hacer una estimación cu.=ont:.\.oti•J.,, de 

s.u tamaPlo. su ter H::'nc1.:i v tiu ub1cac1on, solo ten1enL10 es.:is 

datos se puode-i ~01T1.:." dec1~1ones inteligente·~ rc;:.~~cto 

acumulac: Jr. dlLt··1uuc1on de los r·ccur~u~. • ·. :. cec l :.1 ar.~-·~, 

sobre el tamaño ·.- ub1cacion dt" l•s pl~ntas y las ~nstalac1ont;"s 

de distr:buc:~r. se fundan 

del -rcado. 
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•> Defin1cior1 del producto t• ·:.l1 rv1c10: el producto debe 

1•• po•1b1l1d•d•• de au producción. la olan•acion del producto 

como diseño, fu~c1anam1ento, apariencia y 

ca.pradore~ en el -rea.do que se intent• penetrar. Los 

productos ad•cu•~-.ente plane•do• y de•arr·ollado!I ayudan a la 

aaprna a colocarse •n unil fuerte posiciOn comp•t1l1va. 

b) E"ltrateg1a s•gment ación men~.adot la 

MtQ .. ntaciOn de •arcado con•t•t• en d1v1dir a éste •n ;rupos 

de se e&tdblescan progra111as 

especáf1co5 oe mPrcacotecnia para ••tisfacer las necasidades de 

aon .uv dtvers••, un solo producto rar• vez sati•face l•• 

rwc .. idAdes d9' la totalidad dei m•rc•do. LA5 base• para 

l•• •i~l•nt••· 
e.a .. dtteo9raf1c•s: •n t•rmlnos comunes se considera la 

de90grafí• callo el ••tudio de la poblaciOn y •us d1f•r•ntes 

car•cterístic~s tales como tamaAo, distr1bucion por edades. 

ubica.e 1 ón, ingreso y ocupac ion. s l•ndo estos datos 

funda99nt•les para dis•ñe1r la mavoria de 1:3.!i estrat•Q1as de 

.nercadot.cni•. 

Base& geogr·iafu:.as;. la p,.cxim1 c..lttd d1~ loa mercada a las 

&net•lacion9a de producciOn de una empresa, loa Mrcados 



metrc;J,ol1l,~nas CORljl~rddos c.on los r·ur.1leti y las reg1:.nus cuyo 

cl1ma eli d11-Effentt:t o can hffrenc1• c_ult:ura! u1s.t1nt.l pueden 

gab.:•·nar la -;elección de UM estr•tegi• et. segmentac1on de 

merca.oc~ 

cJ f'otenc:.al de •erc•OO. pol~nca•l dt:. vP.:.t:a~ v cuot.as 

de V&nta: en el proceso dE .. d1ciOn de .. rc•do se emplean a 

mem.100 e>epres1ones ca.o •potenc1•1 de _.,·cado". "potencial de 

ventas","potenci•l de 1• eept·~·. •pronOtit1co de venta•"• y 

••cuotas oe vent••''• L• oal•br• pot•ncaaJ it11pl 1c• lo oos1ble a 

diferencia de lo real, en c••bio, el pronOstaco es una 

pred1ccion. El potanca•l de vent•• de un. 1H1Presa •6 el volumen 

ql_.l• podria alc•n~ar lii lograra optieizar tadDs sus recursos de 

merc•dotecn1a. d9 producc1on y ~inanc:ieros para el periodo 

pro-: 1mo. 

Ese c~lculo oodráa ser diatinto de un pranost1cu de v&ntas 

por· lill hecho dlt que l• -.prett• podrá• NI estar vn situación 

oot1ma en termines m rec:ur!iOs. La mavoráa dlt laz. veces. los 

gerente• d• mercadotecnia t~n su pronóstico d9 ventas c:ot10 

potencial d• ventas. 

E! ootenc1al dtr 88rc•da ae clltf=ine como eJ tot•l que vendera 

l• indu•tri• durant• un J19riado ct.ter•in.do. Cu•ndo una empresa 

h•ce un pronOst ico de ventas. eJ vaha .. n precJicho se dsigna 

comuMente ci. los vendedores individu~les y ~ Jos te1T1tor1os de 

ventas. este volu9en as19n1do '.il! le conoce co>l1L· cuota de 

ventas v se puede 

a las d1str1butdores. 

EMi&t•n dos -fuent .. general.s de dAtoti p•ra la e5timac16n de 



lo. •enciahr• ClllPl .. rcadQ y da v•ntas, ta• fuentes M datoe 

prl..,.lot1 ·; la• .fuentes de dato¡, s.ecur:dariM. Los _,.cado• d• 

pr~ y laa encuest•• de .. reacia +oraan parte de l•• fuente~ 

• dllt09 pri•ar10•. Laa fuente• de dato6 •ecu.ndar10:; son muchas 

v .uv var1ad••:rec;1•tros internos Ue la compaPUa,un1vers1dades., 

.-prna• priv•da'io, ca.ara• de c09Rrcio y medio• p1.tblic:itar1os.. 

dJ l"lerc•dc• distintivos: &Misten mercados con 

carecter'ástica• empaci•l- cuando - tr•ta de medir el mercado, 

• cantinuacion ~e de.criben brev .. ente algunos de ellos. 

"9rcadD1i de cons~o: 11uchas empresa• datos¡ 

dllmaQr-*ica. .. Jmcctonados para .. dir lo& mercados d9 consumo, 

ttntr• lae daitos qu• rtPCcpil•n eatan el tam•"o y crecimiento d9 

·I• pobl.c1on, edad, t••ai'a de la fa•i l ia, ocupacion, in;reso, 

H.K:aci6n, •t.c •• 

rturc•c:Jos industrial••• incluven • las empr•sas industri•l•• 

.. nufactureras, CC~~tructoras, agricultores tomados COltO 91'UpO, 

uruversid•d99. etc •. 

Los -rcac:to. Qeaqr•facas v los 1nteraediar1os ti"mbi•n forman 

p•rt• d9 109 ••·c•dCJS distintivo&. 

eJ Anil~s1a Cel cOAPorta•1anto del cansu~idor: el 

cmmci•iento de 1• canducta d9l consumidor. El tenuno 

•consuaidcw·. &• r•f1ere al usuario ultt1ta de un producto. 

Dicho uauair10 pued• ser •l mi•mbro de una. ~•m1l1• o un• .-preaa 

industrial. Al analizar al comport••i•nto d•l ce1nsu•1dor, l• 

•ta - la pr•C11ccion. los eJecutivo5 dll -rc•dat.cnia traten 

.. ~-·- quae,.. - loa c:lient-. cual•• .an sus gustos y 



neccsfct.de• .,. porqui'.: '"'ª cumportun ca90 lo hac•n. 

En J~ fiq. 1.11 se -.u•str·a l• n?l•c..1011 ent.,.-e •l proceso de 

tot11a de dttc: i sione9 del consua: dar y los -f•clores deter•i ndntes 

b~51cos de su comportama~n~o. 

:!.> h cmóst1cc de Jils vent."ts: se puede d1"=-f1nir un rH·onostH1J 

c.:i Ye1.1.~s C041D 1a cant.1 dao c¡ue ~!:! vt:nder~ en un uer 1oco 

c!eti::: .r11nado. en estJ def'in1cion. al decir ··cantidad" uno ~e 

e-s.t;. re-t·1r1endu a ll1r.ero o a unaci.des. AunQue el año es el 

p~.:..-1cdo de ;nonóst1co!:: mas universal. par• •l9unas empr·esas es 

.1111>er;,,t1vo operar con pronost1co!3 • plazo m.as co,..to o mtis 

largo. El pronóat1co de ventas desempwñ.a un papel +undamental 

en los pla.rw• aenet"if.J.es de la empre-sa. La t1rOQrArnac1on de la 

prooucc i ón, el control d~ 1 nv~nt•r io y l• ploiineac ion de recursos 

num~~os son gooernaaos por cierta e5lia.c1on de las ventas. 

Por la que respecta al RJecut1vo *' 9Rrcadotecn1•, el 

~··o;iost1co de ventas l• peraute plane•r v controlar el cuerpo 

de vendedores. Eui•ten diferentes tipos de pronósticos: 

comerciale!i, P•ra la e91Presa, oara el oraducto. oara nuevos 

productos, a corto plazo y • largo pl•zo, a continu•ción se 

~•Plican alounos de ellos. 

F'ranost1co comercial ':J econo1ruco: tr·ata de estimar la 

tender.:13 Qencral de l.J. c:-conoc~a y se e>:prcsa a menudo en 

t~r111nas de indu:adores qenerales e~ el Pf.48 v el ingr·eso 

n•c1on.i1.l. 

Pronast1co5 de 1• 1nau5tr1a: 1•5 polit1c•s es¡pecif1cas en 

.. teria de t•rif•~ y los •v•nces tecn1tl6g11coa .. pueaen 

u.:orporar • esta. pronost1c05, l• .. vori• dio la• •-=1ac1ones 



• :u>o 1ndu5;.r1 iLj! Pt-C:uran prestar eae ..;e1·v1c10 a ::.uú 

a1 .. bros. 

Pr0t1osticos ae venta par• Ja •~P,...•: Pstos 1ncluven loa 

p,.onlst 1caa rel at l VO'i a pr·oductoti. 

L• rel•c1on entre ~os distintos pronnht1cos sa muestra en Ja 

4) Presupu1:c"st.:.1s: una vez que se dett:irmtn("I el pronostico de 

vent•& y se ha apl1-::..ic~ a los v•r·1os departamentoG r' d1v1s1ones 

de una ea.pre••· se ouecJe esoec1fic•r· el oresucuesto de gastos. 

El presupuesto de · ... entas toma en cuenta no sdlo 1 os l ngr•sos 

.-ticip•Ms P•ra el per1ooc f'utu,-0 1 sino tambitn los gatitos. 

Pua•to que el presupues.to ca.prende • toda la orQ•nización y no 

.. lo •l depart•me~to de ventas. se estimula el equilibrio y la 

coardin•cidn entre las v•ria• entidades independientes d~ la 

w .. nizi11.cion. 

Por ej-.plo. 1 a cu·aducc 1 dn debe e•tar estrechamente l 19acN a 

l•• expectacione~ de vent•s d91 dep•rtamento de v•ntaa1 de lo 

cantrar10, los 1nventilr101i ser4.n ~ASi&•dc 

~sbal•nc••dc:>s P•ra algu'1Cs ~rtiLulo•, o seran tan e•c••o& que 

flD pu•den cumoJ1rs~ los pedidos v se pierdan l•s v•nt•s < v 

quiz~ •los clientes). 

El pre2uouestc CE? ve~tas. es el punto dlit partida para planear 

I•• ventas, loa gastoa • ,..,.c:adotecnia y el preaupuesto de 

pro1t1cc1dn. 

Una li•t• P•rc!al de los gaetos de venta incluy• loa 

a&tyi•l\\WI 

.. lwJ05 PM•dc• • l• rap,...1Pnt•nt•• d• vent••· 
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...... tr .. y to0delo•. 

S.l•r•os de ef1c1n•. 

Convenclon9S y •~hiblcicn•• tndustr1ale~. 

SI O•s•rrollo de un Pl•n de •cc1an: cuando se h•n •Plic•do 

le• ct•rae eeipeclficas de v•ntas y utilidad•• • las divisiones 

v ter r 1tor1 ata d~ vent••. oeben na.cer•• p l .J.ne• conc:r•tos par.a 

re•lasar los abj&tivos. el g&rente de venta'i debe formular los 

punt .. especif1cos para •lcanzar los ObJ•tivo• territoriales o 

diVi'liiOrYlea. 

OrQ&nizacton de Ventas 

En el proceso d• •drunistrar. l• o~ganizac1dn ea el 

aieuient• p~so, deapu•• de la for1MJlacion d• loa plan•• y de 

los objetivo&. Por •l ter~1no orqan1z•cion quere110e deeir el 

establecimiento de relacaorwa entre lo• individuos y la 

••Íon•c10n de •ct1vidade• o•r• cwnplir los plarws v objetivos 

de la -r•H· 

dllsarrol lan icMnt1ca -tructura 

arQ•ni:•ctan.l. Sin emb•r~o ex1sten patron9tl comune•, por mucho 

qu• puedan ser mod1fic•do• o •cMpt•c*:I• • l• form• tnd1v1dual y 

• sus rwcesid•des. pref•renc1•• y recursos per·cibidos. 

~· .. ver'• de lo• CleQart•iaentos de ventas est•n or;anizados 

9909r&fic ... nte. por producto• o por client••· Una 11adificac1ón 

arq•n1zacianal au:ti 1 i•r, Que ut1l1cv Q•r•ntn de oroducto, por 

lo 9et1er•I en S>U••to• de •t•~f. •• b••t•nt• Ctll!Qn tambi•n 911 

1 .. c~l•• CJranda• qua tienen-""" prodlletos disttnto11. 



li Ló DP.J~ni.cac1on ljll'.?OfJr·.l'f 1c.u la org•n12ac1on m.1...•diante 

ten itor·ios ge091 ... 'lí11.os es loJ fa1·m• de urganizaclon que t11ati se 

u•• (fig. ¡.13). A medida qu• un~ firma se vu•lvw .as qr•nd9 y 

a9r9Q• Me v•ndeUont•, la tendenCia natur·•l ~ der a cad• uno 

de ellos la resoonsab1l'id•d de vendt:r y 5prv1r a un• 411re• 

QeaQ.rA~ic• det•r•in•d•. 

producto• ca que el mismo vendedor vende todos los productos a 

todos lo• cliente• en un territorio de ..,ent•s v puede no tener 

l• •~periencía wufici•nte P•r• hac•r un bu•n traba.Jo. 

2) Or9aniz.ac ion por productosutl probl ... de l• org•niaact6n 

g9Clgr~Tica, originada por la venta de diver•OS productos se 

solucíona con la diversificación por aniplias categar,as de 

pr·oduct.os, como lo mu•atra la fig. 1.1•. En cOtipai\íae su~nte 

div•r•ific•das, c.:ada división pued9 tener una fuerza de '."ent.•s 

par -arada debido • I• h9t11r09-1dad ele las proclUctos. Un" 

eatructur• organizacaan•l basada en •l g•rente de producto <en 

ocasiones 11• .. da c¡er•nte de m•r·ca> ~ u •uestra •n 1• fig. 1.15 

109 9erentes de o~oclucto sirven en cAP•cidad de 2taf~. •n tanto 

un• MJla fu•rz• de vcnt•• '.'ende todos los pra~ctos. f'or le 

Qenttr~l. les o•rentea de producto ~on de •t•ff; .Sto es. no 

tienen autoridad de 1 ínea sobr• l• fuerza de ventas y -;;Ole 

pueden acensc1ar y pei-~ua.d1r·. 

L• lnt.119ración en l• Admi~istracíón de Ventas 

L• int91¡r•ciOn ca.prend9 lo que ea la dotac1on de personal 

qua • su ve1 canai•t• tanto •n el r.clut .. i•nto caeo la 

-l9Cci0~ ál personal. El reclutHt•nt.o y la -1.cciOn * 



-•Hlllll -· lllClmll 

.......... ., ..... 
111•1 

Gmlllllltllftll 
111. Sii 

IVlllt H 1111115 
1$lllOI 111. 

Sii 

fi1. 1.11 --··H .... Ollllft .. 1 • llllM 

44 



.· 

-···· .-ao,. 
.......... 
-· 'T' 

-· NIDlllS 
-70 "t" 

-···· ...ero "t" 

r;,, 1.14 -••• • ......... 11. .-to 

llmlmlmrl ....... 

-· -
-. ... 

t11111m• 
JlllCI 

.......... 
•...a• 

-- - -fmlClt .,. .-tt 'T' f99Clt ·e 

J11. l.U --1• CIMI --· .-rt 

45 



"9'nct.dDr .. ""8de hAcerl• el ;erent• d~ ventas, Adm1n1str•do por 

una oficina ... vent .. re;ianal o centralizada en I~ oficina 

c.ntral. 

11 lteclutaelento 

~ dDtaci6n •~c~1Ya de person•l depende d• tener una bolsa 

-uaa ele cancUat- cal 1flcado•, d• ,..n•ra que pu•d•n 

saleccion•r .. loa ••s CAPACe5. El recluta•iantc efectivo •• un 

instrUll9nta para praporcionar ••t• bola• Aunque e•t• •fect•da 

par 1• r9iput•ción dm la coapañía, la& condic1ones de la 

ecOllClllfa v apartu~1ded alternativa de •lllll•o. S• pu•d9 utilizar 

una •11Plt• vari•dad dlt fuente• par• el reclutamiento. Alguna& 

•iM11Pr• -r•n Na efectiv•• que otr••• de maner• que una firma 

pued9 ~trarae renuente• amipliar l• bOsqueda de otras fu•nt•• 

di11ponlbl-. 

La• fuent- de vendedor•• que 11As s• utilizan aon las 

•tvui•nt .. , 

al El prap10 personal de la cQ11pa~la1 loa actual•• 

-.pleack>S de un. fir .. proporcionan fu•nt- de vend9doree en 

do& for .. &. Ellos •i.-a. pueden ••r candicYtoe para puestos de 

venta ~áficofi, o puamn rec:a.encWir a amiQD• a conocida• 

para tal .. pu-tos. Por lo Q•neral eata •• una bu•na fuente. 

bl CQ11pet1c1Dr .. 1 la principal v•ntaja de obtener 

-nc1ec1Dr- de la• ar;anlzaciones COlllP•tldoras .. que ••ta& 

p•rsona• ya -tan entrenadas, ti•nen ••p•riencia v ••tAn lista .. 

P•r• vender caai d9 i,...di•ta, incluso pU9den Mr cap•c•• de 

transferir al .. noe 119 •u• aclualea cli•ntea a au nu•va •lllP••••· 



'3i. n crr.Uilrga muchos: gerentes de vent•• encuHntran dudosa l• 

l~alt•d da tal p•r:on• v su C019PAtibilid•d con l• nueva 

or9•nlHciOn y •dminletraciOn. 

e> COllP•ftí•• no cot11Petadaras1las firm•• no COftlllletidoras 

puact.n proporc ion•r un.a buena fuente vendedore• 

••P•r1ment•dos v •ntren•c:ios. •unque estos aalic1tant~s ou•dAn 

no est•r ~amili•r1zadoa con la indUwtria V sus producto• vn 

~ar1;1cular. 

aJ Anunc1os:los anuncios clas1f1c•dos en los oer1od1co$ 

locmlea v en las revtstm& industrii'l•s, constituyen una fui::nte 

que es tan al•Dada COllO condenac:la por los gerente~ de ·.,entas. 

Si bien tal•s anuncios lle~•n • un• g1·ande audienc1•, esto 

puede ser desventaJo&o s1 l• est.t •cosa da por 

solicitantes, l• mayoría da los cu•les son de segunda clas•. 

Ade«l~s. tales •nuncios rara vez •traen a loa bUenos vend•dores, 

qu¡Qne& con frecuencia pu•den 

cont•cto• per•onal••· 

medi•nt• 

eJ Escuel•s v univer51dades1 ntUcha• qrandes firmas 

bu~ar. an las instituciones •ducativas c•ndidatos de alto 

eMper1encia •n vent••, tienen la educacion y !a perspectiv• que 

buacan lO•·.-Ple•do~••· na sOlo P•r• puestos en ventas sino 

co~a ;•r•ntes pot•nciales. Es fl9no• prob•bl• que l•s firm•• 

peQuefl&~ haqan •l rectuta~i•nto en .. t• ~or~a. v tienden a 

tener menas txito cuando lo hacen, Y• que llUChOS 

prefieren gr· andes, t>1en 

conaci~•. y con prDCJr•••• y preetacio...- bien definid••· 
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f) Aqenc:iaa de empleo: l• •xperienci• con 1•• ~genc1as 

de .-.pleo v•rí• ...,cha. Alqunaa ~lrnMll con5ider~n es~•• fuentes 

e» candid.ato5 c:o•o un r.cut·so des••per•do. Sin e•b•rQO las 

1q•nciaa pueden d•r un •erv1cto su•a~ente útil • sus clientes 

ellf'l••dores selvcc1on•ndo c•nd1dato1, de m•ner• que una ~1r~a 

sola nacet1ltA d9dic•r t1etaQ:o con lo~ m~s c•lificad05 para sus 

puestos p•rtaculares. 

gt 6alic1t•nt•• eaDont•n•os: •l9unos q•rente~ de v•nt•s 

consicta-r•n favor•ble~ante a los solicitante• que se preiientan 

peraonA1 .. nt• o •!acriben. El ••Jor curso d• ~cc16n .,. eli•inar 

• Jos •vidltnt• .. nt• no c•Ji~ic•do• de mayor consid•r•ci6n, .,_,.o 

eveJu•noo A •Quello• cuya• c•lific•c1on•• P•resc&n amplias 

Junto con los c•nd1d•tos elegible5 de otras fuentes. 

2l S.ll!CClOn 

Esp•r•nda que •l r-1teluti1.1uento proporcione un. bols. dlr 

candic:Mtos par• con~id9r•rlos par& •l pue•ta, qu•d• •1 reto di! 

•elec.cionar • los a~s c•P•c•s y que tendran .-s •xito. El 

proc•so da seleccion debe comprender la 5elecc16n inicial,. par• 

que pu•dAn ser •l1•1n•dos lo5 in•clecuados o que na c•li~ican 

educativ•, expert• y psicolóqíc•mente y evit•r coosidRraciOfWS 

•dicion•ies v ~s o•sto "91 tlentpo de la compañí•· 

Los p•sas c011pren~1dos en ~l proceso de &elecciOn v•ri•n, 

dll!ip•nda•ndo por lo q•neral del ta••ño de 1• CD9ip&~í•. dltl 

~re dlt pro5pectos qu• deben proc•••rscr y de l• iaportanci• 

dllil puesta que hA ts. ocuo•r••· 

•' Entr•vaata prel1mínar1 si una ~ire• tie111t un Qr.n 

.-o• -lidtant .. , H•n pu11•toa 11n particular anunciaclm o 
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da -..' . .::.ponttAneos. "( -1 •r3r,a 

~ulu:.1tante .. <:'nto:Jf'lCeli JJ. 5~1cc.cio" ... n~lirr.inur •s dv cspec1 .. tl 

~or~ancia. Ob~1a~&nte •a•ntrag ~•• et•P•• pd;u el candidato 

wn al pr"oceso !Je selecc:ien. m.ls co~to&a sera par·• la coapaii(• v 

se utilizara••~ ti.-po ~jecutivo y do staff. Le~ estand•re~ y 

l•• c•lif1cac1anes requer1d•s par• el ou~•to o puestos vacante~ 

ci9ben, de•de lueQo, .. r ~ien c09un1c•do• •l per•on•l que h•g• 

!• selecci4n. Tale• requisito• de caltfic•ción podr{an incluir 

lo1i nivelv• educativos, tipo y all\oa dre •xpcri•ncta en el 

pueato, aµ•riencaa ••ti•f•ctor1a. etc •• 

bl Foraato ••tanclar de •olicitud1 lo• candidatos que 

pa&an 1• seleccadn pr•la~in•r por la Q•ner•l .. les pide que 

ll•n•n un foraata de solicitud. Entr• la infor••ción necesaria 

para las decieiones de selecci6n, esta la &1gu1ente. 

E.-pleadar actual-tipo de tt·•MJo, e>eperienci• espec{fica en 

\.'ent••· 

Educacitn. 

Pue5t09 •nteriorea-t1empa que dura •n cad• .-pleot r•zones p•ra 

a ... nclonarla, r .. i•tra cl9 percepcto,,... 

l>Mlda• perMINI"•· 

lteferenc:i••· 

Adeaa• de praporcao,..r infor .. ca•n especifica para eltainar 

a le• perMINS •in caUftcacic.- aclecuaclAs, la for .. dio 

tKJl icitucl form•l proporcionA m•t•ri•l Que puede continuar•• 

go•terior•ente •n l• •ntrevis~•· 

cJ Co11t9rObAc10n de l•• ref'.•rencicun • MVnudo l•a 

r•fwrenc:i.Js •e coepru•ban en for111a rutin•ri• en t•nto es 
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::-r ocaosad.:. la forma de• so! icilud leen lu fonl'\a de sol 1citud 

.r ... !..:1-.:la, .:>Olo -.:.1 la persnna tit0ne un<.i ca.11r1.:r..:.·"1 valor;;irJd 

v anler. de cue tenga Jug.-tt !..i ~ntr evist.~ o 

e1.:• l:v1stas finales, uunnue muchas -firmac; h.icen d(• c•;tc la 

.... ·-~·.a ff"lr·mal idad en el proceso de seleccion. 

d1 Test~: el u~o de tests en et pr~cedimiento d~ 

~t?le:-::c:on es la más controvertida de todas las hE>t-ra.r.uentas de 

S.E-~ecc .. 0,1. LoG te-sts QUC se usan en el pr·ocesü U?. ~L'lf!ccion :ion 

.:.a .:.:-,co tipos ba::.:ic:os. 

rests de h~b1l1dad mental o intelio~~c1a: son aquellos 

et.e supuestamente miden la inteligencia v la ::upacidad de 

Te~ts de aptitud mec:dn1c:a: tales tests~ ijmen p~ca 

apl 1cacion en ventas, e;:cepto Gu1:a en unos pace;;;. casos que 

comprenden ar-ticulos industriales. 

Tests de interes vocacional: aquí 2e supone que una 

oers:ma va a ser mas efect1..,a y estable s1 mue~tr a un -fuei-to 

interes en ese tipo de trabaJo. 

Teste; de 1nteliqenc1a social y aptitud p.:iira ventas: las 

~3b1lidades sociales innatas o •dquirid•s de una persona y la 

ast~ct• en las vent•s pueden probarse. Alqunos de estos tests 

presentan a1tu•c1ones re•le5 de ventas en los cuaies el 

canotdato d9be seleccionar la •lternativa ·~• efectiva entr·e 

l•• · ... •r i•s que se presentan. 

Tests de personalid•d: 1ntent•n medir los rastr·os de 

conduct• que se creen necesarios para el éxito en las ventas. 

ca;nc •Qres1vided w inici•t1va. 

so 



el Entrevi•t•• d• selecciona la entr~vt11t• vs l• ''mas 

IHIPl••OO•• En •aomct•l en •• seleccton d• vendedores, una 

entreví•t• v can •6• frecu•nci• tre& o cu•tro c••i se h•cen en 

vender .. • ai •l•IKI• SI van • ••r efect1voe. 

Conclu•1one• sobre la &elecci6n1 • p&s•r de los instrumento• 

p•r• 1• s&l•cc1on Que han sido prob•dos y mejorados durante 

dk•d•s, ninguna persona. o empresa es probable qua haga un 

tr•b•jo p•rfecta •1 ••lecc ion•r • sus empleado&. En su m•vor 

p•rt•, lo• inatru~entoa de ••l•cción son lo bastante v~lidos y 

pr•c1soa p•r• el1min•r • lo& des•justados obvios. Pero a pesar 

da un ~orm•to •Dfi•tic•do <tal co~o lo exhiben al9unos de lo& 

test!ii ps1colOQicos>, rar• vez pueden pt"edec1r con certeza los 

•'• efectivo• de los lt9no& efectivos. 

de ventas. 

1) Entr•n•1uenta1 Ja vt•J• premie• d• que · "loa vendedor•& 

n•cen. no •• hacen•• h• quedado totalmente d•aacredi ta da por los 
1 

entr•n.1•1ento en v•ntaa, • 1ncluao la n•c•sad•d de •l, en el 

-.ando ca..rci•l de hay, int•n••m•nte competitivo. El vendedor· 
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tnon cnt1enado cc:nfi•i.;a y conocedor por lo Qeneral avt:!nt~J• •l 

que ~s~~ mal entrenada v diraqido. 

S. pueden identific•r cuatro cat•gorá•s de entrenamiento d• 

vto>nt••z 

aJ P•r• los vendwdor•s nuevos •n la organ1~gc1on. 

A e~to se le llama entren¡uaaentn anici~l. 

bJ Par• los vend•dore• actuallHi e in•xper·tos. 

Este es el entrenami•nta cont1nuc y de repa&o. 

cJ P•ra el personal d& ventas ce laSi di~t,.1bu1dores y 

comerciales. 

Acui e! fabricante, siendo ma~ conocedor de sus productos, 

asume la responsabilidad de lmpartir este conocim1ento los 

vendedores de los d1str1bu1dores y co111erciantes que, a su ve:, 

la oasaran a sus clientes. 

cu Para los cl 1entes. 

Aquí el fabricante se Emcarga de dar • los cliente& lnformacion 

aaecuada, de manera que puett.n us•r y conservar correctamente 

el producto y obtener mayor satis~acciOn de 6st•· 

Para la mavori• dlt l•• f1r~••• el entrenam1vnto de ventas 

e•t• li~it•do •l inici•l y •l r&p•tHJ. 

~os Proqracna• de entr~n•11uent.o cubren •lquno o todos los 

t•m•& que siguen1 

11 Conocuuento det producto ae l• comp•ñi•: para aar • los 

qu• 

prooucto, atqun•s c0111P•ñí•s las hale• pasar t1e11Po en la fabr1ca 

p•r• qu• ve•n cO•o 6• h•c•n la• diverso• producto•. El Qua •• 

entrena puede ser tranw~erado a v•rios ctepart.,.entow p•ra que 



o~tc:-.1ga. suficiente il~pl itud . 

.:' Ür'1t;0nt.ac1011 al e; .. :Hile v a 1a 11111u:;t, 1J: la Or'1ent.:u .. aon 

a: cliente impl1~a el conoc1m1ento r~~perto ~ !as necesidades y 

.Je.:ieos t1e tos cl11'.;!'nt.r.s. -.11s pr-Gn1em ... , o•• t1culrr"P~... tac:; 

pr·~:t1~~s ~n 1a ind1·ctr1~. En oc•§Jon~s SP n.scribe el tr·au~JO 

dal ·.e-:"'ldedot como 'JOlUC iond<Jor de nrotJJC:'ttuis. mostrando 1~ t"ur'ma 

en que detrnm1 nadas ru-oduc.to• y SEH·v1c1.:is pueden ayudar 

··e::o!ver· .~JQunos de Jos oroblem~s de Jos clientes. 

3> T.::cnicas ,jE:' venta: se trata de· entrenar a los asp1 r·antes .. 

·;:> ,o>.._:,,·tJndan como buc;ca1· ...: t 1entu5t. .: .Jmo 

att=".,c;,.::n e i:1ten~s. At:'r:m.ls de plát1:-as y nt.?mc .. stn\c1oru:~ ;J~ las 

t.1?;:..1~...:as e.·:'"::.L:t1ctdils de ·.•cnta. Jos .::.soir~'lntes tamOlen pueoen 

reprec;enta1· p<lpel es en si tui' e tone~ de venta simulc1das. 

41 Adm1!11~t.t .lC10n ter·r1t.or·10: !os c;r-oqramas de 

entrenam1 ente deben d~dicar cierta atención a ayudar al 

vendedor ino11..·1oual par• Que ttaga un tr-abaJo meJor· en 1"1 

administr·aci.;n de sus prop1as ventas. Se puede ac:onseJaf' para 

aue naQa un meJor usa deJ t1empo. minLm1;:ando las ~sueras para 

v¿r a los el ientes, y tra;:ar su rula e.f-1cazmentP p~ra ~vitar 

Clooles. r eocorr1dos. 

':lJ Insp1r~c:•o11: en tanto r;•n la '..'ent<J se vuelven mas 

pr·o.f.esionalf;-~ y .:,e olor·ga un mavor rcc:onoc:i"'liento i!l val":Jr ~ 

las neces1daoes a ut1l1zar el en~oque d9 

sa!;.;cion•r· problemas, was disminuye la popularidad del 

contenido insp1racional en las sesiones de entrer • ...sm1ento. L• 

confi..,n:.¡ y un n1ejor trabaJO d~ ventas es mas probable Que 

r'esulten_ ae un proor·ama ae entren••1ento bien d1sai\ado QU9 ~ 
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-Jt· n ~ue confía eii la .nspl~ ac101·. 

Be11ef~c1ns d~l \!'lltt'en;1mu~ntnt~· ~ DOJE't 1 o ob·nr áP lo• 

pu::c..:·~ 1 traduc.:rs.c: 

1'"1' • l.~ 6 

il> Mot1.·.:.c1ón: s1 b1en la f1r:1t11l1.Jad lQue ::Jue<.1e ..::J;.¡uu 1rs1~, 

c:or1 Uf" b•Jen ent1 C"d'i ! i:;-ntc ¡ e:·.per 1 ene l .. d ei> de 1 moor· t anc i .:; i,?r, 

la: ... """"":!.as. i.1 cu.z.l1n.Jd int.anc1Ll·""' c. l~-\ ."1,:-t¡.,;;-¡c.:in e el r:ir.::~o. 

Ll or l cioal m:J: .• .:J dr; nl!t' la QE'"ti::.~ .:.amo;e ce em.-:1eo es. 

g~n~!· m~~ c;nc:· .. El~ 0n,b~t-9G. no Gebe sw~o-~:·~¿ nw~ el d1~er·o 

el 1cu factc.t· o:_ie:o mot1·.·::: a 1 0~- cmplE'cC~ .... 1. ,·uc cn~a la 

.,;a-.sfa::.t:~· en e! ~~·uoaJ:..1. l~~-mr.H·c.~.o"- C'°t.•,;;os. na- <:r:.ontr·~~:!G 

-~oot·t~-tes cu~ la paga: 

Cc~j1~1~n ~~Cl~! ~ r·esoeto. 

-,1•9u1·1di'11J. 

T1·~t1aJo ~tr·act1v~. 

Ooortltn1~:j par·a el desar1·ollo. 

Act 1 v1 dao~s que "~ !.CJan 1 a PPna. 

El Control en la Adnnni'itrac::.on de Ventas 

Com~ se rect:rdaro. tas funciones de la adm1n1stración son 

planeac10~. 01·gan1zac1on. integracion. d1re=ción y control. En 

con~ecuenci• este último paso es vital en la sec:uenci• de l~s 

ac~~¡vicude!:> ad1tilnistrat1va.s. E-..1 propósito es ~segura1· aue el 
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desen11Jeño sea co;-,for me 

1111plica la ev~luacL~n del desempeño y consta de t1 i:s :>a~os; 

1) D•term1 na.~; er-i :le nor-rnc-:; o •&t.indare& p;;i,r• &l deo;;.'°'mpeño dt? 

l•s v•nlas. o t1e~ !~~ result•dos de la~ operacione~ plan~~das: 

estas normas son s1mples cr1ter1os de desempeño como volU1r1en oe 

vent•s. volume~ ae rechazos, Utl l idildiUi~ cant.1dade& oe 

productos etc •• 

~) Medic1on de cesempeña: esto 1mpJ1ca tani:o 111. mi:-... dtc!.)n del 

desempeño real co·1::. :.:. compar·ac1on ,:on el de:tt.?mpeF..:. ;;.lart'?~dc. 

se ut1l1=an tres 

general de ver.tasi 

herramientas ~ara evaluar ~l desemoeRo 

a) An;1l1s1s :Je las ventas: .:dq1 • .ina~ de las sub(J1v1s1on1:s 

mas comunes p~r·~ reporte y análisis de la5 vryntas ~on: 

Req1ones qeoqr~f1cas: estados. 

de ventas. 

ciudades o ter1·1t~r1os 

Vendedore-s v. en ocas i enes, ;neto des de vP.nta: por 

cor·,·eo. teléfono e •·e-nta directa. 

Cliente: cor ~amafio, por tipo o clase de inaustr1a. v 

qui:"6 por cl1en:!!-: ::la·.e o importantes. 

ul Anal :s:: ce Ja car t1c1pac1011 en <?1 iner-:.:ido: .:...J solo 

~nallsis de la .. ·-:-:a.!:" t;1ene una importante de<f1.:1enc1c-. no c1ce 

fhldd soL•~ l.; ... .:;1,-.31e111ue. Ja firm3 v ::-..•Je-. orodL1=;..Js ?sta;n 

pas~ndola frente a ~~~nte con los compet1dores. La meC1c1on oel 

dezempeno cor relac1on a los competidores P.st~mul~ e1 oe:iseo v 

puede ser alt.;1.m•nt• motivador tanto par.;;l la administt a.c1on como 

par• los vencedores. Con el fin de hacer un ana.l1s1s de l• 



co1D1Jet1t1vas en les vdr1os m~rcados. 

el .:;nal~s1s de costo de? men:adotec.n1a: el dnOl1s1~ de 

las ventas sonoea lAs vat·1ac1u11C"s de los ;Jlan¡r.;, ..,. . L1c.ta-;. t:l 

an~lis1s de la part1c1p~cion en e1 mcrc.adc compara el desempeño 

con el reno1do por los competidores. 

Pero existe l• necesidad de determ1r.a.- los beir,ef1c1os 

r't?L3.l1voc; '.le los lfted1os actuates oe ti.'lcer ne~:>c1os. El veniculc 

pa1·p ~.ac1:·· esto es el andlts1s del costo :ie la me1·c¿¡Cotec.nia \c.. 

01str1bu~1on>. El anal1s1s del costo de la mercüdot~cn1~ as1qna 

o •plica lo~ varios ~estos de hacer nego~ios a ;~s Ci~erent~s 

cat.eqor1~:, :1e la mercadotecnia. ~ales .:omo cliente. ·::rr1tor10. 

producto. rr.onto del pedido, tipo de venta tal -.:c-.t;.oo e ~ 

c.-edtto>. etc .• 

.:,: t..orrecc1on de desv1ac1ones o acc.1::.n corr~ct1va: 

La corrección de las desviaciones. es el punto en el ct:..il se 

c~nte1TtP1"' el ~ontr·oJ como n,Hte del sistema teta! de 

admínist.ra::.ion. El resultado de hacer un anal1sis un tanto 

t.ed1osc. ·y re!at1va111ente cost.oso de los costo:; de mercadotecnia 

y .s~.jlis1s !Je ventas. viene en lil acción t....::r·.-ecti·•o. que pL1eo.:a 

s~cu1·. Jeb1do a que e! anal1s1s completo c.uor1r~ :~rr·:~o1·1os. 

el a::nt.e-;; <o categorias .1e el tente). prod"...lc:to5 oos1bJ.ernente 

otrcl$ ent1dade~ (Qu1za metodos de d1str1buc10~ o metodos de 

vwnta:, éstos ser.i.n el blanco de cualquier acciór. con·ect1va. 

ana!1s1s del costo de la merc:~tdot.ecn1a. 
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c•rectl~a que • rMKesita. 

El control ce.o f.lStHI• de rM.,·oal 1rrient•cion& por lo Q11neral 

M p•rcU• •l cont,.ol •dmi1nistrat1vo como un a1atema de 

retrcw11 .. nt•c1dn. lo• •a.1n1straelorea miden el de&.&JT1Deño 1·e•l 1 

cc.puan esta r.edic10n c:on !,u; nor111i1s ¡· de,c:ubren y anal 1.:an 

deev1ac¡one!i. 

na~..,.1as 1 acc1or·E"5 

corr.ct1v•s y ponttrlo •n pr.lctica. c::on •l obJ•t1vo de h 1gro3r el 

caaeepeño d~•••do. Vl•se l• f19. 1.17. 
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l.3 lN~lON EJllTRE_LOS llEPARTAIEMTil8 UUE INTERVIENEN EN EL 

f'ROCEllD IJE \IElllTA 

El proce!:io de venta t:!St.~ constituido por el orden log1co di:o 

id9a• que deb~ ser¡¡u1r el vendedo1, sin omitir ninguna en c:ada 

trans•cc1ón que real ice v precisamente en el ordr.n pr~v1st.o. 

Los pasos o ct•pas del proceso de venta son los s1c;¡l1ientes: 

Precontactos el precont.acto es el past.J pre! 1m1 na1· Oel 

proceso de la venta. Se lleva a cabo en +arma anticipad~ y 

supone ·•1a obtención dt=!l 11tdvor c(.uhulo pos1b.le de ddltos sotlri? to>l 

prospecto, a conoc:e,-10 mrsjor y asegurar l~s 

pos1bilidade-s de e:qto óe la operac1on". Con la seguridad Que 

da •l vendedor el ccnocer • su prospecto y saber de sus 

necesida~s. se comienza con el desarrollo de los pasos de la 

vent•. 

Presentación; el acercamiento e 1nic1ac:1ón de la entJ"ev:st.a 

con la sug•rencia de lit oferta. tiene que ser formul•do en 

-fer .. tal que proau::ca cur1os1dad, los obJeti'los Que se 

per&iguttn son los de hacer sugerencias a un prospecto acerca de 

con el on1co f-1 n de despert~r 

curios id.ad. 

Atenc1on: consiste en cre•r en el prospecto un~ ~ct1tud 

rtKeptiv•, que le perr.:1t• atendl:?r, entender y as1mila1· los 

~qu11tentos v •xplicac1onas di! l• oferta. 

Jnter6s: consiste en l• presentación inteligente de los 

arqu.,nta. de ventdS, el vendedor, en este p•so 1n1c1ara la 

expaaici6n d9 ideas, b~JWficiO!i y .. rvicias •n relación con 



iil •ti•hctor, 

Conv1cc1on: consiste e:1 l• present•cton de prueb•s. hechas •¡ 

corrobor•n l~s afirmaciones de lol 

arQUflll'nt•c1dn presentacr1. 

Deseo: consiste en cr·t!•r· ol deseo de posos1ón o d1sf'r ute 

inaediato de lia. oferta. 

R••oluc1on: cuando se na lleqado a este p~so, el pro~oecto 

siente Y• el deseo de posesión o ditof1·ute de la oferta, le1 

reaoiuc1on consiste en desv•necer los ob~taculos que se 

interponen a la tarr.r de una dec1s1on, estos obstaculos pueden 

el intento de llbe1·ar-se del 

vendedor, un deseo de evitar el desembolso de lo compra. 

Cierre: consiste en la adopc1on de una dec1s1on pos1t1va 

par• po&esión o di~frute de la ofer·ta. Esto implica que el 

prospecto, que se encuent.ra convenctdo y p~rsueod1do, toma la 

decisión de adquirir lo que ~e le ofrece. 

En forma esquem.at ica el proceoso de venta se muestra en la 

fig, l. 18. 

La mecan1ca de la wenta <desde el punto de vista del 

consumidor efi la ccmpr•> represent• la relac1on entre los 

deP•rtamentos Que i.nterv1enen desde la cot1zac1on hasta la 

recepcion del PEldido por p•r·te del client• y el ingreso a caJ• 

o Dances del i•oarte ::!Rl pedido. En la f1g. 1.19 se muestra en 

forma gener•l este procE':-sc en un• empres1i. 

lJ Finanz~s1 se enca~~a de la obtención y apl 1cac1on 

racional de los rccur&Ga mon•tat·ic• de la. empres•. Algunas de 

aus func1onea liOn !as S&Qu&entes: 

61 



CIHllCI• 

• ... 

_; 

1 
-· .. _ 
_.. _.. 

mm 

-· -··· a .. ,. •. ne. 

... llCI. 

mlUCI• .. 
Fif. 1.11 -- la. fllCllt N Hlftt 

n-... 
et• 1 wac1• ·---.... 
........ 
a•.11 .. • --·-· 
cm•i.a• •n• • ...... 

llPlt ...... 

a•. '9ICltl 
fllll-... 
nce 

IMTml 

ClllllCCI• 

1*1111 

,_ 

"•· l.U m.a•- .. --· ......... llo ._. -

02 



a) Costo•: detar .. ina loa 9asto'!i oc•sianadati •l producir 

y al administrar. 

b> Presupue•tosa consiste en un praqrama dlt lo qu• se 

a•igna en efectivo a cddA wecciOn o unid•d de trab•Jo. 

e> Creditoi se estudia el tipo de personas a quienes se 

puede otor·gar crédito. los plazo9 da •ste~ et:c •• 

ol Cobranzas: se distribuye la CArtera de clientes y se 

cor.trol.in los archivos du tarjetas y letra.s. 

e> Facturac1on: s.e elaboran y revisan lns factur·as. 

f) NOm1n•1 detertr11na los pagos de? suelcto. e impuestos y 

e~ un control presupua5tal. 

g> Caja: es e! maneJo adecuado de efectivo de 

realización de pagos. recepción de cobros y manejo de cuentas 

de cheques. 

n> Archivo: 5e archivan toda• las -facturas, pagares, 

letras y demds docu~entos. 

i) D~term1nacion de precios: este departamento se 

relaciona sobre todo con el departamento de contabilidad que es 

el que o~rece informaciOn de la situación ~inao~1era por medio 

de registros contabl•• que per~iten for1MJlar eatado de p•rd1das 

o ganancias, bal•nces. e~cétera. La ~ig. 1.20 .uestra est• 

relacion. 

2> Oep•rt•,...nto de Contabilid•da .. est• unidad de trabajo 

indisp•n•abl• dentro dft cu•lqui•r rwoociación, sea cUAl fu•r• 

&u ta11affo. Stt anc•rCJ• de infor.ar al CJ•rente y •l co,,..jo d9 

administración acerca de los in9r-esos y egrnas ef.ctuados por 

las ap•raciones, d•ndo aai oportunidad dlt ef1tetuar 1~ P•Qa~ y 



cl>Wos cwr-.pond1entes; • su d•bido tiempo, El obj•t:lvc del 

dep•rt•twnto de cont.tt1l1dad ew plas~•r la 1nfcrmac16n d~ &U$ 

rmtiiatroa en 109 est..dos *inanc1ercs. Al;un~• de sus funcionas 

son l•a •i9u1antes: 

•> De oper•c1onr •• el control dea las operaciones 

1ntern•s. 

b> Revis1on 1nt~rna: se realiza un control de c:ad.:i uno 

de lo• dep•rt• .. ntos. 

e> Elaborac1on de presuouesto5: es Ja 

numérica de los pt·ocedin11entos de la empresa, 

plane-ac1on 

tenemos 

pre&upuestos d&: compras. ventas. gastos de venta y 

adm1nistracion. 

Este departamento se re1ac1ona. con el 

departamento de ventas y depar·tamento de ci:.:impras. como se 

1auestr·a en la fig. 1.21.. 

3) Almacen1 el al.,.acenam1ento e!i la funcion de gu•rdar 

artículos desde q¡_•e- ~e producen hasta quEt se necesitan. En la 

practica esos articules se producen en periodos de pr·oducción y 

se embarcan en grandes lotes a los puntos de al macen•je que 

esten c9rca de Jos mer·c.:tdos. Des.de ahi se reembilrc:an il los 

clientes en cantidades más peque~~s, según los necesitan. En 

muchas linif-s ce productos es muy común que los clientes 

esperen rec1b11· los m•ter1.ales el mismo día que h.ac:en el 

pedido. El 

instrumento esencial de l• merc•dotecni.a. Frecuent•mllnte se 

ofrecen per· 1odos el& entreg• m•s cortas, en ve: de reo•J•r lai; 

precios p•r• •tr•er • la clientela. Frecuent•ment• se pregunt• 
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51 el al&í1acena.n1ent.o es un qa.sto desp•rd1ciado. St se comoar..

Pl co~to da proveer a loa cliwntes direclal'leote de l• fuente de 

m•nufactura. con •1 d9 .. ntert11r bodeqan, sato .. cons1der• 

i;.onar~lP'lente corno un pato Ad1c1onal. Sln e•b~rgo un c.~:.-amen ~ .. 

cuidadoso de lo que el clienta está comprando, pn~s.t-nta el 

almacenamiento en un asp*""'Cto distinto. 

Un producto es valioso para el cl1ente porquu tiene dos 

car.;act.eri~t1cas; a> utilidad, y bl d1sponib1lidad. La utilidad 

comnr·endc el d1._;eño. la i:r:~c.an1ca y l.:i estructur-a que permiten 

que ~1 producto llene su obJeto. La d1spon1b1l1da.d e~ ltll 

car actor ística oue tiaca aue el producto ~ste dond~ y cuando se 

le necesite. La c1e:ru:1a ha hecho r.1pidc~ progresos pa:·.:. 

aumentar la ut1 l1Clad. actualm~nte las empresas dan CiJcta ve:: 

mayor atencion a la disponibilidad de los productos, en la c::iue 

el almacenamiento de~&?mDeña un papel pr1nc1pal. 

Rel;aciOn con otros depart..aentos: ordinariamente el almacen 

forma parte de la d1v1s1on da ·1entas o produce: ion. y 

OCAiiionalmant& fer.a part• de la• divisiones de c:ompr~, tra-f1co 

o contab1l1d~d. Gener•l .. nte la producciOn desea controlar el 

.1 .. cenamiento • fin de tener un sitio que absorba los 

prolongados per1ooos de pr·oauccion v Quiere utilio::ar- 21 

al~acenBMiento ca.o un depOaito dv reserv;a, a fin de evitar el 

costo ese los cortos per1odOS oe uroducc10n. El almac:enam1ento 

•s un lntr..,.ento valioao, que la producciOn puede usar par• 

niv•lar las alt•s y baj•• de 1• ~nd.A dll l•s ventas. En 

general, 1•9 V•nt•• r9Quier.n control&r el •l••cenam1ento, a 

ftn dcf asequrar que '59 .. nte11Qan inventarioa abund•nta$, para 



podmr att.~tecer a sus cliente•. Los int~res .. del tr~f1co y d9 

1• contabilidad no se inclin•n n~co••ria1tente hacia 1• 

produccitn o las ventas, 911 inter•• pr1nc1pal esta •n 1iu 

campo pue!ato qu• la cont•bilidad y •l tr"A-f1co, no san ;rupos de 

operaciones. ~l almacena•a9nta es un• funciOn directa d• 

oper·•cien v su relac: ¡ón can la contabilidad y el tr~fica debe 

ser ivual • la relactOn que •• t1•09n con la producc10n y las 

ventas. Son or9anizacian1ta dl"J' ••••or·i• que tien• c1erto5 

controles financierus v legales sobre esas funciones d1rectas 

d9 operaciones. 

La or9anizac10n interna d9l ~1~ac•n1 la org•n1zac1ón interna 

del al•ac:~namtento depende d• las funciones eapecáficas que 

desempeñe. Logicam•nte. el almacenamiento puede abarcar una 

amplia g•ma de act1v1dades, y lo que C•ta1i sean, depvnde de la 

n•turaleza Uel negocio de la compañía, de la organizac:16n de 

sus principales dep•rt•-nta., y del vigor, conocimiento§ y 

talento de los diver·sos 1ndiv1duos que -formen la adnlinistr.ac1on 

y de l• compa~ía. Un estudie de l• 

organizacidn del i111 .. cena•1ento debe cons1d9rar· las funciones 

que est.t.n: 

a> Dtrectamttnt• rel.ac1onadas con el al••c&namiento. 

b) Gu• est.ln eatrech•-nte r•l•c1onildaa con el mismo. 

l i•t• de 1•• f=unc:1on•• de 

con u,.. lndlcaclOn 119 su r•l•clOn can si 

al••c•nilm1•nto. 
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FUNCllJtlES DE OR6ANJZACION 

R..cepcten, .1 .. ceneJ• v 

11Mbarque. 

~••PD .... bllidad de 

inventar t Cl9. 

Ntv•I .. de Inventarte. 

,..nteniaiento, ••~uridad, 

cu1 Cfado y 1 impuri.a.. 

Surtido y ""'P•que 

.-cuerdo al P•dido. 

Tr•ns.partación. 

Tr~fico. 

Cont.tbil ided. 

Produccidn v vent••• 

DIPECTAl'IENTE 

l<ELAC 1 ONAIWIS 

X 

ESTRECHAMENTE 

llELAC I ONADAI 

X 

Functane. de or¡¡&nhacton rel•cian•á• con el al••c•n 

Se cDCMtnt•ran l•• funciones que ti•nen que ver directa .. nte 

can 1• v•nta. 

P11eepcl0n al .. c:e,,..,e y e•b.trou1P1 el .. neJo v •l••c:•naJe 

flsic:o dlP los .. t•riale• M>n re9jlon•abllldad9• definitivas dltl 

al .. cenaaiento. los Qerentea de llo<199a d•ben f .. 111ari1ars• con 

l&a .. Jor .. tfcnic:aa de ••neJa y alaace,,..;u, 

Niwl" de lnventaraoe1 el al .. c:en&aiento ordena la 

r1111DStci6n de la• e•l•t•nciaa, pero a •nudct no tendr• la 

reactanaabiltdad a. e>tablec:er nivel.. de invent&rta. 

flRneral•nte .,... func:IOn delle ccarrnp.-r y& U• a un 
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dltpart ... nto ••parado de distribución físic• o de ventaw o 

producción. que ... teri•lcs deberán almacRnarse y en qué 

canta~m.. son cuc•ttorw• que deber~n determinarse en virtud 

._ los requer1•1•ntos de aerc•dotecn1• y de producción. 

Co-s:>ras, relac:1one19 dlt trab~jo e ingeniería induwtrial: el 

•l••cenamaento debe poder aprovechar lu'i s.erv1c1os de los 

c:t.part•~ento• au~í!iares, t•les como compras, relac1ones de 

trabaJo e angan1er1• industr·ial. Como es un departamento j~ 

oper•ción semejante al de produccion. t1one la misma clase de 

problemas y lai misma naci::sidad de ayuda de parte del per-sonal 

técnico. 

Contabilidad: la relac1on de contabilidad con almacenamiento 

es se.ejante a la de contabilidad con produce ion. el 

al•acvnam1ento necesita los controles y los servicios contables 

que proporciona la contab11 idad. 

Producc1on y ventas: la funciOn de almacen•miento debe 

ayud•r a la produccion • nivelar las fluctuaciones de la 

demanda de ventils de la• •ercanc{•s y ayud¡¡r a ventas para que 

lo& productos est•n disponibles cuando se necesitan. 

4) El depilrtamento de compras es el grupo de la 

administrac1on de la empre»a de profesionales y especialistas 

e~pertos en lo obtenciOn de m•teriales, 

herr•mientas y servicios r·equari dos por todos los dema5 grupa• 

dlt la eapr•fi•. Es ur-.. responsabilidad basic• del dep•rtamento 

de compras •l obtener, 

adecuado, en el 90•ento preciso, de man9ra que el flujo de 

pradueciOn na •e int•rru•p•, el dep•rtamento de compr•s actúe 
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como el agente dlr todoli 105 demAs ~gocics que •urten o •5pir•n 

• sur~1r materiales y se1v1c105. Entr• l•• respons•b1l1d•dtr• 

delegadas • la función de COflpras y que .,. r•l•c1onan con la 

vent• esta.ns obtenar precio&, selecc1on•r provtM'dor••· 

investigar las p:·oMS•s de entrega, relilcione• con provttedorcs. 

A continu•c1on se oescr1ben l•s rel•cicnes del deP•rta~ento de 

ce>-.pras con otros departamentos en el proceso de venta: 

al Producc1on: e5 responsab1l1d•d De COoft?r•• obtener 

los materiales, abastecimientos y servicios requeridos por la 

producc1on ·r arreqlar su5 en~regas conforme se reQuiera para el 

ritmo óptimo y la continuidad de las operacione• de producciOn. 

Cuando la empresa es intermediaria <es decir no eli fabricante>. 

el departamento de compras se relaciona d1recta~ente con el 

.a.lmi"Ct:!'n surttt':!-nelolo con el pedido del p1·oduc.to de111andado. 

b) Ventas: la relación entre compras y ventas puede ser 

cercana y vital o solo casual de acuerdo con 1•• pecul1ar1dades 

del negocio en particular. L• func1on de ventas es la de vender 

el producto fiMl del esfuerzo del grupo' el exito e» este 

e6fuerzo de venta• depende, en func.ion del producto, del 

precio. cant1dad. y conf1ab1lidad de entreg•• poi· lo cual las 

ventas dependen de la riiciencia de su departamento de co•pras 

entre otros. La calidad dlltl producto que entrega ventas v en el 

cual descan'Sa 

dltpcnáe en 9M!'Cllda v•rt•ble da l• calidad de los m•ter1•l•s v 

COf'IPOnentes ca.prado• p•ra el producto por p•rte de colftpr•s. 

e> Al .. cen: 1• función de almacen•m1ento. d¿tin1da 

aimpl1..ente, incluye la 90licitud del m•terial r•qu•rido. el 
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.. ,.je f(•ico d9 lo• •butecimietno• nteibido• v •I cr.introl d• 

lo• •ater 1•1•5 re1ac1~nadog con e11o5. L• op•r•c1~n de lnr 

•lm~c•n•a tncluy• le recepción y la veriftcac1on de !a5 compras 

deil .. t•rtA1. el a1~~en•lft1ento 'ilStwmat.1co • 1~ protecc1on tle 

l•• •Kistencia• y la di'iipo5ición de los m•ter1.ales pa1·a el 

per:son.al d9 oper•c1ones d1r·ect•s. 

d> Cont•bilidada compr•• hace Q••tos; cont•biltdad, de 

•cuerdo cor. •1 comprobante correcto del pravet=-dor, ha1:t? los 

p•goa. Compraa rC:'QUiere da un bolsillo muy profundo para 

mantener los mater1..,1es v 11baatec1m1entos .fluye>ndo al negocio. 

e> Tri6fico: la función de tr•fico es. re•lmente la 

ae un &erv1cio de transporte, y compr·as, es 

frecuentemente, el principal cliente de tr~T1co. El ObJet1vo de 

tra+:1co es espec1-ftcar la manera mas econom1ca de entrwQa 

pare un a1·tículo en pat·ticular y coincidir con el tiempo de 

5J Depart•mento de ventas 

Este degar·t•mento •• enea.roa d• colocar los procuc:tos de la 

empresa •n el mercedo, mediant• un precio convenido. De un• 

buen• orcieni:ac:ion d• e6te depar_tamento depende •n gran p•rte 

el volum•n de las ventas y la satis~•cción de los cli•ntes. El 

d•partamento oc vent35 de cualquier organ1:ac1on di•tribu1dcra 

o productora e~ ca•i siempre 5U Gec:tCw 1165 importante. 

Encargado d•l estudio de los medio• para ll•qar a !os posibles 

c09'1Jrador••• facil itAndol•• la informilciOn necesaria sobr• lo• 

articulo• •n venta, de efectuar esta v eztudiar. al pros:no 

t1eft1Po, el aspwcto ~inanciero de la misma y hasta cierto punto, 
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.l!::IL1mir la rewpons.;.bilidii.d de su •ntre;a al consumidor. L•• 

departamento de vtint•• pueden dividir•• "" doii grupos 

pr~rc1paJeSi. f."n pr1Mr tEPnlllOO c•t>e Mnc1onar Clt::ort:~, núMero d9 

3C~~ .-;dades comerci•l•• mu"/ relacionadas ce:: l•• '..'ente_,, como 

la ;ub11c1dad. promoción da ventas. cr~d1to. ~ac1l1dades ue 

p•gc e i nvestÍQilCl On de ..ercado&, pero oue ... hallan 

perfectamente diferenciad•• de ¡¡qu•ll•• dentro de la estructura 

ger:er•l de la empresa. En un g,egundo grupo se incluyen la¡¡ 

act1.tdildes no comerciales. como la prooucc1on. finan;:as. 

parsorwl. Se des:::ribi1·án brevemente l•• relaciones con los 

dlPpa,·tamentos que l ntervtenen en el proceso de venta. 

P~blicidadi el Objetivo que persiguen la publicidad y las 

vent.as es el mismo, loqrar el mavor volumen de mercancías 

vendioas por unida.e! de tiempo. La publicidad apoya lo~ 

es<fuer·zos real 1 za dos por los vend11dores. La puol ic1 dad puede 

rendir muchos servicios específicos al departamento de vent.:'ls, 

pueoe por eJemplo: fomentar entre al 0Ubl1co el conoc1m1ento 

del produc:to o servicios¡ ofrcc:idos, es evidente que las 

oersonas pref1•ren sllll'Pr• un producto conoc1do. tendiendo a 

recha;~r los que no conocen. En def1nitiv•• e! departamento de 

·.-e:i~ó2 debe col•bCr•r con el de publ tc1diid. .faci l 1tandole 

•l;ur.os d•tos 11npresc1ndible• par• pliine•r con •Mita futuras 

ca~ga~a• .Publ1c1tar1••• 1nfar•andole de ID• puntos •n Qu• rn•s 

conven1ent• puede ser el esfuerzo d• la e1ftPresa. Lo• informes 

~staC1~t1cO• del jjalp•rta..ento d9 ventas mostraran segur•menta 

l =:; mercados Ms importante• para los pr· incipale& producto•. 
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•1 propio tiempo, si las v•ntas quadan muy 

a1se1111nriia•• o muv concentrad•s. Indicaran tamb1&n. estos 

infcrm••• loa ..,rcados secund•rios que puedan s•r transformado& 

en prancap•IPs. ue e5t• "'ºªº• e! d&pat·tamento de public1d•d 

podr·• ori•ntar sus campañas •decuadilment@, s1 bien, como es 

1oq1ca. a1r1Q1ra. s:us esruerzo-;;, en primer termJno, hacia el 

mant•nh·1i•nto de l• posic idn de su empresa en lo& mercados m.ts 

proauc:t1vos v. i?O :;eQundo JuQ~r. se est-or:ara en incrementar 

l•s V•ntu¡ en •quel los otros M9rcados que parezcan ofrecer las¡; 

me;or<1s opcu tunl-:Jilces ae aesan·oJ JO. 

F'romoc 1 on de ventas: su rel•c16n con el departamento de 

ventas es Ja misma oue Ja ce puoJ1c1daa sin embargo ei.:iste una 

01-ferenci•, la5 actividad&~ publ icitarlas se dirigen ante todo 

al consumi oor, en tanto Que ta promoción de ventas apunta a los 

consumidores, de inter-meciar1os. como •l 

mayorista, e! distriou1oor o eJ orop10 vendedor. Por cuanto h1 

promocion de venta~ tiene como mi~ión principal foment•rl•s• En 

aJqunos ca.so~ Ja labor de oromoc:ion de ventas se halla incluida 

dentro del depart•rr.ento de publicidad,""ot:ras vt:ic:es se incorpora 

aJ dep•rtamento de ventas. 

deQ11rt~mentoz. tienen oblioac1ones oue 

cumplir can m:ras "" los fines de la empr·es•, así como sus 

r~J.etc1ones. re-=:cr:;:as. Er. prime,. luqar·, de:>en considerar ta 

necesidad de efectuar vent•• provechos••, contribuyendo a hacer 

las transacciones Je mas ~enef1cios~s oos1oles. El departamento 

d• vent•• •porta su contribución efectuando la5 ventas a 

pr~cios satisfactorios. con las fucil1d•des credit1c1•s oue 



sean precis.as. Por '.iU parte el dep•rta-nto de crédito extiende 

los cred1to5 precisos. efectuando lo• cobro• d9 llOdo que •• 

t·etvng• l• buana voluntad d9 lOti cltent••· 

El CS.p•rt• .. nta d9 cr•d1toa. por el uso"- li•t•• o de 

informea especi•lea, puede incluso augurír los no•bres de 

poaibl•• cliente&. ••bidD .. que el 

departamento de vent•s, ante& dlt aceptar un pedido. debe 

&ol1c1t•r informacídn del crédito a fin d~ conocer la situacion 

credittcí• de un posible cliente. Otr-• contribución del 

departamento de créditos al de ventaa consiste en ll•v•r las 

cuentas da los clientes con orden y procurar que los plazos 

sean cobr•dos con re9ular1d•d, ne solo por los ingresos qua 

el lo represent•, sino con l• finalidad de retener a los 

el 1enteñ. 

Producción: ta"'bién es necesaria la cooperac1ón entre los 

d•partamentos de venta¡; y producción, es preciso que los 

departamentos de ventas y de producción deaarrol len una 

verdaMra l•bor d9 equipo y que c•da uno de aus •i••bro!i se

esfuerce en fabricar o en vender productos del m~Mimo valor 

para los ca..pradores. Las ventas pueden f•cilítarse mucho 

aceptando pedidos que requieran pequeños cambios 

producción. 

en la 

Otras .it·••• de cooperación: •1 departamento de vent•• puede 

colaborar con •l de ~inan~•s, efectuando cuidadosas pr•visiones 

que permitan a éste minimizar los gastos de intereses y d~ 

inversiones ínfflovilizadas por eKist•ncias invendid•• o mat•rias 

primas en el alllAc•n. El de_publicidad puede recibir del de 
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vent•s una or1ent•c1on que ie o;;1rv11 de ou1i1 para. sus cu1npañas y 

el dep•rta•ento J~ tr .1fico d&be .::uoperc..1· con el de -... entas, 

Jos dlstr1ou1dares con p1·ont1tud. 

faci J itaindo de este "l:.do qu'1 el .irliL:ulo o producto de que .;e 

trate •• n•~t le e- t:-:os lo puntos i?n lo!:> quE> oue.J¿;, se,- pe·:::1dc 

como con~acuQnc.i.-:. ~e i.~ ~ampaña c!e ventas oe::arrollado. 
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J .4 lNFORl'IAClDN ESPECIFICA QUE REDU!ERE CADA UNO DE LOS 

DEPARTAl1ENTIJS PARA EL PROCESO DE VENTA 

Los t1epartamentos que 1ntervienen en el prc...:aso de venta 

re~·J1cren de 1nformar.1on esp~c:if1ca p.sr,J. pac::-r 1e.ll1:ar sus 

tunc:1cn.::s, este. tafonnac1on ·..-aria segun el J~pa,.tnf1•Hnto del '.:iUe 

se t1·ate. pero ouee11? 'iUC~•d..:ir· que la m1•;ma int=o1·mC1c1on s~a 

r ¿qut'r l d~ por uno o r. .. lo:. departamentos. 

Sn nziqu1cre el tratiaJo conJunto de vc:u-1os oeoart •. •ment.os pare:\ 

J"E.'il: l ;:ar ~a vent ·t. 

hac.ar ;:ia.s clüro como f!uye la informar:;on qeneraoa durante t~l 

pr.:;ceso de le venta. sr:i crean conce>ptualmente los cepartamentas 

que Si: muest_t·dn en ta T1qu1·a. E.n real1dao, var·1os de los 

departamentos conceptuales que se muestran en la f1gL'ra pueden 

+ormilt· uno .:H..:e .fis1camente s1 e;qsta~ por eJemc:-10; Plan de 

pt o.::uc:c:1ór., lnven::.ar10 de materias primas Control de 

;:n ..:düCC 1 or: ocecan -format el Depan .. arner.t-:. froducc1ar.: 

f1.e::cpc1on pueden fa--mar ~l 

Ca.i.~··as: Caotac10:-1 de f'ed::.dos eou1vald1 •~ ,::l; i:-::: . .:t1·tament:o .:!e 

'.E'~.ti':.i; lnvcm ... o.:·10 de productos terminadas =ci·-n:~Pcno¿ria al 

Oeoar~omento de ~l•dcen. 

c..:n :o general est.os de;:artamentas se er.c:ue'""!~ran en un .. '\ 

i;;m¡:r<.:?sa 1ndust.r1al o manufacturct·a, este tipo ;je :?rgan1:ac:1on 

tr.•ns-rorm3 recursos c!e entrada .:om~ matert.:\~ pr·1rna::.. partes o 

en prodactos ter·m1 na dos. 
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1nC 1Jst.r1~le~ puedi:n no tener· t:Jdo:.; los t.Jcpart.lmentg5 qt..e sao 

muostr•r. en l• tigi..:ra ~nterior. mtertr·•~ que ol1 aa util1:a.n 

alrJunos .r.aa. LO~ iil!'lt?CCIDnaidos en la son 

Un.o orqan1:ac1on ~omer·c131 o d1str1bu1dora. como •..:na 

mavor1st• 1111 nor l sta, podría ut1 l i ;:ar :os 

depcfftamcr.:os de la t·1gura anterior~ ~xceµto Jo~ l.!Ue se 

r·.·\~c1on¡:..1 con l• f.ibr Ji:•~clón .en un~ empres.;,, que no e:ler:tue ld. 

funcaon de prooucc1on es mr='~;::r asigr.ar Joz oe-oartamentos ae 

cr.mpras rec::epc ion de ma.ter·1ales {productos ter¡111naaos) al 

a.rea !Je mercaCJotecnaa. tlQ.1.2:: .• 

L~ estructura que se llustrs en la f1gur·~ L3 tan com~n que 

SE> puede encuntrar en mucn&s orqan1:3c:ones empresar·1C1.lf..'s. 1-1 

cor.t1nuac1on se mcnr:1onan la~ principales apot·tacton<:~- de cada. 

depa1tam~ntc al SJ<:itema total y despues se describe con mds' 

detalle cad• uno d9 elloa. 

1) Car.itac1on de ped1do~:··ec1be las ordenes de venta de los 

clientes. 

~J Inventario de fJr.:iauctos term1nado1;:p1 oceosa las ordenes 

con obJeto de ct.t•rm1nar 5~ lo• artic:ulos solic1taaos est•n 

1 tstos para '.:u ell'!Dar-Que. 

!, PJ~neac1on ae Ja proaucc1on: d2str1buy~ lo~ r~cur•os oe! 

árl:a de i•br ic•c1ón con el f-1n d9 •labor•r los •rtículos que •• 

inventario de productos term1 n•dos. 

4J Inventario de' .. t.•rtiiS :JFlftlas: prcporc1ona 1nf"ot"mac1on a 

pl•neac1on de la prcducclOn cuando é•tl? w.!t1mo d&t•rm1n• si hay 
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eK1stenc1a de Li.S 11hat:er1a• prima• nli'cesarlil5 p•r• los µ1 on.:o::.,J~, 

de f•bricaci on. 

~) Coaipras: @laoora ordeneli que se enviaran por corrw1 ~ lo~ 

proveedores p1dl11ndo que eniba.r quen algunos de los milt~r·.ial_.s 

qua al deo•rt:an1ent.o oe 1nvE>nt•r10 de m•ter·1as pr1ma5 rirJ 

encontro. Se notific• • cuent•li por pag•r la& obl igac1or . .:f:i 

f1nanc1eraEi en que la empres• na 2ncurr-1do. 

6) Recepción de materi•le5: r·ecibe l•• m•teruas pr i111a.s par d. 

eJ. dep•rtamento Que las m•neJa CU•ndo lleQan pr·ocl.lder~:_.~!;o dl:l 

pr·oveedor, y s.e noti+1c• • cuent•s por p•g•r con otuetu de

l i qui dar su 2-.porte. 

7> Control de la produce ion; vig1 l• el pr OC..·-·~CJ ·~,. 

fabricación con obJ•to de que se respeten los eslcind.?.rf.'_ 

oree&.tablec1dos de tiempo v costo. El preces.o cR manuf,,.ctv.--.:· 

erapiez• hatit• que se tiene las materias pr1•&5 nec:esa1·1e1i;, y i;1 

tt1st11•• ae Pl•ne•c:1on De la produc:c1on ha tenninado s1.1 t~v.¿;... 

Cu•ndo el pr·oceso de produccíOn est.i completo se reg1s":.r.'t" !:,;,_ 

productos t•rm1 n•dos en el departan1ent.o de l nventar· 10 q:..'l'" . ,.-

.. ,...j •• El dep•rt•~•nto de control de la producciOn en-d.:.1 d<'<t':);. 

•l dep•rta~ento de contab1l1dad cener•l• el cual req1st··~ el 

costo de f•bricación y la información del invent•r10 ...J~ i(·. 

procesos manut=actur·ero:;. 

8) Personal: est.e dep•rt.•mento •visa •l departamt::-ito :;:i;> 

n6•in• de todos los c:•mb1os ocurr1doii en los recursos r¡. r.;;.~o:.: 

de l• e.apres•, contratac:1one5. baJa• o ca,..b10.. 

9) Factw-ac1ón: elabot·• l•s -facturas QUlf se entreg.;.r.:1n 3 l:i~, 

client.ea cuando •l deP•r·t..ento de inventario de ;:ir ~,JL..tct~~s 
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ter•tnado• h• identJf1cado l• •K1stenc1~ d& los articules. Lo~ 

oficini&t•s del •lmacén utilizan las copia• de las facturas 

p•r• selecc1onar la mercanci• Que se va a emb;.rcar. 

JO> Cuentas por cob1·at·: ti•ne la respons•bilidad de v1¡;¡ila1· 

las c•nt1d•des pena1~nte• de paqo que se adeudan a la empresa 

de •cuerdo con lo que ••tablecio factur•c16n. Cuentas por

coor•r prooorc ion• 1 nt-01mac1 on • cont•b111 dad i;iener•l donde se 

"-••rroll•n la• rt:!,_i•t1·0» .financieros cons.ol1dados de la 

campañi•. 

llJ Cusint•li por paqari rea110:• todos tos; pa9os a Jos 

proveedor•• par l•• m•te1·L1.& prim•• rec:ibid•s y envi• un 

re•u .. n oe ••t•~ tr•n••cc1one~ •contabilidad Qeneral. 

12) Nomimu elabora los PAQDtii a lo• emple•dos por su~ 

»erv1c1os y mano• 1n~ormac1on a contab1l1cad Q•neral. 

13l Cant•bilid•d general: r~gistr• todas l•• tran&•cciones y 

eJat>ora loa reportes financiero• de l• empr•••• como •1 balance 

y el estado de p~rdida• y gAn•nc1as. 

C•ptac1an o. ~•d1oos 

Las orc»nes De venta pueaen Pf"ovenir de tres -fuentes: 

1) El cliente pull?de ponerse en contacto con la erapresa por 

medio de una. 1-orma de Pedido estanda.r1:ad&. una nota informal. 

una ll•mad• telefónica o una viaita. personal • la. of1c1na de 

ventas. 

~J La &mpres• pueci• emplear" vendedores Que lleQuen a los 

cli•nt~• y levanten el pedido. 

31 La ..-ipr••• daapone de un directorio de clientes y 
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µro.,PPcto•. 

Le 1nt-011R•c: on r.t:>L:iP' ," le'! p.~ra 1 .:wmulc:<1 un per11 rJu es i;i 

sigut•nt1t1 

-Re<f~renc1a •l nu1W1 o 01~ cot1;;0.c1an. 

-Dato5 del el 1e-nte. 

-CJP.V(;! del cJ 1ente. 

-Nombn;o de le empresa que ~ol le 1 ta el pedt do. 

-01 rece..¡ on. 

-Código postal, c1udaa. 

-Teléfono. 

-Condiciones de PdQC. 

-Form•t= ael P~C1do. 

Es normal que P.] cl1ent1? E--ollc;te una c:otJ::c;cion ante;¡ de 

tt.=tce-r t:-J ped1oa. en esre es-so J.:i i;o,~cltL1 d oe cot1:.:.1c1on t1ena 

un número d• refe-r•n:1a. 

La c•ntJdoid de 01·CJC'nes rec1t>1d.is represent• la ac::t1v1dad 

maxim• de la empt esa. la c1.1aJ Sl? t'educe cuando la. forme1: del 

p•a1do contiene 1n~ormac1on erronea o Jnsu~1c1ente o cuando el 

clt•nte no cLutiple- con los requitatos de cr•dito. 

La t-lQ.J.24 mue5tr• en forma qc-nera.l como funciona el 

depArlamento ar.- capt•c1on de ped1Clo'i. 

En .::'7!so de que se d1sponQC1. ':le L'~ dl~ ec:tor io de clientes y 

proap•cto&, u daibe t•ner la 5iguiente 1nformac:iOn: 

-Cl•vr o nuMro de clii;,nte e Pt"OSPIPC:to. 

-No11br• de l • •mP res a. 

-Di r.cc 1 ón. 
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-Cr.Jlri.11s • 

-t:oo1c11 n•.1s:aJ • e~ uc.~d. 

-Tel éf"ano. 

-l:t,;i·;~" O•l reor:?~ant.•nte ou~ Jo a• lenae. 

-Cont:>1rtoa1 

ª' 011·ecc1on cenera!. 

b) Din:"cc1on de pfoduccidn. 

el GC"'t·enc¡a de ccmpras. 

d> fJ11·e.:c1cr. de finanZ•li· 

1?1 D1n·c.c1on ce ._~rsonal. 

1,"h"Entar· 1 o de Producto::, Term1 nad:::is 

La un1ca :n~or~~c1on oue necesita es lg orden de pedido 

oces:taoa. En 1d "llg.J._5 =e ... c...:ostr·a e: fl!..•JO de 1nf"urm.;ir.¡on. 

~ ..:.::l.neac1on .:Je la t-'rc.c ... 1cc1on ~ ;1.ver1tar10 de Materias Fr ¡_,'Tia!':. 

Cuando Inventa.ria de Pr·:-. .J.1ctos Term.!!"!Cido;a advIE:"rte la 

r.,:-ces;oa.d de surt•r· ..:11...iunos articulo;.. se crean requer im1ent.os 

de fabricac1on, en base a estos r~qu~ri•ientos, Planeac1on ae 

la Proaucc1on 1n1c1a !os procesos -.nut-act.ur·eros nece~dr tos 

para elaborar los producto• terniina.dos que se sc-l1c1ten. 

Jnventar10 dit Miltar 1as ¡.: 1· imas v F'roductos ferm1 nar10& .. 

ma:,t1enen un registro cesnceptual del in•.¡ent•rio fis1co. _ ... .:11nd.:> 

~Y una nec-i=s10•d d& a•ter1a"::i or1a•5 se hace el requer·1.n1ento a 

_Compr•~ con ~bJeto de que solicite lo~ •at•r1•les neces•rios. 

CL•c1noo .1 !eqa !d. m~rcanci.a e• •ctu•l iza el in·.:entar10. ver 

Hv.l.2ó. 
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L• informacion que r.e n•ce'i>Jta es la carilidad c.1e artículos 

Que >..t.n a ".er surtidos~ ttpo de producto. c.'f.racterist1c:as dr?i 

producto, et.e •• 

Compr1s y t<ecepc.:1on oe ,..ater:.ales 

Compra~ en OP~& a los recuertm1entos que crea J11vent~r10 de 

M~~c~13s Pr1mas ~l~bor~ las OrOF~es ce ccmp•-A para en~1~~l3~ 

los pro~eedore'!'. se notif1ca 

ool1qaC";one.: t1nanc1er.J:; contr.11.Jas pe~· iai.s adq ... 11sJc1ones de 

mate1·ia! e ir.for·ma .a P~cQpc1or. ·:2 mer:::.¡nc1~t~ lt:~ .. 1:.•rnb.;i ,,;ues 

ocnc:1entcs ce los or·c.-eedores. En la fiq. l.27 se :"T1ue:ara e1 

fluJo de informacic~. 

La empresa sol 1c1tct mater-!~ les 

pr·ovQedor·es. cuyos prec 1 os y Ci\p.:1;: i c:.;des de P.rit n~ga var í ar. 

:on~t~nte1i·e11te. ta 1nfo1mac1on nec~Gar1~ ~ar·a lo anterior es ia 

s19u1E-r~te: 

-Clave dei pro·.,·¿edor. 

-Nombre. 

-Dir·ec:c1on. 

-Colonia. 

-C~d1QO pos~a1, c1udao. 

-Teléfcno. 

-¡;ond1c1ones de compra. 

-Condic1on2s de crédito. 

-Descuen~os otorqaaos. 

Bb 
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Control de l• ProducciOn 

En b.J.SQ •1 plan de prcduccton •• h•c•n las entreq•s de 

prodLtctos t1Prmlnados y •• notiflc• • Conhbi lid•d del costo d9 

pror1ucc1on, c:imo se .;;uestr• •n l• fiQ. 1.27 

P•r•onal 

~ tft91dta• Qu• ta empres• ccntr•ta nueves emgle•dos, conc•O. 

c~mbta. " law: sal•rioa o t•rifam e» P•Qo, H notifica • 

Personat ,y est• comunica • N~m1na Jes ~odi~icaciones, ver fiq. 

1."B. 

En eJ caso de camDtcs d• t3rlf• y renunc1••• se cu•nta con 

tod• la infor·11acion necesaria pilra h•c•r l•• modiftca.c1ones 

corre$CQnd1entes. 

Cuando •1 personal es d9 nuevo 1nqreso t por e1•1RPlo un 

vendedor >. es necesario obtener la ei;uient• in~ormaciOn: 

-Nombre. 

-Dirección. 

-COdlQO PD•t••· ciudad. 

-T•l•fono. 

-Escolar &et.id. 

-Trabajos ant•r ior&s, •te •• 

Facturac 1 On v Cuentas por Cobr•r 

Cu¿iindo lnvantetirio de f'r-oductcs Ter"'in•dos nottfic.. • 

FacturactOn qua los ~rticulos solic1tadcs por les clientes 

111nb•rcados. Factur·•c1on imprime un• 

-fActur• cor ot·aen. fl orcceso <factur• ser.l una ba.9e P•r• que Rl 

es 
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deudor , ... 1 ice el n•go Cu•ndo reciba l• .. rcancl•· 

El eiaple•do Clel •l•acen ut1l1::~ra un• copia de la fr,·;turo 

como vol•nta mt r~tiro al cu~pliMent3r el pad1do. El proceao de 

sat&•f•cer re•!-nt• la cro.n ss un• parte del s1etem• físico 

inventario en lugar del 

uescr1b1•ndo, fiQ. l.:!9. 

C"9ftt•• Dar Cobr•r r~res•nta el dln•ro qu• los clientes 1• 

deben .• l• ..apr.... l•• cuenta• por cobrar gener•d•• en 

F•c~ur•c1on v lo• reQ1st.ros de los PAQDS de loa el 1entes •n la 

seccidn de caja del Oeparta .. nto de Contabilidad son 

not1f1c•das •Cuenta¡ por Cobrar. Se enváan est•dos de cuent• a 

las clientes que tienen tr•nsacciones pendientes < facturas no 

P•Q•D•a J. 

1nforMac1on necesaria 

siguiente: 

-Nombre del el 1ente v dato11 per5on•les. 

-Descripcidn del •rtícuto. 

-C•nt1~a de ped1de>. 

-Cantidad embarcad•. 

-Pr•c10 un1tarao. 

-Precio total. 

-De!icuento. 

La 1n.forrnac:1on P•ra Cuantas por Cobrar const• de l• 

inform•ci dn de cuent•a por cobrar generada en F•ctur·aci dn y l• 

not1~ic•c10n ae P•aas ~a 1os cliente• en l• secc:1on de c•JA. 
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f'dra \1cnerar lo~ ~stados de C1...;:onto !:'.:... neces .. ta lu stp'l1en1_e: 

-D.-~to~ ocner-.1!es d!:!l c.l 1.-nte. 

Cc~rlictone5 d~ pago. 

-t.:.._1r,J1c:1onei:: Uc cr·ecllto. 

-Fecha. 

·'1umc1·0 de foJ 10. 

ManeJ<" Jos paoo .... que nac1? la e."."lpresa 3 sus p1·oveedo1·¿s por 

l.'l.5 com;..' ::i~ de- material. Se recibe: un .. • riotiticac:1on df.,o Co:npras 

cuanoeo •?Ste em. 1a las or·dc-nes co1·respDnd1ent~s a la:; t-1rmas 

abastecedoras. f.'.cccpc 1 or· ¿,.:..us ... 1·ec l bo cuando 11 egan las 

rn.;1.ter1as 01·1mas y se el.:.Pt.H"on Jos cl1eques para enviarlo·. 

proveedor E''.;. 

do la empresa. v2r 

ftg. 1. 3(1. 

Como se aprer.:1a en Li t-1QL1ri:I :a tnformac1on necesaria. ;:iar~ 

Cuentas pe· Pagar· con los d~tos detndamente revisi\dos y 

asentado':. es: 

-PaQarcs pend1 entes. 

-Pagarés por la materia. p1·1m.:. •• 

-Facturas del proveedor. 

Nomina 

Elabor~ los cheQues de salario de los emplea~os y tamb1~n 

reporte• que detallan los pagos e imoue~tos. 
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Loi 1nt-orm•c1on oara Jo anterior e$ Ja que or-opcrc1ont1 eJ 

departamento de P~r-sont1l. ver fi~. 1. 31. 

Contab1J1dad G~neraJ 

Con5ol ida Ja 1nfurmac1on de otros departamentos ·,· ~la!Jora 

los 1·e-par-tt:>s financieros de la l?mp:·esa, 1 ig. L -:.~. 

Cont.tu~1oneis 

Se ouede decir Que Ja 1n+ormac1on b~s1ca para que se inicie 

la mecanica de la venta en una emprE.''.;.a.. la c.:ipta el .!l;rc;>a de 

merc.:iaotecn1a y concretamente e! departamento de ventas, 

d~pendiendo de la empresa se pueQen necesitar de m~s o menos 

In·formac1on, un resumen de Ja 1nformac1on necesi'rla se da a 

continuar.ion: 

1 > CJ umtes o !--'respectos 

-Dlrect.or10 de clientes o ¡nospectos. 

-C:Jav~ ae cJ1entE' o prospecto, datos generales. 

-1 • .:..mbre dL:i l• empresa. 

-01 rece ion. 

-Colonia. 

-(.;oa1qo postal. t. luda o. 

-Telef-onos. 

-CJave ae reoresentante oue lo atiende. 

-Contacto. 

2> Proouctor. o Servu ios 

-Clave de producto o serv1c10. 
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-Clave de! proveeoor del prooucto o ;:-,er" ·c10. 

-Oesc...:-·1pción del pr-od1ic.lo o •ervic :o. 

-Ca1 a.ct.e1· ist.1c•s tt:>c:n1cas. 

-f'r·éc ia dlP l 1 st•. 

-f·rec.10 por volumt:n. 

~Desc1.1e11tos .,.µJ leo.bles. 

-Cond1r.1ones de venta. 

-Cot;. ?.•e lOnl!s. 

· T1po de monella.. 

-: ) ':.:--.ded1:;r o rP.p1·c;·:.enlante. 

-L.!.J.ve del reoresenta.nte. 

-Datos generales. 

-Departamento de ventas. 

-Ter·ritor10. 

-t.:uot a anua 1. 

-Cuot~ mensual. 

-Norma de atenc1on d ci1entes as1gnajo~. 

4, Sompetenc:: la 

-Nombre de !as ernp1·esc:i.s com¡;ret1 d~r o;:;. 

-Da~os generales. 

-fipo de empres~. 

-Director general. 

-01rwctcr de ventas. 

-Productos y aerv1c1os. 

-Utros. 



_, 

11. 1 liEalJEJlll'llEllTOll Y EVALl.lllCIOH DE ESTOS 

Como nos Oímos cuent• en el cApílulo anterior la pert• met.s 

importante cm un• ~resa t?S •u Ad1111nistr-ac1on, poi- QU• de el la 

depP.nde el buen fl.lnc.1onL\;11íent.o de la misma. Este. se ve 

r"tó.'fl•Ja.00 en ·~lt Cont•b1l1dad. 1.a. cual reQu1ere i nform~c1dn 

generada en l• A.dm1ntstrac.1ón de V•nt•• 1~or a.u• ¿1fer2ntes 

f=unc 1 ones como so11 cuent•• por cobr <'Ir, f"acturac: i en. 

inventario, cuentaoz por p:::,_g.a.r y 91J• inh.r relac1one•. 

1a :n+ormac10r1 ow l.J. Adm:.n1•tracion deo person<"l 

par• gener•r nOm1n•• y de •uxili.:ir...:s operativas .::omo pu;:.den ser· 

b3ncos. 1nvero;.lones , .ict.1vo~ fíJ061 oci1 a generar reportes 

oper·at.ivos que n~fleJen t::l estado de ld. empresd., como lo son: 

baJ,¡s.nce qencr-pl. oriqe!"'\ y .?:plicaclon d~ fondos • .fluJo de 

pfec.t1vo y estad•:'.' de resultadc:is F.ntre otro":! tFig:. :.11. 

Ot:.penda:>1"\do del t l>"·O de err.prelid Que se trate. con re•pt1Ct9 • 

51 *'S •ab1-1cant~ de ~Loe; productos o d1strlb\Jidora Ol? produi:tos 

t11rm1na.dc:·:., i~~ Contat:·1l1dad ce la m1.,,rna contemplar·ia e no un 

pl•n dt' pr·cduccion, esto 1mpl1caría por un lado, costos de 

producc1on generados ;Jor mdno de obra. ;astas ind11·ectos. 

i nventiar ios prndL1ctos en prc:.so y 

p•uouc.lo:; tur;:11n.:: .... :.:i.:. For e-1 la.do de producc1on qo:n~rdr1-'i 

órder.es ::Ir: p1 oc.Jucc1or. r ~...-alt. .. : i.1r. de oroo ... c.~os. 

••ue::;tru s1ste.n;o :)4\'5::•. es~i?rd. enfocado al tioo ce e:r.pres•s 

d1str-1t1uiCu1 :lSa Dentro de au Admin1st1·aci6n de \'err~as no e'Ciste 

ri1nq:..in rorma'to preestaclec1do o estand•r- de la mecd.ru:a oc su 

Proceso de Ventas, por till mo~ivo describir-•moli uno QLIE'- tr•tara 

de enqlobar en ..,ya,- medid• 106 requer1m1ento~ de la qran 
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r-iuio de 1n+orra.c.1on del proce·;¡o de \.'ent.is propw~•to 

El preiceso comum::a cor1 la. solic1lud de cot1;:ac1cn deo un 

cl 1ente. la cual se ePcarn.J CIV atender el depar:.;i · ~ 1to de 

ver~a~, par·d esto 1·eali~~ Jos ~iguientes pa60S& 

•Jeri+-1ca !a e::1str.n..:1a de los Pt"Odltc:.tos sollt:~tados en el 

dE!pa: tarr.ento de almacén. 

ver1.-u;a prec1os y cona1c1ones de pagci en el .::ep~rt.omento 

SP entreaa un rormato con la informac1 on genera 1 ae l : 11 ente 

adom,;s; de la ."1t::?scripc1('1ri de los productos sollc1tE-:;;os se 

~soe1·a su r~spues~a. 

En c~so de aceptar el ci1ento la coti.::ac1ori oasci ::. ser un 

pedido, esta lo atiende nuev•mer.':..:? el dep~rtamento de ver.tas, 

!·~a11za los SlQU~entes pasos : 

Var1fic~ las condic1on~s ~0 crédito an el depar·ta~;-~o de 

creo1to v cobranzas. 

E:n caso ca ;;,er· aceptaoo el cred1to se p1·oceüe a ia 

f3ct.i...raciOn del pedido rP~l :zando lo s1gu1ente 

- La fact:Jra pasa al depar-t..Jmento de atmacer. par~ ser" ::!.Jr-~1da 

- Se r~al s:a la ent1 tc.:.ga del pr·oducto. 

51 el proaucto +"ue aprob.J.do cor el cl1i?:ite, se rec~::aran 

2cs si9uaent~• pasos 

- Tr·•m::. te de cobro. 

- Rev1siól'1 ce factur•. 

- RelAClón de cobranz•. 
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El flUJO de informac1on descrito •nt&rlOl"IH!nte se Obtuve dCI 

obtuvieron tambi•n ~ar 1as n•ces1da.des o requer·1m11rntos- que les 

surQen en el mo .. ~r.to Cle llevar a cabo el proc.eso d., Venta~. 

Estos requer1m1entos •e present•n a continuación englobados 

por dep•rt•rnento ~ 

En el casü del dep•rt•m•nto dw Ventas se tien•n 

- Creacion de cot1z•c16n en ~orma automática. 

- Ex1stanr.1a ca un proceso Que permita la cont1nuac1on o 

cancelac1en da ur-.a cotización ya reali=•da. 

Generar reoortes estadi<:.ticos del mov1m1ento oe las 

coti~aciones <pen=ientes. canceladas y procesadas). 

- La existencia je un Droceso Que permJta. que cuando se este 

realizando el proceso de coti~acion se pueda consultar 

información de utro• d&Partamentos cuando sea necesario. 

- Creación de un proce50 que permita llevar un control d~ las 

cotizaciones •captadas por e! cliente ( cotiz•c1on•• que pasan 

a s•r pedidos '. 

Creac10n de un oroce5o qu• permita llevar un control de las 

cotizacior1es que no paaaron a ser pedido•. 

- Llevar un cont.rol dlt por .,.u. no una co1:izac1ón pase • •er 

pedido. 

Existencia ele un proce•o aue permita la c•ncelación d~ un 

p1tdldo. 
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- E~tad{al1cms r•l.:aonad•• a los pedidos. 

- L• e:1istenc1a de un proceso que per•tta. qu• cuando lie E;>~té 

~-a•liz:,ndo al prac•~o de pedido se puad• consult•r 

1nformac10n de otros¡ d9par·t ... ntos cuando sea nec•s•rio. 

- Creación del catc1loi¡¡o de prospectos de 1• e.presa. 

- Creiac1on del catAloc¡o dlt l• comp•tenc1•· 

- Funcidn que pvr•it• a5i9nar vendedore5 • clt•ntes. 

- Gener•ción dlP reportes e.Je l1•tas de precios. 

Generación 

vendedores. 

norntdS d9 •tención • et lentes µor los 

- Generac10n d9 polít1cas de la et111presa hdcia los vendedores. 

como pueden &•r ; cuotas n cubrir, generacion de recorridos, 

etc •• 

Funciones que per•1tan manipular los Cdtálogos o ~rch1vos 

pertenecientes a este dep•rta.ento. 

En el caso del dep•rt•11ento dR F•cturac1on : 

Un proceso automatice qu• permita retom•r los datos 

r·egistradoa por l• cotizac1dn y que pas•ron • ser pedidos 

p•ra ser v•cl•do5 en un a..chot• dlP f•cturac1ón. 

Est~dist1cas y report•~ de periodicidad de generación de 

f•ctw·••· 

- Control de f•ctur•s pendientes. 

- Central d9o factur .. cancelad•s. 

- Funciones que p•raitan l• .. n1pulación d9 o 

•~chivo• p•rtenecient .. • ttat• dep•rt..-nta. 

- La •Místencia de un proceso que per•it•, .,_ cu.lndc s• -t• 
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ae pued.J con5ultar 

En ei caso del departamento de Almactn ~ 

- Func:iOn qu• p•r•it• llevar el cont.-ol del surti;r.i12nto de 

factura5. 

- Func1on Que perm1t• l• 1mpres1on de Tactur·as. 

- Creací6n de un proceso que permita ll•v•r un control de las 

fAclur•• surtld•s. 

- L• exi•te~c1a de un proceso Que permita. oue cuando se este 

proce5o de surte 5oe pueo.:i consul t~w 

infor·mac1on de otr ·.Js deo.a.rtamento~ cua.noo sea necesar·10. 

Func10n que pP.rmita Ja 

producto• del alm.:i:c.t"?n. 

adecuada clas1ficac1on de los 

- Control de entradas y ••lidas d.l •lma.cén. 

- Proceso de ex1•t&nc1a. 

- 6anerac1on de reportes de puntos de reordltn por, oroducto o 

por tipo de producto. 

- Generac1on da reportes oe proc:tuctoii. 

- Creac&on del catal090 oe productos. 

Funcione• oue permitan la man1culacion de catalogas o 

•rchivos pertenec1entes • este dep~rtamento. 

En el c••o del dep•~t ... nto de Cr8dito : 

- Generac10n de la relacion para el trámite de cobro de l• 

._,r•9• tre!•c10n et. cobranza). 

- L• -••tenci• d9 un proceso qua per•ita, qua cuando se este 
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re..iliz.ancJo wJ proce.a di" cobro ~ puede 

Información da otros. departaaentos cu.ndo •N reces,u·10. 

- Cr·e.c:iOn de un proceso qu• per•itil llevar un control de la• 

fac.turas por cobra•·. 

- GerwraciOn de créditos • clientes. 

- Ge,..r•cidn dail c•t~logo de cl19ntes. 

- Fur.ciOn Que pen•it.a l• m•n1pulac1on 00 los catalogas o 

•rchivo. pertenec1ent•s a nte dltp•rta•l!'nto. 

- 6enerac1dn dll reportes del cat~logo de clientes. 

En el caso del depart.,..nto de Finan.ras s 

- Gerwr•ción de precios a productos. 

- Gener•c1 On de caei•ioneti • v•ndadores. 

- Función que per•ita l• •anipulacidn de los cat~logos o 

•rch1vos p•rtenecientes a este departamento. 

- La eKist•nc1• de un proceso que per•it•, qu• cuando se est• 

re-.11 ;"ilndo algún proceso de est• departa11ento se pueda 

consultar 

nec ... rio. 

inforaacion· de otros depart .. entos cuando sea 

En el caso dltl dep~rtaaento de C.Jas 

Fur.:i•n que P•r•it• captur•r loa cobros realizados, junto 

con la infor .. ción neces•ria p•r• poder llev~r un control 

_, ..... de 1 .. anvrn-. 
- L• ••i•tenc:1a ~ un proc-.o que peratta, que cu•ndc se a5t•. 

consul t•r 

inforaacid!J d9 otros dep•rt•mentos cuando ••• nec9wario. 
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¡Je !os ca..: ~luqos o 

arctuvoa µertent:.·Ct{;.<n't~~ a u• :.e cep.,.r :..-.rrentn. 

- Gen«U"ac1nn oe repot ':.~s O!! 1riqr·esos. 

En C?l caso del deparL~rtie-nto de F'erson•1 : 

- 6enerac1on del !:'.:1:~1oc;c tjel per·o:;onal de la emprec;a. 

Furn:ion qu~ :..:r.-.~t• la r.'lan1;;1..la.c;ón de los .:: .. 't"'.1e,ge,..:;, o 

.i.rchJvo~ pertonectentL'~ a e~~!.· :..:~;) ..... ?'tamer.to. 

- L.a c;•tster:~ia de ur a1 u.:::~ :: :.~:·e pe-,·- :t~, q~e C'.. _- ··_ ~;:> este 

raaJ 1 ;::Jnoo al('.lu:i cr·ocr>so oe este oepa.rtamentc se oueda 

consultar 

necesario. 

:nforaac1D~ de otro: depart~mento~ cua~dc sea 
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11.2 ESTUDIO ~!MINAR DE LOS REQUERIMIENTOS 

En bafi.a a los r equerim1er.ta. genEr,~lr?;:. desc:.r ilos E?~ el 

;nc1!>0 anterior. el obJet.:vo del pn~~1:11te es dL•t.c:irm1nar l"" 

tnfor~ .. '\cicn bcJ.sica raqueridCct 

L''5Uar10. 

resultado de los procttsos finales lJL•l mis.me. 

Con r.:-si::e.::t.o a la intor~a=1on que entt-2~.:'..r.J. 21 sistem~ y 

recap!tul.:.ndc, nos C3mos CUE'nta de l~. neces::'.•d dt> d1v1d1r 

est.a tnfor•ac:1or. en ~··es arande=:. qru¡:c_, par.~ su arv1:i~1s: 

-~ecan1ca del proc:e:oo de vent.a. 

En base a !.:i anterior. s~ nara c>l anal is1s '.lt> 

requ•ri•ientos con SL.. r~SPl::Ct1va ;ust1f1c.J.clfln v descr·ipci~n 

.::e cacia un:.. .;;.e 'C' ! ! os. 

1) :W-cc:t.nica de! f',.-:>c.eso de '.'ent.as 

tste proceso los oroceo1m1entos ce~ae !~ 

CO•'MJ rt:>~ltaelo ce la venta, cescr1tos en el inciso 

ant•rior. 
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s1qu1entei 

t ;.-.ne en 

111t._-.-re1ac1on a1· PC:t.1 CPn el .:11L:r•1:.· y '"'sto pr ._,,,_1.._a tc•nef' 

1 n+.-·1·mac:1on ver a;: 

la n!Qu1e1·a er.tonce:; neces1ti-'{910S un 1rlt:o10 oue nos c.~ 

f .J 1 l 1dac: 
• 

cancel a1·. modi f J cM·. cor;'::.Ul t.ar conl1nua1· ~stos machotes. 

Ce: resuec:to .J la 1r.for·macton b~~1ca reQue1·1da debPra 

contE:!'mplar ger.ar·ales del clien'_e, numero de 1·efe1·er.•:l~• de 

mac!.ote. fect :1. de cr·eac1on. 11sta de productos requet idos -.· 

·.,1endeOor-, de';;5",:. zintos e 1m;:-cH"te !otal. 

-AL1tomcit1::a1· el pr·cced1rraer.~o de pedido~ de productos, 

tomar1.jo en cL:er·-:~ oue ~stc es ta. ~.31 tt" c:omp10:-;;i~ntar1a de ios 

re.;;u~r in11entos de productos dc:l el 1 í?nle en dc.nde ya pasa a 

ser un p1·oceo1m1entti intnt no de la cmuresa, es necesario 

tener al igual que en e1 punt:i élntet·101· los mismos 

conP•·otes p~rc con un nomb12 de ~acno~~ distinto. 

e:i vaciar la 1nformai:1or. ya 1:c:1ptttr.:iJa ;:in ~1 µr-.:n:ed1m1ento 

je ped1do a un nuevo macho~e- elabot ando varias ccp1as oe 

estE' Pi'I'-'\ s.1.: cent.rol en :os dema.::. depa1·:.3mentos. 

-tl1..l:.omat l ::ar el control dt" entrega C:e productos. torni'ndo 

en cuent.• Que se puede t.r;1ta.r de un mot1vo de d1scus1ón o 
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determina.do momento que su pedtdo i' sido ~urt1C1a V 

ent-t·egaoo. .Jd .. .,c de ri:pre~ent H" un control c1PI •lm~·.:on de 

la empresa. 

f'or lo l•nto :~ r·equer1r.t un.• ·onc;ulta de? la 111form..i;;1on 

anterior con rt:>portefi 't' actu."llización de C!::istencic1.s de los 

rroouctos 011 el alm~c~n. 

Con r·f"~occto ·' la infor:ri•cion b.; .aca rcqueru1a se tenrt1 .,~ 

fech.:1 t'n que se surtió r·} pr~d1do. 

- Automatizacion uel orocud1mientu cm c.obr·o. como .il"lora se..• 

presenta lct. situacion en que la e!t'c-!-csa depc-nde de un medio 

t::~terno (el client-.:) para c.~nt1nu3r con su procc~o, es 

necesar10 conoce~ mediante r·e1.:H:ion de cobro. que 

cl11=tntes ne n.in cu.nplldo co,1 e':itil dispos1cidn adema,,- de la" 

facttw.:1s pro,.;ímas a set· cobrada-:-. 

l:.:!.l necesa1·10 implementar un cont,.ol 11ed1ante reporte=- da 

esta r-elo"'cion de cobro. la cual cor.!.endr a los clientes con 

su pla;.·o de pago vigente y una rel=- 1:1011 con reporte de los 

el l lolnteh mcwos·_is que se l 1 enen. 

1:on resp~cto a la into1mJc10r1 11t1n1ma r·efluerida se lenc.tr,.. 

loo;; gt!flh',,.da• del c:li~ntE?. fi..'cha :Jc:i ypnL;m1ento de su p.:::no. 

rec,.H"1_lu y monto total de:- .,,u adr·_•co. 

-Autom•ti:::ar al procedimiento de ingt e~o a caJd. es 

re>!evantP h.:icer- notar la 1mportanc1a de -.,.,te ~i'so. pl•,

,.eprascnt•r· el e5labón final de l• cadena de procedim1entos 

que englob~ el procesu de la mec~nic~ de ventas. 

Esto ere,¡ l• necesidad de •l•borar un t eDorte, que 
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.:._ontengr> el mento de 1n9re-:-~os por r•:incepto de ventas de 

l:1tt11iuct.os. que St:>r :'l. pas,:1,00 al Uet _u·t;:i.11ento 1lu Coritci.b1l1dad 

par·a su procesamiento. 

Con respecto • la 1nformac1on ~.n11na 

necesitara 

vendido¡;. 

el prc.•cio y la cantidad de lo~ pr·oductos 

¡; f'roced1m1entos Particulares de cada Departamento 

Este grupo contempla el .;;.nál1s1s de rec;uer1m1entos que 

cada departamento p.;lra cr·ove11r la 

informacior. neccsar·1a p•ra lle· ... •r a cabo E'l proceso de la 

mec3n1ca de venta, a:.l como proceo1mientos oart.1cularé-,;:, de 

cada departamento. 

E.ncontramos cue en l.:~ mavoria de las empresas oue se 

cr.:nsltltaron. los depc).rtamentos que intervienen o que se 

re1ac1onan d11·ecti' o 1rc1rectamente con la mecAn1ca rtel 

proceso de venta:¡ son tos s19u1entes 

-O&p•rtamenta de Ventas. 

-Departamento de F•cturac1on. 

-Deourtamento ce Rlm~~en. 

-Departamento de Cred1tJ y Cobran=~· 

-Oeoar~amenta ce C•Ja. 

-Dep.;..rtamentc de F1nan:as. 

··Oep.lrtamento d• f·er·sLn.;i~. 

A cont1nuac1t1n •e tom•ra por separado cad¡¡ departatM->nto 

par• el •ntllis1s de sus requer im1entos. 
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a) ~~epcrla11entn de 1/t:inta.~. 

úaoo QUI! este dE!partarr.t!nto ~e111~1F."• un pape! cer.tr ..tl e:-• 

et proce1>0 de venta!ii, por en11!0:..ar la. .ria·101- parte d~ lci. 

irtormacaon oe1 pr·ac-.o st:" reQWL>r~t·a: 

- Reportes ~· •6tadisttc•• Ce cQtizacion~~. 

- fl'eportes de est.;ioí5t 1ca• u,• ;:¡enado9. 

Generación de recorr-idos o::k lo• vendedores ( norm·a de 

atenc10n a to• clientes '· 

- As1gnacion de vendedoter. a claentes. 

- ~s1qnacaon oe t.P.rritor1os • ve11jecJor•&. 

- Li1>ta1> de precios. 

- Consuit.a i:Je un curso de ventas para supet·""~c1on de! 

vendedor. 

Consulta cie un manual de~ ventas. par-a Ja expl1c.ac1~7"' 

operat.iv• del func1on••iento del siste11a. 

Con respecto ñ la 1n1or•ac1on mínima requerida par~ 

mecánica del pr-oceso de ventas s~ t 1ene 

ManeJo aue cont.cmpie :·d ;;;enos las ~aJas. a:t~$ v 

modificaciones de 

- Gen~rah."!3 de o..r L..~;...:?cto"s.. 

- Generaleos de v1c-;irted;:wes. 

D DePArtainento .:te F act.u,. .3C 1 on .. 

Ei; este dep•rtamento -

estadt~tic•s de ~acturas. 

=> Oep•rtaMnto de Al••c•n. 

generarán reporte5 de 

- S• requer1ra. un orcc:eso de> control de la.s e~:1st.enc1as oe 

lo& productos. 
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- As1qna.c1~n de puntar.. dP 1 eci den. 

- Lista de producto•. 

t..on restiecto a. la infor!'Tlac1~n min1m~ reoQuer10 .. • CL•t"-"- !o. 

n1ec.l.ni :.a de¡ ;:irot.e;o de ocntas iil" ":., cnr : 

- !"lane)~ QL·~ cC'lntc:t1o!e .:'1 meri:..:~ las ~~ .3. Co!~as y 

fficJ1fi~ac1one• ce: 

- Ge~etdle; ce 1~~ orocuctos. 

dJ f"iL"p•rt.amento de Cré'J;to 'I Cobr.::.n=as. 

M~:-1e;o c.t:eo conte"'.~~e 31 menos las ca,;.;.$. ""lt.as v 

Generalc-s de lo~ e 11e·i~es. 

e> Depart~mento d~ Caja. 

En es~~ deoarta:nem.o se qener aran: 

- Repor·tes de ingresos c;:oner•do:=. por conce::o~o ce l a..s 

'l&ntas ce los or·oouctos. 

- Re~ortes de fcctur~s ~o P•gao~s. 

E~te cepartamento ten~1-a los procesos 0~1-a: 

- A-.1gnac1on oc oree: 10-;. .a los productos. 

- A~1gnac1ón de comlE1onea a vendedores. 

qJ Deo•r·ta.mento C:e Persona~. 

Este departamento tenjra el proceso de: 

- Listados d• aMPleaaos. 
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Cor1 respecto a. l• información mínam• requt.ffJ.da para la 

1necanica d•l proceso de ventas se tiene 

r'taujo que contemple al -nos las boJas, altas ~· 

mouif1o::Ac1ones de lo-. qenerales de los. empJeauos de la 

e"'oresa. 

1> Consult•!i entre Departa;ne~tos 

Este grupo conteatpla el anál1ais de requerimiontos de la 

1nfor••c1on que s• necesita interrelacioMr, para poder· 

tenet· un medio de consult.- confiable y oportuno •l mo.11ento 

de nttcesitarlie, •ste es uno d?. los. puntos mas f=uer•·es Qlle 

vncontramos que hay que cubrir, ya qu• por lo Qeneral 

s1er.::>re se tiene tod,'\ la 1nformacidn que se req..:1ere, paro 

ne ¿;:is.te ningún medio que nos lo pueda proporcionar, por lo 

tanta ~• reQuivre tener en línea al menos lii siguiente 

información: 

- Generales de los clientes. 

- Generales de los prospectos. 

- Generales da lo$ nrodu~tos. 

- Gen~r~l~s de lo~ vendedor~s. 

- s~ r.era ~es de l• •ompetencia. 

- Refet·enc:ias de cotizaciona•. 

- REferencia5 de pedidos. 

- Referencia• de f•ctur•s. 
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11. J PLANEACI OH llfL PROYECTO 

El obJ•tivo del presente inciso es el de describir· ¡,,. 

•stratecia• de tr•O•Jo que s• Sí:?QLora durante el des.:.rrollo del 

sist•••· 

Para des•rr-ollar •1 provecto se cuentoi1 con los n:.·cUr!ios 

s1gu1enteE 

- fll!MOD b 1-neses par• cuncJu1rlo. 

- P•rsonal 4 perscnas. 

- Recursos au~1la•re• : 

1 Co•put•doraa p•rsonales. 

a Software o•ra el •an&JO de bases ae datos. 

a Softw•re p•r·a el procesamiento de textos. 

a Software P•ra e• 1naneJO d• gra~acot>. 

Alcances del prcyecto 

El se r•al1=ará, como se menciono en @l 

c•pítulo J. tomando come. modelo l•s em¡::r·esas que se dedican a 

la a1str1tiuc1on .- oroauctos terminados tno f,¡br1cc.ntesJ. 

ade.nás St;l desz :-rollara tcrr~ndo come reoL1er 1rnientos pr l ne ipa les 

Jos ~xpuestcs en ~1 ~unt~ anterior 

E1 s:.stem.:. ~'3tAr.t implement.ado para s.:1tisfucer· las 

de Que 

directamente en el proc•so de venta. éhtos ~on 

• Vecntas. 

Facturacion. 

• Al11•ctn. 



Cnédita y cabr·anza • 

• t.:ilJil. 

F1n•n:••· 

1 Actnu na 5tr•c a on de 1~erson0t 1. 

Paril ejemplificar las funcione~ particulilres que lleva 

cabo cada 1~r.p.artamento, se ci.sarrol l•rAn a lgun•s de las mas 

import.ante!i quu t"eal i z•n durante el proceso de v•ntas. 

tn base ,u estudio 1"en11~ado en el inciso ant~rior, se ! ~.:oqo 

a l• clasificación de l• información en tres grupos, lo& cu•les 

son 1 

- Mecan1c3 de1 proceso de ventas. 

- f. rocedim1entos particulares de cada departam2'nto. 

- Co;;:;ultas entre deo,J.r-t.Jmentos. 

A c:ont a nu.aci ón procederemos a describi1· el plan de 

eJecuc1dn det provecto basados en J.a clas1-f1cacion anterior·. 

DefJ.~ición de la tarea ; 

- Control de la Mecan1ca del proceso d9 .·entas. 

Control de los proccd1m1entos 

deaartamento. 

particulares de cao~ 

- co.-.trot de ~onsulta.s ent.rc los cep•r·tament:os. • 

Objetivo de la tarea : 

- Imolement•c1on de un s1stet111a que permita dUtomati.:a.r· las 

tarec-s anteriores para un manejo eficu~nte de la informacion. 
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Producto fá.,.¡ d• I• t•r•a 1 

Para el c•aa del car.troi dlt la mec:&n1ca Dlll proc••a de 

vent•~ •1 prnducto fin•l ser3 1 

1 9•tl5facer lo• r•Quer1m1•nto• par• •~t• c••o, 1os cual•• 

f-L·eron eKpues.to• en el incl•a •nterior. 

Para el case ~1 control de los proc•d1fll1P.nto1o 

P•rticul•r- de cacta" c»par·t ... nto el producto final s~1·a 1 

1 Generac.1on i:s. 1nfcr··naclon 

proce509 particul~re5 ~••1~~• de los s1qu1cntes dep•rtamento5; 

•• Ventas. 

te Facturac1 On. 

•• Al1n•c•n. 

n Cr•dito. 

•• Caja, 

•• f'i n•nz••· 
•• Person•l. 

La cl9f1n1c10., de las tA,..Pas anteriores fUeron exounta• en 

t.-1 inciso •nter1or. 

Para el caso de 1•& consult•• entre departamento~ el 

producto final sera 1 

1 Gvnerac1on de proc•d1m1entos que nos interrelacionen 

i nf'orm•cien de lo• dep•rtamentos que intervienen en •l proc•~o 

d9 vvnt.is. 
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eanei::icio'3 a obter1cr al t·r:aL=ar l• ti'r~a 1 

P"'r• el c:aso r1C!l contt ol de 1..1 mec:.a.ruc• del proceso de 

ventas los buncficio• seran 1 

• Man1oulac1on e~1caz y con~ldOle .l~ la into1·mac1on. 

'· Seguimiento a.utomátit;C· de c•da uno C:t- lo• proced1m1ent..:ls 

Que inteQran ttl proceso. 

F•cil manejo del proc~so. 

• ~uur1dad de datos. 

- f'are\ el caso uol r_ontrol d@ los proced1m12~tas 

particulares de cada dep.i,r·ta.nento lo¡¡ b•neficios seran : 

Proveer un mane Ju ••nc11 io de las Fum:1ones b.as1ca-; m.,s 

import•ntes • cada departamento. 

• Man1pu1ac1on er1caz y conf1abie de la 1nformac1an. 

Seguridad d• dato~. 

- Para el caso de las consultas entre departamen~os el 

beneficio •era 1 

• Tenwr 1nt-ormac1on de .et.roa depart.amento5 qu& intervienen 

en el proceso de vent•s Rn cualquier momento del mismo, esto 

c:?l lftuna el tener oue abanuonar el proceso para pod~r 

dicha contiult•. 

Act1·-11dade1i • re•liz•r 

- PecolecclCn CS. lnformAclón. 

nacer-

Esto •• obtiene en n•a• • ent.r•v15tas, rev1~iO~ de 

docu~•ntoe, •nalt:ar proceses v• eKtstentea y ob•ervmr l•• 

actividade~ rel•cíanadas con el orav•cto. 
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- f~nal1s•a o·.:. ~~~tt>ma. 

- Diseno del s1=·:cma. 

- Programaci6n.p1 Jebas y ~Justes. 

- lmoiantac1or v p1·uebas Ch! c~mno. 

- Ev""luacior. dE: result'3dos. 

- Capac1t•c:.on e lnt.eqr·~r:-100 del personal al ~uitPm.:-1. 

Asigflcii~ión de tleln~,:.is y recursos 

- Paril l.:o -:.a1·¿",. ::e ;·ec:a11;ccic.:i de 1nformac:1on s~ tHó'r.e 1o:> 

siguiente r 

t fiE'flDO ::;e-manas. 

t Recursos 

•• ~ oers.: ~~a. 

- ~·ara la ta-· -:¿1 ae anal 1s1s Jel s1stema se tiene 

• Tiempo : 4 sema.,as. 

• R~cursot1 

11 4 per- s.:.nas. 

11 Recursos i<IL' .: i i 1 a.res. 

- P•r• l• tare~ de diseño del sistema 

'' Rec~:sos au~1l1ares. 

- ~ar·a I~ t~re~ de 01·ouramac1on. prueb•s v ~Justes·se tiePe: 

• Tiempo : 10 sem•nas. 

• Recurs09 
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tt A person.\s. 

•I ~ecu1·sos ~uu111•res. 

- Po.1 .:o ~ .:- t~rea de 1mplanlacion v prueba• de campo 

• r1~mpo : l sem.:ina. 

1 f;'eC.Llt"SOS 1 

4 personas. 

- t·.ira la tarea efe evaluac1on oe resultaoos se tiene 

Tiempo : set1an.. 

• Recursos 

•• t.. perSOnAS. 

- F·ara la r:a.cac1tac1on e 1nteqrac10f1 '1el s1.,':.1~ma 

Tiempo : semana. 

-, tt'.eCllf"'SOS 

1t L pe-rsonas. 

En e! s1cu:ente dtaQrallfta 'it19. 2. LJ, se 1WUestr·a, la r~d de 

act..iv1dades a re•l1;:ar para desarrollar el proyecto. Como se 

mueSt.r'.:i la dependencia de act1v1dades es !1ne•l. ya que 

cualquier t¿:ireil debe de ser realiz•d• al t•r•1no de su 

oreoe-cesora. esto se ri.ra oar·a tener un meJor control dr. las 

cr:t1v1d•ce:i. 
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11.4 HERRAfllENTAB DE SClFTWlRE Af'LICAILES M. f'JIDYECTO 

El ~~arrollo del soft..are pora microcomput•dclra•, d.At.. de: 

quanc• .r.os antes de Jos si•lr.mas de comput:¡¡(jcras q,.-a.ndir'S y 

erre• de siete ~h>• •nt•s que las microco.putadoras. Lo •1sa:J 

Qwt loe ctePart•m&nt.os dll p,-oces••urnto dli!' cs.t.os UJPt • qam 

utilizan progr•••s de alto nivel nor•ales, discos 5i.pl~s y 

arcn1vos. c~nr•ron • µercatarse de los i¡.tst.CM&i del sa~~-.are 

infl••ible, •sí t••bi~n·los propietario~ de •icraca.pL.-t~dDras 

•ctual... Que ut111z•n lenqu•Jefi lilr aJto n1vei, encuentran los 

,..,._,. pr'9b!e"'•s.. 

El aunto mas u111portante en 1 as pr J.•er as tecnolOIJá.S. m 

~oft••r• para el marwjo de d•tos fue el ~rrollo del lfl!ngUaiJ9 

1:~ en 1'1b0, se encontro Que la• imiplement.ac1ones d9 ftte. 

func1~ban satisfactort..ent• 

tnpl ... Mac1om;os sup1tH1entaru1s como son paquetes cie serv1c1a o 

ut.il.-í•s ds capa.ces. 

report.e~ tsortJ. 

Un q•neraaor o productor de reportes e.. ur. groc;r... quw 

proporciona f•cilidad de •ditar·. marcar y T-or .. t.~ .a.tm. 

aciemas 1~ fac1l1dad e» reall:•r reportes •as cQ9'Jle1a.. e::.t~ 

!aabrepasan c'.l 1•• que tienen los ?enguaJ~ esttlnel.Ares Gi!' 

pragr•aa~1on. Un paau•te p•ra Ordenar y clas1~1c•r datO!ii .. el 

RPG que fue ctssarrollado especialm•nte p•r• s15t.-.s; di!' cOeputo 

de .. oor ~amaño. 1ncluve tac1lidadlts pr1m1t1v•• de C08lL y 

ctra& q&W resultan atractivas par• rec.opal.ciOn y ~t&Mllj&111:.i6n 

de archi'ID§. 
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Surqunon tambiOn l.:is on;¡anizaciones c1• ,,_lto nivl!l par• 

•rch1voa, que trataron de ca91>en-.•r la d1spar·1~d entre la• 

~ndas de mayor complejidad que hací.an los uwu•rio• par• 

recopilar información en base • llaves llÓlttples. y laa 

facalilWdes bAsic•s de una sol• ll~v• que proporcionan los 

sist .. •• ap491"ativa•; • •staw últ1maa se les conoce por método• 

et. •cceso bt•ico, entre las cu•les se cuent• el secuencial, 

secu9ftC1•l indetc•do v d11·ecto. 

Evoluc1on.ran entonces los sist_..s gen.ral1iado• par• 

.. neJo dlP archivos tGF"5>, para 11anejos de b•nca& de datoii 

<GDBftS> y par• manejo de banco• de datos/comunicación de dato• 

lDB/DS>. Un GFMS •• un sistema autocontenido qu• integra : 

,• todas 1•• fac i l 1dades dlt loa productor.. y genera de res da 

r91Portes y d~ los paquetes para ordenarniento/clas1ficación. 

Etttas •i&temas tienen c090 abJet 1 vo .Utit i tutr. al COBOL y il 

cu•lquier· otra lenQu•J• si•1lar. en l•• •Pl icac1ones que 

-· 

conciernen •l alm•c•na1tiento\recopilac1ón, ntablacllr' 

cc:NMJnicaciOn dir·ect• con los m~todos de acceso b.1•1cos del 

•i•te~ operativo ~nfitrtón, así coma hacer U90 da éslas para 

d1tf1nir, crear. recoptla.r, Actualiza ... 111a.nipular, mantener v 

prodUc:ir 1·eportes dlt los archivos. 

Lo~ primeros esfuerzos en maneJo de b•ncos de datos se 

in1ci•ron • fines de loa •ñas .. senta. par la nece&1dades que 

tenian de proporcionar acceso efectivo y efic1cnte a los 

u•U•rio5 y/o pro;ramedores de aplicaciones a grandes archivos. 

los cuales requerían ade~a& intec¡r•r5e en un banco. La.a 

-tructur·as de •rchivoa convencional- con su• 1 i•ltadas 
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c•r•ct•1·tat.i'"",¡s d~ ll•v• única o de.? .acces,o •t.•cuenc1•l y un !".Olo 

tipo de r•Q1strus result•ban inadecuild•s par.A ~itos. t•n 

y oc•slonaban t llfflPOS. V 

requer1•íento• de •l•aceiwt•í•nto ••te~no excesiVG9. Las bf-ltS. 

1 i•a t•do9 ca.o •s tan por los métodos dli •ccew.a bldlíco m su 

sit ... aperetlvO 4nfitr1ón. rtt5ult•b•n t..tti.., IAildllcu.iados. 

•rouieran I•• or9•nizaciona• de •lto niY8'1 ~· •tos y 

archiYDI&.. f'rttC.uent._..nt• l l•••da.s ortr1•niz•clonl!'S loK'Undíl.ra•s. 

ca.o un i9r•dittnte •••nci•l en •l des•rrollo m _,.Jo*' 

thanco!¡ de Utas con IW.JOr- efectivid1td de cost:os .. 

incluyen • I•• ""' .... 1uust•• .,..u ...... 
En 1• fi9, 2.3 .. llUIPS~ra I• 

Jer•rqu'a dlr l•s facilíd•ci.. para •I ••n.jo de dataa y en I• 

fi9. 2..4 v.. pre .. nt• un rtttNJ•n dlt las principales r•l..:imws 

func&oRiOI .. · dot loa H•t-•s dlt -nejas dlt <Mt... .-:ttMI- " • 

loa •llas ocllllnt•i 

l. Los pr09r ... • de 'Pli<:ación, construidas "" un •-• 

CDRY1tncional de progr•••ciOn por procediaittntoa a en un 

qerwr.tdor d9 reportes, se cc:9.l:nic•n ton Jos 8ttodDs dlt «C9'KI 

ddl ~istee. CJp•r•tivo •nfitrión ~•r• logrer- el .cC9tlO a 

ª'chivos. vi• las 1nstrucciorws est•ndar d91 lenguaje pAr• 

entr•ülNI ida. 

2. Loa proqra-s ele 'PliCACiOn en un le-Je c..-.ci-1 

por proc:edi-- o en un productor de r-rt-. • c-i~ 

can el ~ en un . l•RQu•j• de acopl_i_o "PFlllPi•do .

proporcion. •1 •is•o 6D8"8, p•r• lograr acceso al IMnco * 
datos. 
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car•cter1stÍ~4• de ll•v• única o de <11cceso •~cuenc1•l y un solo 

t.ipo de r•ll1strus r·esult•biln 1nadecu•ct.s par• ~itas. t•n 

d9 proc~iento y 

requer t•i•nto!i de almaceO.•iento ••terno excRSiwa.. La. ~rtS. 

lim1t•do9 ca.o ~s";an por los lftétodos et. accl!'5.:I bhico 11111' su 

sit ... operativo anfitrión. resuJtab•n tAmbi• 1ni19cW1do!i. 

BurQuiaron la• or9anizacio111ts de •lto nivel PAr• IM~os y 

ar-chivoti, f..-ecu1tnt.~11te l la•adas org<11niZ•cionl!W sacundilr1as. 

cCMK> un igr1tdiente es1tnci•J en •1 des•r-rollo dR ..,.jo de 

bancos de datos con .-,Jor efectividad de cost.os. 

incluyen • 

•rb6rea encaden.da e invartidil. 

l•• de1 -..Jtilist:•• Anill•da• 

En l• ~iV• 2.3 .. 11&18'5lra l• 

Jerarqu'a de las ~acilidadlts para el ••rwjo de ~taa y en l• 

fiQ. 2.4 se pre .. nta un rtHW-n cm las principeles r•l.caarms 

hlncian.1- · m las ... t-as m -rwjas m ci.t.. -=:luAI- " * 
las •llas actwnt•• 

1. La. prOQr ... s de aplicación. construido& en un 1.,.....;. 

conv.ncion•l dlt prOQr"a•acidn por procedi•i...ta. o en ... 

archivos. vía las instrucciones est•ndar dail 

RntrAct.INl ido. 

2. Los proqr• .. s de aplicación en un ltH11JU•JR Cllll'lf9llC'ianal 

por procedi-nta. o en un productor da rllPQrt... - camanic_. 

con el 6DatS en un . l•nQU•J• de •copl .. ient.a •rapia.ddl .

proporciona el •i••c 608"8, p•r• 109rar acceco •1 t.nco • 

cMlas. 
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3-.. Pu•de Pxiattr un lenguaJ• d9 cons.ul t•~ (query htngu•ge) 

de niuy .1lto nivel, par~1cular de c•da bOBMS. ~:ut.? se usa pato. 

lograr un b.ljo vol 11men de acc•sO!I r.ip1 do; ·1 usuulml?nte 11n 

1 anra, •1 ~•neo .. 

4. Los programas de apl1c•c10n en un lenQuaJe de <:tito nivel 

del 6F"9 se cCJIMJnic• con la. •etodos de acceso del •islem~ 

~•t1vo anfitriOn • ..,ds•nte instrucciones de entrada/salida 

mt lenguaJ• GF"5 p•r• ter.-r i11cc..a a los ar-chivos. 

5. Los progr•••s de •plic•ciOn en un l•ntJUüJP de altg n1vel 

de 6Flt5 se ca11unic•n con el 608"5. por· nmdío de un 

im:apl .. i•nto del lengu•J• ~ropi•do, p•r• 

bAnco. 

tener acceso a 1 

6. Loa progrAailS de aplicación en un lenguaje de •lto nivel 

ct.I 6Ftt5, se c09.lnic•n -di•nte un •capl~iento adecu•do, con 

un prOCJra .. m APJic•ctón con•truido en un lenguaje por 

prcx:edl•ientas, p•r• r .. li1ar.op•r•cionttt1 CD11PUtacton.l••· 

O. est•• opc10"9S l•s dos últ1•as (5 y 6> na se el19en con 

-frmcu.nci•. La uner• tr•dicio~l y qua aón pr•do•in• con.i•te 

en USAr pragr..as escritos en lengu•Jes d9 progra•acion 

canwwnc1ona1 .. p•r• •l accttSO de •rchiv05, •edtante ei sistema 

di! acclt50 d9 archlYD5 conv•rx:1on.l d91 s1sleu oper•t1vo .. Este 

Mtado saguirli predomin.ndo en el ftJturo c•rcano. 

En la ~ag. 2.5 se pr.senta la •rquitectura de un s1st@ma de 

.. rwJo de ~neo. de datos. 

Lais car•cteri&ticas funi::s...ntale• COIM.Jne• a todos los 

•i•-s m INncos m dAtos son1 

l. o.-finir l• 115tructur• l09ic• de las entidmdes y relac1on9s 
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que c.on~t l tuyen eol banc.o de datos 

c.l12l:!'r\ador o arj1tu11;.tra.1,ff del 

esquemd). l-" define el 

b•nco l t'-480 ) 11u:?d1 •nte un 

lP.ngua.j• e!'Jopec1.=il dE> d1~:acr1pr_ion d~ datos del esQUL•ma < ODL ~ 

t-'uedPn d~-tinu·i">e v•.~' ;.u-; t~ancoli lJP datos indt;0pen1.1ent~s. 

;::. 01?fin1r· v cont• 01~1· P.l acce-=-u il cualquier ,ubconJ11nto del 

banc.o Ue d•t.os. l subrsquema >. Es. la v1~1~n ~ue tiene @1 

us..u•rio o un• ap11c•cion. de l• des.cr1pcion lOgica dC!l t de 

lo.,; > ar f hi vn o oe l brinco de datos. cuando er1 'eal idad po;, un 

subconJunto del e<::ooueni.' global qw~ comparten .uchos progra.rnas. 

~uede de~inirse cualau1er número de sube•quemas sobre un 

e~quema. cu•lqL•1o:r· cant ida.d de programas pueder. compartir· un 

subesoue11• y pueden traslaparse 

define pritneramente un 

pueda ut1l1:arlo. 

d1versoc; esquemas. tl A8D 

3. Ten•r acceso •1 banco de datos. según lo~ esquemas que se 

de<ftni~ron, mediante un len~uaje especial de l'ft•nejo de datos ( 

DML ) o ..,diant• un len9uaJe 

consultas l que1·y lenguge > • 

4. Uef1n1,· fís1r:•mente la 

na par· pr·oced1m1ento~ para 

estructur~. organi:•c10n y 

coloca.c1on en el almacen. del banco de da.tos en si. Esto es 

resoom••b1l1dad de ABO ven la práctica se nace cie diversas 

1t•;;neras. que r·e.flP.Jar> la diversidad de en.f:o~-.1ues v convenciones 

que ··e-quiere cada GDF'MS particular. 

Ex1sten en el mE=-rcado sistemas genera.11;-c'ldos para el m•nejo 

11e banco, de di'tOs que con•t1tuven el grueso de tales sistemas 

inst•lado!i. 
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11. 5 JUSTIFll:ACION DEL SOFT- ELEGIDO 

Del dn~l1s1ti reali:-~do en Pl Cdp1•.ulc• .t11t.·i ion herr·d1t11e11La.s 

Je soft.,.a1·e •plicables dl proyecto. J1..1s.tif1c.;lmü".'. la elección 

·~f un maneJai.Jor· d~ oase~ de dat.os &08f't5(0,at~ f1,1s~ r-1anaqer1nu~nt 

Svst.:aml oor las car•cler·lsl1cas op1u·•t1vas oue nos. brinda. 

Las GUbl'15 a los que tenemos acceso 5on; 

- DBASE 11 1 P\.US 

- DllASE IV 

- CLIPf'ER 

Estos •anejadore& de bases de datos 500 del tipo relacional 

<RDP~S>. trabajAn con ficheros individualc~ conocidos como 

ba"::..:.~-catos ·1 per•iten traba;ar las co•o una sola or·jen, si por 

eJe•plo se tien1t con la denoainacíón de precio en el 

du:cionar10 de datos, se puede decir entonces. SUSTITUIR 

PRECIO POR PRECIO 1 1. 5, con lo que se le aumentar..1 un SC1~~ al 

valor or1q1nal de precio. Ademas ~e pueden ut1l1::a.r var1C\s 

b•ses-datos • la vez.Esta es l• cao•c1dad real del RDBMS. 

Su ~.At>re proviene de t.ir, ~oncepto 111atcmat ice l lilfttado 

RELAC!ON: ~ue no ~s otra cesa que ula Tn1•:..._A. E:ta tabla se 

.:tlm.:.cena en la ca.putadora co1MJ u~ an:h!vo. n como un• base

:::atos • en donde los rE>gisl1 os son }¿¡is fi 1.J.s hori~ontales v los 

c:"r.pc::. o ::onas son la~ columnas ·•Effttcc'J.!cs. La v~ntaJa del 

f;.'f'!-t.~:: es que no tiene que proveer todrs -su:; necLs1d•des cuando 

s.ai .. ·stablecen sus arc.h1vos. Dos ope1 ac1ones i.11portantes del 

f?CP!'ltS sen la • proyeccion " y la " unl.On ••: Juntas proporcionan 
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una capacidad electrónica de.• "cortar y pec;.1" ·• L;:-, ~1ruyucc1t'in 

cr'ea una nueva relac·:on S[ollecc1or1ando dE:>tet"mtn"das t:alumno.s de 

una relación existente, miantr .. ~s que la unión ccmhina dos 

relacaorws sepa1·i-d•• • 

~•ta.ando los RD8"5 a los que tenemos ulcancv. CLIPPER es un 

c._tl•dar p•r• el lenQu•je DBASE des .. rrollado por NANTUCKET, 

aparec10 por prt.er• v•z • lll!'di•dos de 1Y9~, CLlPPER no se 

li•1t• t•n edlo al conjunto dm comandos y funcion~• duf1nidos 

por DBASE 111 PLUS. •br• un nuevo P•nora..n• Per11it1endo la 

interf•C• can otras lRl'lfJU•J•• • prOQr•••cidn como C y 

-••ladDr. 

Ea importante o~rvar que DBASE 111 PLUS vs un producto o 

un p.aqu•t•, eientras DBAIE es un lenQU•Jc de proc;wa11acion. 

· Ant.. "" ev•luar la v11rwton SU-r '87 de CL!PPER vea- un 

paco acerca d9 lo que .. un CClllPil•dDr. 

TRADUCTORES 

':'" t.raductor es un progr••• qu• ta.• cCHtc entrad• un 

procedaaiento en •lgUn d9ter111nado !engu~j• d~ p~ogra~•cion 

(progr.a. ~ente, v produce otro proc~di•ien~o como s•lida 

lpr09r_. objeto>. EMi•ten - grandes 9rupoa de tr·aouctore .. 1 

-1 nt•rpr•tes. 

-Cooop1 ladorn. 

Los 1nt•rpretes ta..n línPa por línea de un codigo ~uent•. 

busc•n l•• p•labras clave o •token• y ejocutan l•s oper•c1orws 

dRl si•teaa oper•tivo o en códíQD m~quin~ qu• carre&pondRn, 

repitiendo •l. proceso c•da vez qu• san ll••adas a eJecutar el 
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mii.1110 µrugr•••· 

Lo5 ca.pi lador·es son aquel lllr. t.nuJuctores que tr·antif'or••n 

todas l•s l incas d9l ¡..u·ogram• fuente • un progra.111a objeto, y • 

diferenc1• del anterprete no se detienen en cada línea p•r• 

ejecutarla, sino que, 9i ~xiste un erTor desplle~a el numero 

a. line• v e1 error J~oc1ado. 

Lo• errare• que •P•recteron se puedan corre91r y volv•r • 

eJecut•r 1 .. f•&• de comp11•ciOn. es decir vu111ve a anal1z•r 

toda• I•• lineu h••t• d1>jarla libre d• proble11as. 

Al finaliz•r est• f•~•. el comp1l•dor a g•ner•do un pravr•ma 

objeto. El nuevo progr·am• obJ•to no puede •• ,. •J•cut•dc 

direct ... nte, tie,,. que pawar por otr• f•se l l•111ad• "f•se de 

1 IQ• ". 

Este Qlti.-o proce•o cons1st• en •daptar' el cOdigo obJato a 

inatruccia.,.. de •6quina par"• qua la CD91putador"A 

aJKUtarla• direct•-nt• •in l• nec••idad de un progr ... 

ej.c:utor. 

De .. t. aado, el prOQr••• final contiene toda& l•• rutin•• 

nec ... ri•• p•r• correr sin t•rwr qu• hacer 11 ... d•• eMtern•• 

•celer•nOD ••í au eJecuciOn. 

DIFEllEHCIAB ENTRE DeASE Y CLIPPER 

C:LIPPER .. lflJCho M• rApido qu• D8AliE 111 PLUS y aún ~& 

rApldo ..... D8All IV. 

El .. ,,.Jo dll la• 11ariab1.. de -rl• .. M• fledbl• y 

poderoeo can CLll'f'ER. 

p.,_ un CDnjunto de c.,..ndD• y funcione• ú• ;uapllo que 
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DllASE 111 PLUS • 

Pwr~ite us•r func1on•s d•f1n1d•s por el usuario <est• 

caracterlst1ca h• sido •~•d>d• en DBASE IV l. 

CLJPPER no sopor~• JOS com•ndos interactivos del DBASE 111 

PLUS CCMIO •ont 

- EDll. 

- BROWSE. 

sin emb•rQD se pueden cr~•r 

requari•ientos d• 1• •pl1c•ción. 

Con CLIPPER 5e oueden m•neJ•r Arreglo• en un• forma muy 

shtple, debido • que provH co1nandos ••Pmcialtzadaa par• l• 

de los. mismos. 

intere!i•ntes p•r• el tnaneJo de •rre;lcs, como AFILL O, que 

llena auto•Aticamente ~n •rreqlo con un valor deter•in•do; 

ADIRO, que ll•n• unA serie de an·eglos con infonnt1ción d,el 

directorio 1ncluv&ndo no•bres de •rch1vos v pued9 rRQresar •1 

ml.-ro de •r·ch1-..os que C:UlftPl•n una mAsc•ra. 

C.:LIPf'ER prc.i.,,•• 

vent•n•o" o "tdndo"'1ln", EMi~t• un com•ndo para ••lvar y para 

restauri1ir p•nt•llas •n un• <formi1 SUlllill'M'nt• ril.pid•. debido a qu• 

e•cribe di•·ectam~r.:e • memoria. 

Proporc1ona adEPmaw f-l•nc1oneli p•r• salv•r y r•st.Jur•r 

porcion~• de la pantall• RESlSCREENCl. 

Entnt otras.. un• ..=1..1nc1on muy 1nteresi1nte •• ACHOISEO. 1• 

cu•l eJecuta •utomAt1cament• un 1119nú de •pi1r1ción 1nstant~nea. 

usando un arreglo ce cad•nc11s de c~racteres como elementos del 

111enú. Para el ••neJo de opc1one• • trav@s de estas meno•. .. 
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tiene •l cat1ando t1ENU TO ,..neja autoNtic...,nte el control de 

l• b•rr• .. a.e tora v el rc-sult.ido <nu•r 1co> e• •l11ACen•do •n 

l• v•ri•ble uttli:•da. 

To•bat~n provee un. •er1e d9 funcione• µodmrosas par;;,. el 

••neJo de C•~o1i m.-c COlllO •on1 

- l'IEPIOEDIT O l!dit• caoopoa -•oa. 

- l'IEPIOR'EAD<> lee el cont•nido d9 un archivo d8' di1ico • un. 

YAr'lAbl• t 1po -.a. 
- r'E:~OWRIT() e~cr1be un callJlO .,..o • un •rch1vo en di1ico. 

E•i•ten t .. bi•n funciones inl~resanle• como: 

- SETCOL~() par• obt~ner •1 colo •ctual. 

TONEO produce un sonido de acu•rdo • 1• frecuenc:1• y 

du.rac1on que tie envíen coao P•rA•etro•. 

Func;one• co~a DBFILTER<I, DBRELATIDN<I y DBRSELECT<; 

propo•·c:1on•n las expresione• ut1l1z•dA• para f'altros, 

rel•cton1ts y •r•• de trabajo. 

El co••ndo EllT funciona ta•bi•n en la. ciclos FOR-NElT. 

SET ClltSOR OH/OFF apag• y enciende el cursor. 

El COOIAndo SET SDFTSEEK ON/DFF reali:a búsqueda• relat1.as. 

Existe una nu•va estructura dli control BEGIN SEOUEf'!CE-END 

u~1l1z•da car• el •aneJo de errores, la func1on Ft:.t-·~:::RO, 

re9re5i• el cod1go de •r·ror del DOS. 

CLlf'PER ta.mbian propor·cion• func1one5 e» biit.JO nivel como 

FOPEN<l, FREADI>, FREADSTR<l, FSEEK<> y FWRITEll. 

Pen~·1te tamb&en pas•r p•r•eetros por v•lor v por referencia. 

CONCLUS 1 ON. 

Existen •Un L~n• 1nfin1d•d de car•cteríst1ca1J ~ CLlPPER 
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p~ro podemos ••ñalar la& elguientes 

- Ejecut 1 on riAp 1 da. 

- Segurtd•d •bscluta del cddlgo ~uente. 

- Corre en cu•lqu1er s1ste,.. 1lH)% comp•table con 

sist .. • op•r•tivo DOS ver5id~ 2.0 o mayor. 

181'1, con 

Un grupo d9 ~unc1on.. v operador•• que pueden manvJar 

·strings de hasta 64 K& de longitud. 

- "•l'l9JO dll indices con Nf• a NDX. 

- Acceso • func1on•• de b•jo nivel d~l DOS. 

- Pu•de us•r n•sta 2048 v•riables de meeor1• •ct1va•. 

- tt•nej• h••t• 1024 calhpos por registro. 

- ~uede •brir hasta 255 •rch1vos a l• vez. 

- H.bilidad de cre•r funciones d•~in1das por el usuario. 

- 1"1aneJa h•sta S relac1one5 • un nusrno _.,.ctuvo. 

- Cap•cid•d ~ llaur o eJKut•r un nUm•ro ilinut•do de 

proQroHYs escritos en " C " o en•••blador. 

- H•bil~d•d de ~anej•r c•mpos memos como =trtnQ•• 

- Uso f"ecurs1vo oe macros •nidadas. 

- Uso e» 9 c•r·act•r•• en •1 comuuSo C... BOX. 

Cap•c1dad de crear un• estructura vac::í• a1n existenca• de 

•lgUn ~rchivo .DBF 

- Puerj{;' eJt>t:utar el ciclo FOK-Nt:..n. 

- C•pt1.cid•d de manipul•r y decl.uar •rrRglo5. 

- Pu•de •ñad1r un registro bl"'nco a un •rchivo compartido. 

- Cap•c1dad de un numero ilimitado d• usv~r!"Js p•ra •cces.ar· 

,¡¡! mismo arch1vn en •mb1ente mult1usua.1·1u. 

- ~•nej~ •yuda ••"9itiv• de contexto con 1• tecl• Fl. 
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- Uso de un nu.vo " DEBUGGER 
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111, 1 ANM.151& Y DISEllO 

E" e•t• secc1&n se de$arroll.ir.i el an.al 1ei• del ~i•t-• 

MSAYE•. •soc1•nr10 lo~ el~..,ntos fund•91entale• que for••n parte 

del a.1o;¡,ao. 

Para ll•~•r a cebe e•t~ tare~. 3& tratara c•d• p•rtv del 

•anP.JO de la 1n•or .. c1on como •• ha v~ntt)O aaneJ•nOO •n los 

ciapítulos •nter1nr~s. es decir toMando en cuenta loa ele••nto•t 

- "9c.tn1ca c»l proceso de vent•. 

- f•r·octtdU•Utntoa o•rtacular•• de c•cM departa•cntc. 

- Con•ulta entre drp•rt ... nto¡¡(Comun1cacal)n cmtre deptos. >. 

Pod~~c~ ver Al ~1st .. a coao una ca1a negra. la cual •u 

entr-1~ ,..,.,. una sol1c.1tud de cat1l'•c1on t5ol1c1tud de ·,ent•> y 

la ••l 1C:S. iscr.a un¡; ·~·lfnta hecha con inore~o .i l• ttmpresa, coao 

DI~ DE fLWO DE llAtml 

Se tt1iostr.:u )"1 lO<i !J1ac;1 a91a~. ae FluJo de C.ltO$ <DFD> para 

ca .... .- ~fW Ói.! lus JJr1 t1.~'° .anl'-•b m~nc1orwidc0ii. 

t.os I>FD'!-• corre~ondientes a este proc:eso ti•n.n ld 

s1Qu1cnte d1"itr1bu::1:ln: 

- Proce~o ~ cot1:•c1on 1 +ig. ~.: 

- Pr oc:eso de aurte 

' f11¡. 3.3 

1 +1g. ; .• 4 

1 fig. 3.5 
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- Proceso de cobro 

~receso de tngr~so 

f1g. 3.b 

' fiq. 3. 7 

Pruced1m1entos pa,-t i cu 1 an?'i de cad• departamento 

Los DHJ'S correspondieonteti .. este prot:ec;,o 

•iguiente d1str·ibuciOn 

- O~p•rt amento do vent,¡u¡ f-ttJ. !..8 

- D~partam.nto d& f91cturac ion fig. : .• 9 

- D•part•n.ento de almacén f1g • ..• 10 

- Departamanto de crédito f:1g. 3.11 

Departamento d" ca Ja f-1g. ; .• 12 

- Dep•rta•ento de fin•n..:•s H9. 3.13 

- Departamento de person•l fig. 3.14 

Con>ulta entre depart•mento• 

t1Pnen 

Los DFo~s de este proceso se encuentran •n Ja ~ig. 3.15. 
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EUllQIW:lllll DEL DICCl~ID DE DATDS 

Con los dat.o& otiten1dos dui-.J.nt.e el a.n.U1s1• »e t.ienen los 

~1e-ntos rwcesanos o•f·a la reali:~ción del d1cc1onario de 

datos. LCKc da~os se inteQraran por Qrupo~. seQUn sea ld 

:nfar•aciOn de L.· qu~ se tr·ate. ·,· estos grupos se integr·ar•n 

pur d9c>~r·t.~ritos, 

L"" est.ructura d9 este d1cc1onar10 se1-.l la. s1gu1ente1 

NDl1BRE PEL.OATD NEl10tJICO 

,fNJ"f>t> 

1nfor1Dac1on oara Ja cot.1 zac l on. 

COdigo de c:ot:. zaciOn CODIG_COTI e 5 

Un1 oa ~'es vend! das UNIOV _con e 

CJa·,¡t: d<>l pr oduclo CPl!OD_.COTI e b 

EstJlU<a '"' l~ cut..1 zac.1 on tSfAI COT 1 e 

Ra.:ón de ~ancttlac:1 en CENCE COT! e 40 -
fec:na m CO~lZAClGO FtCHA CUTI - o 8 

f'r~io dP.l J..!f"O~UClO PPROD COT! N !O -
Cta·1e do; et 1ente L:Vtl:P CUT! e 

oc~.r.uento DESCll_ COTI N 

Cor. '.:11e1 ont:>s de cred1to CU·:1:;.t,; con N :: 

1atal de cot 1zi1ic1 i:>n TOTAL COTI N ~o -
l nforaAc 1 on P•r• el oedtdo. 

Cochgo ;Je! pedido COD!G_PEO! e 5 

Fechol pedido FECHA_PEDI o 9 

lb;! 



Unidades p~didas 

Cl.a· .. c del producto 

Surt&d eJ producto 

E•tatus del p•dido 

Precio del producto 

Cl..::1-..u de cl1•nte 

De<acuento 

~azon de cancel•cion 

Condicion de c,-é-dito 

Tot•l padi do 

UNIOV_PEDI 

Cl-'RDO._PEO 1 

SURTl_PEDI 

ESTA1 _PEOI 

PPRDD_PEDI 

CVECP .. PEDI 

OESCU_PEOI 

CENCE_PEOI 

CCREC_f'EDI 

fOTAL_f'EDI 

lnfo··fUciOn para el pt·ospecto. 

Nombr• del prospeclo 

COdi9a del pra5pecto 

DirwcciOn 

Colonia 

COd1<ic postal 

CiUdild 

Lada 

Tel~funo 

Tipa d9 pro5pecto 

O.legac1on del prospecto 

Nor .. de atenciOn 

Ulti- .,¡sil;¡ 

NOMBR_PROS 

COOIG_f'ROS 

DIREC._PR.05 

COLON_PROS 

CP .PROS 

CIUDA_f'ROS 

LADA JROS 

TELEI_PROS 

TELE: _P~:OS 

TIPO _PROS 

DELEG_PROS 

NORAT_PROS 

VIS! T_PROS 

Jnfors.ción de l• compatenc1a. 

Noilbre d& la co"'Petencia N011BR_Cllt!P 

163 

e 

e 

e 

e 

N 

e 

N 

[ 

N 

N 

e 

e 

e 

e 

e 

e 

N 

N 

N 

N 

N 

N 

D 
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40 

20 
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5 

7 
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2 

9 
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Codi90 dlr 1• COllpetanci• CDDIG_CDl'IP e 4 

Diraccictn DillEC_COllF' e 40 

Col-l• COLDN_CD111' e 20 

Ctcli90 post.ol CP_CCll'1P e :s 
Ciudlld CIUUA_COMP e 20 

L.Od.o LADA _COMP N 5 

T•l•fono TELEl_COMP N 7 

Tel•foN> TELE2_COllP N 7 

Tipo et. ca.p•t•ncl.o TIPO _CDllP N 2 

0.leg•cidn d9 ca.p•tenc1a DELEG _ CllflP N 2 

Dir.ctar 99rwr.ol DIRGE_CDl'P e 30 

Dir9CtOr de Yent•• DIRVE_Cllf1P e JO 

NCl9ero de repreaent•ntes NREPR_COMP N '2 

Crédito de la ca.petenc1• CREO! - COl'IP N 2 

Vent•s dR la c~atenci• VTASP_COllF' N 13 

lnfarlNlción de vand9dorea. 

COdi9D del ·o1and9dor CDDIG_El'IPL e 3 

-r• del vendedor NOMSR_EMPL e 40 

Do!pto. .-1 vendedor DEPTO_EMPL e 2 

Dirección OIREC_EMPL e 4(1 

Colon1di COLON_EMPL e 20 

L:od1qo rio;;t•l CP_EMPL e s 
Ciudad CIUDl>_EMPL e 20 

Tel~ono TELEF _EMPL N 7 

Ed.od EDAD_El'IPL N 2 

Sexo SEXO_EMPL. e 
Est.oda civil EDO_Elf'I. e 
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.-.. 
nnt l 9•Jed•d ANl lG_El'IF'L D 8 

Te,.r1torio del vendedor TERRl_VEND N ~ 

V•ntas de onei·a Rl'IROl_llEND N 13 

V•nt•s d .. f•br•ro Rl!Ro2_ \/END N 13 

Vent•s de m•rzo Rl'IRO:S_ \/END N 13 

Vent•• de abril RtlR04_ llElfD N 13 

Yent•• .... m•yo Rl'IR05_11END N 13 

Ventas dtt junio R11R06_VEND N 13 

V1mtas dtt Julia -07_VEND N 13 

Vent•• d• •gasto Rl'IROS_llEND N 13 

\lent•• de <;91>tie11br" Rl1R09 _ VEND N 13 

Ventas de actubreo Rt!RIO_VENO N 13 

Ventas d• naviembr• Rl'IRll_llEND N 13 

Ventas de diciembre RllR12_VEND N 13 

Cam1aton del vendedor C0111S_VENO N 2 

In~o,.maci6n par• la f•ctu,. •. 

NúMro d& f•ctura NUtER_FACT e 5 

Fech• .. surtimiento FECHA_SURT o a 

Fech• de P•llO FECHA_ PAGO D e 

Uril'1ades vendidas UNID\l_l'ACT e 4 

Clave del producto CPl<OO_FACT e b 

Estatus de l• factura ESTAT_FACT e 

~•:On de c•nc•l~ciOn CENCE_FACT e 40 

Prec1n del producto PPROO]ACT N 

Cl•v• de cliente C:\IECP_FACT e 4 

Descuento OESCU_FACT N 2 

Condkio- de cr•dlto CCREC_FACT N 2 

16S 



Tat•I d9 f•ctura TOTAL_FACT • N !O 

l111Pq- factura ll'lf'k!_FACT N 

lnfar-.cidn para •l almac•n. 

COdi11a del producto CDDIG_PRDD e " 
Descripción del producto DESCR_PRDD e 40 

Exi•t•ncie del PrOOlll:to EXIST_PRDD N 3 

Punto de reord•n REDRD_PROD N 3 

Precio de lista PREL._PROD N 10 

Precio par volu,..•n PREVl_PROD N 10 

Precio por volu••n 2 PREV2_PROD N 10 

Precio por volu.1en 3 PREV3_PROD N !O 

~asto d91 producto COSTO_PROD N 10 

lnfar••ci6n par• el el ient•. 

Nooobr• del cliente NOl'lllR_CLIE e 40 

COdlga d91 cll•nt• CODIG_CLIE e 4 

Dlr11ecidn UIREC_CLIE e 40 

Colania COL.ON_CLIE e 20 

COdiqo posta! CP_CLIE e s 

Clu~d CIUDA_CLIE e 20 

L•da LADA _CLIE N s 

T•lflfono TELEl_CLIE N 7 

Tel•fono fELE2_CLIE N 7 

Tipa de prosp•cto TIPO _CLIE N 2 

Nor,•• de •t•ncion NDRAT_CLIE N 2 

Condlclon d9 cr•dlto CONDl_CRED N 2 

UJt1aa visita VISI T _CLIE D e 

O.legacldn DELEG_CLIE N 2 

lbb 



Tc~•l de compras 

t.::ont.ict.o 

cotir·R_CLIE 

Hlt:..NC t.=L.lE 

DIAlil!:.l'IA DE ESTlllUCTtaA DE DAT09 

N 

e 

13 

40 

Los diaqratft•S de es~ruct~ras O• datos <DElJ> ~e imuestran en 

1• fig. :!.lb 
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Dl8EllO DEL Sl&TEM 

del s1stem• 

•MVE•. P•r• l l•v•r • c•bo Ht• t•r••· ae tr-at•r~ c•d• parte 

ct.1 aanejo de la inform•cidn Ct>lno s• llevó a c•bo en la ~ecciOn 

anterior, es decir tamandD en cuent• los •l•mentos1 

- "9c•nlca del prac .. a de venta. 

- Pracedi•ientos particulares de c•da dltp•rtamento. 

- Consulta •ntr• departa•entcs<Comun1cac1dn entre daptos.J. 

Nuestro sist• .. qu•dO estructurado en forma genvr•l ca.o se 

au .. tr• en la fiq. 3.17 , como ae observa, 11 SAVE" est.i forma.do 

por tres •l ... ntos ~undA .. nt•l•• antes mencionadoa, a su vez 

cada uno de esos elementos est4 formado por •ubmódulas. 

En la fig. 3.18 se mu••tra la carta de estructura d• la 

.ec•nic• de venta, l• c•rta de estt·uctur• de los procedi111ient.os 

p•rticulare& de cada departamento •• da en la fig. 3.19 

•cte.aa, se da la carta del man•jo de bas•s d• datos que 

pert•nec• A proc•dim1entos de cada dep•rta•ento, por último la 

c•rt• de estructur• del proceso de consult• •ntre dep•rtam•ntos 

so -.aestra en la fig. 3.20. 

172 



11u1 

1 

~ 

rt1. 1.17 --- 19111111111 ... 1111• "1111" 

173 



' 1 
l 1 

1-7, .. 11 ~- ... 1 
1 1 

1 

66 
L:;:!:J~ 

1 1 

~,,,s 
!í!l!US ,___..._9 
-i.n 

-· 
174 



5J 
1 
1 

1 

1 

1 ~~~1 
! 

fil· 1.11 Clllt • IS!llC19 • ia PIOCDllUDllOS l'UflCIWIS 11 W1 lll'Uf-0 

175 



....... , ....... ,_., 
17b 



-... 

....... ___ ... ___ . 
177 



En b••• • l•a c•rt•• de ••~ructura •• eap•cif1car•n la5 

funciones que r••lizarili c•d• •Odulo • .. nara d9 MUdocOd190 

p•ra •~í P•••r • &u i111ple..,nt•cion. 

11ec•n1c• del proceso de vwnt•• 

"Odulo 1 cotiz•c1ón 

Est• mddulo ••ra dlP decisidn. CS.ber• 

opc i enes d9 ; 

- Cre•r una cot1z•c1on. 

- Continuar un• cot•~•ción. 

- C•ncel•r una cotiz•cidn. 

presentar 

S. debera poder •overa• •ntr• las opciones anteriores para 

poder seleccionar una. ademds se deber,a de mandar un mensaJe de 

que ~s lo que se e~ta h•c1endo. 

P'tOdulo : crear unil cot1:ac1an 

E•t• modulo tendr.a CmHJ f¡n el de cr&iU

tendr• dos opciones : 

un• coti:•cton v 

Se c.;aptur•r~ la cl•ve del cl1ent.e. si ésta es invAlidil se 

deberA .. ndar un mens•J• de error. 

Si la clave es correct•. 5e ••ndArii u11 machote de cotiz•cion 

par• poder avr llenado •.anual-nt• o en fot·m• automatica. 

las c:lav•s de los productos "I las 

cantiCS.de• a pedir, adlffds de poder ••coQer entre varJoa 

pr•c1os. 

Si •l re'liUltado .. ·corr•cto. se deber•n 9rab•r la• d•tas 

1mpresión, de lo 

cont~ario se det.r• poder •bortar la cperac16n y regr•a•r •l 

178 



•ódulo •nterior. 

L• otra opcion es poder h•c•r un• venta d& mostr•dor, esto e& 

qu• l• cotaz•ciOn 1• pide un no client•, •• decir un prospecto, 

ea dicho pro•P•cto no eMast• se deberAn c•ptur•r los d•to& 

Q•n•r•l•a v pas•r •1 m•chote d9 Ja cotiz•cion, en caso 

conlr·•r ao ... prosp•cto eKa•t• •• pasarA 

direc:t• .. nt• •1 ~•chote. 

"Odulo i continu•r un• cotizaciOn 

S• capturar• l• referenc:i• dmo cotiz•cidn. si 

deberA~P• .. r •1 machot• de la cotizaciOn carg•ndo loa O.to. 

anterior•• de 1• cotiz•caon v •• r•lizar6n l•• mi• .. • funcion .. 

del •Odulo •nterlor. 

S. deber~ t•nttr la opcidn dtt pod•r ver l•• cotiz•c1onea 

pendientes en nu .. tr• b••• de dato•• lo •nterior •• daber• 

de'Opleg•r •n P•nt•ll•. 

"ddulo 1 c•ncel•r una cotizact•n 

S. c•ptur•r' l• referencia d9 catiz•ciOn, si ••t• no ewiste 

.. ..nii.ra un ...,..Je de error1en c•ao contr•rio I• cotiz•ciOn 

NlecciONda N pOdrA v•r .,. pant•ll•, P•ro no llOdHic•rl•, 

para poder •ctualizar la baJa .. P•dirA una verificacidn de 

operacion. 

Se deber• tener I• opclOn d9 poder ver lea cotizacionea 

cancelada• •n -tra llAH .... elato•; lo ant•rior .. d9barA 

despl•g•r •n P•ntall•. 

P'IOdlllo 1 padi do 
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apcaa,,.. de 1 

Cr•ar un cedido. 

- Chec•r estatus. de pedidos. 

- C•ncel ar un pPd 1 do. 

Se deber.a pode,.- mover•• vnt1·e l•s opc1oneos anteriores para 

poder eelecc1on•r un., adltmi6s •• deber.l de m.indar un .. ns•je dE 

que e• lo qu• .. est• h•c1endo. 

Módulo 1 cr••r un padido 

Se c•ptur•riA 1• ref11renc1• d9 coti:lilcidn par• poder 

proce11•rl•• ce dltbllr4 chvc•r el surtimi•nto del pedido, &i 

ningón producto fu .. • surtido •• ••nd•r~ un mens•je d• er~or;en 

CA&D contrario l• cottzacidn.P••• • l• base de pedidos y •R 

mi1ndara • impr••idn •1 pedido, adela4s loa producto& qu• 

'fueron surtidos se +'•cturarAn •uta.i6ticamente. 

Modulo 1 estatus de pedidas 

S. ~bttril poder ver en pant.alla loe p9dido9 eHistent•• con 

su e&t•tus correspondient•. 

1'10dula 1 c•nc•l•r pedida 

f•ctur• en c••a de que extatan factur•• •aoci•d•• • ••t• 
P•dida. 

"Odillo • f•ctura 

E•t• m0"'1lo 

apelo,,.. w 1 

- Impri•ar un• factura, 
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- Ch•c:•t" .,,.tatue de factur ... 

- Cancel•r un• ~.c:tur•. 

•• <Sebera oodtlr moverse entre I•• apc1ones •nteriores para 

poder M>lecclonar un.,, •-• H deber• de -nclar un -1111•je de 

quP- •s 10 que se esta naciendo. 

Hódulo r t11pri•ir factura 

Captur•r nu .. ra de ~•ctura, sa •• errOllllO .. ncs.r .. n .. Je de 

•rror. •n c•tlO contrario •• d9tMtr• .. ndar • i11pr-iOn J• 

~•ctur• .. tecc1on•O• v •ctuaJaz•r l• ba .. dll' ~•ctur•s •l nct••ro 

de impr•siones. 

"odu;a 1 estatus ~ f•ctur•• 

S. detMtr~ ooder ver en pant•lla J•s ~~turas eH1st•ntes con 

su est•tus correspondi•nt•. 

~OdU!o : cancelar ~•ctur• 

Se c•PtÜr•r~ eJ nu..,.a a. ~•ctura, st es errorwo se <tebera 

m•ndar al •rror;en c••o cantr•rio se .. ndar• • la p•ntall• la 

~actur• a c•ncelar, •• .. re•J1z• la c•nc•lac1an se debera 

aictu•l iz.otr la base d9 d•tos deo *•ctur.as. 

PfOdl.alo : surt• 

mociuJ.o ser• a. oec1s1on, dee>era or .. entar las 

cpc ior.et= Ce : 

~e•l&:ar prac9so de .urttdc. 

- Chec~r est•tus de ~•ctur•• por aurtir. 

Se debera aoacr llOYers• •nt:re las opciones •nter1anrs par·a 

podar s•!•ccaanar un•, ad9a&s se debl!'r~ de aandar un t1ensaje de 

Qu• es ~o Que SP est• hac1cnt1a. 

"ddulo 1 procega de surti•iento 
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Se captur•ra el nu•cro d• facturA y la fecha en que •sta fue 

surtid• par• lueqo actualizar 1a b•s~ de factur•s con d1cho5 

datos. 

"6dulo 1 estatus d9 i"•ct.urtl& ::.or surt Ir 

be deberil poder •.ter en pantalla las ta.cturae: e>:1sren~ei; sin 

surtir. 

"Odula 1 cobra 

Est• •Odula se,.• o& dec1s1on, deoera present•r las 

apcian.s de 1 

- l1111>ra•1r re1ac1on ae cobran:a. 

- Chec•r est•tus de T•ctura• por cobrar. 

~e clebera ood&!'r T.CVPrse ent.re las occ1ones anteriores p•ra 

poo•r selecciorar una, ademas se d•ber~ de mandar un mvnsaJe de 

que es lo Que ~e ~~ta haciendo. 

"ódu)o : imprimir re!ac1on de cobranza 

Captu~ar Ja ftteha a la cue se har~ la relac1on oe ccbro,s1 

la fecha es corrcct..i mandarsi a 1mpr1m1r la• fActuras a !ier 

cocraaas con los ~PtüS qenerale~ del cliente e 1moorte de la 

factura. 

"odulo ! checar estatus oe -facturas por c:ot>r·ar 

Se deberá poder ver- en pantalla L16 f'actur•s exi&tentes que 

~altan de ser cuQdda~. 

Modulo i in9reso 

Este modulo sera de de~1sion. debera 

opciones d• : 

- Rwi11! 1;:•r el coc,.o de una ~c..: tura. 

- Checar est•tus de facturas cobradas. 
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• tt.t>er• pode,.- .avt-,.-Ut entr• l•• opc::1one~ 

podlrr .. ieccion•r un•. ademAe 5e debe,.il d• m~1ndar un menthlJE.' de 

lo que • eat.a i..<:lendo. 

"6dulo 1 r••l1z•r cobra de l• ~actura 

c..-tur•rA nu .. ro dtt factur-. ~t es na v•l1d• 5e m•nd•r• un 

_.ns•J• dfill error; •n c•s.o cont.r·ar·10 ao.,·ecertt el importe total 

de 1• factur• p•r• pod9r ver· J <f..i c .. r •l tot•l de la -f•ctura: si es 

corr.cto •• actu•laz•r~ l• ba~e de- ~•cturas con el estatus 

corr-.pond~~ntw·; -

Ndul.o : ••tatus dlt 'f•ctur•s cobrad•s 

S. dvb•r.a pOder ver en pant•l l<i las factur·•s P)(istentes que 

Y• fu•ron P•Q•das. 

Procedi•í•ntos. particular" d• cada departaeento. 

"Odulo d9 Y•nt•• 

E•t~ •ddulo ••rA de dec1sion, d•b•ra 

opcíonlK de 1 

- Estad,atic•s dlt cot1:acione1. 

- Est•dístic•• dlP pedidos. 

- Aaignacidn de t~rr1tor1os. 

- AsíQnación de v•ndwdor. 

- Generar raPCorrido. 

- Li~t• dll precios. 

- curso e» v•ntas • 

. ~ d&b9r~ poci.r t1averse entrv l•s opciones •nter1ores para 
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lo ~ue s• est~ haciendo. 

MOdulJ : estad1~t1c~~ de cot1~ac10,,.. 

Se dltber• presentar la apcian d9 .. ndar • P•nt•lla y/o 

11r.or•s1on los c~tatus de l•s cot1zac1on~s. 

pe"d1~~t•s. cancel~d•s o proc~adas. 

M~dulo ; est•díst1cas de ped1aas 

•• decir, 

Se deber.t presentar l~ opción d9 1tar.d•r •pantalla y/o 

1inpr•saon la. estatus de los oedidos. es dltcir, pendivnt•s. 

c•ncel•das o proc .. adaa. 

""'Qdulo 1 as1gnac1on de territorios 

S. captur•rili la clave del vendedor. s1 f!'st• .s er1·onea se le 

~ana~r• un mensaJe:en caso contrario se despl~r•n los aatos 

ge....,e.-ales del vendedo,. y se pediriti =apt.ur~:- el territorio; éste 

se validara con respecto a la tabla de delegaciones. 

Medula 1 asignacion de vendedor 

:e capturar~ la clave del cliente. s1 ésta es erronea se 1• 

-.~:-.car.t un •ensaje;en caso contrario se desplegarilin los datos 

Qe-.eralas del cliente v se pedir~ cas:>turar · l• cl•ve del 

ve~cl9dor;éate se validarA con r•spmcto a las claves pasibles de 

..,e ··=edores. 

":ü:..::; e : Qenerar rccorr1 dos de ·.¡endedares 

=-~ captl•rara l• clave del veni:Wdor. si f!>st• es erronea se le 

.Tan~ra. un tae;isaJe:en, caso cont.r•r 10 se m..splev•ri6n los datos. 

;.s.,•r•l&• del vendedor v se p~dir• c•ptur•r Ja -fec:M a la Que 

5ao ~•r~ •l recorrido y s• t11Pr1m1r• dicho r.corrada. 

:-f;:.::-..1lci : generar lista de precios 

S• capturar~ el tico de croducto. s1 ~ste es erroneo s• l• 
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.. noara un -ns•J1H en c•so contr·¡ir10 'iie !•t·ot·1m1r.tn los 

pro6.tcto• de dlcho tipo con -.us nn•pect1voa precios. 

M~lD a cur.o da vent•• 

&Ir det.r4 dar u~ present•CiCJn de dicho i.:ur'io. 

"O«*llo 1 •l••c•n 

Est• mO<Julc sera de oec1r.1on. oeciertl 

apelo.,.. de 1 

- t:.::11iitenc1a au- proauctoc:.. 

- Punta-: de reor·den. 

- Lt~t•das oe proouctos. 

•e deber;. poder moverso:: entre las. opciones •nter i ores· para 

poder seJttcc.1onar una. adem.is se oeoer-a. de milndar lin mensaJe de 

lo que se esta haciendo. 

r'IOdlJlo : e)( a ~tenc 1 a de orocJuctos 

S. deb1tr.1 •andat" en pant•l la y/o • impresi on los productos 

que debltn oe ser surttcJos a la ~echa. 

Módulo : punto• de reorden de productos 

5& capt.urar.t la clave de! Producto, s1 est-3 es ~n·onea se 

mandar~ un .en•~Je : en caso centrar i o se ped1 ~·,; capturar la 

ax1etenc1a vio :Junt.o de reonien del producto. 

Mddulo : list11do de pr·odL1ctos 

S1t cuturara el t.apo de orouucto, s1 est.e es .::1·ronec se le 

••ndar• ur. mensaJe: en caso contrario s• impr1m1r~n los 

productoi¡¡ de cuche- taoo con su::. descripciones. 

"ódulo : f•ctur•c1ón 

Este moi:iu!o sera ce dl::'c1s1on, debera present.:ir las 

apcl.ones dll : 
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- Estadísticos de factur•s 

s• dl!beria oader movers~ entre l&s opciones 

poder seleccion•r une, •dem.is se deber.1 de m.sno•r- un ••m••je de 

lo oue se e•ta h•cienoo. 

Módulo 1 ••t•dísttcas de ~acturas 

S. mberia pres1tnt•r la opc1on de mand•r a pantall• y/o 

1-.presiOn los est•tus de las f•cturas~ es dec11-, pendlente•• 

cancel•das o procesadas. 

11-,culo 

Se 

crtadito 

capt.ur•r• la cla'/E' del cllc.-nte. si es err·onea se 

mana.r~ :.m mensaje;er. caso contrario se desplegar·án los datos 

oener.J:le:. oel cJ1ent.e v se ped1ra capturar el cred1tc, 

éste tendr.1 que ser mayor a cero y menor de 100. 

!'10duto 1 caJa 

Este módulo .. ra de dec1s1on, decer3 

opcicn•• de : 

- Facturas pagadas. 

- Fi:'eporte de 1 ngresos. 

pr·esentar las 

se cat:er-a poder '90Verse entre las opc1ones anteriores para 

po~r ••l•ccionar una, •demas se debera di: mand•r un mensa.Je de 

10 Q~e se •stA haciendo. 

Módulc : factur•s pagad•• 

S. dll'bera presentar la o~c1on ae mandar 

1-.:ir•~ión las facturas que va hallan sido pagaoas. 

Modulo ; reporte ele 1nQresos 

oa.ntal !a y/o 

~e deoera present3r la opc.on ae mande~- ~ oant•lla vio 

1•pres16n un reporte de ingresos mensuales • 
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"ddulo : f1n>n~a• 

E5t& •OduJo ~••.a cHP cecJs1on. deccr4 

OPL i OOlfS di.> : 

- l\s1qnar ~=-~·lSlotl•S. 

- A.:¡i9n•r p,-.;::ci~s. 

pre .. ntar Lis 

ae deber• poder ~cverst:." entre Jas opc:1onaa c1nter101"E>S :Jara 

podar seleccionar un•, •dem..as se deberc1 de mandar un mensaje de 

lo Qua se e~ta n~c1~ndo. 

PIOduJo : asignar .::a.T.iso¡c.nes 

tie capturar.a Ja c.:•ve Oe'. venaeoor. si ~sta es erroooa se !~ 

ntand.:ir.i un mensa;e;en caso cont1·.:ir10 se d<:c'splega.rtln lo~ datos 

Qt?ner•Jes oet vPnaeccr ·.¡ se PEU1t·a. c:aotur·a1· la c-om1s1on. esta 

tendro'.f. que l'~tar e;itri" el rang:o de nlcl'y'Or- a Cl?ro y menor de 100. 

MOOU!O : as1Qn.H· Ot t;:o<::lOS 

Se caot.urar.• : .;i e 1 ave cJeJ Prooucta. s1 í'Sta es erronea se ie 

mandará un mens.:i_¡e:e:-- caso ccntror·io ~a dcsplegar·a.n los datos 

generale!i del tir-c.:!u::":o ·( ~e gea1r.a capturvar los prel.:!05. para 

luego ser aclual::~=os ~n la ta~e. 

Modulo : oersonal 

Este miluu~o ~;::;ra, oe .:1eCJ:i;On. uebera oresentar las 

opc: iones de : 

- L1stac'.:· oe """":':PJ ~-~cios 

se debi?r~ pcc: ... ~r -~ .·~··zc. ~nlre }¿._¡ o~.::1ones ante~1ores rarr 

PVCC!r s0Jecc1ora1 -- : • : :<.:~as ~e de~er.i de mt-\ncar un mensa JE: ~e 

lo que se es~.l na:::e:-~.oo. 
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lmpresl6n un r~t• d9 .... leados, 

11óiJulo : altAo; 

Par• ludas las b•st.-&.s.e teodriln que gunermir auton1at1c•mvr1tE 

todas laa cl•ves, y ~ Ctlf>lur•1·4n toda• los datus necesarios 

p•r a 1 lenar cact. reva•tro de lu Mses. 

11ó<Mlo : c;o9bios 

P•ra toda• la• b•S99 .. l•ndra qu. CAJ>tur•r 1• cl•v• de 

.,_ta es err6nea se .. nlWr~ un 8ensaJe1en ~aso 

contrario se pedira CtaPturar lDit ca.b1os de los datos. 

t16ctulo 1 baJ•• 

Para tod•• l•s bases se tendra que c•ptur•r la cl•v• de 

acceso, si ésta es errónea ~ ••ndara un m~nsaJa;en caso 

contrario se pedir• veri.f1car l• operac1on, s1 l• respuesta as 

•fir•alivt1 se procederá a •ctu•lízar la base, en ca!iw contrar-1c 

6e regres.•r3 •l •OdUlo predlK:esor. 

Consulta entre dl!partamentos 

"ódulo ; el 1ent9S 

Si eKi&te clilve activa. se deberán desplega1- los ctAtos 

relev•ntes del el iente; •i se .U ot.ra clave. si t.-ta es erro nea 

caso 

dll-af)legaran las datos relevantttS del el iente: si se r·eal 1 :.J una 

bU9Queda. .. pedir.\ una pal•bra clave. la cual deber• de se1· 

bu~c•da en la bias.e y pr.sentar.t los clienttrS qu• cumplan con 

dicha pal•br• clave. 

11ódulo • pr......,~<K 

51 existe cl•ve Ktiva. ti4P aet>e-1·a dinpleg•r 105 datos 
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r~J•v•nt .. del produc~o; Sl •e da otro cl~ve. s1 est• ~ 

•rr·OntJ• .... fü1•r• un men~•je de EH'Tor: en c•.a contrilr10 se 

d99Plegar6n J'"" dato• reJevantR~ d91 producto;s1 ~e re•liza u.,. 

bc.equttd.a, .. pr.d11·a un• pal•br·a c.lav11t, }.¡cual deber~ de set" 

bu'!wc:aCS. .,, l• bit'iiP './ pre•entartA los producto; que CUlllPlóln con 

dictwi p•labr·.-. c1 ... a. 

"ódulo a vendedore• 

Si nKUitlf cl ... ve act.1v•. se ··1t•bl:!'r-B.n de>pleg•r Jos dat.os 

rulev•ntiK del vendedor;si ~e d.i otr• clr·..-e. s1 esta e!a errOnea 

se lhand.ar:ii un n1c11<;.dJe de enm·:en CPSO contrcu-10 v.e oespl~Q-.ran 

lotio dato'!i> r'elev;mtes dal veodedur·;s1 se re.iliza una búsqueda, 

•u ned1ra una lJiil"t)ta ctave. la cudl debera. de ser bus.cadi:a en 

l• bd'lio(' y p1 e..:;.ent.ara los vendli'dor ~s que cumplan con di ch.a 

"OdUlo 1 pro~µ~clo~ 

51 t!>Oste c.lavt:.· ac.t1vB. se deberan desplegdr los datos 

1·el•~•nt.t"'l del pr·o$JleCto: s1 se da otra clave. si esta 9'S 

erranca s1· .. n<W.ra un mensa Je dt? error: en caso c.ontrilr 10 se 

dlritipleqar-an lo• dato~ relC"vantes del t>•·c~~ecto: si se real1z• 

u1w b(l..c¡ucda. s.e pe~1r• una oal"'tlra el.ave. la cu•l de~ra de 

y presentarc1 lo._ prospectos 

cumplan con dicha o•latw• cla"e. 

Ptodulo: cQ9lf>elenc1a 

d.11 otr• cl•ve. s• est~ es ~rronea se .. nci.ra un 

a.ns.•jr dw •rror:en C••o contraruJ •t:> de-.ple9aran los datos 

r•lv~Ant .. de la coaapet•nc1•:s1 se r•al1za un~ básqueda. se 
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ue111r.l. una oal•Dr• cl•v-e .. l• cual dl:!t>er·.1. de ser buscada en 1.l 

Use y pr•s~nt.ará la coape~anc•.;. que Cldlpl.Jn '="º" dicha pal'""'bra 

cl•ve. 

~Cdulo : cot1~ac:~lllPS 

5'.- captur111 .i l• r"ef1trenc1• de cot1zacion. si @sta e::; 

errónea se mandar.a un aiensaJe de err·or;en cas:oo contrario se 

desp letJará ta •.;ot1.::ac1óf"I selecc1ona<Y.. 

Módl.1!0 : pedidas 

Se caotu~ª'ª 1~ ~e~~renc1a de cot1z~c1on o el numern =~ 

pedido, si es erronea se =andar.a un men!ia;e de C,t .. rar·:e~ c;ii::'-' 

contr~r10 se uesoteQa~~ el oedtdo seiecc1onaao. 

Módulo : facturas 

Se capturara el .-....ero ~ la factur.a. s1 es er·roneo se 

mandara un mensaje dE' error;en caso contrario se desplegara la 

factura seleccionatl.l. 

190 



111. '.! PRllGRNW:ICJN, PRUEBAS Y A.JUSTE 

L• ?jroqra.ac1on e· un ar·te Ql.!e depenoe: de la nao1l1dad 

individual. ta atencion al dc<alle y ~l c.onoc1•ien·'::l de ::090 

tJt.1l1z•r Jos in<:itr·u•ent.os de so"t"'t•are Oe la IM?Jor ~<)Cra. L-1 

bu~na progra,.,ac1on tJ., produc:.::011 cJe progra~s cn11f1abJes y 

~aict les oe t1~•ntenQr • .?S un pruceso 1naroeOlHente del lenou.;ue 

que se ut1:1ce, P.ste simpl1-f1ra el prc..LP.,O dP. convertir ur. 

'11seño en .•• ,..., ,,_t.~!.: .1c.1on. pel'"O nu ;;ay r a.;on º"'"ª oue irn 

puedan con= t tu 1 r tJ . . e no<::· or·oot arr.¿.s i:?t. cual a1_ner ..;! ro ~ t:>"ngL: .. 1e. 

lnclu~o el r;;11100 rinc.rtmt, 1eirtnr C:.f" ouc-Ut!' es.".'r1tur er una i·:)r:;:..11 

cons1der-a cr. 

~ape;::c:1·d en f'' '.:ope c:e la Jerarq; .. :{a tmc..::rulc¿ r·a1;: '==- :.AVE; y se 

trabaJara -1a.:1ci. .:lbaJo cOIDO '.:>e? 1 lus~r·a en la figu,.-a ~3.2:.:J. 

Las r-stn;c~\.·1·,~c de c:.:Jntro! Qut.: ne.~ :>ernute n:i...;nn;ar CLif·f-e:.~ 

.iOr"! 

- 00 :•:H 1 i_[ 

- tr !~!..".' •• • t.~~E 

- DO CASE 

- FOR NE:n 

As~ C°'1l0 E. ~~ne10 de func100.es. subrutinas e o~ocec1•1entos 

an1t1a~s. 
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11 cont1ra.ii1cinn 511 mustra1·an las pa.rtf.$ mc"is desc:.r1pt.1vas 

dt:-1 código fuunte utl 11 zado en l• c.odi t icaciOn del pr·ogranhl. 

b•sanccno~ en ta carta de estructura. 

Los 6!10óulos 2.l .. 2."2. 2.3. 3.l • .!..:.>, 3.3, 3.4. :.:..5. 3.b. 

3.7 .. 3.a. l.q, 3.10. 3.11. 3.12. 3.13 y 3.14 mantienen la 

•1sm.l e5trur:t.ura de &elecc1on tipo MENU. la cual una ve:. 

rth1l 1z;u1a corren el programa de apl 1cac1on. la cad1f1c.oc1ón 

~ ~stos enduloo¡¡ e~ L.1 siguiente : 

f •• 11$1 UEf· lNlCJUN OEL MEfdO Ht"ll:ilENTE !)EL PROGRAMA 
!'.~t status oFf-

set scor·ebCC"t d off 
SE.,.. L.OLOR ru b<l 

11111u DECLARAC!ON DE VAf<IAllLES ''LIP.L!CAS 
PUf<LIC VCD[ ISJ 
l'UúLll: 
i\f'UlNl. APUf .tU. APUVCD. f'R lMl:.,_. lNlSiH'. F lNSAY • APUNSí.\Y. ULTIMO 
PtJBLJC '.'U. V12, V13, V15. Vlb 
fúl<L!C 
ENTREGA, R~!-FACT, REFPED!, REFCDTI, DEbCOl i, CVEPROD, CVECLIE. CVEr· 
~us 
F"UllL!C C'JEVENU,CVECDMP 

1t•au1 !NICll\LILACJDN DE VAh:IABLES f'LIBL!CAS 
51 DI"€ " TO CVECOl1P 
STORE " " TO CYEF'f<OD 
STOl<E • • TO C\IECLIE 
STO!"E " " 1 U CVEPROS 
5Hll<1' " • 1U REFCUTI 
STORE • " TO REFPEDI 
5TOlo·':: " • IO REFFACT 
sront M re cve-vEND 
,;1~ ,, iO l.ILSCDl ! 
SfORE • TO ENIBEGA 

tllUll OCSf'LlEGIE DE PANTALLA Dé Ml:Nlc 
clr.ar 
t!' ..-.. 25 SAY .. S1ste111ia Autoaat1~ado de Vt:.ntas" 
I! ::!. 3 SAV "FECHA:" 
e :-. 
~ 4. 
CC\Bii10 
I! 7. 
í!! 1:. 

~J SA'r .. Hora: .. 
:> SAY "VENIAS 

CAJA 
!'Al.1U~AC1 UN 

f INANlAS" 
"'!! SAY ·cot.1::ac1on" 

5 SAV ''Pedido Facturar 
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Cobro ln9,-eao• 

• ;J, u TO 18, 7'I ODUBLE r,g, box grande • s. 1 TO 5, 78 DO U BLE ~" 11nea. de deptos. 
lil 4. 15 TO 17, 15 DüUBLE &~ line• entre ventas 
*-=tur• 

4, so TO : 7. 30 DOUBLE lo&. " Tact ~· al"'acen 

"· 2 TO e, 13 •• cuad1·0 coti 
11, 2 10 .. 13 •r. cuadro PE!dÍ 

•• B TO 10, B a.g. l 1r. cot l y ped1 
11. 17 TO 13, ::?9 "'' cuad -fu.et 
12, 14 TO 1~, lb r.:. l 1n pedi a f•c:t 
11, 32 TO 13, 40 r,.•,, cuad surte 
4, 42 TO 17, 42 OOUBLE u l 1nea almacen credito 

12, 29 ro 12. 31 11n -fact v surte 
11, •• TO 13, 5;: 
12, 41 ro 1-· 43 
4, 54 10 17, 54 DQUBLE 

11, 56 10 lJ .. 6:0 
12, 53 TO ¡·• 55 
4, bB 10 ¡ 7, o!j ODUBLE ........ CONDICION:OS INICIALES 

STORE "VENTAS" TO LETRER 
í! 4,5 SEl LETRER 
STORE LET"<Ef'' ro TE.M 
S•t color t<> bg• 
.. 22,3 sav "Mov. 
• 22, 14 sav "C<"mb10 Menu <FIO)" 
@ :l2. ~3 Sa\o' "St:"l:-:.::c.1one ,'''")" 

• 22,5::? S.ia•' "'Ayuda. ~Fl> Salida <Ese>"' 
.... t calor· to Oq 
í! 23,10 Sc1.\.' "Func:i.c..ne:s Particulares del 

11111111 CICLO DE ~ELECCION 
00 WHILE , T. 
l=INl<.EY O 

11111111 SELECCION !.'E TECLí\00 
00 CASE 

Departamento 

11111111 SE. IMP<I"E LETRERO Y 'JUELVE PARA SELECCION 
CASE 1=19 

00 CASE 
CASE LETf''ER="llENTAS" 

~ 4.j SAV "VENTASu 
5TIJRE "VENTAS" TO LETREí< 
@ 4,5 GEl LETRER 
CASE LETREP="FACTURACION" 

Ol! •· ltl SAY "FAC!U"'AC!DN" 
STORE "VENTAS" TO LETRER 
'' 4, 5 GET LETf'·ER 
CAS~ LETRER="ALMACEN" 

i! 4, 33 okY "ALMACEN" 
STORE. "FACTURACION" TO LETRER 
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i 4,18 GET LETRER 
CA5E LETí<ER="CREDITO" 

@ 4,45 &AV "CREOITO" 
STORE "ALMACcN" TO LloTRER 
@ 4,33 GET LETRER 
CASE LETREA-"CAJA" 

@ 4,59 SAV "CAJA" 
STORE "CREDITO" 10 LE1RER 
& 4,45 GE1 LE1RER 
CASE c.!:.TRER="FINANlAS" 

@ q,70 SAY "FINANZAS" 
STORE "CAJA"" TO LETRER 
@ 4,59 GET LETRER 
CASE. LETRER=,.Cot1zac1on" 

@ 7, 3 SAY LETREF: 
STORE "Cot 1zac1on" TO LETREF· 
~ 7,3 GET LETRER 
CASE LETl<ER="Pedido" 

@ 12, 5 SA'f "P~di do'' 
STOl>E "F'edido" 10 LETRER 
il! 12, 5 GET LETRER 
CASE LETf1.'ER= .. Facturdr" 

Q 12,19 SAY "~actur•r'' 

STDRE "Ped1uo" TO LETRER 
@ 12,5 GET LETRER 
LHSE LETRER="Surte .. 

@ 1:: 1 34 S?1Y "Surte" 
STORE "Facturar" TO LETRER 
@ 12,19 GET LE1RER 
CASE LETRER="Cobro" 

@ 12.~o SAY '"Cobro" 
SlORE "Su.-te" TO LEmER 
@ 12.34 GET LETRER 
CA::.iE LETRER="fnqreso" 

@ t:,sa SAY "Ingreso" 
::iTORE "Cobro" TO LETRER 
& 12,46 GE1 LETRER 
OTHERWISE 

? chr<7> 

CASE 1=4 
DO CHSE 

wa1t ERRUK >>> !1ov1mienta del orompt NO 
permitido, pulse cualquier tecla" 
ENOCASE 

Ll\SE LETRER="VENTAS" 
I!! 4, 5 SAV "VENTAS" 

STDRE "FACTIJRACION" TO LETRER 
~ 4,18 GE1 LETRER 
c.1SE LETRER="FACTUh·nCION" 

111 a, is SAV "FACTURACIDN" 
~llJRE "Al.MACEN" TO LETR~k 
e 4,3~ GET LETRER 
CASE LETRER="ALl1ACEW 

@ ~,33 SAY "ALl1ACEN" 
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STDllE "CREllJTO" TD U. "!JiEJI 
l! 4.45 liET LEll<E.R 
CASE LETREJl=•CliEIJnc· 

I! 4 0 «. SAY "UEllJ 111" 
STIJllE "CA;JA" TD U.-rRER 
@ 4.59 6ET LETRER 
CASE LETRER="CAJA" 

@ 4.5~ ::iAY "'CAJA• 
tiTOliE "Fl-ZAS" TD LEIRER 
@ 4.10 GE"í L.t: fRF.:k 
CASE LETREI>=·~" ....... ., .... , -~-
STCIRE "PER~ • TO LET!la! 
'!! 4.69 GET l.Eí!d::R 
CASE LETRER:"P..di do" 

M l~.~ ~y "Pedido"' 
STDRE "Facturar• TO LE1l<8' 
" 12.19 &€! LETRER 
CASE LETREl>="Facturar• 

t! l.:. IS ~" ··Facturar• 
STORE "'Surte'" TO LETf\'ER 
~ 12.34 GET LETRER 
CASE LETREF="'Sur-te• 

~!~.3t SHY "'&JrteM 
STORE "Cobro• TO LETllt R 
t! 1-. 4b 6ET LETRER 
CASE LETRER=•Cobro• 

e 12. 4b ~.., ·•c:aoro"' 
STORE "1 ngreso• TO LETRER 
!!! 12.se 6Eí LETREI< 
OTHERVISE 

? C.:V(:i'J 

CASE 1 "5 
llO all5E 

.a1t - ~ >>> f'IDvia1eMo dE"l .oromit:. :r.:J 
~eraitida• oulse cualquier t~l•• 
:.NOCA:iE 

CASE l..ETREJl-"VBfTAS• 
lt 4.5 MY LETRER 

5TllRE "Pedido" TO LETRER 
!! 12. 5 SET L.ETllfR 
~ASE LETRER=•Cotizacíon• 

@ 7.S ~AY U:.IRER 
STIJllE "VENTAS" TO l.ETRER 
"' 4. :; 6ET LETIIER 
CASE LETRER="Ped1do" 

1! 12.5 SAV "Pedido" 
ST()f(E •eoti2•c1on• TO~ 
"' 1.::, 5ET LETRER 
CASE LETRER="FACT~t'tCllJN" 

l! 4. lit SAY "FACTIJRACUJN" 
STURE •Facturar• TO l.ETRER 
"' 12.19 GET LETJ<ER 
CASE LETRE"R="F.cturAr" 
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lli 12. l'f SA't' •f•ctur•r" 
STllfiE "FACTl-"ACIDN" lO LETRER 
• 4, JB &ET LETRER 
CASE LETRER="ALl'\l\CEN" 

é 4, 33 SAY "ALltACEN" 
STOl<E "Surte• TO LEIRER 
@ 1~.~ GET LETRER 
CASE LETREf.'="Surte" 

8 12,34 SAY "Surt•" 
STORE "ALl'\ACEN" TO LETf..ER 
@ 4,33 GET LETRER 
LASE LETRER="Cl<EO! TO" 

• 4.45 5AY "CREDITO" 
STOl't.: "Cobro" TO Lt:TRER 
@ 12, •16 bET LETí<ER 
CASE Lt. TRER="Cobro" 

@ 12.4b SAV "Cobro• 
STCIRE "CREUITO" !O LElRER 
@ 4, 45 GET LElRER 
CASE LETRER="CAJA" 

@ 4,59 SAV "CAJA" 
SiOfiE "lnoreso" TO LETRER 
e 12.58 GET LETRER 
CASE Lf.1 r.·1::.R:= .. Inqreso .. 

@ 12,58 SA't 11 Ingreso .. 

CASE 1=24 
00 CASE 

SlOf..E "CAJA" IU LETRER 
f! 4,5'1 GET LETREI< 
EtlDCASE 

CASE LETRER="\IENTAS" 
@ 4.5 SAY •VENTAS" 

STOR'E •cctt;:acion" TO LETRER 
@ 7,3 GET LETRER 
CASE LETRER="FACTURACION" 

I! 4, 18 SAY "FACTl.JkAC!m1·• 
STORE "Faclurar-'' TO LETRER 
@ 12.1~ bET LETRER 
CASE LETRER=•Facturar" 

@ 12.19 SAY "Facturar"' 
SHJF¡_ "FACTl-"ACION" TO LETRER 
@ .Q.!-= ._;f.r LETFER 
CASE LETRER="ALl'\ACEN" 

• 4,33 SAV "AU1AL't:N" 
STllRE "Surte• TO LETRER 
d 12. ;,. GET LETREI': 
CASE l.ETRER~·Surte• 

~ 12.34 SAY •,;urte• 
STOFF "AL~.ACEN" TO LETRER 
@ 4, .,- SET LETREl< 
CASE LETRER-"rREDITO" 

@ 4, 45 :AY "CREillTO" 
STORE "Cobra• TO LETRER 
@ 12.4~ GET LETREF 
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CASE LETllER>o"Cobro" 
• 12,46 9AY "Cobro• 

ST!JliE "CREDITO" TO LETRER 
e 4,45 GET LETRER 
CASE LETRERm"CAJA" 

e 4,59 SAY "CAJA• 
STDllE "lnvreao• TO LETRER * 12,511 GET LETRER 
CASE LETRER•"ln9reso• 

• 12,58 SAY "lnqr•so• 
STDllE "CAJA" TO LETRER 
W 4,59 GET LETRER 
CASE LETRERc•catiz•c1cn• 

tt 7,3 SA'Y "Cot1z•c1on•• 
STORE "Pedido" TO LETRER * l~.5 GET LETRER 
CASE LETRER= 11 Pedido., 

@ 1z.s SA't "Pedido" 
STORE "VENTAS" TO LETRER 
@ 4,5 GET LETRER 
ENOCASE 

CASE 1=28 

111111111 SE CORRE PROGRA11A DE AYUDA F's 
DO AYUDA 

CASE 1=27 && ESC 

lll•tflll SE REGRESA AL SISTEPIA OPERATIVO 
CLOSE ALL 

SET TALK ON 
SET STATUS C~< 
SET SCOREBDA~D ON 
CLEAR 
DUIT 
CASE 1=13 

•••saa1aa SE ~ORRE PROGRAMA SELECCIONADO 
? chr<7l 

DO CASE 
CASE LETRER= '"JENTAS• 

DO VE~,¡íAS 

CASE LETRER="FACTURACIDN" 
DO FACTu;;Ac 
CASE LEIRER="ALMACEN" 
DO ALMACEN 
CASE LETRER="CREDITO" 
L'O CREDITO 
CASE LETRER="CA.:m" 
00 CAJA 
CASE LETRER="FINANZAS" 
DO FINANZAS 
CASE LETRER="PERSONAL" 
DO PERSONAL 
CASE LETRER=•Cctiz•cion• 
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E NODO 

DO COTIZACI 
CASE LETRER•"Pechdo" 
DO PEDIDO 
CASE LETRER=•Faicturar·N 
DO FACTURA 
CASE LETRERR"Surte" 
DO SURTE 
CASE LETRER~·cooro" 
DO COBRO 
CASE LETRER';ll" J nqreso" 
00 INGRESO 
OTHERWISE 
? chrt7) 
wa1t ERROR >>> Seleccion NO per~1t1da, 
pulse cu~lquier tecla" 
ENOCASE 

DTHERWISE 
? chr(7) 
wa1t " ERROR >>> Selecc1on NO permitida. pulse 
cualquier tecla" 
ENOCASE 
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t..os nrOci.lloa ~.!1..•. 4.14. 4.17, 4.18. 4.:;:., 4.26. -1.~9 y .l.f.30 

111antienen la •&tructur• d9 tipo ptoceo;o Qe ASIGNAClON, el cual 

mecAn1c• d9 vent• , su cod1~1caclOM s• mue&tra • cont1nuaciOn1 

•HHHI DESPLIE&UE DE PANTALLA 
stare "Facul t•d CS. lnQ•naer 1• U.N. A. M" to CQllpraDaf' 
•"40-ánt!len!co"'Pr•dor)/2J 
cl"r 
1 2,• ••V llPP•rlcDlf=••dorl 
Ht color to 119 
1 O,~ SA't "Si•t-• AutOIOatá:ado de VEnt.9" 
1 O, 3 SAV "FECtiA1" 
1 O,ó:S &AV "ltDra1• 
1 21,25 &AV "AyudA e Ter•I,_ <'.E.e:>" 
e 4,27 TO 8,52 DCJIJllt..E 
e ó, 29. MV "CUl\/E DEL VENDEDOR" 
1 23, 25 SAV ºTECLEE LA CLAVE DEL VENDEDOR• 

llttllllll SELECCION DE BASES DE DATOS 
seJeoct 7 
USE C1 \ TE&IS\SAVE\VENTAS\DllENDEDO 

*111111111 LOCALIZAClllN .. REalSTRO A EDllAR 
locate far terri_ver.daO 
do llhil• .t. 
lf eof o 
~TURH 

endif 
1 22. 10 ••v "fltllll;Em DE MlllilMCION DE TERRITORIO C°""'-ETO" 
• :g, 10 .. ,, ....... 
1 13. IS SA' .,._,_ C&A\15 del \IENDEDOR" 

lllllllllt IUCl.E PfrlNCIPAL 
DO WHILE .T, 
GD TOP 

lltllllle INIClllL!ZA~IQM 111 VARl""-E ~ PASO 
STORE • " TO CllCwie 

111111 .. 1 LECTURA DE llllllllllll.E 
1 •,48 &ET CVE~ f>ICJ\m •ff9• 
?CMRl7l 
READ 

111111111 WILlllACION DE LECTURA 
1 F CllEWNl)e"EliC" 
1 22, 1 SAW lilPM:E 1781 
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!.~ 21.1u ~.lV snacet~VJ 

~ 22~10 s•~ ''Ayuda <Fl/'' 
._ 2:~.bú &d"I "Sal1M;t '\E.se;" 
EL:;E 

ff CVEVtND~"Fl" 

DO AYUDA 
endlt= 

ENDIF 
lf- CVEVEN0• 11 t.·ET 11 

? chr 171 
"•it " ERROR »> CLAVE de VENDEDOR NO valida, puls• 
cualquier t:•cla" 
ENlllF 

IF LENlCVEVEND>~3 
LOCATE FDR C0016 __ E11Pl.-C:VEVEND 

IF EDFO 
7 chr 17> 
WAlt ERROR >>> CLAVE de VENDEDOR NO valida, pulse 
cualquier t.•cla 11 

LOOP 
ELSE 
EUT 
ENDI, 
ENDIF 

ENDDO 
"ndif 

111111111111 DESf'LIEGUE DE PANTALLA DE CAPTURA 
• 11,48 Hy cod69_..,pl 
11 10, O TO 20,.,., DDUBLE 
• 11, 11 SAV "01 A. DIREGCIN 02 8, JUAREZ OJ COYOACAN 04 
TLALPM" 
e l:S, 11 SAY "05 AZCAPDTZAl.CO 06 IZTAPAl.APA •Y/ 11, HIDALGO 0B 
Tl..AHUAC" 
11 15, 11 SllY "09 G. A. ~RO 10 TACUBA 11 NEZA 12 

• 17,11 SAY "l:S 111LPA ALTA 14 XllDUIULCO 

19,20 IAV "MISNE n. M.11E1tO DE TERRITORID" 
e 23, lO IAY Sf'ACEl401 
e 2:1, 10 IAY "Tecln TERIUTCIUO• 

111aaeeee111 llUCl.E DE CAPTURA 
DO 119tlLE , T. 
e 19,51 &ET TERIU_YEND PICTUltE "99" 

'?CHltl71 

Ulllllllll LECTURA DE DATOS 
READ 

llllellllll VALIDACION DE DATOS 
STDRE TERRl_\IEND TO AUX 

IF AU••27 
• 22,1 IAY SPM:EC781 
li 22.10 sav "Avuda <Fl>'' 
11 22,110 NY "Salid• <Ese>" 
l•O 

IS CONTRERAS 1• 



E 1-C·'-
1i· HtJ1=-:.:::1::t 
lJQ t:.Vl...IDA 

cndlF 

lf l~nh'I VENIJ<.~u.üP. TERRI. '.'ENL·lt.> 
•.· e:~ , ~ 7} 
wa,:t. , tf'•f.'Oh'. ':~,.. C'LrlVE de TEl<RJTORIO NC vai1ca. :.u:se 
ct...rl-.:uun tecl.J." 
LÜU( 

el :.i:-· 
e::: t 
Ct•DIF 
u~oou 

t! tC•.(1 :lear te. ::-··i.79 
tt huqo=. t-. 

cent: nuc.> 
eno1, 

cnd,jo 
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Los •ddulos 4.32. 4.33, 4.34, 4.JS, 4.36, 4.37, 4.3.e. 4.~9. 

4.40. 4.4J, 4.4:;'. • .+.43, 4.44. 4.45. 4.46, 4.47. 4 .. 4tt .,, 4.49 

••ntienen l• estructura de tipo proceso d~ operaciones robre 

Jlils b•ses UIP <!""tos ~L.TA, tiAJA y MOlJlFJCACIUN. el cu-..t cons.•st.e 

en dltspleg•r una pa:-:tal !a de captura. de datos en ""ar1abJes nd.- .11 

Juc.•qo c•F"Qar !as v..i··1ai:.1es en Jos camoos de liiis bases de Odt.ü~. 

lo cu•l es neces•ric en cualquier proceso que ut1l1c~ ba~~ ~e 

datos coma medie e~ ~J~acenam1ento v su codifacdc:on se 

uun .. ue DESPLJEGL·~ DE PANIALLA !JE ~!JIC!ON 
clear 
@ 2,m sav uooerrco~o~~~~rJ 
1i 0,25 SAY ''Siste¡¡,a Au.:omat1zado de VE11tas .. 
@ 0,3 SAY "FECHA:" 
@ ü, 63 SAY "Hor·a:" 
set color to w/b 
@: 21,25 SAY ''A'ludc e ;;;r·m1n°"r <Ese-·" 
11! 6, 25 SAY "PPUCESC: .;~ "1Lf e\ UE ~MPLEADOS" 
@ 10,31 SAY •CLAVE: 
@I B.3 to 2(1, 75 doubl~ 
@ 12, B SAY "NOMBRE : " 
IS 12, b2 SAY "EDAD: ' 
@ 13,62 SAY "SEXO: '' 
!!! 14,8 SAY 11 DIRECCir.::-. 
@ 14,62 SAY "EOO.CI~.: " 
@ 16,B SAV "CDLCN!~ :· 
@ 16, 42 SAY "ClUDAü : ' 
1~ 18,8 SAV "C.P. 
@ HJ,27 SA~ "ANT!G.: 
@ 19,:.~ sav "ldd'mm1a.e:.• 
@ 18,45 SAY "DEPTC':' 
@ 18.58 ::,Av "TEL~F" ::z~c·:" 

@ 21,25 sav "lei:: ~ -=--=-: :.·a.:o:>s del Cl 1ente" 

UUUhU lll!C.;;._;~<!:•" D<: VAt.:IAbLES DE PASO 
STORE SF'ACE<4(1¡ H:: ·.:..,p~;: 

STUR~ 5PA~E14UI ro ~:~ECC 

STOft'E SPACE<21)J ro co~·~u: 

STORE SF'ACE ( 201 ru : : _DAL 
SíORE SPACEC51 TO C~ 
S TORE ú /U ED><D 
5TURE DATE C J TO ANTi 
STORE O TO f EL 
STORE "01" TO llEPT 
STORE SPACE < 11 TO EOOC 
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9TillE • • TO SEIO 

111111111 lilELECCIL»o DE ""5E5 
._ Ca\ TESIS\SA\IE\._,,, J»• rMJ\DPersonA 
llELECT 2 
USE C1 \TES 1 S \SA\lf. \ llf.JU ~\OllEl«IEDO 
5El.D:T l 

eee1ee111 IRJCl..E P"INC,PAL 
DO Wtll.E .T. 
e 23,25 INY "7e<:lee: 0.lOli el ~le•dD" 

HHHIH 6EJERACllJll DE CUWE AUTCIMTJCA 
STIJllE COlll6_"'"'1>& fü CllCLIE 

STllliE !11.sTJICL TJil"ISTRC\/ALCC\ICLIEl+lOOI l l ,2,3l TO AU19 
CVCLIE=MJ1'1 

1ee111ea1 lltt-INl~.:..O UEl. flJRflAlU lJt LAS VAl<IAill.eS 
8 10,38 SAY C\ICLIE 

i! 12.20 6ET NOIWRt PICll.lliE 
•!!!!!!!~!!! ! !! !' !! ! ! ! !!!!!! ~ ~ ! '! ! ! ! ! 1 !! ! .. 
t! 12.bt:! btl E.l.'t.(} f"IL:~Ll(E .. t!!l 99 .. 
i! IJ,68 GET SE•O PICTUllE ••• 
• 14,20 GET DIRECC 

@ 141,72 GET E.O..:..._ r!Cll.IRE • 1 • 

@ 16,20 GET COL!JNI C!-lCTI.H: ·~!!!!~~ 1 !!!!!!!~~!!! .. 
1! 16,51 61::1 CluDAD F-iCTUkE ""'!!!!!!!!!!!!!!!!!!!'"' 
i! IB,20 EiET CF PICTl.FE ·~· 
i! rn.J4 úET iWTI .. f'ICll.ft •@z 99'199" 
f! 18,54-EiET De'T PIClUiE •99• 
@ 18,bb 6ET fE:.L ~!C"!L~ •@z ~999 .. 

11enau11 LECTUKA :JE ".'ARIAILES 
REAi) 

1111111111 VAL!DMC!C~ !JE DATOS 
IF AUl=27 

~ 2~.l SAT SPALt·78~ 

@ 21.10 sav ~.:;.::e<S.:•1 

@ z:?'.10 5dV ""AV\J::.i. -~F! .->"' 

@ 22,blt say .. 5.A! iaa <t. Ese>• 
00 ~ 
case i=, 1:l 

S'WIF 

00 AYUIJ« 
LIX»' 
case x=~J 
CL05E DATAEASE 
return 
endc•se 

? ~17) 
IMIT • Des... <Wr l• •lt• del """'le•do 15/Nl ? 
IF Ja78.0R.J=ll0 

PlCTa!E 



& 2::;,o CLEAR 
LUDP 
endif 
00 LASE:. 
C1'Sto. 5EW#"'1". AND. SEXU8"F" 
? chr<7> 

wa1t " tRROR .>>.~ Debe de tecl•ar SEAO (P'f/F). pulse 
cualQuier tecla'' 
LDUP 

~ASE. EDOC•"S".AND.EDOC•"C" 
7 chr<7J 

wa1t '' Ef1'f;'QR >>,' Debe de teclear ESTADO CIVIL <SIC>, 
pulse cualquier tecla •• 
LOUF' 

CA.::iE Lt:U<NOMBR'EJ=O 
? ch1· t7) 

.... a1 t E.f..'f!·Qtt· :>;." Debe de teclear NOMBRE. pulse c1.1alqu1er 
tecla'' 
LODF' 

CAtiE. Lt.N (O l Rtt.:C} =O 
? chr· l7l 

wa.1t 
cualquier tecla'' 
LllOF' 

Ef\'1.,'UR .'·~ .. ;¡ Oeoe de teclear DIRE.CC!ON, pulse 

CASE LE.NtCDLON{J=U 
? chrt7) 

tecla" 
LOOP 

WC':t 

':"' c:hr<7> 

tecla" 
LOOP 

wait 

? chr(7i 
wa1t. 

cu~louier ~ecl~" 
LOOP 

ENOCASE 
@ ::., t.l CLC:Af~: 

t.fl:f(Qf',• .>) Debe de teclear COLONIA. PLIÍSI:' cualQUlt' 

t,¡..:f"t'Uf;: .)~.' LJebe oe teclear CIUDAD. oulse cualou1•1 

th:h'UR : ',> Oeoe de t.ecJear COD!GO PUSlAL. oulse 

''''*' 1 tt••• AGn·~GHf': :t.'t:.G1$ff\.ü ~LA eASE O LOCALIZAR RE.G15fRO 
APPEND K.:.Nr 

1111•'*''''-' ACí~AL!ZAR INFORMACION DEL REGISTRO 
REP:.ACE CDD l G EM«!._ W ITH CVCLI E 

fi.'.Ef'.'LACE NOÑBH _EMPL W ! TH NOMBRE 
'lEF'LACE. DIPEC E'1PL WITH Dl~:ECC 
f<Ef-·Lr.c.;E ~DLON - tMF'L W ITH COLON! 
REPLACE CP_EMPL WITH CP 
REPLACE C!UDA EMF'L WITH CIUDAD 
REPLACE ANTIG EMPL WITH ANTI 
REPLACE DEPTO-EMF'L W!TH OEPl 
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REPLACE TELEF _EMF'L W 1 fH 1 EL 
REPLAC~ !000._CJV!L WITH EDOL 
REPLACE EDAD_EMPL W IT'1 EDAD 
REf'LRCE ANTIG E:-J"'L Wl itt ant l 
1 aclace sErno_emc; w1th se;:o 

aa a•' t t •et RELAC I LJ1·: DE BASES 
i.f=- dt.•pt= 11 0l 11 

SEL~Gf :! 
APPEND P.L.:u ~I 
REl'LACE LODCG e"•·L WJTH L~'L\. le 
SELECl l 
endJf 

••~•ttttft REPEfIP PROCESO 
? CHR!7 

WAfl " Oescc:1 di:lf" oc 3lta ~ti-o emLilcuco {:1/iJl .., 
IF J=B: .• OR. J~l o S 
ti' ~·~. t) GLEHR 

••fttftfff LIMPIAR VAPl~PBLES 
bflJh:t Sf'At.;E(.t.l()J ru "~º-•'."'lt'!O:t:. 

STOfí.:E SPACE (4(1) re t::!RECC 
SlORE SPACE~:..:O.' ft· ·_:JL)N! 
STO RE SF'ACE < 2•) .1 TC C lt..J' 
STORE SPACE{~) ru SF 
STORE (t Tll EDf\D 
STURE DATE\) ro ANTI 
SlORE O TO 1 EL 
STOF:~ "t)l" TO Dl:.t-'' 
STOf<':: SF'ACE. ( 1) TC EOOC 
stcr.:= " " to sv·:,~ 

LOOP 
ENDIF 

•i~flttltt TERMIN~ P~OCES~ 

CLOSE DATABASE 
:--eturn 
ENDDD 

:205 



Los ft'OOulos 4 •. ::. ~.5. 4.b. 4. 7. 4.8. 4.9. 4. J J, 4.1:!. 4.13. 

4.15. 4, J9. 4.:::.::. •í.13. 4.:'4, 4.~7. ~.:.!.tj ·1 ~1. :.J mantH:1en la 

est:ructur·a 01:.1 •.1po LJ:::;íAOO o DESFt.!i.;.'.:GtJE. el cu.JI consiste en 

una llsta en pantaJla y/o impre~ora dl· la 1nfor·mac1on que se 

encuentr<J en Jar; bt,~cs n::-lac1onac:as con respi:::'cto a ... :n 

proce::.o "n uart1cular y &u cod1f1cac~on se muestro ~ 

cont:.:iua1.1r..n: 

titt••t•Jff Sé.L!::.L.LlU:"·! DE BH::ES úE DATOS 
se lec!.. 

t:¿r: C: \fESIS\Sfi::.:_\Ht:·ioN t·[.f.·~u·,Df-'t -.·sONA 

t t t 1t111 t • t C'ESF·L ! EGUE r.·~ PANTALL::: 
@ l,m sav UPPCC'I' tc.::~.nra.:ori 

!!! 3. ·- ·~!.._EAF 
~ :: •• ~ :_('l ;2(¡, l8 :lt;:·:~!L• 

f:! :.. :: l D 5. ?7 L».JUL f 
e '4.-, 10 19,9 I :u.:BLt~ 
~ 4.~: TO J9,~~ ~OUl~E 
@ '1.3 Si:tr' ''CU-1•/E'' 
~ •t.:5 S{1Y "N C' ~ B f\ E'· 
!'.! 4,.6'' s .. 1v "'DE ~· r U" 
STOFE " " 1 ~- ¡:-, .q¡j2 
~ rüfd:. ~ i CI r-·f\$0 :. 

s ~:.Jf<E 6 TO r·A:::o4 

•••••• , •••• CON!F''OL DL LONGrruIJ et:. J·nN~J'lLLA 

DO w•-1?~-t-- ... JDT. f..:Cf{} 
~ _.. ,,bQ4. :. Stn CLlL 1 G .::1F'L 

tt ¡;: f~Sü4 • l l i:iHl" NOMP.r,. EMt-·L 
':? F·~sn4.t.l Sj'..lY L1E'"" !:.J ".'".r-;f'L 

PA504='"-PASfJ~'"" l 
JF ¡.. ... ¡~;r_,4::. ·• anc.:. t h ... ",; :i··:;. '' 

WH 1
• f " 

LC~li1 Odrd contJnLldt '' 
1;-- PAS06.:::.27 

e~~! r-
s ro..-i: :, 1 u H-•SiJ5 
DO WH I LE PASOS< ~O 

UIUI llU BORRADO DE AREA DE PANTALLA 
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W PAS05,3 SAY SPACE15l 
@ PASO:S,11 SAY SPACEl40l 
~ PASO:>,bl SAY SPACEl~l 
ENDDO 

~fORE b TO PAS04 
ELSE 
IF PAS04zbt..AND. lKEYl="E" 
EJECT 
Sílll<~ b ro PAS05 
END!F 
ENlllF 
PAS03=PAS03+1 
SKlf' 
ENl'iJO ' 

i+ tkey: ="E" 
eject 

set devic~ to screen 
endi.f 

t! ~S,l :;AY SPACE<75l 
t! :i:,o clear 
@ 22.75 SAY "" 
!F IKEYl ="E" 
WAIT 

para regre••r" 
CLOSE ALL 
RETURN 
end1'f 

Pulse cualquier tecl• 

~Hl f " Pulse < E > para IMPR!MIR V 
regresar" to key 

****'''**** ELECCION DE IM~RESION 
j.f key="E 11 .or.key="e" 

enddo 

se~ dev1ce to print 
clase all 
loac 
endi'f 

CLOSE ALL 
RETURN 
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Los mddulos 4.1, 4.2. 4.4 y ~.6 ••ntienen l• eGtr·ucturil de 

tipo oroceso de COJCJON d9 un MC...:>TE. ~J cual consist• en 

cargar· y desplegar un machote para borr•r• o1gragar y c:aptut·•r 

datos oara act11aJ1zar reqistrm:o en u~ o ... as U.YS de Natos, lo 

cua' ""'S un proceso de la mec.inic:a de venta•.¡ su codif1cacion se 

mue~tra a cont1nuac1onz 

1t•ltltttl DESPLIEGUE DE PANTALLA 
cJear 
11 :: • m !:iclV uooer t comorador J 

@ o. ~5 SAY 11 Si stema Automati ~ado dE" VEntas .. 
~\l.~ ~~y ··~ECHA:" 

@ 0.63 SAY "Hora:" 
1il u.6U sav t1ml~IJ 
@ 1. ü TO 21, 79 DOUBLE &:tt boJ\ grande 
~ 3.1 ~~y ''Clave'' 
@ 3. 30 SAY "Representante: " 
1]1 3.56 sav ''No. Cotiz:ac1on: " 
@ 4.1 say ''Nombre: '' 
@ 4.50 sav ••re1. " 
•! 4,64 sav "Fecha: º+DTOCCDATE<>> ª 5.1 to ~.78 double 
tf 6. ! "ªY " CLAVE OESCR!PCION 
l M P el fi: T E " 
@ 6.7 TO 20.7 DUUBLE 
@! to '28 TO ::O, 28 OOUBLE 
1! !J. :.7 -;u 20. 37 DDUBLE: 
@ 6,48 TC :0,48 DOUBLE 
•! 7. l ro :. 78 DOU!lLE 

ilf•attUUI INICIALIZACION DE VARIABLES 
STORE PROC.NAME () TlJ QUEMUOU 
STOl''E ~?ACE (20> TO UESCI 
STORE .:)F·..:OCE l 2U) TO LJE:.!,:;C~ 

STORE 8 'º RENGET 
S fOf.:E 8 TO RENF'ANl 
5 TO¡:;:E (t TO APUNSAY 
~ TO~·E 1.1 l O ~ANDE2 
STORE 8 TO INISM3 
SfOf;'E J / ro FINSAY3 
STORE O :Q APUN3 

CANTIDAD f'RECIO/UNI 

........... DESPLIEGUE DE U\ PARTE SUPERIOR DE LA PANTALLA DE 
CAPTLifi:A 
IF l.ENt lR'.i'ltCVECL!E> 1 N 
USE C:\TESIS\SAVE\CREDITO\DCLIENTE 

LOCATE FOR CODIG_CLIE=CllECLIE 
I 3,7 SAY "CLIENTE: " 
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; 

@ 3,16 SllY COú::_~-lE 
• 3.M Slh' t..L.~!~ t~ 

e 4,9 SAY - _C:..IE 
e 4,lll5 SAY Ju.E¡ LLIE 
Dmlf -

IF UJU Til 111IC\IEPfiOS1 ' >O 
U6E Cs'\TESIS\SAVE' \;,:·.~&.5\IJl'R05PEC 

t.a;Att Fml Cút• :G v..-os=CVLP"1l5 
• 3,7 SAY ·~RO:=E:lü: • 
IP 3, 18 51\> COO!ü "'l<OS 
t! 3, 44 SAY CilD ¡¡; - El'F'L 
e 4,9 SAY "°"i1" •=·'.15 
e 4,55 51h1 TE:..Et fi>OS 
Dmlf -

SlllllHU Cc.tDICl;:.•.::5 lNICIALES DE PANTALLll DE EDICION 
STllliE l lD llMMlE ! 
Sl~ 8 JU 1Nb-·: 
!ITUllE 19 TO F!N'*•l 
sr~ 1 ro...,.,,.: 

......... cunt<a.. :¡,c. llESPLIEbUE DE LA PANlALLA DE E.ll¡L¡l)N 
DO Wtll.E INISAYl<F!NSAYl.AND.AfUlll<=ILTll'IO 

lf INltiAfl,1 ,;s>• .'COILAtUUJ 
• INISAY 1.: 5AY llCIY.?CAPUNI l 
W Ulllh!AY 1 ..... '=>A• VAL t\1(;04lAPUN1 ~ J 

@ IN!SAY1.:~ 5AV \ICD5CAPUN!l 
:flüf<E o . - !'' .Jl<TE 
lllPOQTE.='>""-; ..CD4CAPUNI l> 11/CDSCAPUNI l 
~ iN! =...:. ... :. :.05 SAY IPFCRTE 
999,, q-q:,,q::. ==1q. 9CIª 
lNISít"Y 1.: - :.i:;. T l+l 
@ INISl\•!.2 SHY llCD3CAf'lJNll 
l>MJIU=At .. _11.: - • 
INISAVl=lt•l :;.vi+! 
a.líOll 

SlmE ! TO PF'- .oc: 
ST~ YU>ll·"'"'-. ~- J ILo l."""'1JD 
ENDIF 
STORE oat.c-. l ·-:· -·t.:.HAL.OT 

1111188118 Scl.tCCi- ·. ~·t &ASES 
SELEC1 :: 
USE C:\fl:.S15'~• .. r€.· •• :.·:rJ.~\DCOf1Zl'.C 
IF l.UllTllllllRE:F:!JT! ·-
SlllkE riO'DJTI TO '!;Jl'".:.."Tt 

ELSE 

PJCT!.llE ·@z 

511.M SUllST~ •LT":!'l~STlllVAUCODIG SOíl>+IO("Xlll>,'.:.Sl TO 
MMl:OJE 
EIC>IF 

@ 3, 72 SAY lar.CD E 
SELECT 3 
USE C:\lESIS\SA\IE•F¡NAf'.'~AS\llf'RECPf?O 
1iD lOP 



,,ELECT 4 
1.JbE t.,;: \lt.~l~\~HVt:.\HLMnLt.N\Lff.\LMl\U:N 

UIUIUUU EDICION DE PANTALLA 
l)Ú WtdLt. .1. 
@ 2:.0 clcdr 

s~t: color to bq+ 
@ 2:?, 5 say "P1ov. "+chr <:~> +cht· (24) 
I~ ~:..·. l / SdV 

< "+chr ( 17) +chr ( 196) +chr ( 196) +chr C2J7> +" >"' 
l!! '22,.Slf sav ·•&r.irrar <. .. +l.:Hf;•t'f4J .... W>'' 
1t 22,55 say "Ayuda o Tenruna,- (Esc) 11 

SQt C0Ju1 to bq 
l.! 23,25 say ''Teclee clave del J-'RODUCTO .. 
lF At-'UVCO:::UL l 1MU.ANO.Lt.N< íh'[MlL'JEJ-·RUDJ Hb 
STORr O TO BANDE2 
ENllff 
11- AFUVL.:U=UL 1 Jt"lU. ONU. Lt:.N l lt\I M tL\/tt"'t.'LlDJ: :-::b 

STORE 1 TO BANDE~ 
t:.NDif-
CLEAI;· TYPEAHEAD 
Jast ~::1t~reaUeM1tl.t.J 
@ RE~ÍGET, J GET CVEPROD f'JCTlJPE "9'19'199" 
t.:EAIJ 

lll~•ltlJl VAL!DH~!UN ut ~NfRHUHS 
DO CASE 

CASE. Aux.:::2·1 
DO WHILE .T. 

l::i ".::.'L~ u GLt::Af< 
set colo:- to bg~ 
l.! .2:i..:> SdY "'Avuaa <.f"l.,>" 
@ 72. 25 SAY 11 Actud l ¡::ar 
<''+CHRt94J+"~na>" 

11 22~6!. say "Salida <Ese>" 
set color to bQ 
@ 23,30 say "Sel~ccione OPCIO!-J" 
UU CASE 
CASE 1~~3 

lb ULI 1MO=u 
'"' en o; 

'O:C't co1or to r .. 

"SelP.cc1one 

" Imprimir 

Willt •• rtO EX!SfEN P~L1DUCTG::o -..; r1;. llfi'..¡1 t.'.1)F-. out·;e 
c~~lquie1· tecla'' 
CLUSE ALL 

STORE " " i ú QUEMlil:U 
STO!i'E O TU APU11Cf: 
SlORE u ro ULff~O 
RETURN 
E:ND!F 

tf 2:·. (! CLEHR 
~ :23 • .!.U sav ·· íec J ee OEbCUENTU" 
IF ULTl110<=3 
FtNSAVl=<llt..11~012l~7 
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srCJNE 1 ro Af'Ulll 
ELSE 

STOllE 13 lO FIMSAYl 
Af'UNl -u. Tlll0-2 
EJCUF 

STORE 8 TO VMl 
STORE 8 TO INISAYI 
DO 111111LE \/Ml(21 

1aU8 U lt L l llP 1 At< AfiEA 0E DESPL 1 EGl.E 
e IMIU, 1 SAY • 

óf VAIU,8 SAY • 
8 WllU,Jl SAY • 
lf 'JMl,38 SA~ " 
e WIRl,49 SAY SPACE!26> 
llAIU=WIRl+I 
ENDDO 

111888111 DESPLIE&LE V CAPTl.llA DE DATOS 
llO llHILE INISAYl<FINSAVl --·APtJoll<-t.l. TlllO 

• INISAYl,I SAY \/CDICAPUNIJ 
9 INISAVl,8 SAV llCD2CAPIJN1l 
l! !NISAYl,JI SAY VALlllCD4C~lll 
lt INJSAYl, 38 SAY \/CDSCAPUNI J 
STORE O TO I llf>tl'jTE 
ll'FO!HE=VAl.l\/CD4CAPUN1 l > IVCOSCAPUNI J 
'' INIS•Ul,:>5 !;AY 1,.,0PTE PJCTIJRE "@Z 
99'1,999,999.99'1.'i'iw 
lNISAY t=INISAU+I 
@ JNISAYl,8 SAY \/CD3CAf'UNll 
Ah.l'i 1=APtMI+1 
INISAYl=INISAVl+I 
ENOUO 

STORE l TO APINCD 
"rur<E o ro SIJtlTDT AL 
INISAYI =INISAYI +I 
00 lllltlLE llPtllll:I>< =t.L T J ltll 
SUBTOTAL..st!llTOTAL+l\IALIVCD4CAPU\/CDJ>lllCll5CAPU 

•.'CDJ> 
AP\l'JCD~+l 

E:.000 
1t ll\llSAVI ,J9 SAY "SUIHDTAL" 
" IN:~Yl,::.!l SAV SUBTOTAL PICTURE ·,.z 
999,9~~.999,9""f.'f<#" 

INJSAr l=INISA'fl+~ 
lt INISAYI, 10 SAY "L E S C U E N -, O • 
l! INISAY l, 42 GEf Dt:SCOT 1 P 1 CTURE "99" 
HEAll 
SlORE l> ro 10!/'IL 
STORE O TO L'ESCUI 
,; r Cll<E o TO ro 1 DESC 
DE'>CUl=llESCOTl/100 
fOTDESC=SlJBTOTAL•DESCUI 
lt INISAYI ,SS SAY TDTDESC PIClURE 
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cor.i: inuar 
if AU,lll:tU=:!i' 

APPEND BLAr<' 

9'1'1, 9'19,'199, 999. Q<;" 
IN!~AY 1: tNI ~l.\Yl-t4 

0 lNISAYl,41 SkY "1014L" 
JOTAL=tiUBfUfkL·1U1DE~C 
~ JNJ~AYl,55 SAV 
'f'J'f. l¡·~"f, '19"1. 'l'-19 • • ,.., .. 
~ 2~ ... ! SAY SPACE C/5) 
~ 2.:., /~ 

TOTAL f'ICTUf.-E 

tlll\1 1 .. 1-'uJs.c c:ualou1er tcc:JcJ oar.\ 

JI- UL f lMU( =_; 
s TORE 1 ro APUVCO 
~IUl\I:. ti llJ l'\'t:.NU!::.l 

ELSE 

APUVL;D::·UL T !MO-'..: 
t..:l:Jlt-

~ tlNJ'?..:.Y!-:C:J • .;·! .3AY ~f-"11!.:EC:t..l 

W JM! ·1A't 1.., l•! Sfi'f 
@ J~:5AYl.42 SAY 
L.i'.l 1 
: '.'·JDJF 

LJU Li\bl: 

CASE BAN!~r ; :ot1 

~ ''· ·~- 1 1 J -.r-·i:•¡t_:• 
Sf CEC' : 
(!J WH!L '.. H~'U\.'1;u-;..:1JLf IMü 
...... tJ *. Abh'EGAh· REGisn .. ·o A LA BnsE 

T•fStJtl LA.,.'b(..¡f, L:i'\M~'1.J!: L'L Ll-1 o:l~JL 

F···F·LAf.!: CODIG_.-.::•! l L.;J íH !'JUMU::T~ 

h'E~Lt:i:..t~ ur ~ 11 ·'.J L:Jf I ~·11 rJ-t ·-·L04 r Ar-·uvcu.; 
><EF: -4:E ':.F'F'OO CUT! WITH veo 1 [ AF'UVCD 2 
¡..,·E~t~-!:t:: é'jfA~ cor! Wl IH "A" 
REF'!. •iL[ -=[CHI~ [!fl WilH FFCHr-.::01 -
··d:.t·' ~ ~ ... , ~·uo 1 .. ! ~J 1 fH J!...V~ l !-\r·~ •·.'LI) ! 
t-·cT •~rE '..::.•:t·-¡:· _•...:orI w.1~ '...:'.'E.CF 

"' ~·LML l~ .it: :.ll LU' 1 ',;Jj I~ L't-::lLUI 1 
t--·Lf· '\C!o C•".FL'.; re;:1 vJJ '"·-' c;;·r·D .. 
... t- ~ " ·:.i•;1:_ ... : \•J! o• - ,, 

uD .,.,.... 1 • 

1:1:.f·Lr.lft: C.uD~L .1.n: "'J!H ~•UML:;...fl:: 
::..lüf.·~ !·~Uf"'C..vlt. 1L: REf-LUT! 
L-L 111t·n:t: ....:• 
•_·:_'. . .:.E ALL 

••tttttllflal' L.fJNlJl~ ... !UNES HJIClHLEti Ot: DESFLíEGUE 
!:TCJRE " " TO C;UEMODlJ 

510h!.:. ·' " TU REFCOTI 



STORE O TO APUVCD 
STORE O TO ULTIMO 
STURE O TO DE5COTI 
SET COLOR TO llG 
PETURN 
CASE EoANOEl=l 
STORE 1 TO APUVCD 
SELECT 2 
GO :: 
LüCAIE FOR NUMCOTE=COO!G_COTI 
DO WHILE ,NOT. EOF<l 
DEL HE 

CONTINUE 
ENDDO 

f'ACK 
UO WHILE A~UVCD<=ULT!MO 

UUtUl AGREGAR f.EGISTRO A LA BASE 
APPEND BLfiNK 

.1UUU1 CARGAR CAMPOS DE LA BASE 
REPLACE COOIG Cüft W!TH NUMCOIE 

F<EPLALt: UNIDV COTI WI TH vCD4CAHNCDl 
REPLACE CPROO .. COT! W!TH VCO!CAPUVCDl 
REPLACE ESTAT-COT! WlTH "A" 
REPLACE FECHA- COT! WlTH FECHACOT 
REPLACE f·PROD-COT! Wl íH VCDSCAPUVCDl 
REPLACE CVECP-COTI WlfH CVECP 
REF'LACE DESCU - COT! w IT H DEscon 
REPLACE CCREC~COTI WITH CREO 
~EPLACE TUTAL LOT! WITH TOTAL 
APUVCD=APUVCD+I 
t.NDDO 

5í0RE NUMCOTE TO REFCOTI 
l.:O IMPRECOT 
Ce.OSE ALL 

UUIUUUtta CONL'lt.:lONES INICIALES DE DESPLIEGUE 
STORE " ;e C:JEMODU 

STORE .. .. TO REFcor¡ 
STD•E O TO APUVCD 
:. TCJR~ (1 TO ULTIMO 
STúRE O TO DESCOT! 
SET COLOR TO BG 
RETUf"N 
ENDCASE 

CASE 1=:8 
STORE ULTIMO TO ULTIMO! 
SAVE SC~EEN TO PHNTFI 
DO AYUDA 
REETDRE SCREEN FROM PANTFI 
!F ULTIMO=ULTIMOl 
EXll 

ENDIF 

213 



STORE 1 TO APUN 1 
:;·1 Ul<E 11 1 U VARl 
STORE B TO INISAVI 
:illlf<E IV IU FINSAYI 
DO WHILE llAR1<21 

tUlll•• Utt Llllt'IAR"AREA DE OE:;PLIEGUE 
@ 110; 1. 1 SAV " 

"VARl.ll SAY " 
1!! VARt,31 SAV " 
~ VAJ'1 • ..!.li ~V .. 
@ VARl,49 SAV SPACEC2bl 
111\t< 1=VAi<t+1 
E NODO 

"•UllllUI DESPLIEGUE DE DArOH 
DO Wh!~C:: INISAYI <FINSAYI. ANO. APU~Jl <=ULTIMO 

~ lNJ~AYl.l SAY V~UllHPUNJJ 
@ INISAVl,B SAV VCD2CAPUtJIJ 
~ fNlSAYl,31 ::il-W V~LlVC04LAt-'UN1 IJ 
@ INISAVl,38 SAV VCD5CAPUNIJ 
S 1 Ul<f u TU ll'WO~· fE 
11'1PDRTE=llALCVCD4CAPUNIJ>lllCD5CAPUN:J 
t! 1Nltif.\YJ.:l5 SAr ll'ft-'Ukl"E PtL.URE 
999,999,999,999.99" 
1N1St\Y1=1Nl~AY 1 +I 
~ INISAVl,8 SAV VCD3[APUNIJ 
HPl.JNl'='lAt-°UNl+l 
lNISAVl=INISAYl+l 
f.NUUU 

STORE 8 TO RENGET 
s rot<E 1 ru A~·uvi;o 
STORE VClllCAPUVCDJ TO CVEPROD 
E•ll 
CASE 1=27 
~f CULlM IU t<+ 
"> CHRC7> 
WAlT''Esta ~eQur·o cie let·m1ni:1.r \S/NJ / " 
lF 1=78.0R. l~l I(! 
!:!! ·¿~'..LB t;iAY ~Pl-ll..:t l 41.IJ 

tx!T 
ENOll-

CLOSE ALL 
STORE o 1 U OESLU 1 1 
STORE " •• TO QUEl'IODU 
t<EIURN 
ENOCASE 
fNIJCJO 

CASE AUX=5 
~-0RE o ru Af'UNI 

STORE 8 TO INlSAYl 
STOf<E 1 Y ro flN:ii-IY 1 
DO CASE 
CASE RENGET>B.AND.LEN<TR!l'llCVEPRODll<b 
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@ RENGET,I SAY" 
~·ENGET=RENGET-:? 

SIORE VCDltAPUVCDl TO CVEP~·ou 
LCJOP 
~ASE RENGEl>B,ANO.LENITRIMICVEPRDDll=b 

9 RENGET,1 SAY VCDlCAPUVCDl 
~DfüET=RENGET-2 
APUVCD=APUVCD-1 

LOOP 

S TORE VCOl[Af'UVCD J ro CVE'-'ROD 
LOOP 
CASE RENGET=B,ANO.APUVCD=O 

CASE RENGET=B.ANU.APUVCD=l 
STORE VCDlCAPUVCDJ TO CVEPROD 

LOOP 
CA~E kENGE1=8.AND.APUVCD>l 

IF LENITRIMICVEf'RODl;,6 
STORE APUVCO 10 Af''.JNl 

ELSE 
Af'UNl=APUVCD-1 

ENDIF 
STOl<E 8 TO VAR 1 
DO WHILE VARl<21 
t:! VARl.1 SAY " 

1; VARl,B SAY " 
@ VARl,31 SAY 
@ VARI. ;:.9 SAY 
@. VARl, 4'7' SAY SPRL:E C26) 
VARl=VARl+I 
ENUDD 

DO WHILE INISAYl<F!NSAYJ.ANO.Af'UNl<=ULTIMO 
@ INISAYl,1 SAY VCDlCAPUNll 

i,g INJSAYI,tl SA'f 1JCD2tAPUN1J 
@ INISAYl, 31 SAY VAL IVC04CAPUNJ l l 
!.!! lf'JJSA'l'l.38 SA'I' VC05(APUN1J 
STORE O TO IMPORTE 
lMPORTE=VAL<VC04CAPUNlll•VCD5CAPUNIJ 
1i! INISAYJ,55 SAY IMF·ORTE PICTURE "@Z 
9'19. 999 • .:;...y9, 999. 99" 
INISAVl=INISAY!•l 
1i! INISAYl,8 SNY VCD3CAPUNll 
APUNl=APUNl+I 
INISAYlzIN15~l!+l 

E NODO 
APUVCD=Af'UVCD-1 
STORE VCDICAPUVCDl TO CVEPROD 
ENOCASE 

CASE AUX=24 
S 1 O~·E O TO APUN2 

S1Dfi·E B TO INISAY2 
STORE 17 TO F!NSAY2 
DO CASE 
CASE RENGEHJB,AND,APUVCD=(t 

LOOP 
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CASE RENGE roe.ANJl. LEN<TRIM CCVEF'í<ODI) <6 
LUOP 

CASE 
REN6EHl9.ANU,LEN 1 rfdltU.:VE1-•kfll11 '=6.AND.APUVCD=UL TI 
MO 
lj n:ENGET • 1 SAY VCUÜAl"U\/COJ 

REN6ET=RENGET+2 
ofük!o .. .. ru C\/EPROD 
LOOP 
t..:HSI:: 

f<ENbt:: I< l!l. ANU •• <NC IRH!IC\/EPlfülJI 1 =b. /\NO. APUVC!J<UU l 
MO 
@ k~NbEÍ,I bAY VCUILAPUVCDJ 

RENGET=REHGET+2 
At-'UVL: U=A ..... uv1.,;o+ J 
STORE VCDICAPUllCOJ ro C\/EPROD 
LUUP 
CASE 

t(tNbl: l =!t::f. HND. HPU\/L:.lJ=UL' 1110. ANO. LEN l TRIM 1.CVt:.f-'fi'ülJi) 
<6 
LOUf' 

Cf,tiE 
t>:ENGE'I ~HJ.HNL>.Af,U\/CD=UL'l IMO.ANO.LEN< il<IMIC\/EPl\UDJ 1 
=6 
STUh:,,; tJ TO VARI 

STORE B TO INISAY2 
>ifDRE 17 íU ~!NS14Y2 
APUN2=APUVCD-4 
DO WHILE VARl<21 
@ \/ARl.I SAY " 

t! VARI ,B SAY " 
ll!" \/A.Rl, 31 SAY " 

.. r~ VAh:l • .!.8 b'-'Y 
1~ VARI ,49 SAY SPACE°c26l 
VA!'it=VRl-o'l"t-1 

ENDDO 
DLl WHLLt lNJbHY4:.-:.t-1NBAY·~.~NO.l-U·'UN2<=ULT1MlJ 
@ JNISAY2.I SAY VCDICAPUN2J 

~ 1Nl~AV2.8 ~Hl' '/LU...:U-WUN::J 
1~ INISAY2. ~.J SAV '.'AL<VCD4(APU,..~2J> 

··:t CNlbtW~ • .!.B SH'f VLL'~fAPUN:U 
S'fDRE u fD lMPORTE 
IM~·oRrE=VAL t\IC!J4( ;¡t=·UN::j 1 •VlU5[1-~UN.2J 

l.! lNlSAYL.5~ SAY 1MPOkTE f'IL !"URE l!Z 
9~9.99~.9~q.q9~.9~~ 

INISAV2=1NISAY2+l 
~ [Nl~HY2,9 SAY V(.._•._HAPUN2J 
APUN2=Af'IJN2~1 

INJSAY.2=INISAY:.:!-..1 
ENDDO 

STORE " ' rú C'JEPRUD 
LOOP 
CASE RENGET=IB.l;~ID.APUVCíl<ULTil'tO 

STORE 8 TO \/AR! 
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STCC?E 19 TO FINSAY2 
STOl<E e ro INISAY2 
APUN:=APUVCD-4 
DO lllHlLE \IAR1<21 
1 \.1M : , 1 SAV " 

ot llARl,B SAY " 
lt VAAl,31 SAY" 
O! llARl,36 SAY 
~ VARl,49 SAY SPACE<2bl 
l/ARl=VAl<I+! 
EtlDDO 

~O WHILE INISAV2<FINSAV2 
1 ! N ! SAV2, 1 SAV \/CD 1 tAF'UN2J 

1 INISAV2,8 SAV llCD2CAPUN2l 
1 INISAV2,31 SAV \IAL<VCD4CAPUN2ll 
1 INISAV2,3a SAV \ICD5CAPUN2J 
2TORE O TO IMPORTE 
!11PORTE=VAL <llCD4CAPUN2l > WCD5CAPUN2l 
'i INISAV2,5!5 ~AV IMPORTE P!CTURE "@Z 
'199,999,999,999.99" 
INISAV2•1NISAV2+1 
•; INISAV2,B SAV VC03[APUU2l 
APlJN2a:AFUN2+1 
INISAY2EIN!SAY2+1 
ENDDO 

Al- ..... _ U••u··uvi.: L>• 1 
s;o~~ \ICDICAPUllCDJ TO C\IEPROD 
LOúf 
E'·JDCASE 

CASE AUJl=:l3 
STORE B TO INISAV~ 

STORE l'i' 10 "!NSAY3 
DO CASE 
CASE i'.!,.Nl>f;=a. 4ND.APUllCO=ú 

LOiJP 
Ck.o RENGET=8. ANO.LEN\ IRl111CVEP~'UL>> > (b 

LOOP. 
~~6~ L~N~ íRlMlLVEPR00))~b 

LOO" 
cr.aE t.ftH llUl'I <CVEPl<OD)) =6. ANO.ULTIMO=\ 

A:iE.l ··.•·:01.t.t-UVCD> 
.J~L ( vcu2. f-\PUVCD, 

~=-s~ VCD3. APUVCO) 
µ~e- t'Jt:D4.~r=·uvcu, 

.:-JEL <VCD~,AP:.NCD> 
L·LTll'Ü=Wl. Tll'I0-1 
Ar l LL 1'JC.D1 • " "J 
ArILLtVLD2,SPAC~<20J1 

AF!LL l'JC03, SPACE <:C>) 
HF ¡ .,__ +IJC04." "> 
At :L~ (IJCDS. 000(1l..1VOOOO> 
STORE " " TO C\IEPROD 
lt <>EtlGET, B SAV SPACE 12(11 
,;, RENGET,31 SAY " " 
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11 ~NbEl,36 SAY Sl'..CE11ul 
ti! RENGET.bO SAV SPACE<lBI 
~ (k!::"NGE :·+11 • B 5AY Sf'HCI:: L.!OJ 
STDRE O TO APIJYCD 
CASE LEN<ff<lM1CllEPt«IDll=b 

STORE RENGET TO VARI 
otJ _,lLE 11..,..1<21 
11 VARl, 1 SAV " 

'9 VRt<l, t1 SRY .. 
I! VARl,31 SAV " 
t! "w'At<1, Jt:t SAY .. 
ll! VAR1,4q SAV 5PACE<2ól 
\IRl<l=lll>kl+I 
ENDOO 

s 1 lll<E APu•Jt:D ro APUN3 
ADEL IVCDl ,APUVCDI 
RiJtL t Vt.:U:l, APUVCD' 
ADEL 1 VCD3, APUVCD 1 
MCt:.L,YCU4,At-'UIJCllJ 
AllEL (veos, APIJVCDI 
ULlll'Wl=lA.llN.1-1 
STDRE RENr.ET TO INISAV3 
00 .-.1L~ JNJSAYS<F1NSAY3.ANO.Af'UN3<=ULílMO 
11 INJSAY3, 1 SAY VCDl CAPUÑ3l 

11 lNlSflYS,e SAY \/CD2LMPUN3l 
1! INISAV3,31 SAV VAL<VC04CAPU!~3ll 
11 INISflYJ,JS SAy llLO~(APUN~l 
STORE o ro Jl1POR1E 
IM>'Uli IE=llflL <VC04U-U'llfCJI SVCDSCHl-'UN·o J 
11 INISAY3, 55 .;AY IMPORTE PICTURF "ti!Z 
'1'19,999,9~9.999,99" 

1NISAY3=1NISAV3+l 
• iNl~Y~.~ SAY Vt.:O~[Af'UN!l 

Af'IJN3=APUN3+1 
1Nl~Y.J=UdSAY3t-l 

EHDOO 
11' Af'IJN~>ULI llllJ.AND.Af'UVCO<=UL TllllJ 
STDRE VCOICAPUVCDl TO CVEPl<OD 
tNUlf" 
1 ~ At-'IJIC >L'L 1 l !'l[I, ANO. Al'UVCll >UL T l 110 
Af'INCO=APUVCD-1 
,; H>f't " .. ro (.'JU'l<OD 
ENDIF 
ti: 1NlSAY3.·=f'"'lNSAYJ 
fTCllE VCDl tAPUVCDJ TO CVfPROD 
C:NlllF 
EHOCA5E 

W~ LEf'H l f< l ft 1(.'JEPl<OD1 1 =b 
ST~ REtEET TO RENPANT 

'SEL.ECI 4 

liD TIJf 
LOl:ATE l'llfl COI>:~ l'lilJD<~D 
IF EIFll 
:. -:n,-•7) 

·ª 
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wc11:. t:Rfi':DR >>) CLAVE d1t ~'ROúULIO NO ·1al1CJ11 
pulse cualquae1· tecl•'' 
Sl úf C: " 1 tl CllEPl'·OD 
LOOf· 
Er.u:• 

STtlRE su,.,;~~ . :.•i:SCk PROD, 1. 201 TO DESCl 
SlClRE SUBSTF•LESC¡;_PROD,21,20) TO DESC2 
8 RENGU, : SA r CVE~·ROD 

9 REN6ET.a ;;A" DESCl 
JF LEN<T~;~.~LSC2J><)0 
RENPANT=REr"',:.'• T • 1 

9 REN.ºMNT,8 SAY DESC2 
ENDIF 

IF APUllCD=·-~ 711'!0, AND, llANDE2=1 
STORE '.'CCi4 C -" JI/CD J TO CANTI 

ENDIF 
IF APUVCD·:~ _ T: ·~ 
STORE \/C~<c-=_. ~l)J TU CllNT! 

ENDIF 
DO WHIL:O • ~. 
@ 22. O CL¿.-= 

'! .:..: • .; sav 
<u+chr<l7)-c~···:96)ichrf196>+chr<~17•+''.•'º 

~ 22.:;;1,.1 Stl',, ·:.alar de este CAMPO »E5c:./ 11 

s~t color :.= :::>g 
l! 23 • .30 '.:;-H l"ecJee L.:~NTJliAOh 

@ RENGET,;:: ~ET <:ANTI PICTURE "9999" 
REAO 
IF AUX=:27 
l t= ,..UVLl•=t_· _ • - .... LI. HNO. f!ANDE'..:.:=c..1 

@ RE.N=E 7". :·l SAV " 

t:.NlJJ.:: 
lf '1P1..;:;;;.=e!~ TIM0.AND.BANDE2=1 
@ RE"IGE-. ::' ! SAY VAL<VCD4CAF'UVCl)J) 
RENPHN~:-w =._:-WHN 1-2 
EX!T 

!F r..: _. :: ULTIMO 
:.!! Fit,:·;~:,-. ?: :5tH VAL<VCD'IL(-\PUVCD]) 
RENr-''-º•-==.E•·.~ANl-2 

EXIT 
END!F 
END!F 

IF VALtC~ ... -: =(1 

':' c:nr ilJ 

"Seiecc1one 

t-:RtiOR ''.~ feclee CANTIDAD, Ot.lJSe 

cu~.;~:~· tec:~·· 

LUúf 
EN!l!F 

SELECT 3 
60 TOP 
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LOCATE FOR CODIG_PROD=CVEPROD 
11' EUF l) 
? o:hr 171 

wa1t " 
cu•lquiar tecla 11 

lf f<ENliET ,_, l SflY " 
RENPANT=RENPANT-2 
E:HI 
ENDIF 

ti! l<liNGEl.~l SflY \/flL\LflNTll 
STORE PREL_PROD TO PREL 
SIURE Pt<EV1 Pt<UO TU Pl<EVI 
SlORE PREV2 PROO TO PRt-'1'2 
:;IURt. PREV.3-Pf<Ull IU Pf<EW· 
IF APUVCD=ULTIMO.AND.8ANDE2=0 
» 1 Ul<E P~'t:L ru Pt<tC lO 

ENDIF 
lf Rr'UVCD=UL 111'10. Hrm. ~ANIJE:¿;::¡ 
STOl<E VCD5LAPUVCDJ TO F'RlóCllJ 

ENUl" 
IF APUVCD<ULTJMO 
tilURE VCUolflPUVLllJ 10 PRECIU 

ENDIF 
l.!! J't:NbE.f • .!.ti bt.I Pt.:t:.1,.;10 
DO WHILE .T. 
l<! ~~ • ll Ll-tJ-\R 

set colo1· to bg+ 

!1Ulse 

1!! ¿:._:. B sav ·::;t>lecc:1011e 
(''+c~r(17)+chr<t9bl+chr(196)+ch1·<21:'+''>'' 

l!! :.::~-·. !lU sav "Sa 11 r de est.e CAMf'U < hsc .-- ' 
IF PREL=F'RECIO 
t!! :2~.~u tif.\Y ''t--'Hl:!.GIU de Lltilf.\'' 
ELSE 
l.!! L.:S.::-'.8 ::if~Y "f'f:t.LlU por VLJLUMt::N" 
EtlDir 
OU CflSE 
CASE t~~:.:'4 

UU Lf.\St:. 
t..:A~t:. t-'l'l't:::C 1 ll=t·'~'EL 
STORE PREV! TO PRECIO 
~ t-i.'ENllt. I , ..SB G!:. T f-'Rt::L 1U 
C'ASE f'kE.CIO~f·REVI 

>o 1 u":E. Pt<EV.2 fil PRE'-' !U 
@ RENGEr, :;e GET PREC 10 
CASE f·~·Et_; l O=P~·~ v;: 
STORE Pf•'EV3 TO f'F:EC 10 
1~ RENGtl. 38 GEl Pl~ECIO 

CASC f·REC 1 O=PREV3 
LlJUf-' 
ENCCASE. 
t.:AGt. t·:=S 

DO CASE 
CASE PREL!U=PREL 
LOOP 
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:ASE PRECIU=F'RE\11 
STORE Pl>EL 10 PRECIO 
11 RENGET,38 GET PRECIO 
CASE PRECIO=PRE\12 
:'.~ORE PRE\/! TO PRECIO 
•l h:EllGET. 38 GE í PRECIO 
CA5E PRECIO=F·~·E\13 

S~ORE f·RE\12 10 F'PECIO 
~ ~ENGET.38 GET PRECIO 
:O'IDCHSE 
':~SE t~=27 

1 F APUVCú=UL TI P'IO. ANO. 8ANDE~=O 
~ RENGET.38 SAY SPACE<!Ol 
STORE o ro PRECIO 

EUT 

CLEAR GETS 
.:.1.l T 
EtmIF 
!F "PUVCD=ULTIMO.AND.8ANDE2=1 
1.! !='P:GET. Z.8 SAY VCOS(APUVCDJ 
:5TOf'E cJ ro F'REC!O 
C~EA~· GETS 
E•II 
Eo...:t·!F 

~t-:C·O:ASE 

Er-.:.:i: 
!F' f-'RE.L . .:;=v 
LOOP 

l:.NIJJF 
'1 RENGET, ::;o;: SA; PRECJ O 
~IUtít:. u fu .:.:1t-'Ut-<1E 
IMPORTE=VAL · ·:>NTI 1 •PRECIO 

tg i•'t~::.:;:::·.::.~ ~;4y IMf-'Uf.:lt:. 
999,9q~.9qo,q9q,99•• 

~!Ut<t:. ') fl; .PWWE:3 

f'lCTUl<E 

........... \/Adt'AL.:ON DE cmmICIOMES DE DESF'LIEGE 
lF Hi"UVCD=UL' IMcl. H":~·. E<HND~;:=u 

rlFt;VCt•=AF ... 111CD+ 1 
~.·.·RE. M~:JvL.fJ ru UL l lMO 
s·.::'<·o :•.EF·,:üD TO \ICDl(APU'JCDJ 
=.~ ..!¡::.¿ lf::>Cl !O VC!J2CAt-'U'.'CUJ 
S"IJ,:E !lo~c: ro 'ICD:.lAPU\ICDJ 
SíORE :r•t•l I Tü VC04rAPU\lt.:Dl 
STC'PE r'r~cJO TO \ICDSrAPUllCIJl 
t~lD!~ 

lF HP;.;;.•::.D=UL T :~·:·. ANt•. E:cANDL'.:=l 
STURE' CVEF'F _.J TLJ \.'CD 1 l APUVCO l 

STSC:E DESCl TO VCD2CAPUVCDl 
s::.r-;. t:Esc: ro vc:·:.Lr-tF'uvcuJ 
STO.'E :ANTI TO VCD4lAPUVCDl 
STORE ~·RECIO TO llCDSlAPUllCDl 
ENO!F 
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IF APUVCO<eLTIMO 
S 1 lll<t'. CV€:1't<UU fU VL.U 1L Hl'UVCIJ J 

STOli:E DESCl ro VC02CAPUVCOJ 
lillJl<E Ot5L2 lll VL.:lJ.!.CAl'UVCOJ 
STORE CANTI 10 VCD4CAPUVCDJ 
lilUl<E t'l<t:L<U lU v1..o::.rnf'UVCüJ 
APUVCD=APU'JCO+ 1 
U· Ht"UVl,;U=UL 1 l MU 
SlORE 1 TO bl1NOE3 
tNlltf 
ENOIF 

J t- At-"UVL;U=UL r 1 MU. HNU. tlHNDt.Z=U 
STOR~: " " TO CVEPROD 

t.NUIF 
U· Af'UVL.:O=UL 1 lMU .... NI!. ttANl>E.:..~= 1. t'.-\NU. l:loNut:.:~.zu 
STOl<E " " TU CVEPROO 

ENOIF 
.f- APllVCO"=UL 1111\J., 1Nl'. ~ANlJL • .>-= 1. 1-UIU. ttHNut: •.. :q 

SIORE VCDICAPUVCDJ lü L'.H·fWU 
"-NUlf 

l F APU\1CO< UL T ! MC 
::>IO~t:: Vt.:L'llf-n··uvt.:lJJ ;u LVt:::.t-'ti:ú!! 

ENOIF 
lt· l"'tNbEI .•11 
sro~·E 8 TO INIGAY 

tf Af°U'/LO=ULI lMU.HMO, fümlH:.~=IJ.ANO. ¡:;¡..:~11·~::.=t• 
F HISAl'=REtiGET-1 
Af'UN!Jf~Y=fn-'UVL:J-4 

ENDIF 
lf ~f·uvCU=UL. l !MU. 14Nll. ~Ar<L!t~=l. ANO. Bf.lNUE_ _.I: 
F!NSAV=RENGET+! 
At-'UNSAY=1\t:.u• .. 'LLJ-~ 
ENDIF 
~lúH:: e r·: VAh"l 
DO WHlLE \IARl =1 
t!! Vf.~f.·1. l ':JAl " 

•.1 VARt. 8 SAY 
t! 'JAt<l. '·l ':::> .. \'! 
t!! VJ.1r.·1.:_:9 St-tY 
l2 VARl • 'I"" Sl'-\Y S~-'.·iCI:. t:..:bJ 
VAR:~VAR1..-1 

t.ruuü 
uu WH1:...r. 1[\¡~~l\Y',"":!-!.:'~!lH1'.HrHJ.At-'UN~M... !f·~u 

@ jt,¡~5A't'.: '::l~Y \.'CD1 [:.1F·UNSAV ~ 
l!! !r~LtiH\.~ !:>t.1r \.'t...:L .. !r)F'UNSHfJ 

@ lNlS~'"• 3! Si~\' \'At. (VSD·HH,"-·LJtl!.-H\ .. ' 
:t 1Nl::iAY~3.~ ;,.¡'( ·/L'.U"::ilPt-"UN::lH1'J 

STORE O TO IMPOl':TE 
11'1P0n 1 E-;;Vt-tL tVLD4L;..,:--UN~~r] J t'/",..,Ü~t l•l-'iJN:>I'" J 

e INlSAY.!:·5 SAY IMPOR1E f. ~;u¡-..:.. "-St 
'f'i't.'1'19.'-l..:.¡9.'1'7•-/. -:''t'' 
!NISAV=HH5AV+l 
I! lNIS~Y, tl 5H> VCD~CA~UNtiAY J 
APUNSAV=APUNSAV+! 
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ENDDO 

W15A'PINISAY•l 
ENIJDO 
1 F Al-'\J'.IC:l=UL l l MO. ANO. llANDE2e u. AND. l:IANDE3~L1 

RENPANTsF:N!>AYll 
ENDIF 

IF APUllCD=t.L'll'ID.AND.BANDE2~1.AN0.8ANDE3~o 
RENPANT=F!t•SAYU 

~~!t-

IF APlNCD=~LflMO.AND.BANDE:•l.AND.BANDE3=1 
RENPANT=fl~~µ'-: 

EN!J!F 
IF APIM:t,:U-Tll'IO 
REHPANT=F!NSAf-2 

ENDF 
ENDIF 
EUl 
ENDOO 
REW'Af"iT ~RE~:F ;;~'!" + 1 
:iTORE REl .. "A•H 1 O f<ENGE T 
ENDCASE 
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LOfi "'iidulo~ 4.15. 4. lb. 4.25. ~. l, s .. 2 y 5.3 manttenen la. 

est,.uctur.i ese tuio rnor;~so ue €tilODJSTlCAS. el cual consiste de 

un rcpo1·te en pantalla ylo iJapresora tJe1 estatus en Qüa se 

encut!ntr• ej dCJc:umento va sea en PkOCESAOO. M::NOlt:.NTE o 

CAM:ELAOO ·.¡ su coCj ficacíón se muestra a <=:ontinuacJOn: 

procccu:-e or.-."li:-;, 
pa1·i\metcns ~~:.t 1..-1o¡; 
•~c:v= .. .. 

• • • • • • • • &lJCL.t f·w l rn.: t PAL 
dr.. ... ,.ü Jr. .. t. 

U 11 •U e !:iL~CC ION IJ!o dASE.>i llE DM 05 
seJect 1 

USE C: \ lE51S\Sl~VE\facturac\Dfüt:tura 
SELECT 2 
USE. C: '.<E:iiS\SAVli\CREOITO\úCLJE.NlE. 

UU&tU fJESf·LJE:GUE DE f·ANTALLA 
@ 0.2:J !:iAY ·'S1st.emfl Aut:omat:1;:ado de VEntas" 

s.tore 'Fa::ultad d~ lngenteria U.N.A.M" to comprador 
-==-4t.>-1nt llene comprador J 12> 
@ !.a; say U?;>er (comprador·> 

JlllliU SELECCJ!.;!< DE ESIATUS DEL OfJl:UMEUTO 
n.o case 

ca.s't status-:.· l · 
stot"e ""t:.5"!n.0i!;f.tUiS Ut. t-'t.!JltJOS PE!'JOlt::NIC:S'' to i:.c:nor.ador 

ceas.e status.~"!)" 
store .. ESTAJJJbol !L:rl'd OE. Pf;;LJJDUS CANCELADO~" to comprada;· 

t:N"CASE 
m'=4f.J- ~ nt: ~:e;. -.or:1or'3C:n-11 ~J 
ti .::.lb si'y u;.ot"ff !comp,-adw··.1 

SEr LOLUk ro bu 
if J.ev•-e.· 

~ J,lt CLl:....4.P. 
I;! .::.. l =o 2v. ~e Jcublc 
~ 5.,,: 10 5. l 7 uullbLE 
'5-! 4.•, f'.) 14./., :¡ WUBLE 
~ 4.Jh !O 1~.10 üUUBLE 
~ 4.29 Tü !9.~9 ~OUBLE 
~ 4. 2.:t" TO 1 'I. -2 [1 1J.U8U:~. 

@! 4.45 t.c.. !9. 45 douoJe 
'.:! ... ':.., ro J.'-1.,Ó'-I 1!1.JUBLE 
~ 4,70 TO 19.70 úDUBLE 
endt-f 

@ 4.3 SA1 "Faci:u." 
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1 4, 11 &AY •cve," 
t:t 4.17 ••V .. D••c." 
• 4,23 HY "P•dido" 
@ 4.3~ SAY .. T D tal" 
e 4.47 La'r' .. R'ef. Cot1:. 11 

@ 4.ól SA'f' 11 recnlF•c .. 
@ 4, 72 SAV " 1.l•nd~." 

STORE " " TO PAS02 
STORE 2 TO PASO::. 
STORE ó TO PASO• 

88888888 YERIFICACION OE LONGITUD DE PANTALLA 
DO llHILE ,NQT. EOF1> 

SELECT l 
GO PA!>ü:; 
IF CO~IG_:or1</PA502 
if es~at ~act~status 
@ PA504,:; SAY NUMER_FACT 
@ PA5Q4,11 SAY CVECP fact 
@ PASC·~,ól SAY FECHA:::fact 
~ paso4.18 sav d•scu_fact 
• paso4,23 ••Y codig_ped1 
@ ca504.33 sav total fact 
@ PA504,47 SAY CODJG_COTI 
STDRE CVECP fact TO PAS07 
STOl>E SOD 1 G_COTI TO F·AS02 
SC:LECT -· 

L\A.ATE FCJ~· CODIG_CLIE=PAS07 
~ PASD4,72 SAY codig_e~pl 
SELECT 1 
IF STATUSz"O",AND,KEYz"E" 
PASQ4zPAS04+1 
'! f'AS04, 15 SAY "CAUSA : "+CANCE_FACT 
ENSIF 

ENDI!' 
ENDIF 

PASü4=P<\S04+1 

IF PA504=20. •nd. U .. PE~: <lc~v 1 l"E" 
@ 22 • .15 
WAIT " 

tecla para cont1n._1.,r··· 
IF PA50bz27 

•ErURN 
ENDIF 

,, rui;E o TO p,:,,;os 

IUUUU L111PIA ... AP.cA DE PANTALLA 
DO loMILE PAS05<~0 

~ PASU5,3 SAV SPACE(5) 
@ PA505,ll SAV 5PACEÍ4> 
@ PA505,18 SAY SPACE<2> 
1 PASOS,23 SAV SPACE<S> 
@ PASOS, 33 SAY SPACE <l O> 
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e! Pil!iD!>.46 s•v liPk•C9J 
8 f'AS05, "1 SAY SPACE 181 
W f'AStf.). 12 !>AY Sf'f.K:E l:ll 
ENDllO 

SHJl<E b ro f'ASl.14 
ELSE 
IF f'~SU4=t.ib.ANO.l(EY•"E" 
EJECT 
Sllll<E b ru f'ASO:I 
ENlllF 
ENOIF 
f'AS03zf>AS03+ 1 
ENODO 

if k•Y="E" 
IPJKt 

set dev1ce to screEn 
endif= 

1! 23.I !;AY st'ACI0(7:,1 
lif 22,0 cle•r 

• I:! ~:.!. i'5 SAY .... 
IF ICEY=•E• 
lllAIT • 

pt11r• r&Qresilr" 
CLOSE ALL 
RETURN 
endl~ 

HHIU SELECCION DE l~SllJN 
llA ( f 
regr .. ilr" to k•y 
•~ ~ev="~ ... or.k•v=•e• 

.. t device to print 
clase ali 
loop 
end1-f 

CLOSE ALL 
HETURM 

•nddo 

~lse cualquier tecl• 

t'ulse < E > cor• ll'IPRll'llR y 



A cont1nu1c10n •e lllD•tr•r-an las partes mas descr1pt1vas del 

bt1sandanas e11 la c .. "lrta de •structur•. 

Los •odulo• ~».15. 3.lb, 3.17, 3.te, ?..l'l, 3.~o. 3.~1 y 3.2:! 

.. nt1ent1n Ja misma estruct.ura d6? seJec.c:\on t1PO ~'YULIA, !a cual 

una v•Z tnvoc:-.d• corren el progro?ma de apl1cac10n, la 

cod1f 1cacion de estos modulas es la s19u1cnt~ : 

1111111 DEFINJC!ON DEL MEDIO AMBIENTE DEL PROGRAM~ 
SET COLOR TO W+ I B+ 
e 10,32 SAY "F6 COMPETENCIA" 
SET COLOR 10 &b/N 
tt 22,0 cle•r 
Ht color to bq• 
t! 22.12 s•v 
<"•chr(l7)+c:h1·(196)+c:hr·<t96)+chr(217l+">" 
@ 22, 50 s•v "S•l 1 d• .-.Ese'>" 
set color to bQ/8+ 
1l! !1,26 CLEAR TO 15.~1 
'1 11.26 TO 15,~1 DDU9LE t.~ box grande 

llllltl ~ELECCtON DE BASES 
1o1Pl•ct 10 
U5V c:\te~ts\•Ave\VENTAS\dCOMPETE 

1111111 BUCLE PRINCIPAL 
DONHILE.T. 
~ 12.26 Ph·OHP1 "CONSULfAti CLA\.•E 
1l! 13.29 P~·QMPT "~EL!ZAR UNA BUSDUEDA 
l'IENU ro Of'C !DN --·· -
SET ~a~OR TO P~'N 

1111111 f.:VA!.-UAL:!ON Ot:: OPCiúh 
DO CASE 
CaSE OPC 1on; 1 

na•Ut DESPLIEGUE DE PANTALLA 
SET COLOR TO ., .. , !;+ 

lf 12.~8 SAY "..:ONSULTA~· CLAVE 
SF.' COLOR TO 8G/B• 
t1 1..>. ~3 CLEn~ ro J to, 53 
!! 13,2:. TO 15,53 DDU8LE 
lit 14.2"1 SAY "Clave dl?i (o,TICE."'tidot 
SET COLOR TO BG/N 
li! n.o CLEAR 
it 23,25 5ay "Teclee Clave del LOMPETIDOR .. 
••t color to bg• 

"Seleccione 



@' 22,33 S"11Y "Sal 1 da <Ese> .. 
set coJor to bo 
STOl>E " " TO CVECOP!PETI OOR 
DO NHILE .1. 
@ 14. 4b GE.T CVECUMP~ 1 IOOR PICTlJJ;·E "''9Y9" 
READ 
1F LE.NI ft;'l,,ICVEl:O,,PE.TIDORJ J:4 
LOCATE FOR CODIG_CDMFcr'JEC0'1PETIDCP.AND.RECNOllftl 

J~ .NUI. i:.ur ( 1 
DO MUfSTfi·A:: 
LllüP 
ENI1IF 
ENIJIF 

1 t ta 111 MENSAJE DE ERJ;·lJfi' 
Chr ( /) 

@ 2:: .• 15 
set coJor to r+ 
lillla 1 t t.h'k'"Uh.' ~ ,..· .• r~U t. X 1!::l1 E CLlWE DEL COMf·'E 1 J DOh.'. 
pulse cualauier tecia" 
set colar to tlQ 

8 24,0 clear 
ENOOU 

C~SE opc i on~2 

• fa 1111 OE~ ... L J C:GUt:. DI:. Pf-IN 1 f1LL1~ 
SET COLOR TO W+/B~ 

~ i:: .• :21'.i S"''I' "Rt::'.LllAR UNA t:IU'.:lUuEDA 
SEr COLOR TO BG/Bi 
~ 14.20 CLEAW 10 lb,57 
@ 14,20 TO 16,57 ODUBLE 
1 .. 15.22 SAY "D101te oaJt.;nr d c!ave : • 
set colar· te bg 
·~ .:.".::.,,;.'l si:1v "fec!r"..> oar·':.~ _•1·~ A~omb1e del t..:O!'lPETlüUk'1 

~ron-E .. .. TO \.'F :.w..·. ~ 
!JU WHiLE • T. 
:::le•r gets 

~ J5.4b bEI ~~~wukU ~JCiURE ··~· xxixx~lA)X'' 

READ 
::>'tlh:t Lh::.lt,t~ .J fU '.Jt-._-! 

l!=" l Er! 1 ri: :~-:.•,\.'f.7.Nl!RDI ~=':' 
en:-·!,• 

-s.et. :..u.1.of ~e t 1 

.4d.l t .• 1: ~·h;.:t 

cu~lqu1er !¡,•el~·" 

set culot· "":.,, ~'~~ 
~ 2•,,0 c.l¿dt 
LúOY 
EN[•IF 

~10 1. ~ q 1 to t-'AUH:1R1"¡ CLr1·JE. pu J ·.;;e 

.:if'U~'.t '4Ll f;· ¡¡'1\V~...:.t.JL·ill.Jl fl,,I v~.:wuw 

t• tUU DESPLIEGUE DE PANTl>~LA 

~ '·º CLE~ TO 24,79 
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SET COLOfi· TO bg+ 
e 2,3:1 5,.y ''RYUDA-Fb-COl'IPETENC:IA" 
SET COLOR TO l:!G 
11 S.13 TO :?O.Ob OUU8Lt:: t&!: be:: qrande 
t 4,22 TO 19,22 DOUBLE 
~ 5,14 ro 5,6S DOUl:!LE 
e 3,22 SAV CHl<!2031 
• s.1s 5~V CHRt204) 
@ S,i~ SAV CHRt206> 
W S,bb SA~ C~<1B5> 
@ Z0,?.2 SAY CHR<202> 
"' 4, 1:> SAY "LL,.\/E" 
ÍI 4, 34 SAY "C O " P E T 1 D O f-' " 
STORE 5 TU 111-32 
go top 
DO i..ttlLE .NUT. EOF(I 
IF Vf'!.WOR S N011Bl<_Cllt!f
VF.::..:."""V~J¿_+¡ 

>! 11~·3·.:;,15 SAV CUlllb t:llMI" 
tJ '.'F32, 24 SAV NOHBR ~COP'IP 
IONOIF 

STORE b TO VF33 

St:IP 
~NDDU 

DO IJIHILE \/F~3<2U 
8 VF3'3, 15 SAY " 
'.1 \.1FS...;.., :24 f:iAY St-'ACE l401 
VF33..;VF33+1 
Er...ulJü 
STORE 5 TO VF32 
tNU~:-· 

~ ~J.l SAY SPACE(J~1 

Í2 22,75 ..,,.i, 
t<ETURN 
E NODO 

~u!se cu•lqu1•r t.cla p•r• 

1e•s1 • t REGRES.0 AL Mf.NU PRlNC...:H"l-tL 
CASE Of-CION•(: 

e NODO 
PROCED~RE ~UES~RA: 

no un ~E~PL!Eüut DE f'ANfALLll C.llN (J~" U3 llt:: LA í:IASE 
@ t.32 SA\º ".:·.vuDA-F6·CDP1F'ETlDC::.·::.:s" 
se-:.. ccior i:c :::Q 

$ ·) • .::~ ~AV "S1st1~rr.• Au-:0111at1:ado iJE' · .. ·En~••" 
t.:! 1. SJ.q' "COO!GQ : 11 

::? 11. 1:. bf:."1 :::.:urtF"Elt::-.~coo1G ra!"1· 
@ 5, b S.O.Y '1NC!'1BRE i" 

,. :;, 15 &>El üCOf!PETE- >NOP!llR COMP 
• 7. 6 SA~ "DlRECClON 1" 
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@ 7, llJ GET l>COl-:<'ETE->~IREC_COIW' ,. , . bl $AY ........ ,..,. :· 
Q 7. óB GET !iC011PETE-)CJ>_COltF 

• ti, b !>AY "COLlllllA : -
@ B, ll GET DCO..i'"ETE - >COLON_ C0>1P 

• 411:! tiU1f ... CIUDAD .. ll, :51 &ET DC~TE->CI~ -COtF .. l•J. b SO.Y • !tUHJP<IJ» . -
• 1i1, IB GCT OCú~TE->TELE! COf\P -
@ :v. ~"f í>H L'COPl1:: TE - J T E.Lf Z Ull'W1 

• ló, ': SAV "LADA : . 
• 10. ~ .. &El í.-C~IE->LADA CON' 

• I;!, b SAV "Dir-. Gerwral : . 
• 1 •• :.: 1 úfl DC~ll-,011'\.>C t.lft' 
'! 13, b SAY •01r. Vent•~ '. .. 13, 21 GEi l>c0011>ete-JOll<VE_t.c.9-' 
lt lt., b SAY "UORl1A DE ATEJ.r<;IO!J : . 
J 1 /. ,, "AY • l lt-'U Dt. Clll:.Nll:. 1. 

·? :e. b SAY "F ORCEN TAJE DE CRFOITO .. 
" 

,.,_ ó SAY "IJE&UENIU HK.11.Alst.t 
~ ' o TO 1•. 7'1 :>OUBLE .. 

·~· 
u lú :.. .... ..i • ,., 

tl' ::. 10 .... :. -"Pulsa una tecla . Pttrd cent 1nuar .... . 
~ z~. !':' sa;· space <40> 
L..:...:..& bt. IS 
l"'9ll.:··n 
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..... , A.'MITU 

C.da Udulo 19 la C.rta de E•tructura H cod1f'ic6 en foraa 

.... ara ... • indmp9ndiente, v de la •lti-. fer•• .. r••liz•ron 1•• 

pru.b•• de C•da uNJ P•r• revisar qu• las operaciones qu• 

re•liz•t>.n fu•r•n •cJe.c:u•da• • su disel\a, un• vez realiz•dD esto 

loe .. dl.alos .. 1nt99raron en el •i•t•"'• P•r• nuev•aer1t:e 

probarlos •n for.. glob•l v dependiente de l•s v•riables d9 

daitoa v d9 l•s vara•bl .. de control en el •i•"'º· 

Con r-.p~to 

independlent•, 

• las pruebas ~ cada •Odulo en for .. 

no se encontraron errores dr~sticos en su form• 

operacional, esto .. en su lOoica. En genaral lo~ error .. que 

•• encontraran en l•s pruebas er•n et. tipo s1ntaicticc y -facilRS 

de lCX:•lizilir y• que resultaban •l CD11Pllii1.r- el aOdulo. otro tipo 

de error que se encontró •r• •l uttliz•r expresiones de tipo 

lógico en los cuales .. encontrab•n cambiadas l01i aper•dores, 

otro tipo de error que se encentro fue el •lc•nc• de los ciclos 

oper•tivos e~t.o es ~ue 15e dejaban instrucc1onea fuer• de los 

c1c:lo11 o d9ntro oa vl !o& ·1 •n su Ci1110 había que s•c•rl•s n 

tr•duc:.1rlas. ,.e:·~ les errores m.ls frecuente~ fueron en la 

d1spas1cion de l~s ~•tos •l dltsplegarlos en la pant.all• v• que 

da+as•dos, no estaban centraaos o se 

tr as!ap•b•n, P•~·o en 9•rwr•l pgdelft05 decir que •ran errores 

menores ·; 1•11 ;;ruetla.s '!ii-.pre resultaron a11.t1sf11.ctoriaa en lo 

que respect• a su far•• aperac1onal, y al aurgir •lQun error 

fue casi i.,..d1ata M¡ carreccion. 
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Con lo Que respect• • l •• prueba-. • 1 .a ntagr•r· todos J ae 

sódu1os como un 51~t .. • .. encontr•ran Jo• •i9u1•nt.,. •rrar .. 1 

-ti~bia r·•definiciGn de variabl9S. 

-Sr encontr•b•n ren.f1n1c1oñes de •&iQnACiorws e::::~,·n•s· 

-Se:1?cción de .ireas de trdb•jo con duplacid•d de t.cif•t::'S. 

-be!ecc1on Clll bas.s de Otos en dr•as de tr•o•Jo '31f&rente. 

-f'1odif'.i::ilción d• condiciones iniciales. 

-~ad1f1c~c1on no acore11P de v•r 1•bies Q~Jb•1es. 

-Trils:ap• .. iento de pantallas en lugares no :·.c1=•dOK. 

-~od~-•c•c1on de coordluyCS.s •I r9C)r.so ue Jn• panL•~1a. 

L• soluc1en de estos errores ~ concentro en renombram1ento 

de var1aoies. aJUste ele coordenadas. ren0«1b,·•m1ento ae modules 

)' pr.:>ced::nientos, y redef"in1c.ión de cond1c1ones .n:c1 .. les ill 

rat.orn.tr de un• l.laaada de subrutinas o submadul~.s. 

Lo anter1or no trat~ de alguna eaner• de enc.Jbrir los 

problema§ uu~ se presentaron en la e1aborac1~n del ~ist~ma. 

sino ;ior· el contf"ar10 es un refleJo de la e::oerlen=i• recibida 

er1 la ~·.-wr-nac.1on acadf!o•tca v laboral de tas oe··:son•s .:i.c;1qna.aas 

il?. o-cyec~a. 
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111.3 llW'LaENTM:ION, PtllEBA9 DE CNW'O Y E\"I \JACION 

Par• tMple .. nt•r el s.u•t-• "SAVE" hubo necesid•d de busc•r 

un• ca.p•ñi• ca.erc1al1z•dora de productos ter•in•dos, que nos 

p•r•itiera prob•r nue~tro sistema en P•r•lelo con el que ellos 

••t•ban ut.i l 1:ando •n e•• -.O•lfnto. con el f-in dW real 1;:ar las 

pruebas neces•ri•s Pora Poder hacer una evaluacion del mismo. 

Para la i~pleeent•~1on ~e tuvo que re•li:ar un curso oe 

c.Apt1c1tac:1on en !e aui'.? se refiere a los 01-t-crentes niveles que 

coeiprenden el s1st .. a. 

Se c09enzó tr•b•Jando •n el proce50 de Gest1on de Bases de 

Datos en •l cual se dieron dlt alta en l•s bases los dato• dll: 

-Clientes. 

-Prosp9Ct.os. 

-Productos. 

-Personal. 

l•~ cu~l•• san las ~ond1c1ones 1n1c1ales. 

Oespues, se paso a los Procesos P•rticulare• de cadA 

Dmopartaaento en ~l at.ie se re•litaron oper'ac1ones. colK>: 

-As19n•c10n et. territorios. 

-&encracion je ~eccrr1dos. 

-As1gnacion de cróditos. 

-List.ls de pen•onal. 

-A•i;n•ción de ptec1cs. 

-etc. 

que P•r• la lmple;nentac1on son datos importante•. 
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Y~ cargada toda la 1nfor•ac10n en las respect1v•s ~~se~ de 

dato• y hech• la cap•cit•citn, se pn1e•did • reall =•r todas ld=. 

prueba• 

-En to QUe •e ret=1ere a Gr.it1on de Ba»e de Datos se 

re•l i z.tron: 

1 Ca•blDSi 

1 8aj•s 

-En lo que se re~1ere • ~roc~os Part1cul~res o~ ~~u~ 

l>Pp•rtamento se re•lizaron con 105 datos que va teniar1 

c.uuiando que est•s +ueran actual1=adas 

correct,...nte •n l•s b•5e5. 

F1nal-.ente se probo la p•rte de 1• fllecon1ca de •/e-ntas 

realizando las siguientes pruP.~5 en Jos procesos de: 

-Cot1=ac1an. 

-F•ctLJra. 

-Surte. 

-Coora. 

-lOQresc. 

las cuales funcionaron sat.1sfactor1a.cnt:e ·.¡a Qwc !;;;~ oa~cs 

en dichos procesos 

cart·ec:td,...nte. 

Es!e proceso de la f"lec.an1ca de Ventas 5e puuo ~e..-o::atar 011e 

dichos pr·ocesos crearon 1nfor•ac1on nec.:esar1a g.ir-• :os pr-:-:icesos 

Pdrt 1cul•r·es de c.tda d"""'IJartament:o para 1·0 ::u• 1 se tuvo que 

chcccr nuev•acnte en este nivel !~ in-for~c1on. para comprobar 

que las b.:..se~ er•n f1 dedignas. 



In la qu• re1111..:te • l• part• de Ca.unicaciOn •ntr• loa 

--t~aa v carr11t1pand9 • lea funcione• d9 eyud .. 

- F2 Cli•nt••• 

- F3 l'ra*'ctaa, 

- F4 Prospectas. 

- FS Y•nd9daru. 

- F6 Colp•tencta. 

la• cual .. ta•bi•n funcionaran ••ti•factari••ente. 

EvaluaciOn 

Al partteer el Sist .. a •• b•stant• completo, ya que cumple 

can las requ•ri•i•ntaa necuarioa ••t•bl.cido• ant•rlor~unt•. 

C.be Mncianar que •1 sist••• pu•d• crecer d•bido • su 

80dularlclad v pued9n r••llzar .... Joras, para incluir no sOlo a 

las ...,r ... • Coeercialu ai no la•bitn a •mpr~••• industrial••· 

ca.o una aportaclOn d9 loa usuarios •• nos sugirió qu• 

d9bltrian d9 impl .... ntar .. •~& funciones de •Vud• en la qu• s• 

refl•r• aa 

- Cotizacio.,.., 

- P•dldaa. 

- Facturas. 

esto con el fin d9 poder rastr•ar dicha infor~acidn de igu•l 

.. nere qu• la• otra• ayudaa1 dead• cualquier punto <191 proceso. 
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111.4 C#M:ITAClml E llft&llM:lml 

21 FijaclÍln de objetivos en tMls• ·a · .l•• necesi dad•s 

~> Oe+1nir que contenidos de Rduc•c1on son. necesarios. es 

c»c1r·. qué t•lfias. qut materias y á~e•s deben ·•er cubiertas en 

el curso. 

4J Se~alar l• forma v metOda de 1nstrucc1on Que se ut1l1zarA 

par• impartir el curtio. 

~' t:.v9A!u.ac1on del curso. 

6) Seguimiento o continuación ~ 1~ c•pacitacion. 

Capacitar •1 per1monal en el 11anejo y clasificación de la 

mecans.ca de 

ventt1. así como la generación de reportes basa~'Os en la misma, 

91!::1.lr""lte el s1st.uma de 1nfor·mac1on SAVE. 

F:.Jación de Objetivos 

Oue el perscnal entienda el concepto de COllPutadora. su 

•vol:.:c: ión, su fun::1onamiento básico v su utilidad par• la 

_,r•••· 
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- Que •1 p..-..,,,.1 entienda •I cC1ncepto <» sistem.a, 

l•ftUfi- lCIS ta- de •lste ... , <1i•tin1Ja loe euniste11H que 

pult9lft darM en .. na .-preH y su rel•cllln con el procesamiento 

.. datoe. 

Mlll:. 

- OU. •l P•r'SO,,.l apr•nda a entrar o salir del sistema de 

inforlMC!tn llAllE utaluando la computedClra persC1nal. 

- Ou• •1 personal aor•nda a utaliz•r la in~or•acion gener•da 

*1rante el proceea ele la ..ctnic:a ele la venta, .. daante el 

•i•t ... de infot"aacaon SAYE. 

- Q&-. el oersjn•l aprenda. a utilizar carr9Ct•'99nt• su 

c.....,tamra pereanal. 

Contenido 11191 Cur•o 

U li!Kftidad 11 e:>J•tlvo de un •i•t ... 1nf=oruc1ón 

c-tarizadl> •n la• eepresas1 •I •nor- deHrrol ICI laorado por 

l• ,....nadad •n ~ocos 1os C•tlPOS d9 l•• ciencia• y tecnac•• .,. 

-•itido a la• _._, .... alcanzar caerto 9rado de eficaencia v 

or9anízaci~ pueat~ au• •1 dlls•rrollo i19pl1ca un proceso de 

acl;lptacion d9 I~• •••t••a• actual•• de la 9'111• .. • con los 

no tocta• 

orqan1~ac1onea cu•~·~•n con Jos elemento• tecn1cos, Nt•rlales y 

hu•aN>S nec ... raa1i oar• 1 le·.·ar • cabo esta adt1ptacion. L• foraa 

de 1ntroduc1r, v aprovac:Nr los nuevas 

la qu• condiciona que una 
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L':apres• teng• un cracas.iento Us •C•l•r•do q1Jr.o ctt·a•. L: 

adll1n1at.rilc1on na •• aJ•na .. ••t• satucson v ~us tec:1,c•• v 

twrr••iunt•• dltb.rn do p•sat· por un procoso de MJde1·niz•cl.:~. 

Un s1at ... de 1nforuc1nn t.1erw co.a oroodsatofi .n•neJM" 

'( ~l•bot·ar report .. que per•it•n tCH1ar C9C!~¡~.ne¡ 

•Prao1•G••· ~•r• pod9r totaAr u~ dl!C&S&On adecuad•• re~•r~nt? ~ 

cualqui•r &ituacidn~ r.s rwc:esario contar con cierta c•ryt&a•d de 

1nfor-.c1an Que u•r•tt• valorar las d&f9r•nt~ altern~tav~s oue 

se pr•sent•n. Las principales caract•ríst1c•s con QUE det~ 

contar Ja ln~orn ... c1on son !•• sigu1entes1 -·· 
a> Cantid.ad: ••t• car•ct•rí6tica i.aplica que ~e debe do:· l.: 

in~ar .. cion suf1c1ent•. es decir que na abrUtl9 por to ~xcec:va 

pero que no se• t•n detallada que Dllita d•tos iMportante$, 

b) caracteráSit1ca 

informacion debe proporcionar .. •n el ... nto oportLo~c. :!& 

ct.c1r cua~Jo ~e plantee e1 proble .. y por lo tanto la ~9ces~c•c 

de cont•r cor. ell•. 

c1 Ex•ct:tud: con est• car•c't.eráS't.&C• nos referimos • oue l~ 

infor1NM:i6n detMt s•r r•al, .tCtual y confi•ble, 

uue p~rm1t• t~:aar dl!'c1s1ane~ en CYs" • eJ!a. 

d~ r1a~1~!cacid~: esta c•ract•r~~t1ca i~plica QU~ 

1nfcrmac1 ::.--: dQbe e•itar ordenada dt? tal ;11•nera ;.,ue ~-. ~-=.; 

separarse e encor.tr•r·51P r11P1~menttt. 

Por !c. S?xou~st~ en los 1nc1so5 •nter1ore5 ~" JU~t.:f1cc. li. 

irr.plecEr:.t.i'ciór. del 11istlN'la d~ infor•aciOn SC1.."E. 

2> Efect~~ ae la c01tGutac1én en •1 •leaento numa~o: •1emgre a 

tr•ri• ci. 1• hl•toría, el 11rogr1PSO tecnologlca tw provocado 
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t- en el hollbre, slntl•ndoH lnv .. lda y deepl•••<» •n su• 

l•barft. Sin -··-· ftl• pragr- IW"M detl- y •l tio.br•, 

delllda • u,,. de •U• cu•l IÑde•, H .... t• • los cublo•. Sur;• 

••í la pr99unta l Cuilea eon loa efectoti que la lnterr•l•c1on 

i..a.na ? 

Introducir la CQllput•da••• se debe tener en .. nte la reacclon 

expr .. ion, ~án e•b•rgo todas ell•• ~n conaecuenc&•• et. lo que 

.. expo,,. .- cantsnuaciOn. 

per.an•l, sin e•C~rqo, esto•• cierta parcíallft9nte, dado que 

realiZAF'H 

eficient .. ente can u~ reducido personal, pero a medida que se 

adquirir un• comoutadcr• esta no pr~oc• despidos. sino l• 

reublcaclOn del per•on•I dentro de I• organlzaclOn e inclusive 

ciencia 

ficclOn, I• gente siente t...,r hacia la lliqul,,., dlficult~nda 

ti.-po el ~bre va COlllpanetrandase en ciertos procedi•i•nto5. 

Al eaeento de .. r eodificados por otro•, para las cu•l .. no se 



les -ucttt su col•borac1Cln, l• pri-• respu .. t• •• 161 

reaiatencl• •l c...,lo. 

bl llcquerl•&ent..- de peraanal1 I• tecnalagi• que 1. 

caeput•dor• ...,1 .. p•r• su func&o.,..lento, 

conaca•&ento v capo1e&md tecnlc• p•r• el per-1 que .. 

r•lacione con .. te. &.jo .. t. pr .. aaa, 1• orvanizaclCln .. 

enfrenta •1 requeri•ienta de peraon.I t•cnlc:o, que r.P·r .. •nta 

un tr•t-lento eapecl•l •n su r_eclut .. ienta, .•dleatr .. i•"to y 

superv1s1dn. Est• nu•vo si•tetaa e» infar••cion'· i11Pl tea •1 

-...,..11o d9 ciertas *unciOfWS qu• nor .. l•nte son llev•d•s a 

cabo por el qrupa de -ie•- que a continuactCln .. d•scriben. 

- Anali•t•• de •l•t ... s1el 9rupo de anall•t•• •• r•qul•r• 

prlnclpal .. nte para 1• identlflcaclCln, •"4111•1• y evalu•cion de 

un sist... de lnfor .. clCln, p~r• esto se nec .. lta qu• •I 

1 Conoc:i•iento de l• orpnizaciCln, H decir,- co- ••U 

arQanazact. •n sus activaums. •n su .. tructur•, etc •• 

d.Jtas, ••á c._, de los equipos. 

Praqr.,..dores: et qrupo et. los progr•••dare~· lndica a 1~. 

activsda~ que se involucran ~n el proCes•m1ento de datos, el 
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1 ~••iEnto •tlP9CiAli•ado en 

pr..,._a•"· 
- GiDer•dOr•~1 eGta cla.s1fic:•c:1cn 15e refiere • la• coefo 1Jore,; 

de Jas el.Qutr.as, ••a C090 1•• operaciones att.in1trat1v••· ~s 

~Quí donde les ei~cta• a.o ruub1c•c1on del personal •e pueden 

dar ..,. f=~cil•ent.e. Sin emba.r·go •e 1·~u1er• de c-.pacit•c:ton y 

adur.,t.r..-.;, ~r'\to. 

3l Juat.1of1~•=ion o. la c•pac1ti1c1on v el ad1es.tram11:.>ri:o: con 

frecu~n~lE =e- Jn -Juvo siste11a .de !nform•ción com¡:;L:ta .. ·i:j\::o es 

prec14'iQ cc;.:.rtiltar el serv1c1:::> cM t.ec:n1co~ exoert.oti , sin 

t!'•Otiit"tilO• H ~uede ••c:og•r a miembro,. del per•onal de la empre:.a 

va eltos .., .es deoe dar •d1estr•m1ento oara el cuesto Que 

ocupar.in. E: p .. c=e;;;;:niento elcc:tronico de da.tos tr·ae c:o:i:..!go la 

l'leCeS l dAd C9 ca~ac:1tar v adiestrar tanto • ias aue no 

participan er, el procaaa~ianto •n comput•ao~•s co~c a los Que 

ya han P•~~:-:::.:::::::c. y nos serviria. para: 

- Recu=ir le ·-:::stencia •l cambie. 

-=cnoccr 

org•niza.c: ~:-:. •si ccmo los efectos aue le computa':lor• tr-~er·.a en 

-:ada 1...nc ele • :-s ·:lec._rtamentos. 

4J Lil .:01: -: .. =c.:.-ao éel 

pr?C .. Ul•r• .. ~:e::~·cnico de datos. Se ar.tiende l• -:om;:~1~aCora 

ca.a .. UNA ~t!·)!.'!~h.:. 'JUE '.JT1L!ZA ClRCIJlTOS E.1.~L"l"h.OtaL:OS PARA 

MNlf"Jl_'ll': !)"TéS E>F'RSSADD;'. SI: IJllf.. •'CF'MA S!llBOLICA !:EGUN REGLAS 

¡¿Sf'Ec:FICA~ jl', ;Jt.: l":é•llO .O!'EO~íE'<MlNADD V AUTOD!R!GIOD "• 

•) t-!is~o ;9 :1e l :;.s c.cmouta.dc1·as: en 1951 •e cr•O la gr1r.era 
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in•t•l.ciOn cc:.-rci•I con un. comput•dor•. en I• Dflci.na de 

Ce,,..,. (que hab'a sido el Prl..,. usu;ariD dtf tarJeta perforada>. 

El r.QOlbre del •l•t,... - UNlYAC l 1 Un1ver .. al Aut...atic 

instalo un• ... qui,,. •n una org•niz•cion 

!GENERAL ELECTRIC>. 

no 

En 1951 

9uberna11ental 

Al s1;u1ent• •ña• 1'152. ECKERT y PIAL~HL.V can&truyeron la 

EDVACCElvctronic D1acret• Variable Auto••t1:: Comput•r>. 

En 1953. 18"(1nterrYttonal Bu&1rwss "•chlne~ Corpor•t1onJ 

inst•lo .u pri .. ra c09J)ut•dar• la 701. 

L• part• elltCtrónáca de l• pri .. ra Qen9rac1on •~taoa formad• 

por tubo• •l vacio qu• producían con.ider•bl .. cantidades d• 

V inst•l•c1ones 

acand1cionada. E••• CD11Putadar•• eran ..,no• confiables que las 

actu•l•• debido •l poco ti1H11Po de dur•cion ele los tubo• de 

v•cio y • que ~l calor ~en9r•do solía quetm•r otros ca.pon.ntes. 

Al f1n.l oe la pri .. r• generacion. otro6 fabr1cant .. se unieron 

a la!" y RE"INGTDN RAND •n el -rcadD. Compallia<s c...., -RCJUGHS, 

NATIOlllAL CASH REGISTER. PHILCO y llEllllllt COllQnzaron a producir 

su• propias computadora~. 

L• primera gcner..'.lc1on ter•tntl en 1958 v se 1n1cio la segunda 

ri¡ene1·ac1on cuando SPERRV RANDt•ntes f'E"INGTON RANO> •n1.mciO un.-

tot.a l 111ente El uso 

tr•n•1~tor••koiapanentc1> e» est•da sólicio) en ve;: de·tubas al' 

vacio redujeron con~Jder•bl•.ente los factures de c•lor v 

I• confiabilidad y rapidez de l• 
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cD<lputadara. En ... •i- •~o 18" dio • conocer la 7070, un• 

c-utallDra coettrc1a1 clll t..,•llO ••diana. 

L•·· terc•ra 9eneraclOn se Inicio en 19&4 cuando 18~ pr•••ntO 

....... del •l•t ... 360. 

... ta• uqulna• fueron• 

Los aspecto• ••• e19nif1cat1vos d• 

1 Circuitoa •n •aniatur•• 

t "•var cap•cict.d de •lm•c&n••ientc. 

1 Pasibilidad d9 procesar varios prOQr•••• a la vez. 

a Una extensa variedad d• unidadva entrada/salid•. 

Lo!i pr'onto prodUJ•ron •i•t•ma.s 

ca.p•tidores y algunas <especialm•nte RCA con sus a•ries 70> 

pu•i•r·on ~"'P•p¡o •n hacerlos comp•tibles con el sistema 360. 

e> Si•t•m• b•sico de comput•dor•: cualquier sistem• para 

procesamiento t1e d•tos contempl• inv•r1•b!emente tres ~ases que 

conc9Qtual a un s1•t-• de procesa1n1ento electronico. d• d•toa. 

- Entradas la funcldn blsica de este contponente •• traduciY 

loa datos de los si•bolos d• nuestro l•OCJU•j• a un11 forma 

ac.,,t.bl• para la Mqul na. 

- Un1d•d c•ntr•l de proceso& e9t• es el componente 11.is 

s!;nif1c•tivo de l• caeput•dora. ya que •Qui •• ll•v• • c•bo l• 

t ... ,·e• e9enc1al dlr l• 1111sm• aue son loa calculo• 

log1cotarit•t1coa. Pade•o• Hccion•r·la en tr•s P•1·tes1 

Unidad d9 •lmacen••tento. 

Unidad lclgico/;u·lt .. tica. 

Ele~ento• dlf control. 

- Salid•• e5te COllPDnent• hace un• l•bor de traducción• la 
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inveru d9c:ir. loa datoa 

~> Deacr1pcion funcional d~l sist•ma SAVE. 

-O.scr1ac1on .'je •o• .weoos Que 1nte9r•n 

p•rticul•re~ de el sist•••t 

• Ventas 

F•ctur&"i:1on 

Crl"dito 

los procesos 

- Descrii:ic1 en CIF. .Tien<1s cue 1ntRQr•n J.a ~ec11n1ca de venta deJ 

s1st•••: 

P•d1do 

1 F•ctur.a 

1 Surte 

• Cobro 

1 lf'Milt"it''!iO 

Oescr1oc1or-. d•1 menn .:iue lnteQr• !• qest.1on aeo J.•s b•SE?S 

de et.tos: 

1 AJtu 

• 8•J•• 
a Cub&C5 
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- Deu:ripeaon •I .. ,.. lle la• con9Ult•• entr• depart...,.nto• 

«•vuoa11 

a Cltent-

l'roductoa 

a l/endlt.-W 

t f'roapKte>a 

• c ...... etencia 

Cotizaclonft 

f'•dado• 

Factur•• 

l>I Integración Al Sl•t•- ISAVEI 

l• inteeraciOn al •i•te•a por p•rte 0.1 per•cnal dependllP de 

la c•pac1dad dw l• per~on. v •u aprovecha•iantc dur•nte' •l 

•d1••tram1ento en l• coaputadara, para e•to a• nec .. ario 

di•POMr dltl .. nu.•l dlt usuario y practicar tanto e~ s.ea 

po•ible • 

... todo d9 ln•trucciOn 

Duran~• toda l• parte teOr1ca dltl curso d9 c~•c1tac1on, •• 

puede utilizar coao .. toda dtt iMtrucc10n el d9 "Conferencia 

con part1c1oac10n E•t• -4itodo con9iste en un. expo•ic10n 

un&later•l, pero 6-jando la puerta abierta al vrupo p•r• que 

1ntervenQ• con pr99\1ntas, dudA.s, disc:us1onee, etc •• 

Par• reforzar la expo•iciOn •• puede hacer usa de ••todos 

audiovisual••· ta•bl•n se puedlt praparcion.r •l per.an.l, 

bibl i09r•fí• sobre •l te•• o una. carpet.• con l••- not•• dll'l 

iMtruct.or. 
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llur•nte la p•rt• dot •dh••tr-t•nto "" la 11Aquirw1 - pu1Pd9 

utiluar •i -OCIO dot "Apren_. Hact-111>•. i::at• •toda puede 

calific•r- caao •I mA• obJ•tiva para •l aprendizaje r6pid0 y 

airecta. 

El ..,toCID de .,,.mnder hAcittndo .. bAN •n los tr•• P•S05 

&iguient .. 1 

- D•r 1• 1n•or•ac1on et. ca.o nacer el trab•Ja. 

- Del909tr•cilin pr9iictic• d9 com> hKer •l tr•b.9Jo •n l• 

contputac10ra. 

- R••l1zac10n dBI trabaJO por p•r~e dl!'l perso,,.1. 

E• conveniant• taner 5i.-pre a la .. no el ••,..,,•l ~ usuario. 

Eva!uacaon del Cur·so 

L.;. evaluac1on es la far•• ca.o se puede 9ed1r l• e'f1cacia ·T 

resultados de un pr09ra•a educativa y dlt la l•bor de un 

instructor. para obtener la 1nforaa.c1on qua per•ita corrWQ1r 

everituales errores. 

Es necesario hacer 1nc-.p1e que se trata lle la cal1~icac1on 

o Juicio, tanto de la capac1tacjón ca.o del participante. 

La evaluac1on del curso C!Rtera in+oraar sobre cuatro 

aspecto& básicos. 

- La r-<?•cc.:1on oe! qrupo v la tX>J alu•no. 

- El conocimiento adquirido. 

- Conduc~•· 

- Re.u l ta do•. 

Sequ1•1ento o Cont1nuac1on dlt la Capac1tac1ón 

Se ref"i1tr• • 9Dtiv•r al pcrt.0nAl p•r• qLMt se si9• preparando 
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por su cuent•, .. decir, qu• ne qued9 ccmoforM con le que §• le 

ieparti6 -*'r•nt• e1 curso. 

Una #ar .. de' 90t1v•r •l P•rsonal. se~•• pr0Qorc1o~ndcl• 

~ibliogr•fá• r•lacion•de con l• aplicación de la comput~dor• •n 

la. 9t1Presa o lect.ur•s P•P"&Odtcaii Que traten sobre- los temas 

viataa •n •1 cur.a. 
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111.5 ftlll«JlllL DE UllMllllO 

1 nt rcnjucci ón 

ObJet.1vo1 !.no;; .. e~i:-!ar" un SJ!it~ma :Jl? l.r.+ormac:cin '".:.f.VE" ci:.:.··a. 

•utofflaliz•r lo• :: fet·cntes. procc?-scs que de&cmpeñi" el ~r•r de 

1nfarm•c:i6r. d• !oz ~•p•rtam1tntos qu.:o pueda ¡;.enerars~ dentt:.. de 

l• emrire"•· 

Adetft3oa "S,.,.v:.' :··::cr-:,.1n.:iri. elemento~. de aí'3'l1s:s. t: ,ra !a. 

cbten1 dos. 

HJcances: e:. 5.:.::-.:..:.·r se .. eah::o tom.;,.,nuo con10 modc·~·.;: tas 

l"'mp1·esas o•..:¡: se .:i:::acan a la distr1t..:..1c:1on de ~woCuc:t.o~ 

te!-mln~cos. -:.e ;;:;s,•3ce- los reouer1m1en::.os e-spec.11·1ca.Oos en· 

capítulo~ anter:=~es , 

Este est.> implemen'l.ado 

nec:es1da.des de .:.=. =~~¡···-~men~os qt<:.> s.:. r·ela.c.::Jnan dircctame:i"::

e-n el p1 oc.1..:;o e~ .~·-::•. E.~tos ~on: 

Fact.u··ac. :- , 

t Almaict-", 

• Cred1to v ~~=· 1·:~. 

t C•Ja. 

Fi :.ar.:1s. 

~CS11ini1t··c.=:!r. C"i f.;-1-sunal. 

El ,..,crodli&'1rc .... G. ::~ .. ~:"E.-tem• se .T1L!estr~ en l:i f1q. 3.:2 
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Funciones que ofrec• el •i•t•~• 

Se .. ncíonat a: l•s daferente5 funcione• '291 •13ta•• en b•s~ 

a los díferant~• ~., wel•• qu11 s• eaneJan. 

-P•r• 1• -.c~n1c• tte vent•: 

Coti=ii-:.:.c!i 

•• Crear cct1:•c1on. 

•• Co-tinu•r cotiz•cion. 

•• C•nc•l•r cot1=•c1on. 

• Ped1dc 

•• ~asar· ~e cot1~ac1on a. oedido. 

•• Es~•tus dE pedid05. 

•• ~•r.ce!ar pec1dos.' 

Factl.. ··,}1· 

•• ... =!"as~orr de. factur·as •. 

'' Ss~atus de facturas • 

•• e~ ·~•lac1on de facturas. 

SL'rt_. 

11 .. ~r·1t-1c•c1on de surtimiento De fac.tur¿ii. 

tf F•ctur·a5 por surtir. 

Ccbr:i 

•• º•!•~1on dv cobran~a. 

11 C' ~=t~r•& por cobrar·. 

• lnq•·•so 

11 ¡:receso de cactura de incresos. 

- Para los t,. ;..:es.':>• par·t icul .~res de t:•aa depar :.a.T.ento: 
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.. Estaclísticas ele cotiz•cione•. .. Estadí!it ica• O• peoim... .. A•i;n•caon 119 vend9dores • .. AsiqnAc1on d9 terr1torios. .. G1tner•c1on º" reco.-ridos. .. Li•tado ~ pr1te1os • .. Cur•o d• vantas • .. f'l•nu•l de vent••· 

e F•cturac1ón 

•• Estaaist1cas ae ~acturac1on. 

e Alaac•n 

11 EK1stenc1• de oroductos. 

11 Punto-:. de reorden. 

11 Li~tado de proauctos. 

Cr•dita 

•• Condiciones de credito. 

t C•da 

•• Facturas paQadas. 

•• Reporte de ingresos. 

t Finanz•s 

11 As1anac1on aa com1s1ones. 

•• Astgn•c10n de p1·ec1os. 

1 Persan•l 

lt L1st• ae empleaaos. 

- P•r• la gestión de b•ses de d•tos: 

· • Altas. 

t Bajas. 
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1 Ca•bios. 

- Para l• co .. nic•ciOn ~ntr• los delJ•rl...,ntos t•.....,. I•• 

ofuncianea d9 •vua qu• se refieren a: 

Cla•ntes. 

Prospectos. 

Productos. 

Ca11petenc i a. 

a V•ncWdDr~. 

Cotizacion1t•· 

F•ctur-as. 

P•didos. 

Operac1on ~1 sistema 

El pt· 1Jaer nivel que pre'!ienta el sistema es de seguridad 

meo1.1.nte el uso dai un pilltiSNOrd, • continuacidn present• el menú 

genera.l en el cu•I se manejan los tr.,. niveles del !iiate"'ª• 

una líNP• de 9St•tus, una lín•• de 

n•veQacaon y un• linea de errores, que san l•s olt1ma.s tres 

line•s d9 l• pant•ll• col90 •• auestr• •n la fi9. 3.23. 

Cor. vl 1K1Vi•1•nto del cursar oode.as .avernos en el nivt.•l de 

,..c~n1c• de 1• venta y el nivel de procesos p•rticulares de los 

Ue:J•r ".. a:wntos y con Flú se puede ca1no1ar •l n1ve! ¡le qestion 

de l~s bASIPS de dtltos y <avl•ccaon~r cual4u1vr ooc:.10n con 

"return ... 

M cont1r-.&•c1ftn se de~cr1b1ran c•d• uno de los modulas qua 

m~n~J• el s1•te9A. 
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FECHA 1 17-0S-'lO FACULTAD DE lNGENIERIA U.N.A.11 Hora121131>141 

VENTAS FACTURACION ALllACEN CREDITC CAJA FINANZAS 

1 Cotizacionl 

i 1-i Surte J-1 Cobra 1--[ tnoreso 1 

! 
l'lov. Ca01bio 11enu <FIO> S.l1tccion1t <---' > Avuda <FI> Sal ida <Ese> 

Funcion•s P•rticulAr•E del Departamento de VENTAS 

Fsg. 3.:?3 
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Para la -.cantea dlf la venta• 

9elecc1un•noo co~1:ac1on •P•recera un nuevo .. nu que •• 

--.tra en la fi9. 3.24 en •1 cual •• pued• el99ir entre cr·P•r, 

contir-.&•r o c•nc:•l•r cotazac\ones. 

Selecionanda cre•r una cotiz•ción aparecer~ un nuevo menú 

<~aQ. 3.2S» en el cu•l •• poori eleq1r entre dar la clave del 

el tente o h•cer un• venta de •01itrador. 

- f'ira clave de c~~E"\t.e lt-1a. J.26), 5e deDer .i d•r l• clave 

del cliente v w.andaro un m•chote de cot1:•ci6n en el cual 

ap•r.cer.ln lil'n la aiilrte Zl-ner\o,.. 1os t,;atos del el iente. nu1nero 

de vendedor, fect-.a en la que se ro•liz• l• cot.1:acion. numero 

de co~1:ac1on y e~ l~ p•rte de abaJO se podrl capturar l~ 

cla'lfl de los pr-oduc!..os Ql'e se cPsean cat1:.<c 1• desple:gandose su 

delicr:pc1on v oer•1-:~enoo captur·at" !a cantldd.d, seleccionar· el 

pr•cio tecletando flech.,. h•cia. abaJo o flecha hacia arriba. dado 

a-1 precio aparecer.i el ¡~arte, s1 el usuar10 no conoce las 

-:lav•~ dR los p1·0Cl.Jctos podra •u~i 1 iar·se con =-i y seleccion•r· 

~3 dil' nrodUctos, en el ~ual po~ra elegir el tipo oe producto 

QUIP h.=.c.:iendo la seleccioro se de•pleg•ra un 

c~t~loao ele los oroc:.cto• oue oe1·tenecP.n ~1 t100 oe oroductu. 

er't •ste catálogo poO:r# IT••rc•r los productos .que se ,,ec:esitan y 

~ecleando ''CTRL ENü" 00,::1·6 reareso.r· ill mac::.hot~ de i:nt1;:ac10n 

con los producto-:; que S.el1tcc.:1onó. Terminando de captl.war los 

orcm.1ctoo:; deber~ • • clear l~ C:dnt. llf.:1.d de 1 dl'.'!<:=.r.uent.o v +ina1mente 

se ai'nda1 á i-.pr·1mir PSt.a. c.oti:ucion. 

"" debera dtl 
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FEatA117-0S-90 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A." Horu21:41:2l 

llENTAS FACTIRllCION ALMCEN CRElllTO CAJA FINAtiZASli 

~: 

@otiz•cianl 
l. 

¡: 
¡¡ 

CREAR Cotizac1on " 
CONTIMJAR Cotlucion 

[ ~-1 Cobro 1-1 Ingreso 
1 CANCELAR Cotizacion 

,., ~ ~ -· -

S.h'CCÍO,,. <--' > Ayuda <FI> S.l ¡~ <Ese> 
Proc•so lnteQrativo 1 CREAR Cotiz•cian 

Fig. 3.24 
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Fmtfl• i 7-oe-tO 

Siat ... AutC111atlaedo ele llEnt•• 

FACULTAD DE IN&EMIERIA U.N.A." 

llENTAS FM:TURM:ION M.MCEN CREDITO 

leatuac:ianl . CREAR Cot i ZllC tan 1 

Hara12l1421J'I 

CA.JA FINANZAS 

[ Clev• 1191 Cli•nt• -1 Cabro l~l ln9rHo 1 . Venta 119 llatltrador 

1 1 

S.lateclane <--' > Ayud• <Fl> Salida <Ese> 
Clav• 1191 Clienta 

Fig. 3.25 

FECHA1 17-0S-'lO Si•t••• Auto,..tizada da YEnt•• 

FACULTAD DE IN&ENIERIA U.N.A." 
Clave Q.IENTE1 C002 Rear• .. ntant•1004 Na. Catizaciona 00002 
-brea AMAAAA~AAAAAAAAAAAllAAAAAMAAAA T•l· ,1234567 Facha a 17-05-90 

CLAVE OE9CRJPCJllN CMTIDAll PllECIO/UNI 1 l'IPORTE 

010001 011~aaa•aaaaa1aaa11a 10 22222 222.220.00 
A~'llllllllllllfJ.11,_,_ 

010002 0121111111111111 .... 20 3454 o9,0SO.OO 
B8llB 

-

Selec1.:inne <__. > Bnrrer <"W> 'Ayuda o Terminar <Ese> 
Tatel- clav• 1191 PRODUCTO 
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••nd•r• •1 a&chOt• ue cot1z~1dn d1rwct• .. nt•,sa no exate se 

man!Mra una p•ntall• dlt captura •n el cual •• deberan de d•r 

los d•taa del nueva pra-ctecto, t•r•an.do ~t• proceso s~ 

eandara al .. chot• ~ cotjz.cl•n. 

S.lecc1on.ndo cont1,.,ar un• cataz•c1an se podr4 el~gtr eotre 

cNr 1• referenci• de l• cotiz~idn o catiz•c1ontts pendientes 

Cflq ;:,.27l. 

referenc a• dR cot. a ~•e 1 on se deberia de uar l c.i 

de la cotiz•ción que se desea continuar 

dttectaMente s~ mandar••! ••cnote oe cotización para capturar 

Jos nu•vos productos. 

Para coti ~actones pend1entQs este proceso nos despleq.Jrc;. 

las cot1zacion•s que nv h•n pas•Oo a ser pedidos. 

SeJecc1onanao cancelar cot1o:dc1on nos mostrará un mcnu 

(fig. 3.~8) en ~l que padrlll9DS •legir entres 

Referencia de cotiz•cion, en este oroceso debe dar 1~ 

referencia de la \:'otiz•cidn con lo cu•l desplegara J.., 

c~t1z•c1on que se uette• cancelar v tenara apciOn de cancelar· o 

rttQr•s•r •l tften(a. •nterior con cualqui•r t~l•. 

- Es~atus d~ cotiz•c1ones, ~nu1 .e 1MJstraran toda~ !J~ 

cot1=acianes con su raispectivo @5t•tu5. 

Sv11tec1onando pedido tendr .. cs las s1qu1•ntes ooc1ones 1~1q. 

3.:?9J: 

Re+erenc1a de cot1zac1on, en este proceso se r::~:j:: ..!:Jr .~ 

referencia d9 1• cotiz•ción. se chec•· que ios pr,-:.i'.!~h:-.t1:'1~ 

c.:>t1z.:uJus pued•n ser 5Urt:1dD9. si 9'S ••í se Pldf? .JI'. r.u., .. ,_.: 1 o;;; 

p.dido ttn c•so contr.aria la cc*iZilciOrf 59 ~da pc_.-. .•-=r~c·. 
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FECHA117-05-90 

Sl•t-• Autoe•liHdo de YEntn 

FACULTAD DE INGENIERIA U.N,A," 

llENTAS FACT~ACION ALIW:EN CREDITO 

1 Coti1•c ion) 

CREAR Cot a> ac ion 1-., [ CONTINUAR Cota>•caon 

L~~-1 
1 LI 

R•f•retlC•• de Cot1z•c1on 

Cot l :ac iones Pendiente!:a 

~L 1 
--· 

Selecc len& <---' > Ayuda <FI> 5.alld• <Ese> 
R1Pt=erenc ia de Coti z•cion 

Fig. 3.27 

FECHA1 17-<•5-90 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A." 

VENTAS 
11 

FACTURACION ALMCEN CREDITO 

Eoti·zac. • ..:;.: 
¡¡ 

CREAR Coti~•c1on 

Horas 211441 31 

CAJA FINANZAS 

lnor••o 1 

Hor•z 21147131 

CAJA FINANZAS 

[ 
CONTINUAR Cotizaclon 

~-[Cobro 1--[~~ 
CANCELA¡;;· Cut i z ac 1 on 

·r:~;";,~~;:;- de Cotmcaon 

·. 

1 •t•tu• de Cotiz•ciarws 

Sel.ce aone ~--' > Ayud• <FI> 5•1 &d• (E'ic> 
RfffP.renci~ de Coti~•c1on 
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f ECHA: 17--05-90 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.~ Hor.:21:4Br44 

VENTAS FACTURACION Al..11ACEN CREDITO CAJA 

~tiz•cionl 
1! 

1 
1 ~ 1 ~•<hdD 1-1 FKtur•r 

'"··1~S 
lngrllso J 1-

R•'f•renc1• c:i. Cotiz•c1on 

Estatus de Pedidos 

= C•ncelar Pedido, 

Selvccione <.--! > Avud• <FI > Salid• <Ese> 
Referencia a•r• Pedido 

261) 
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- Estatu• d~ PQdldos.~ste procesa desl>leq•r~ un listado da 

los padi do• f9A l i :=.ados con 5U estatus c0rr9'S¡JO"di1Pnt1P. 

C•ncclc1r oeo1dos se debera dar l• re'fer•n.:ia de la 

cotización y l•s causas por las que se Y•• c•ncel~r. 
$v~ecc1on•ndo t-•ct.l1rar tencréiaos l•s s1qu1entes opc1onvs 

(f¡;. "!.. 30): 

:mores1on de i=actw·•s. en este un>C&itO ._. deberrii d•r el 

nume,.c.. de f.actut a y con esto se .. ndar·á l• 111pres2on Qe la 

mt'iillil p1cJ1PnCJo el nútftero de cooias QUC" se n(aces:.~•n. 

E~~.:;.t•!-=.. dtt +:actur•s., en este proce50 S#:> aes::legar-a. un 

lis-:.:=~ ae t~das .las f..ictura¡¡ qener-.adas con su r¡:ospect1vo 

estatus. 

::i:.:; lC,r"~ =- '.'t ~ 9· 7-. 3! J: 

- '\:..:.mero .je +:actur~. este orocesa reQu11eire di! liar el número 

de f•.:~ura y as11;nar la fecha deo surtimiento. 

- '"'.1ct....:.r-as por surtir, este croce5o <Jesaleq.lra las -:-"a;:turas 

~u.: ;i;: "1an sido so,·tidas. 

Si:: .i.ecc 1onando cobro oodr@flOs elegir entre las s1Qu'ientes 

o\e-lac. ::in 

fa:-:...:~e.; que estan .:.end1e:it~ de ser cobr..-~as ccr. st1 fe,.. ... ·t 

261 



FECHA1 19-GS-'fO 

WNTl\5 

Sl~t ... Autl>IWltii•da O• VEnta• 

FACl.LTAO DE JNGENIERIA U.N.A.M 

FllCTURACION ALllACEN CREl>ITO 

[¿"uHcaonl 

1 
1 P•11lda 1-~ou:tum 1-.r;;;;-¡_¡ Cabro 1-1 

l..,r••ian ele Factura• 

E&t•tu• d• ~•ctura• 

C•ncel~r Frctur•• 

Se Ieee ¡01W <--' > ~vuoa <FI> Salida <Ese> 
l•or•sion de Fa~tur•s 

Fiq, 3.30 
Sa sC•it.• Automat i ;ado d• VEntas 

FECHA:IB-05-'ro FACULTAD l>E INGENIERIA U.N.A.M 

YEN TAS Fl\CTURACION .:.LJ11\CEN CRU>!TO 

E~ 
1 
1 

1 

1-'-1-.rli 1 

[h'l;c1o~J-[F~u:~]--[ ~urte 

~ 
NIJMero de Factur• 

F•ctur•• por Surtir 

Se luce ionl..· ~.--' :-
.rt.JIMffO de Factura 

Fi9. 3,31 

262 

Hor.>122144140 

CAJA FINANZAS 

lnqr•so 
1 

Hor .. 22:55124 

CAJI\ FlNANZAS 

ln9reso 1 

1 



FECH111 l 7-o:l-'lO FACll. TllD DE UliPllERIA U. M. A." 

llENTAS FACTURAClllN M.MCEJC CREDITO CA.JA FINANZAS 

¡cotaracioj 

1 
. 

1 Pedido J--1 FAclur•r 1--1 !iur~• 1-1 Cobr~-1 IAIJr•so 1 
R•l•caon de C:obr.,,ZA 

1 Factur•• por CobrM" 

- - -

S.laccione <---' > Ayu<N <FI> S.lída <Ese> 
RlflKUW• ... ColwAnZA 



lnnr~ ~-- la aoci.dri .. •leQtr •lltrlO 

l•• siguientes apciona5 (fiQ. ~.33>: 

- Ná••ro d• Factura. en este proce.a •• deber~ oa cacturar 

el n0Merc de factura con lo cual tW desplegará el total del 

111!POft.• de la 

se ~ctualiz• l• b•se corre•pondi•nte, si no •••si se manda un 

mensaJe d• vrror v no se •ctu•l1z• 1• tt.Mt. 

Facturas cobrada•, este proc...a ~spliega el número de 

factur•• nOftlbres oe clientes v el itrtParta de l•• facturas ya 

cobradas. 

Seleccionando ventas se tendr~ el sen(¡ que •par-eco en la 

fio. S. 34 en el cu•l se podran ehrq1r cualquiera de las 

opciones que •n él ~arecan. 

Con 1• opcion d9' estadíst1c•s de cotiz•cion aparece un 

nuevo menú (fig. 3.35) en el cual M podriln elegir las 

s1qu1entes c•ncel.:idas v 

procesadas. Eligiendo cualquiera de éstas aparece 1• list~ je 

dat.os correspondienteo. 11•r• .. nda.r a iAPr.,.iOn d•berá. tecle31· 

la letra E o para regresar· al s1ste•a cualquier tecla. 

Con la ooc..1on de estadísticas de ped1do!i se deoertl 

se9u1r· el mis"'° pr·oi::edi•iento, obten1endos• las opciones o.::: 

pedido• ovnd1ente», cancel•do• o groc..-do9 (~ig. 3.36J pa~~ 

.anCS..r • iapresi on se proced9 

•nt.,r ionMtnte. 

nYnera 



Sl•teea Auta.•tiz•do de VEnta• 

FECHA11B-05-90 FACL.t..TAD DE tNGENIERIA U.N.A." Ho•••22156147 

VENTAS FACTURACION AUtACEN Cf<EDtTO (:AJA FINANZAS 

1 Col i zac l on) 

1 
1 f'edi~~-1 Factur•r 1-f;;rt• 1-1 Cobro 1-1 lngrett~ 

1 
Nu .. ro dP F•ctura ! Factur•• Cobr•d•• 

.. - -

Se luce ione <--' > Avuo~ <Fl > 
Nufltero de F•ctura 

Fig. 3.33 

Sistc•a Automdtizado de VEntas 

FECHA:18-ú~-9ú FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M Hora:22:57:46 

VENTAS ~ FACTURACION 1 ALP1ACEN CREDITO CAJA FINANZAS . . 
E ESTADISTICAS de COTIZACIONES 

ESTADISTICAS de PEDIDOS 
ASIGNACION de VENDEDORES 
ASIGNACJDN de TERRITIJl'IOS 

e: GENERACJON <IR RECORRIDOS 
--~-~;·eso 1 LISTADO DE PRECIOS 

CURSO de VENTAS 

1 1 

S.lecc1one (-...J > Avu<M o Sal ida <Ese> 

Fig. 3.34 
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Si•t• .. Automatii:adc dv VEntas 

FEOtlh l 7-<IS-90 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M 

FACTURAC l ON Al..MCEN 

COTIZACIONES ~ENDlENTES 
COTIZACIONES Cl1NCElADAS 
COTIZACIONES PROCESADAS 

CREDl10 

S.lw:clone <--' > Avud• o Salída <Ese> 

FEDllll: 17-05-90 FACULTA!> DE INGENIERIA U.N.A,11 

VENTAS 1 FACTURACION 1 Al HACEN CREDITO . • 
E ESTADISTICA& de COTIZACIONES 

ESTADISTICAS de PEDIDOS 

' 
~ 

ti PEDIDOS PENDIENTES 

~ 
PEDIDOS CANCELADOS -1Cobro1-1 
PEJ> 1 DOS PROCESADOS 

1 1 

Selkcione <-~ > 

Fig. J,36 

266 

Hora121:35:57 

CAJA FINANZAS 

Hor-a12tt5S157 

CAJA FlNANZAS 

Ingrwso 
1 



Con ta opc16n de ••ignacidn de veridedores se ten·ir d un 

procP.so automat1co aue ~ntreque Los datos de! clientP oue no 

t~ene vendedor asignado, aóemd!I 

ven(MldOres • 1os clientes Que v• lo tengan tF1g. ;.~7>. 

- Con lo? o¡:ción de a.•ignación de ter-ritor10 f.e tendt"á un 

proce•o ~•utomat:.co oue entreque los datos de los vencu=-dore'io que 

•ún no tiene:i un terr·itorio asignado, adema; permitu·.; \.:;. 

ooc1on de rP.•SiQnar ten·1torio • los ·•enueoo1 e'!i Que ·.¡3 lo 

tienen t~i9. ~.38l. 

Con 1• ooc1or"I de oenerac'l.on de recorridos se t.endra un 

proceso e., el cual deber~ de teclear la clave del vendedor la 

f1teha apart1r de la cuetl se deneran qenccar 1.:-.s v1s1t...-s aue 

reali:-aria ""~ \tendedor (-fig. 3.39l. 

- Con 1~ ooc1on ce list.ado de precios ap.?lrecerc; una pantalla 

la cuctl se: n-ue~tr" en la f1Q. J.40 en }¡:i cual se el1g1rá E:!l 

tipo de pr :;auc:to, seleccionaoo este aparecer a una r.ueva 

pantal 1.J er. la' cual se suestran todas los productos del tipo 

-selc...:1onado c.:omo.se mueótra en la fiq. 5.41. s~ tendrii la 

opción de impr-iMir el result•do de l• p•ntrl 1• opri•ter.~;:i la 

~ecla e: o cu•lau1er otra car• reqresar al meno anter1m·. 

-.Con la c.;:.ci6n cu•-s.:J de vent•s se gene1·a un ~eso!:egue 

ih1strat1vo d~ un >:L.1rso de ventas. 

Selecc10 ... é-,..Oo u.,r sola 

opctiln, la Ce est..3di~t1ca.:-. Ce! .factur-ac:~n (-fig. .S.4.;-). 

tielecc ionanoola se mostrar· a un l 1st..~do dt: 1-'S factur·as c:J• s·_. 

vst•tus cor·:·espondt•nte permitiendo l• impresión pulsando la 

2b7 



FEc:ttlh 17-05-90 

COOIGO 1 COOl 

Si•tema Autom•tiz•do de VEnt•s 
FACULTAD DE lNGENIERIA U,N.A.M 

ASIGNACION DE VENDEDORES 

ND1111RE 1 EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE 

Hora• 221001 4~ 

DIRECCION 1 FFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFfFFFFFFFFFFFFFF C.P. 1 09888 
COLONIA 1 666ú666666&6666666GG CIUDAD 1 HHHHHHHHHHHHHHHHHHHH 

TELEFDNOS 1 1234567 LADA 1 ~8787 

Ayuda e Termin•r <Ese> 
TECLEE Ltt CLAVE DEL CLIENTE 

ERROR >>> ND EXISTE VENOEDO~, asignado •n el TERRITORIO 

.= 10. ;. 37 

FECHA:l7-05-90 Sis~cma Automat itado de VEntas 

FACLIL TAO DE INGENIERIA U. N.A. t1 

~~AVE DEL VENDEDOR OOb 

01 A. OBREGON 02 s. JUAREZ 03 COYOACAN 

05 AZCAPOTZALCO •:•ó 1 Z1 APALAPA 07 11. HIDALGO 

09 6. A. MADERO IU TACUBA 11 NEZA 

13 MILPA ALTA 14 XDCHIMJLCO 15 CONTRff;'AS 

llSIGNE EL NUllERD DE TERRITORIO o 

Ayud• o Ter·m1nar <E~c> 

recle~ TERRITORIO OOR 

Flg. 3.38 
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Hora::?2:02:26 

04 TLALPAN 

08 TLAHUAC 

12 

lb 



FEDtlh 17-05-90 

D.IENTE 
COOll s 

FEDtlh 17-«1-90 

Sl•t ... Aut~lz•i*I cl9 VEnt•• 
FAC&LTAD PE IN&DllERIA U.N.A.11 

CUWE DEL \IEllllEDllR 002 
lckU-/UI 1 ll¡-<>5-90 

¿-. lllPIUlllR RECORRIDOS IS/NI? 

FiQ. 3,39 

Sist ... Auta.Atiz•do dlt \/Ent•• 

FAClLrAD PE IN&ENIERIA U,N,A.11 

TIPO DESCRIPC J O N 

01 l'tlODUCrO 01 
02 f'liODUCTO 02 
03 PllOllUCTO 03 
04 "PllOllUCrO 04 
05 -.:ro 05 
Ob -.:ro°" 
07 PllOllUCrO 07 
08 PllOllUCrO 08 
09 PllOIJUCTO 09 
10 PllOllUCTO 10 
ll PllOllUC TO 11 
12 PllOllUCTO 12 
13 PliOllUCTO 13 
14 PflOllUCTO 14 

Sel9Cciorw TIPO dltl PllllDUCTO: 

Hor•1221 041 27 

VISITA ANTERIOR 
04-04-90 

Hor.,22105:52 

S.l9Ccl- <--' > Ayuu o Ter•i,..r <Es> 

Fig. 3.40 
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1 

FECHA: 1.,--05-90 

Cocliq-f'rod 

040001 
040002 
040003 
040004 
040005 

Si•t•,.. Auto•etia•do de VEntas 
FM:tl..TAD DE 1N6ENIERIA U.N.A.11 
LISTA DE PRECIOS DE PRODUCTOS 

Oe•cripcion 

041AAAllAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAA 
042llllB~BBBBBBBBBBBBBBBBBBBBBBBBBBBBBBBBB 
043Ccccccccccccccccccccccccccccccccccccc 
044DDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDODDDDDDDDDD 
045EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE 

Hor;u22105:52 

Pr.cio 

4.534 
123 
123 
78'1 
123 

Pul .. < E > p•r• JPF'RJMIR o cu•lquier otr• tecla para regresar 

Fig. 3,41 

Sistema Automat1:adc de VEntas 

FEDtA: 17-0S-'10 FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.11 Hore122: OB: IB 

llENTAS FACTURACION ALl'IACEN CREDITD CAJA FINANZAS 

1 ESTADISflU1S de F.ACTURACION 
11 

f eotizac~onf 

1 'I 1 
1 1'9dido _J--1 Fach~~..Ji{~~~-,~-1 Ingreso 

1 

SelK.cione <--' > lwuda o Salida <Ese> 

Fig. 3.42 

270 



SeláScian•- al...,c•n - pra-nh un nuevo -nú <fii;¡. 3. 43> 

en •1 cual .. P9F••t• e111Qír entr• tr•• opciones. 

- Con la apcton et. exí;tencia de productos •parece un.1 

P•ntall• •n l• cuat se podr4 el•Qir el tipo de producto que se 

dltsae C*ig. 3.40) 9Dlitranda l•• eKi5tenc1a• de los pro'*1ctos de 

..., tipo, lfi4. 3.44> P•r•1t1•ndo l• opciOn oe i111>rr.ilOn 

tecleando 1• letra E o regre••r •l menú •nt•rior con cualquier 

otra t.cla. 

- Selecc10RAndO l• apcaon de puntos d9 reorden se cs.splieQ• 

UM ftU9YA pantalla en l• que•• podrln elegir entre litat•do de 

ountoa de rltOrden o as1Qn•r ounto• de reorden (fiq. 3.45>. 

- Con la opc 1 or de 11 stado• et. puntos. de r·eorden se procede 

ae l• mis .. ••nera au• el proce~o anterior. hecha la selección 

d91 tipo de producto .. te •andar• los producto• qua t•nQ•n qu9 

.. ,.. reabastecidos o•r•iti•ndo la i•presión pulsando la tecla E 

o reqre••ndo •1 ....:. ant&rior con cu~lq~i•r otr• tecla. 

- Con l• opción de •s1Qn•r punto de reorct.n s~ s•lecc1on. dlt 

1• •l.-. .. ,.r• el producto y •• permite ••i9rwr el punto de 

reorden •1 producto r••P•ct1vo. 

- Con l• opcio~ e» listado de productos se re•liza •l •1S9D 

proce(ti1R1ento d9 elección del tipo de productos coao en 1• 

opcaón •nt•rior .. nd•ndo los productos de ese tipo con su cl•v. 

y descr1pc1ón C~10. 3.46) permitiendo lil opctón 

i•preslOn con la t.cla E o regresar con cualquier tecla. 

Elii¡iendo l• ex1c16n da credito nos ..,.recera un. raaev~ 
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FECHA:l7-05-90 FACLl..TAD'IJE IN6ENIERTA U.N.A." Hore;22: 11): .. 16 
-··---· 

VENTAS FACTURACICIN ALl'IACEN Cl!EDITO CAJA f" !!'¿A•.:::AS 
-- -· 

lcotii 
EXISTENCIA DE PRODUCTOS 

PUNTOS DE r<EORDEN 

LISTADO DE Pl<OOlJC ros 

~ed1dcl 1--~•ctur•r 1-1 Sur~• ]-[CO;DJ-~ffiOJ 

- -

Seleccione (-J :> AyudA a Ten1in•r <.Ese> 
List•do de Productos •in Existenc1• a l• Fecha 

F1q. 3. 43 

FECHA: 17-05-90 

S1ste.a t1uto••tizado de VEntas 
FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A.M 

EXISTENCIA DE PRODUCTOS Hora:'.::': 1 O: t.::~ 

-
Codig-Prod O e s e r i P e i o n 

1 E~:istenc1aJ f¡ 

---
020012 0212liLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLL 90 
050005 0'55EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE 126 

11 

11 
¡1 

H 

ij 
;I _, 

Pulse < E > para. lf'FR:l"lR o cu.lquie,.. otra t<:?:. :~· ;;ar;..1 · -'c;,r-e-:..a: 

Fig. 3 .. 44 
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FECHA: 17-o:J-90 FACILTAD DE INGENIERIA IJ.N.A.11 

Cl•ve d~l Producto: 

======¡¡ 

Seleccione <--'} Ayuda o Tenn1n.ar <Ese> 
re~!ee: Cl•v• del Producto 

Fig. 3.45 

Sis te•• Autasiat iza do de VEnt a5 
~ACULTAD llE INGENIERIA U.N.A.M 

FECHA:l7-05-90 PUNTOS DE REOl<llEN Y EXISTENCIA De: PRODUCTOS Hora:22:101Qe 

Cochq-Prod D e s e r i p e i a n E>d9teni::1• R110rd1m 

050001 051 MAAAAAAAA,.;AAAAAAAAAAAAAAAMAAAAAAAAA ll°l(' 11() 

050002 052BBBBBBBBBPBBBBBBBBBBBBBBBB~BBBBBBBBBB 123 11() 

050003 0~3Cccccccccc~ccr.ccccccccccccccccccccccc :oo 150 
050004 054DDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDDD 345 200 
050005 055EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE t2b 130 
050006 05éFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFFF 100 bO 
050007 0576666GG66G6G6GGGGGG6GGGGGGGGGGG66GGGGG 190 90 
050008 O~bll" •• lln nn•~······ Ull Nlll llN IH._ 100 90 
05U009 0591111111 ll l l l l l l 1111111111111111111111 lllO 8'f 
05UIJ10 U~IOJJJJJJJJJJJJJJJJJJJJJJJJJJJJJJJJJJJJ 10•) ~o 
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pantalla t·fl.q. 3.47> en lá ·cual .. 1ec.c1on.antJo l• OQC1ón Onica 

6e ;enera un proce~o mediante el cu•l tecl••~do la ctav• dwl 

cli•nte se despli•can 9Uti datos per•1turndo · -0•1gn•r su• 

condiciones de cr•dito. 

Selecc1onando CaJa. la P•ntalla (f-iq. 3.48> qua se despliega 

no• permit• ele.¡ir las opciones des 

Para facturas paqada~ nos aesglegara un 11staoo de las 

facturas ya liquidadas per•itiendo la impresión con la tecla E 

v reqresar al menO anterior can cualquier otra tec 1.a. 

- Para reporte de ingresos tendre~os un listado de los 

lnQresos mensuales o anuales per•1tiendo su lmpres10n con la 

tecla E o ntgresar con cualquier otra tecla. 

Seleccionando finan~as s~ descl1eqa una pantalla <fig. 3.49> 

que noc:. permite elegir entre dos opciones: 

- Asiqnac1on de com1s1ones. qenera un proceso en el cual se 

deberá teclear- la cl•ve del vc-ndvdor pa.ra desplegar sus datos 

per1ut1endo as1qnar la comuuon corre'lipond1ente. 

- A5i9nación de prKio'li, 9enara un proceso en el cu.:tl se 

tendrcÍ Que tech~ar les cldve del producto desoleganóo sus 

g~ne1·ales del nu~mo 

cor~escond1ente. 

y ~er·:n i tiendo asigna:· el 

Selecc1onando personal. aoarece otra pantalla <~ig. 3.50) en 

el cual si se elige l• opción Unica nos pre•enta un listado del 

personal qu~ labora en la emripresa, perm1t1endo la opción de 
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íECHA: 17--05-90 FACULTAD DE !NGEN!ERIA U.N.A." Hora: 22: 14149 

FINAN7;s 11 
E,-~¡=::¡ ----- ri~===='fF'=¡¡==-C=ON=D=IC=l=O~NE=:_=d=e=C=R=E=ll=ll=O==J1 

~:J~~~}-[surte l--[C4l-¡-;-;,;;;:50J j 

VENTAS FACTUllAC ION AUIACEN CREDITO CAJA 

~==crJ ~ 
Selecc ior.e (-.J:: Ayuda o Salida <Ese> 

¡."¡ Q • .,! •• 47 

S1ste .. Autoeaati~ado de VEntas 

FEDIA: 17-05-90 FACILTAD DE INGEN!ERIA U.N.A." Hora:22: 16: 18 

llENTAS FAClURACION ALMCEN CRED!TO CAJA FINANZl\S 

FACrtll<AS PAGADAS 

íl 
leotizac1oñJ 

REPORlE DE INGRESOS 

1 
J-~ctum ¡![~~~~lE~-1 ~~ 1 "-d•do 

1 
!! 

_JI 

Seleccione '<--' > AVUda o T•r•inar ·-.Ese> 
Listado de Factur•s Paqadas 

F19. 3. 48 
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FECHA1l7-0S-90 FACUL1AD DE INGENIERIA U.N.A." Hora:22: 17:24 

llENf AS FACTU~·Ac ION ALMCEN QREDITO 1 CAJA 1 FINANZAS 
,~ 

E~ r ,,._.~ m ~·"-ASIGNACIDN de PRECIOS 

1 r Pedido 1-[F•ctur•r 1 e--] ~u[-~ ¡- Surte - Cobro - In~ 

Seleccione <--' > Avud~ o Salida <E~c> 

S1~te~~ Automat1=ado de VEntas 

FECHA117-0S-'10 FACULfAD DE INGENIERIA U.N.A." Horu22ilB126 

FACTURACION AL~CEN CREDITO CAJA FINANZAS 1 Fl-ZAS 

~ LISTA de El'IPLEADOS 1= 
-1 Factur•r T ~ ... 'T[~"0]-I Ingreso 

1 

Seleccione <.-J > Avuda o Sal ida -:·Ese> 

:='1Q. 5.50 



SelecclonandD la ge .. tion de b•- de datos nos .op.orec" ra 

P•ntall• aue s• lftUHt:r• •n l• iftq. l.51 en l• cu•l se podt-.11 

ele;ír la b•s• da59ada y re•lizar l•• aperaciones de altas 

tecleanoo la letr• A. baJ•• tecleando 1• letr• 8 y c••Dio. 

tecl••ndo la l•tr• c. 

S1 seJecc1ona•os 1•• batie• de: 

DPROSPECTO 

Dt:Ol'lf'ETE 

DCLIENTE 

UPERSONA 

DTIPOPl'O 

- Para el oroceEo (je altas. para tod•a l•s oasvs ant•raores, 

se generar.a auto•'t1ca•mtc un nó-ro de clave, p1tr•itiencio 

desoues teclear todos los dato5 neceaar10&. 

- Para el proceso de ts.jas se deber• tecl•ar el ne...ro de 

clave desoteaandüse lo~ datos corresoond1entes v s1 est~ sequro 

de borrarlos 59 d&b•ra de teclear S 6 N si na 51!' de ... nacer la -

oper•c1on. 

Para el croce•o de ca~b1os se debera teclear la clave 

IOli rmspectivos 

perm1t1enoo hacer la5 •od1f1cac1ones, term1n.indo ~l procr.iO. si 

s• dese•n actu•l iz•r- latt cambias hechos •• d9bmr~ teclNr S ó 

sl no se des•• h•cer la operac1on se tttcleara N ou•ct.ndo los 

datos anteriores. 

Si. ••htcc1onamot1 1• bAH de DALf'IACEN. 



Siste~a Automdtiz•do de VEnta• 

FECHA117-0S-YO FACULTAD DE INGENIERIA U.N.A." Hor-~:22:20: 11 

VENTAS F ACTURAC ION AL"ACEN CRED!TO CAJA I' INAÑrns 
-

DPROSPEC 1 

UCOl'IPElE 1 

1 
¡ Teclee la opc1on : 

! A -· Alta 

l: B . - BilJa 

" 
I' i! 

c - C•.nb10 

-

Mov. Cambio 11enu <FIO> Ayuda <FI > 
Gestion de la Base de Datos 1 DPROSPEC 

F10. 3.51 
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p~oducto CEig. 3.51> el cu.1 generar• un procesu que ~•i9ne un 

.-...ero .utaaa~tco •1 ra.evo producto per•1t.1end0 ahora teclear 

prOllUCto dl!tllPf'".a ae t9Cle•r S o s1 lo5 datos no quieren ser 

mitos••ª• -r.a t11e1...- 111. 
·'· 

- Par• •1 prace!SO di! bA.1•• se dl!'bmra de <Wr la clav• c:Wl 

c.ontr~iif. 

~el ::ro41ctn y M! ct.splmgartln los datos corrlKJ)ondientes 

cW!.=.s t...:::: le.dos se quieren actWll iz.,. deber4 tecl@•r S o N si 

00 Mi .asi. 

~.,. •1 araceso de camun1cac1on entre depart.•-ntos se 

tendran las ~.uw::iones de •vuct. l•s cu•les podr•n invocarse 

pr.1l!ioilnml Ft con to cu.~ MP dll'9pJeqara et .an(a qui:!' apar.ce •n l~, 

-f':.g. :!.52,. selKciorw111do CUillquier• de l•s -funciones qu• 

Dl~ :a iilY"'Jdia no& P9"••~• cOf&Ult•r Ja clav• en la que estalftOS 

- Cansult_. atr• cl•ve. qenerara un o~oc-.a aue nos puta la 



FECltA1 l 7-i)S-90 FACULTAD DE INGENIERIA U,N,A." Horai2212~:34 

.·.~=--

llENTAS FACTURACION " " DITO CAJA FINr.NZAS. 

leatiz•cían1 
F2 CLIENTES 
F3 PRODUCTOS 
F4 VENDEDOR 

1 F5 PROSPECTOS 
Fb COMPETENCIA 

1 1-1 1- F7 COT 1 ZAC IONES 

~-1 1 
Pedido F•ctunar FB PEDIDOS lnqr•ao 

F9 FACTURAS 

~ ~ 

Sel11ecio,,. <Tecl•s d• FUNCION> S-.li.da <Ese> 

F1q. :! .• s:: 

Sist••• Autom•tizado de VEntas 

FECHA1 l 7-0S-90 FAClLTAD DE INGENIERIA U,N.A.M 

VENTAS FACTURAC!ON ~ " 
llDITO 

CAJA FINANZAS 

CLIENTES 

JI 
[cat i z•c ionl F2 

1 
CONSULTAR CLAVE ACTIVA 
CONSULTAR OTRA CLAVE 

¡;.dldo 1-1 ~LIZAR UNA BUSQUEDA 

1 
F•ctur• lnqreso 

!I 11 

ll IL 
Sel.ccione (---J > Sill ida <Ese> 

Fig. 3.53 
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que .. 1eccionar el tipo de procilcto y posteriormente dilr la 

c1a.,. aue u de._. 
- Realizar bU&QUed•. en estw oroceso ~e p~dird dP-

entraca. un. pal•br'a cl•ve qu• puede ser un• cadena de 

caract~.. •l+anumer1co• v con la cual bu.car~ en la bas~ 

correspondiente dttspl99ando los datos que contengan dicha 

cac:tenai. 

Tipos d9 errores 

Los error .. PO.tb195 en •l s1ste~a son 105 s1qu~ent~s1 

1 Error movi•ier.t~ de pr09rpt no per•itido. 

- 0.bera dll' 91Dv•r!W' co•o lo muestra 1• linea de 

OAV9QilC i On. 

a Error clave dli" cliente no valida. 

- O.t.r• tec:leilr 1• cl•v• de un cliente que exi•ta. 

1 Error clave~ pro91Jacto no v•lida. 

- El prCKpecto no sv encuentr• registraoo en la base. 

1 Error se1eccaon no per•tttda. 

- Deber~ tvclear-se alguna de las opciones .arc•c:t.s por 

el tnensaJe. 

t Error clave de producto no valida. 

- !JeDera teclear clave de producto da~o de Alta por el 

•iste.-na. 

1 Error clave d91 vendttdar no val1aa. 

- Deta.ra tec:le•r clave del vendedor que exist•. 
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flalta1 Al contar •1 pr0t¡1rama can una línea de nave;aci6n •l 

ocurrir cu•louiera de los errare• •nter1oras •e puede 

con.ult•r ewta 1 in•• par• tener una idea. clara de las 

elecc1on~s perm1t1da•. 
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t.- El d,..arrollo del eh;t-a • SAVE " fue al rnult11do p;ora 

cubrir l•• nece•idadm• ~•tea• d9 l• m•c•ntca de vent••• 

proceso indlapens•ble para cualquier .-presa que se dedique a 

l• compra/venta, dentra de ltlit&• pod9tnos cubrir • la• ffmpreu• 

flledianas y por con&igut•nte • rwgocios p•rticul•r•• como pueden 

aer f•r••cias, juoueterías, ferr•t•rí••• etc., que cCHiprende el 

groso de la acone>11ia v fuerza de tra~jo del paí• (•l meno• en 

su cantid•d y proporción >,por lo cual consider•~o~ •1 sistema 

un producto rentable y productiva y no •impl ... nt• un producto 

neces•rio en nuestro de&•rrollo profesional. 

SAVE es la col•bDr•ción da per•on•• dedicadas 

profe•íonal111ente a la •d9in1stración d9 ventas •• decir, el 

Qrupo dlt tr•tNdo y di rectar de tests, qUlf bajo sú di recct ón y 

con nuestra propi• ei<periencae l•boral, nos percataaos d• la 

nece•idad de un producto que cubriera las necesidades b~sicas 

de compra/venta de manera .utoeiAti%ada, ••i ce.a f~cil y rápida 

••ner• de recuperación d9 in*oreaci6n, la cual aiR11pr• &• tiene 

pero no•• puede •ccesar a ell• de .. ner• rápida V confiable. 

2.- Cabe tt.cer la aclar~i6n que v• exist•n producto• en el 

.. rcado que abarcan la• nec .. 1dades anteriormente expuestas. 

p•ro ni"9'1rm los em;¡lob• y los que tratan de hacerlo de alguna 

.. nera se ven dis•inuádos ente "SAYE• por su acceso a la 

tnfar .. ciOn .. diante llav .. múltipl99, esto ~. conque •• tan;a 

una r11fni .. 1nfor•ación d9l procesa .. pueda lleqar • 13 

infOrNc:iOn -•d•• - eon •l .. nae da las .uchae f•cllid•dL• 



que brinc1Mto5 11n nuestro s15te.a.Ademas "SAVE" can&ta de tres 

L• línea de nave9ac10n, en la cual el usuario sabe de 

•lqun. manera qu• - lo qu• et.be teclear. 

sirv• dicha opcidn •. 

- L• lírwa de error. en la cual se indica que tipo de er·ror 

se ca.eticí. 

3.- La característic• anter1or coloca a nuestro sistema como 

4.- Por otro lado aün •n nu .. troa dias no se h• llegado a 

tener un siste.. cien por ciento completo, 11 SAVE 11 es uno de 

•llos~ •SAYE• no trata dR ser un paquete de contabilidad como 

ta.y el .. rcado. sino por el contr•rio es un apoyo para este 

tipo de paquet.s, llltCRSidad en la cu•l casi nadie • puesto 

atención. IHi •qui donde radica su irapartancia. trata de cubrir 

necesida~ que por_~lgun activo se han ido soslayando. 

Obsarv•c iones 

Dentro dlP las eejora§ que se pueden agregar al sistema 

pens...:>5 en las siguientes: 

- Tener aayor ""8ero de procefioS particulares en cada unidad 

- ttavar 00-ra de busquedas. con alcanc• de rarK10~ Y• se• d9 

tipo 111.lMrico. fecM o •1-fabélic:o. 

- ltAyor ""8ero de teclas de funcion. 
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- f'aur • - un !liet .... "" red. 
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CMlllEllMI #J'lllm F, 
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IWlliEL. &UTIERREZ MYl'IUNllO H. 

llpunt .. dlt Pr09rA11ACiOn E•tructurada 
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ICIUiLlllBCI DIWID 

Si•t ...... Ad9ini•tracl0n 1119 Ba ... de Data. 

--..ne/ltc &r..-Hill, ltt•ieo 1984. 

TCllllEZ 6ARCIA fWIEL 

Clipper 90'& 
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Mnat-TATE 
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ASTHON-TATE 

Manu•l d9 Usuario DBASE IV 

Asthon-Tate, N.Y. 1988. 

l'UCROSOFT 

Gui• <191 Usuario "s-oos 3.3 

Microsoft. M•xico 1988. 
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Cl llJper Manu•l de Usuario 

Nantucket, L.A. C•lifornia 1987. 

HAERTLEY F. ROBERT 

Administración de Vent•s 

C.E.C.S,A. lle•ico 19Bb. 

DAVIS R. KEN'jETH 

Adminastr•cidn en Merc•dotecni• 

Li.,.••·· Nt•lco 1987. 

l'IERCADD H. SALVADOR 

Adltinistración Aplicact., leerá• y Pr.ictica 
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RODARTE FERNANDEZ F. 
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Aplicacione$ de la Computadora a los Siste•as Admin1strat1vos 

Limu5•, México 1987. 
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