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INTRODUCCION. 

Dtsarrollo Histórico. 

A través de la historia de la humanidad, el comercio ha sido el instrumento del cual el 

hombre se ha valido para proveerse de bienes, tanto básicos como de otros tipos. Para que 

se pueda llevar a cabo una relación comcrcial;·'e(neccsario que eXistan· ni menos dos 
partes. el oferente y el demandante.' . · 

Antes de la Revolución Industrial,· la ·producción · de artículos se realizaba de forma 

individualizada, esto es, que una sola persona se dedicaba a la elaboración d.e un artl~ulo 

desde su inicio. hasta sil terminación; postcíior a la Revolución,_· cvoluCionaron_ 
substancialmente las técnicas comerciales, así como las forrlms de producción en gCÍICrai, 
aplicándose el concepto de 11 PrOducción en Serie". 

La búsqueda de un incremento en la productividad ha sido el punlo de mayo~:alenÍ:iÓn ~~P··. 
parte del mercado detallista en varios paises, entre los que destaca com.o p.ionero Eslados : · 
Unidos. · ·· -.r. ' · 

. .·.· .... ·•·. -.-
1.igado al concepto de productividad, nace la necesidad de inCrcrli~~íar·~1~~- ~C:~-las al 

menudeo en tiendas, dando paso n la crcaci~n de pc<J~cños ~t~'os~.&~~-i:~~~ '; . 

El concepto de %11n.1m•iciti", esta ligado con In idc~ de.i~c~¿;h,í ~itbÍi~a.· e~ i1n sólo 

espacio, In mayor variedad de product~s posible .. s pn;;..qu~'c~ri·c~~1ÓdÍdád ·:,:.si~niayor 
pérdida de tiempo pueda el t:licntc -realizar. ~us ·cor~r.i~~·, ~.~e~~~~ ~e:~· ~~-d~r:·cfcgir 
pcrsonalnicntc sus productos: 

. , .· .. ·. .' . . 
·' . . 

Actualmente y gracias a la cvolucilin de los modos de produ~ciÓ~-y téc.~icaS d~ r~~rcad~: 
existen las Tiendas de Au1oscrvicio, así como ~adcnas {iuc contfolan a éstaS. En Mé:<ico· 
muchas tiendas 1rabajnn ya bajo este cc.lnccpto. 

¡¡ 
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Uno de los principales problemas en las liendas de auloservicio es el manejo de la 

mercancía~ desde como se recibe, como se almacena. como se distrihuyc para su venia, 
ele. y en consecuencia el control de inventarios reales. Esto ha creado un gran interés en la 
búsqueda de lécnicas, e<Jllipo y lecnologia capaz de resolver dichos problemas. 

Hace 30 años, en México, pensar en Sislemas Aulomalizados para Tiendas de 

Auloservido, era algo inalcanzable porque no se con1aba con 1ecnología adecuada que 

permi1iera un. buen . desarrollo. La mayoría de las· fiméioné~, qu~ se realizan en lienda, se 

basan en el manejo:de. doi:1i~~n1cis;''~elÍido·~:qué·sÜ-s 'ésrnnda~es ·de operación si!luen 

siendomanual~s'.' iráyendo' ~onio c~~se~¡;c~ci~'•a11~ 'gasto de papel, poco íluido de 

informació~. ~;~~¡~i.~S:_·. ~~~~:r~~.',-'.~~:-.:·l_a.:\-~0'~~.~1~~-i-a~_i~O·:: et~_ .. · nO cumpliendo con los 
requerimi~nl~S á~ttiálcs del nÓgo~io. ·E~isicn;c;;,¡Í;esa~ en proceso de cambio hacia nuevas 

tecnolo!liasy m?~ºs dco',;éración: - .• < •. · :.:· •. , 
.::t:-:· "": ,: ·",'.;··:.·:~ ~:,-;;::-:·.t::·:·~: 

En MéxÍc\l, ya s~°cu~nt~'-~ri~ h~;J'~nii~nras qite rneJoran las técnicas y modos de operación 
de la tienda~ entre' ias ~ú~ p~den;~s n;~n~ionár; · · -- -

El sis1e~~ d~ · esc~ne~. · Í¡ue ~s una técni~ti que se ha venido des~rrollando desde 

principio; d~ l~s SO;s, · funciona a través del códi!lo de barras, creado con el propósito 

de cre~T punt'~~.dC.Vcnt~ automatizados. 

El ·.código_ de .barras es una técnica que aplicada al mercado detallistá, pérmite 

identificar de forma individual o por !lnlpos a los articulas. 

El intercambio electrónico de dalos (l!()I), es un conceplo de negoCio de_ 

comuni~acioncs CJUC o trece hcncficios en costos subslnncialCs; · d~scribc\, In 
comunicación directa de datos específicos cn1rc las compu.tmJor~.s .dc-CJ_o'S C~mpaftia~. O 
instituciones involucradas en un negocio de transacción; por cjc1iip1ci~r'~na\:o;npiiftfa 
productora puede ordenar una cantidad de componentes partÍc·u·l~rcS <J~' ~¡·~ 'P_ro~~Cdoí. 
En In forma lradicional de hacer negocios un reporte de' ex~epciórÍ ''il~beria ir al 

departamento de adquisiciones, donde un vendedor manuahncllle 'colocarla tina orden 

con el proveedor. 

¡¡¡ 
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Los conceptos anteriores mejoran Ja eficiencia en el área de cajas, la loma de inventarios. 

atención a clientes, alcnción a proveedores, pedidos a proveedor, etc., rcsullando una 

mejor planeación, organización y control de Ja operación de Ja tienda, proporcionando 

información confiable y oportuna para la loma de decisiones 

El nivel de inventarios, ha sido y será una de las partes más importantes en la 

adrninistración de una tienda, gracias a Ja información inmediata y actualizada que 
proporciona el sistema scanner y el código de barras, el nivel de inventarios puede ser 

considerablemente reducido, ya que se conocen las cantidades recibidas y vendidas de 

cada articulo, tienda por tienda y en forma inmediata; más aún, la precisión de la 

información obtenida hace posible que los pedidos se basen en los hábitos de. compra del 

consumidor. pudiendo llegar al grado de efectuarlos en forma electrónica, a trav~s:del 
enlace entre las tiendas y las industrias. 

La problemática mencionada en los párrafos anteriores, roffiia p~rte esce~cial dél objetivo 

de este trabajo, el cual se analizará a lo lariíl>.de 6 ~apituÍos'. que éo~ternpÍa~ J~ operaéión 
de las diferentes áreas que a continuació~ -~e d~~cl-ibCri' en .ror~a· ~~cV~:-_..-. ·:. ·~ · · 

.. _._. 

• Capitulo J. Se definen Jos objetivl>s, ju~tifié~ciÓn y ~l¿~iice~ de ~sta Í~sÍ~ . ..· .· .··. 
~. -;,_"-·_ · . .;- •_: : e· -- r· ' ·. :- • " . T" :· '· ,-~, - ~ ••. -... ;· -... : -·. -

-~-, _:. '_._.•; t~~ --·. '.o~.;:-« . ,_ ; : ._,·¡::-: 

• Capitulo 11. En este ~apl;~Jo'sc anaiii,;rá h1 prÓblémática ai:Íual qÚe se.presenta en el 

Arca de Recibo. de Mercáncla;. que es donde Ja tienda recibe del . proveedor Jos 

articulas para ~u venÍ~ al pítblico, Se verá ei ~onío se lleva ;;C:~bo est~ p~oeedimienlo y 
se pl3n.tca~~.n ~~!~é¡~'rieS á, lisl de· itú10.máii7.ar di~lla· área. 

• Cap1tu'10 Ji(.oc:dicado al Arca de Marcaje, Almacenaje de Mercancía y Aduana. Es Ja 

actividad que se.re~liza a continuación de haber recibido In mercancla. Consiste en 

eiiquc1ar'8dCcu~damentc Íá n~crcancia con las claves y precios correspondientes para 
ser ofrecidos al consumidor; es conocer el como y donde se almacenan Jos productos 

antes.de ser puestos_ a disposición del pilblico~ y es verificar que la marcancia cumpla 
con los rcquisi10s legales para poder ser vendidos. 

iv 
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• Capilulo I\' Piso de Venta. Es el lugnr en donde los artículos cstitn a disposición del 

público consumidor. dentro de él es importante cuidar el cómo se clasifican. cómo se 
presentan al público, Ja cliquctación para el manejo de precios de linea y de oferta, etc. 

• Capitulo V. En esta sección se anali1..a una de las áreas más importantes dentro de una 

tienda, que es Ja Línea de Cajas, es donde se da el último contacto del cliente con Ja 

tienda, pues es aqui donde se realiza el pago de los artículos adquiridos, pero donde se 

pierde mucho tiempo y el trato personalizado con el cliente; además de que a mayor 

tiempo de cobro, menores utilidades para Ja empresa. 

Capitulo VI. Eri -~si~ capitulo se toca la cuestión relacionada con el personal 

involucrado, las _áreas y sistemas interrelacionados en todas las etapas de la tienda. 

En. la actualidá_d el us~de ·Ja t~cnologia "scanning" apoy~<'á. en·. el código.· d~ barras ha 

logrado i~cursi~n~r'en.una gran v~ri~dad de áreas deapÍicació~·en d ·mercado, de Ías q~e 
podemos merició,nar. algunas a manera de ejemplo: 

Bibliotecas 

ScguinÍicnl~ d~ procesos de producción 

Planeación de rec~rsos indústrialcs 

Recepción de ri1é:rca n~ia 
Embarques 

Intercambio electrónico de datos 

Punto de venia 

Almacenes 

Fabricantes y distrihuid~rcs, 
Etc. 

En el apéndice B se describe p1ás a detalle el código de barras. 

V 
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El Fu111ro. 

La automatización de tiendas es un concepto de revolución. pues actualmcnlc son muchas 

las tiendas que están adoptando cslc sistema. En México, particularmcnlc hablando, existe 
una creciente necesidad de modcrni1 . .ar los sistemas comerciales, como resullado a la 

apertura de un tratado comercial 1rilatcral, el cual trae como consecuencia una mayor 

necesidad de competitividad con otros paises. Se espera que en pocos años todas las 

Cadenas de Tiendas de Autoscivicio Mexicanas se integren a Ja automatización. 
. - . ···, 

Las tiendas en proceso de·. autonlatizac.ión; ha~ dc~osiradó . uO gr~n avan~C C.on 18 · 
inslalación de lecnologia moderna; por lo que. podemos consié!ÓrÍlr qué anlcs 'de .~rminar 
el siglo, el mercado delallisla pasará n ser un conceplo de "Control Uniiar;~·;; ya que se 

podrá conocer de forma indiVidual el movi~icnto de cada nr1icul0. 

,.¡ 
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00.IETIVOS Y ALCANCES 
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El siguiente capítulo nos permite enforcar en forma general el trabajo de tesis, que inicia 

su desarrollo. 

1.1. ObJ•livos. 

/././, Ohjetfrt1 (itnert1L 

Proponer un modelo de Automatización para Tiendas de Autoservicio en Mcxico, que 

optimice los procedimientos de operación y cubra las necesidades de información que 

requiere el negocio, enfocado a crear un mercado más competilivo ·que aproveche las 

ventajas de la tecnologia actual. 

l. l. 2. Ohjeti1•m Particulares. 

·. '· ~ ·-. . 

Los objetivos particulares, son presentar alternativas de soludónen.;as ~r~as qu~ se 

consideran vitales para el buen limcionamiento aut~mati;.ado d~ las ti~ndas· dé aútoservicio 

que son tema de estudio en esta tesis, las cuales son:> 

Arca de Recibo de Mercancia .. .. 
Marcaje, Almacenaje de Mercancia y Athiálla: . 

Piso de Ven.ta. 

Linea de Cajas. 

Gerencia de Tienda . , . . . 

Agilizando procesos, aumentando ~ con:ro1.'ieducÍendo proc~sos m~nuales y errores eri el 
procesamiento de. infomitción .al inlni;na:· aum~~t~· de la cálidad y r~pidez en ·et flujo de 

inror~ación r11ra 1a 'º'"ª.de ·ilecisio'n~s: _t~do esrO réPcrculi~nda· en una njcJor ··atención ª' 
cliente. . · . . 

-2-
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1.2. Juslilicación. 

La Apenura del Mercado Internacional y el crecimiento tecnológico que se está dando día 

con dla, trae implícito el desarrollo y evolución de todo tipo de empresas en muchos 

países, incluyendo el nuestro, por lo que las compañias mexicanas buscan la forma de 

implantar técnicas que les permita ser más competitivas. Esta simple necesidad de 

crecimiento, es una justificante suficiente para que se pretenda implantar algún modelo de 

desarrollo, tomando como herramienta la nueva tecnología que sale constantemente al 

mercado. 

El costo de llevar a la práctica los conceptos aquí presentados, indudablemente es 

considerable; sin embargo, variará dependiendo del tamaño de la tienda y del nivel de 

seguridad en la operación e información que se requiera en cada .uno de los puntos de la 

misma. Resulta obvio establecer que entre mayor cantidad ·de tiendas que formen la 

empresa detallista y el tamaño de cada una de ellas, el costo. aumentará; lo que no es 

evidente es que entre mayor nivel de seguridad se requiera iener, el costo se incrementa 

considerablemente, debido a que se requiere comprar mayor infraestructura de respaldo y 

redundancia. 

Por lo anterior, la justificación de la adquisición de t.ecnología también está en función al 

costo y a la forma de operación y problemática qúe presente cada detallista. 

En conclusión, consideramos que no es posible presentar un ánalisis de coslo-bcneficio 
general, sino que debe reali1.arsc un estudio especifico para cada problemática. La 

misma situación aplica en el caso de In seguridad de la operación en tienda y de la 

información que genere, debido a que cada empresa definirá que puntos son prioritarios y 
en base a ello establecer reduncancias y respaldos de e1111ipos y procedimientos. 

-J-
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1.3. Alcancr. 

Un problema importante a tomar en cuenta en las Empresas de Autoservicio Mexicanas, 

es que se encuentran en una etapa de transición entre un sistemas detallistas y un sistema 
de control unitario, por lo que sólo pueden obtener información a nivel departamento y no 

en forma detallada de los movimientos a nivel articulo, con lo cual la loma de decisiones 

es pobre, ya que se desconocen puntos tan simples como: 

a) Qué productos tienen mejor desplazamiento en una zona u otra y cuales no. 

b) Si el proveedor cumple con sus visitas de resurtido de tienda como debe. 

c) Si se cuenta con suficiente mercancia en almacén, etc. 

El contar con información más detallada del negocio, permite conocer cual es el rumbo a 

seguir y sus parámetros, si se piensa en poder competir con las empresas extranjeras que 
se están instalando en México. 

Tabla de desventajas del Sistema Detallista al Sistema de Control Unitario. 

Se pude distorsionar la información Solamente se afecta el articulo deseado y 

haciendo una aplicación incorrecta de los no la sección complcla. 
rubros como son Aumento en precios, 
mermas. rebajas sobre venias y 

cancelaciones de rebajas, afectando nsi el 
resultado que se arroja en los estados 

financieros. 

En inventarios se obtiene un margen de El margen es por articulo lo que permite 

utilidad dcnartamcntal v no oor articulo determinar la rentabilidad de cada uno. 

Se desconoce el efecto real, positivo o Se. P.ucde conocer el efecto real a nivel 

negativo. de las rebajas y no se puede tener articulo; -

un conlrol sobre ellas a nivel articulo. 
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1 Ventajas siS1éiniacon1R;iúriliUio'. · ' ·. • I 

Se desconoce el desplazamiento de cada El desplazamiento de cada articulo se 

articulo. conoce con lo cual se puede calcular la 

cantidad a ordenar y el punto de rcorden 

en forma exacta. 

Las compras no se hacen sobre c,.;istencias Se tiene la existencia real de inventarios .. 

reales de inventario, lo que dificulta 

incrementar la rotación sobre de éstos. 

No se conoce las preferencias de los Se conoce la preferencia de los clientes a 

clientes. nivel articulo:-

Se requiere de personal que : reáliée· L_Ó_s'.': c·ariJbios de· precios, se realizan 

inventarios fisicos en cada cambi~ : de ~Jtom~Úcá~i~nte al runto de Venta, sin 

precio, que además de ser cóstoso: pú{~~- ,t~ií~r" q~e re~lizar cambios tisicos en los 

causar errores administrativos:·· ,., . , -~~icu.l_O_s. ya que cada articulo cuenta con 
un código de identificación único. 

El alcance que se ha_ marcado en· Ja realización del tema seleccionado, es presentar la 

problemática actual y la propues\á· de solución de la misma, en las áreas: 

/leciho de Merc:cmc/<1, Es I~ encargada .. de recibir la mercancía solicitada, con su 

correspondiente factura y verificar que tanto los productos como los documentos cumplan 

con los requisitos fiscales, legales y normas de calidad, ndemás de registrar la información 

de todas las entradas. 

; .:;· ' ·;'.· ·. 

A-tnrcaji: y~/11U1L't'11C!it•. ,/,¡ M~rc~1~!~·~t~·.:, ~:_ 1:ª-.!~.cr~~~cia ,u.~a v~~ .. r~cibi.d~ ~e n:inrca con el 
precio vigente Y. sepas~ a pi~·~ de· ~C~tri ~.:~tñi-~8 ~c·a~,~~'acén:· Si 1~.:r~c~Ca~c.i3 ~s c·~locnda 
en el almacén, ésta será regi~trada por tipof re~l;a ~~riel fin'íi~ d~r .<írden :~ los JlrÓductos 
y poder ir d~splazando, la mcrc~néia más ~iej~:; . . . . . . 

º,.,: ·:,:,,.· :::',:; '.,:, .· 

Mm mir. Los aiil~ulos que d~ban\er ~~l~cad~s en. piso de v~nta, ·pasan por una etapa de 

verificación de precios y cont;ol de calidad. " 

-~-
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Pi.m de 1 i•11tt1. Es donde la mcrcancia es colocada en orden de fümilin y linea. ponicndosc 

directamente a exhibición del clien1c parn su venta. 

f.í11ca de Cajas. Es la salida de los artlculos, el cobro y regislro de los mismos. 

lllfim11acitl11 Gcre11dal. De la información derivada de las áreas anleriores, se lendrá 

información suficiente para dar al área de gerencia una visión clara y precisa del negocio. 

Cabe aclarar que las áreas mencionadas no son !odas las que involucran el ambienae de 

lienda, pero por su importancia son las de mayor peso, yn que de ellas se genera 

aproximadamente el 80o/o de la información. 

PROVEEDORES 

~ai~ 
MERCANCIA 

TIENDA DE AUTOSERVICIO 

RECIBO DE 
MERCANCIA 

MARCAJE Y 
ALMACEN 

PISO DE VENTA 

t LINEA DE CAJAS 1 c::::J '-----------'u 
ENTRADA 

DE 
CLIENTES 

SALIDA 
DE 

CLIENTES 

f1~11m 1 A IJi:igrmna de Fh~o de Mcn::111ci;1 

-6-
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CAPITUl,0 11 

AREA DE REClllO DE J\IERCANCÍA 
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Anftcedrnlts. 

Sólo existe, en cualquier tienda de autoservicio, una área de entrada de mercancía a tienda. 

la cual es llamada l/eciho de Mercancía: todo proveedor debe dirigirse a ella. 

Normalmente se localiza en la parte posterior de Ja tienda, debido a la llegada constante de 

camiones de descarga de mercancía. 

11.1. Amhirnte Actual. 

El área de Recibo, en cualquier tienda de autoservicio, es el Jugar dond; l·a ~ercancla "que·_.·. 

entrega el proveedor es recibida y ch.Cada para verificar que cumpla con Jo establecido eri 

el pedido realizado por el Comprador o Jefe de Departamento, tales como: cantidades, . 

precio, descuentos, etc. Además de cubrir los requerimientos establecidos Jegalment<i'para 

la venta y circulación del articulo. 

Existen tres divisiones del área de recibo de mercancía: 

u. Rt•t.:iho de 1lhnrrote,,·, .. \'e recibe la mcrcancfn de abarrolcs corno latérin, yinos, 
detergentes. ele. 

. . 

h. Jl,•,·iho de /.im:as .de11Jn';/e.\~.· 1~a me_rca~ci3 que se_ recibc·cs r~·pa,;·b.cbé~~ .icrrctcria, 

ele. 

c. Redho el~ J'¡·r~:,.t:J,•rtJ.f.,_~·· Se ·i~~if~~:l·~\"mc~cá~·~¡~· ·d~::.·f~11~·;_y :vC~~;i·r~S/~al~-hi~honCi-ia, 
lácteos; etc. ' " ', ,,"" +s , , . ; ' ... 

No todas las tiendas de aulos~iviCio ,Íié~c su área de recibo' bajo ésta división; ya· que 

pueden cngl~b~rs~ a,ba.~r~Í~s ·con:· :p·c.rc~~.d~ro~:::: En·_ ¡¡~~das ~·1~Y p~qu~ñas·- sé ·ap1i01izn, 

teniendo sólo un ;ceiba genc;~Jpara todo iip~ de mercáncla. . 

-H-
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11.1. I. IJ11cumentnción. 

El recibo de mcrcancia requiere la documentación necesaria para poder llevarlo a cabo, 
todos los aniculos que entran a tienda deben estar autori7.ados por compras. Cuando el 

proveedor entrega la mercancla, el personal de recibo debe checar que el documento de 

compras sea vigente a la fecha de entrega. 

En la documentación de compras se especifican las condiciones en las cuales la mercancla 

será recibida para su venta. Existen dos tipos de documentación;.'la que dispone la tienda, 

para la preparación de su orden y los que dispone el prov~~dor para realizar su entrega de 

mercancía. Para el segundo de estos casos, la informadón Pf,i.nciJ,~1. a !.á ~ua1 se crlfoca es: 

Cantidad Pedida 

Unidad de Medida 

Precio de Venta 

Precio de Costo 

Descuentos Especiales 

Pla7.o de pago 

Para efectos de Compras, los documenlos son los siguientes: 

"· llrljt1 clt• ( 'atrilo¡.:rj o Hi/llias.-. .·Es. el rcgislro de. aquellos· articulas del proveedor, 

básicos en el surtido' de la ti~nda, por lo que se elche tener un resurtido ·~lecuado de 

los mism~s cviladc~· fnJ1an1.c en. el invcnrario. 
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HOJA DE CATALOGO TIENDA "LA CASITA" 

Proveedor Bodega Hoja r n-------1 ¡ __ ][ __ J 
[~)[ 1 

Vlaencla de 
Ren Cve. Articulo Descripción Uni.Med.Canlidad P. Venia 

--· 
Figura U.A. EjcmplificnCión de Hoja_ de Catálogo, 

. ······... . . . .. · .. · ·. ··. 

h. l't•tlido.\· /lc.mr,1itl1J .'f'itmda; Sirve par.a· resurtir aquella mercancía básica registrada en 

hojas de. catálogó · po~ medio .del comprador o Jefo de Departamento. para evitar 
faltantes. En este documento no es necesario especificar precios de venta puesto que 
los datos existen e~ las lÍib,lias.. NÓrrnalmente no e•istc un documento por parte de la 
Ticndá, se uÍili7.a CI de proveedores el cual varia de proveedor a proveedor, por lo que 
se puede considerar seniejant.é al pedido especial. 

t'. Pc(J1do.\: /.;.'ijlccü~lt.·.~·· ' Se u1ili1.a para la compra de mcrcancia de lcmp.or~di.t, mo~a y 
art.iciilos nUcV~S, c~mo Hrtfculos Ílavidcilos, ropa de moda etc .. ciiarldÓ.los a·rticúJOS se 

tcrmiria~. no s~n rcSurtidos y se pueden volver a comprar en pCriodO~ ln.íS,os.· Los 
~rticulos nue\'os que haya~ tc~ido una aceptación por parte del diente y·.no sean de 
temporada pasan a formar parte de las biblias. 
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PEDIDO TIENDA TIENDA "LA CASITA" 

Pedido Factura , ___ ][, __ _ 
P Bodega Follo 

[ roveedor U.---------l [ ___ )[ __ ) 
[-

Sección )[ J Importe 

[ 1 'r.-....... z ... de • 
Ren Cve. Articulo Descripción Unl.Med.Cantidad P. Venia 

--· --- ---· --- ---···. ~·'··~····-~. 

----'-"""---- ,·---.--
-·-·--~· 
,~--~~·; 

----- --------- ·.-~::~ ·:·_. -· -'·«
.. ·---·-- ',.--.-·., 

.· 

·. Flgnrn np: Ejcmplifi~aci~n d~ P~;ido ~spcci~I. : »;; 
el Boleti11es de. ~if,;;;;, ''º•cúa~~~ 's~: ti~~. ofirta : de ~~.~LéiF .~;f~-· en. ;u·n~ión ~ste 

documenlo, el cual li~n~ el propÓ~iÍo de informar' el pr~~io de ,v'entapara la oferta, 
además del predo de co~i~ en .clcaso. d~. u~~ ~f~rta ncgodada por el p~¡,~ecdor,. El 
dociu~~nto p~eÚ ~'~~eJar tina ó'i"~rt~ ~n 'un periodo de Íien~pó o ha~tá agolar 
cxistc~cias. · 
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BOLETIN DE OFERTA TIENDA "LA CASITA" ] 

Proveedor Bodega Folio 
[ )[-------) [ __ ][ __ ¡ 
[~)[ 1 

Vlaencia de la Oferta de 

Ren cve. Articulo Descripción Unl.Med.Cant. P. Vla. Of. 

--------- ·-· -.-··-· -· -" 
----- ---------- ·--- ---------""---t: ~ : .. ~ ... ·.,,:--· ' 

>:,.· •"" -

Figura 11.C. Ejcmpli~c:ición del Bolctfn de Oferta . . 

1/.1.2. Fnrmn• de Reciht> tle Mercnrrcln. 

En el área de Recibo, dependiendo de la mercancia que se reciba, se tiene diferenles tipos 

de recibo: 

a) llt!<'iho ;,,¡~¡,,;¡l tle ;,,;,,.cm1cla. Se realiza con hoja de catálogo' y es aquella mercancia 

que la iiend~ requiere que se surta periodicamenie. Ef personal de recibo será el 

encarga_do d~ revis_ar si la mercancla. cumple con I~ eslablecido" en la negociación 
hech~ por el ~ornpradoi: · · · \ ' '' ' >' , · 

-.~ .·.,;.' ~:"¡ ·-~ > 

h) lit!dhá JH1r/,ctlitlotlecon;prt1.v ;, p~tlitln tlt! ;;~Ji'c1;;, En eÍ cas~ d~ pedido de compra 

la mercancia se· recibe ~n .base a un.:'docu1nénlo de pedid~ negociado por el 

cornprador y se ~Íilizapára f11ercancin'd~ t~;J,porada, p.;-r moda en el caso de ropa, 

para introducir árticuios núevos y/~ para poder f11edir.';u d~spla7.amieruo •o por 

negociaciones especiales, eic. . .En 't,1 pedido de" tie~da, el jefe de. d~partamento 
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realiza un pedido al proveedor y lo registra en el formato correspondiente. 

quedándose con copia y 1urnando el recibo para informar que dcbcrit llegar un pedido 

de artículos. El recibo de dicha mcrcancia se realiza con la hoja de cal1ilogo 

c.:) /lec1ho a l'ie ele Camitin. Se utiliza en mercancía cuyo abastecimiento lo realiza el 
proveedor dcnlro de piso de venia y el jefe de departamenlo revisa que Jo faclurado 

corresponda a Jo enlregado, no requiere de un pedido ya fincado, dichos produc1os 

se caracterizan por una entrega diaria y por ser perecederos. tal es el caso de 
Sabrilas, Bimbo, ele. 

d) Recihn del Centro de /Jistrih11ció11. Se lleva a cabo cuando la cadena de llendas 

cuenla con 1íó'·cen1ro'de dislribución propio (almecén), el cual se encarga de rcali1.ar 

compras de ,;,ercancla de in;portnéión o de marca propia, asi Ja mercancia de dicho 

almacén, se recibe bajó·'~i-n ·c~~ccrt~ dc·_~corltiaÍlza. en algunos casos no existe el 
conceplo de devolución. · " 

11.1.J. Chequeo tle' Mercttncla • . · 

Por el allÓ nivel de ~irculación de Jós proveedores, el 1rabajo que desarrolla el personal de 

recibo debe ser eficierÚé y confiable, Jo <JUe aclualmenie no Jo es 'dei'!ódo: ya que Ja 

opcrac.iófl ~en· muchas c3denaS de tiendas- de nutuscrvi~io siSu~ Si~n~o.:c~- fo~rna:·n~am;'.'¡ lo 

que provoca dcfici~ncias. m proccdirni~nto. general quC >se sigue- .·cunódO el Proveedor 
entrega mcrca"ncia ni úrea rccibO es: · · , · 

.. "• ,._,_.· 

HI pt..•r.wmal cit..• reciho, ,_.,, 1.'/ mm11emr> ti~· rei:ihir ·.la mt•rc~mc:if(,"¡,;I, pr;Í·\'C!l!tl;,,, el~/,,. 
reuli:ar /u hli.w¡m•dtt ,/,.¡ doc11Ú1t..•úio C-'Oll c!I cual. .n• reali:ú t'I pt•ditlo'. ·_111.1'1 ""~ te;_,~~·nt!o e/ 
clm.:11111t..•1110, \'t..'rifku ,,.¡ /u t..•11111•xa. c:11111pl1! con /o-t..•stuhlc!dtlo pm: i•l f!l.•;lh./o fe,;i;;,!,/~J f!º" 
t..•l .lt..:fe "'-' f>,1¡u11·1,~mc'lll_o ,; (•of11pn_~d,}~-. / .t~. Í11e1:~~tmcia es i·i·i·i.mda c!ll~ 
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d HI proc/11c·to deht• tem•r e.,71ectfkada !t1 i11fiJr11tt1cití11 de ,\'U co111,•11itlo. 

el) llc•xistro ame /11 St•cretaría J,• Saluhridad y la ele Comercio. 

e) l'rt•cin dt• I Í.!llftl al /'úhlica. B11 el c:a.m dt• <1rlit:11/o.\' "'' ¡m.:dn co111rolt1tln 110 cleherti 
clt• ,\·er mayor al autori:aclo . 

. O Lo.'i produ,·ios ·de importac:ici11 d1!he11 c:outar ''"" el .w!/lo o calcomcmla de 
a111ori:acló11 adu(mal. 

Una \'t': re1•üuc/11 la merccmcla, ésta es ,.~,Joc.'t;-¡¡;; ~11· ~¡·c;/);;;í,:1!1i~:,:e"jf1i11, e//11~á;,,,Ítú.•_:'1e', 
co"t!spo11da, " ext'epcirJn de /u mert·c111c:lt1 de/·;,;,:;;;":·:~/,/ /~~e··c1~.· _c.·~~/~,~~l;_':· t~i_ L·ll~I /~~.~¡; 
directo a p;,,·o d1.• l'l!lllt1. 

El proceso anterior parece muy simple, sin embarg~ Ja búsquedá' d~ Jo{doéuménto ~a 
ocasiona una tardanza en el rccibO, si le agrcga,~os Ja rC~isión de la me~cBnC18: el liempo: 
de recibo de Jos proveedores es mayor, dando como resultado,filas,de espera _de los, 

mismos. 

11.2. Alcance. 

Nuestro alcance es In' Bgili~cióñ en el área de recibo proporcionando un mejor servicio a 
Jos proveedores, cont,;ol y scguridád de Ja mercancía a Ja entrada de tienda, Debe tenerse 

en menle .. qúe. el ~iStCrnatiza~ el área de recibo significa cambios en Ja par1c operativa de la 
tienda, dando como resultado Ja culturización del personal involucrado, de esto se hablará 

. en el caplrulo VI., 

El siguiente diagrama !nuestra Ja relación de entidades del sistema actuaL 



A!JIDM.ff!Z4CION _ _ _____ . _ _ __ W!AM 

Pedidos autcmabcos 
HOJas de catalogo 

Fac:tr.n original y copias de 
Hojas de catalogo y Pedidos 

automabeos codlfieados 

Peddo 
autcmátx:o 

Factura y mercancia 

Fotiode-.da 
y cantidad aeobrar 

Informa Pedido 
de resurtido 

Peddo 
automático 

Pedidode1e5ll'tido 

Figura 11 O Sistema actual en el Arca de Rcobo de Mercancía 
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11.1.1. Si•tenra Actual. 

Como se puede observar en el diagrama anterior las entidades tienen las siguientes 
füncioncs. 

Si.•tema de Co111¡1ms. Se encarga de informar a tienda los pedidos y las altas de los 

artlculos de linea de las hojas de catálogo. además de realizar los pedidos al proveedor 

que considere necesarios o le sugiera la tienda para poder resurtir la rnercancla . 

.!<fe DepartanteJl/o ele 1/euda. Sólo puede solicitar pedidos de mercancía. para 

resurtir los artlculos de linea correspondientes a su sección. esta solicitud la realiza al 

proveedor directamente, registrando las cantidades requeridas en el formato del 

proveedor o telefónicamente al comprador, para que él realice el pedido y cree el 

documento correspondiente de resurtido de tienda, existen casos en los cuales los 

pedidos no se realizan en los formatos adecuados.- corno consecuencia del proceso 

utilizado. sucede frecuentemente que el Jefe de Departamento pierde el control de lo 

pedido. 

También es responsable de entregar la mercancía de devolución a proveedor, a recibo 

de tienda junto con el documento oficial para el proveedor, asl como la mercancia a 

dcstmirsc. 

• ReL'iho di! lh!llclll . . En la actualidad la mayoría de los recibos se re~liz~n ~n fun~Úm de 
documentos, no siendo.muy confiable el proceso manual. Recibo de tienda tiene a su 

cargo la entr~da de.merc~ncia y el acomodo de la misma en la bodega. Pued~· ten~r . 

además otras funciones secundarias, entre las que se puede mencionar'.· la .verita de 

dcspc~dicios; flmgif ~amo intermediario en las transferencias externas entre tieridas a· 
en devoluciones de mcrcancin a proveedores, asl como d~ _ la salida de· merma 

controlada. 
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• /'rm•e,•dor. Recibe la notificación del pedido fincado por compras o por el Jefe de 

Depanamento; de acuerdo al pedido, realiza la entrega de mercancía a la tienda que lo 
solicitó 

• Si,..,·1,•111u dt! ~-fercaderitu. Recibe Ja información de la mercancía que entra a tienda, a 
través de documentos. 

11.1././, ,f/encitín n Prm•ee1l11N!.•. 

Debe tomarse ~n cuenta ~Í.tÍe~~Ó que tarda el proveedor e~ descarga~ su~;ércancÍa en la 

tienda, lo cual irnplicnun coSto ex~esivo para a111bas panes y resulta cada vez níás tedio~~. 
Las consécuencia~ qucesÍ~: ~1b.slona::;~ .dcs~~ibell en el sig~ienic 'p'unt?: . ,. . . · · 

En la actualidad ~xitcnprÓc~dimi~nlo~ para el recibo de mercandái sin en1bargo,· sól~ se 

enfocan a re~~ba{in~~;~~a~ió.~:~i~gc·r~n~ias:_ó;·q!-'·~~~S d~'.iOs Pfó~eC~.~rc~.~ ~e.~~ ":º·.n-~e)_or?~ 
la lentitud en el ~écibnd~ m"cr~n~cin, si~ndo éstee

1
l n;ayor pr~blclllª· Cnbe'seÍÍahÍr q1;e pÓr .. 

seguridad n~ debcó' c~i~Íir d~~ ~ 
1

~1ás pr~~é~dores enirega'nd~ ;í, mcr~and~' a·,~· vez. . 
-_ ·.- ¡--:- .·.-. ·.. .; ·, ~/ .. :• 

En la propUes1a- ~~C s'~: ·~{,gi~·~~ ·-m~\'~~d~iii11e,·,·~~ ·~~;~1 ;¡¡~~·Po~~ª dc~·;~j~j-~·r~r\~1 ~~;~,blcma dC 

manera iinpO_ra~1.~::.;~·_> .-~ ,:· .. ,_ 

11.2.1. l'rtJ~¡~;,;,;,;..,,J• Re1¡11eri111ie~111.• Opm1ti '"'"· 

El dcsarrollílr si_slcmas· en· CÚ31quiCr ambicnlc, siempre es con la finalid~d de. mejorar 
procesos, lo que nos lleva a realizar camb.ios ~pcra1ivos. En un área de recibo,· U onde la 

operación es man~a.1, se 1ienc la siguicn1c ,lroblcmñrica: 

• f/ 1,roct•tl111til!11/o oc1uio11a lm'l!"·'·ji/a.,· dt• t'.\f't'ra 11 los ¡Jrm't't•don•s . . 

• No,,.,. /lf.'llt' 1111conlrul1/L• l't'l'.\irlllt'.\' tf,• lu!i doc111Ílt'lll0.\0 dt• l't1cilw: 
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Cada uno de los puntos anteriores es de gran importancia, ya que se reflejan en grandes 

pérdidas monetarias, lo cual no es beneficioso para ningún negocio. 

Los requerimientos operativos necesarios, para dar solución son: 

• Recihir úit1rit1n11mte é11 ti~11d~t, Inda la l1iformm:ió11 llf!''''·mrict /mrtl la n¡11:;cu.:ió11, 

eliml1ta11úo · el em'lo tf,i · i1tJC1111w1110.'i· " litmda, ·~~1.~li11.1yé,;~o/os por:. me_di'!s 
mugnétit·os:~ · ·, -1;· · :- :· ·';·~·. ·'f:·'· ;\~, _:.,:<'>.:·:· 

.:·,._·/ -/::~.\.L ·.~,_-·-· ·"~·" 

• !Jisi11~1111i~ f!I /ie1~1p1~'t!e ~~Í~~;,-i J~/;;;r"~;~:/¡,,-,., ¡/j C!1_11f~·~e1~~ 
, .. , ,/' ~ '·°'' " 

. . · .. : _-: ..... ;_,' . :-~:·.;:::'. _·: }-¡ > }·-\' .. -, ".-~:· .. .... :: .. -< 
• l~rc.~·~111ar, :· pt1~ met~io. di!/_ ,\'t~\:te_1~w com¡i111w·i:m/~1. lo.'i _nomhre J' dct~'f!.\'. f.11! lo,\' 

articu/O:\;, ci.~·/ ,.¡,¡,~;,::1~1,i;·.~·,i,:1~J~,~~1~:~"'.J~.~~li~,~-~-J~.'.i:,•1{;1~·~r_'. l~~~ 1'ru~1.,:C,.;pdri11 Ílc dato.\· a 
tfnc11til('nf1J,\', ,\.ll.'if ifl(\:¿;,~fllftJ:\.~.,11;,·:;l!g~!iÍ;i;.~.Atfirf!cio.\: e/i /Jiti1tu/ft1. ·; , , 

~-,,,,;_·~,':é:·,··."•,1~>-'.<·:·;:\.'';f' ;.-~ - ':-.. ~·,•.e·· 
.. . .''""«-'· '·'.· ';. "/ '·•. 1r:':,.-"..· i . . '.".- ';",~ ._ · \'_,, ._'. '.~.;- .·;:,·· -· ·-·\ .. .".•. ·; '.-. :-.: .- ' 

Vt1/11ú~ las:~11trt1~as:t~~· ~,~·-,,~~r~·i1~1~f,~ l!IÍ·~·l 1~~fm~e11tn d~·l 1i•dlw, 'up~i~cmdo e~ cada 
art/Culr;·,., ,;,~,.ir!_ ViJ:L_'~I~~;';_\(! ,~;,i_~ ~:~'~""'~l~~IÍt'e'. . - . 

1'111i1i; c•m11prÚ1'.'.''.i~'~f'/'.''.'.~'Í'.ltih~r'~;~'j,;¡;~,i;ii~ÍcÍ;i,~ei·ib("<i)'~'t~11it/'.;"·''l'"~"~'.····· 
· • Col1tur coú- e1 ·~';~~·;'.~lf~~'~;):;~~!~~t1í'\/,;_- ¡;~:~:-¡;~~t·i~Ú~~k-:~Ú 1X·~~}1ú-:C~1sÍ \:;;;,~-~~ _;¡,_~ ::¡'!·\· ·~;/,, ~ 

comp~as. ··--·-··.,-·_,h.,.;:?;;~· .. _·:·.~·~'-'.·", \,'._,,";-~ )~. _,, ' . , 
.. _,. 

Crmtrolctr .," e1i1;~Ú,;/mrt1~1'.~'~.l.~·'··¡;;;~;¡/;,,:'.j;~,;,%!'.1//,{';~:,N):¡,j,;{¡~,.·~;,;;:~K';;,<1.~ 
ámtru fa.\·,\·á1téikiita:\·:~-(· '.·-' .. ; ... ,. J< . ', _1 

-~·· '''>:' .~l;:_,~ ·l ;,:-;. ;..;. :, 

• Rt'gi.Wntr y'. ~·t1/11~~~: /1_1.\':~·jJ~-~~~;;~j~;;;~~.~: l;·¡~·;;~,:i.J~·j,,~:¡~~·.:·t,;,¡,~j;;1~·~:~~¡¡;~· )~,"·í1~1,~' ~/t! '~irgo 
c.:orrt1¡iú-11diéli1t·:·~ ,,. ·~·:,· ~ · ¡:...; . . :'~ : ~- <~.,,~:~<- i ,., (~ ~;:: ... ;:> .. ;·~ .. -
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• /Ji.'imitmir ,.¡ mimc.•ro de drx.·11111e11to.\' que ,,.,. m11111.')c111 ac111alme11te, u.d como /cu 
copit1.\' i11m:ce.mrit1s. 

• l~m1iur u la.\· oficiucrs ccmtrule.•; /u iliforme1dá11 prm:c.wula clurcmtc.• e/ diu. 

• Detectar )•filtrar· /o.'l crrnres (¡m.1 se ¡J1u•d1111prest•11/ar1!11 los datos que ·se n:cihen 
de tienda, u.\'/ c.·onw los que ,\'I! J.:l!m:ran. 

Cada uno de los requerimientos anteriores eliminará. vic(~s .Y. ·~Pti~Tii.~rá _procesos: sin. 
embargo, se debe considerar que no es posible abarcar todos lo·s ambientes. 

11.2.J. Criteritl.• 1le E.dto. 

·.' >·- - ·; __ ' - : 
lltfnrmcwiti11 cmtfiahle, oport1111u, automatizada y ,.era:. ·: l..~ i.nfo~m~c~ón ·an_te~ de Ser 
utilizada por la tienda será validado, pudiendo detector_ errores demigen, paro ¡'~formar de · 
los mismos a los sislemas que la originaron~ · 

Si111pl/ficcwió11 m/mi11i"tratim. Ln informaciÓn qÚc s~-oliticiiedeÍos documentos c~~ que 
se recibe la mercancla, las cuales se describÍéion _en el apnrl'ádo IL,I: i .; s~rÚapÍurada por · 
el personal de recibo en medios Clectrónic~s (cómput'ádórns);. evitando tcne(pcrsónal .de 

captura y aclaraciones _en óficinas ccrifrales:'' '.',, < .. : .... ':,··, .. :~.· •; ::: :·,, ;-.-: ' ',"' 
C11111plim11.!1110 1.Je ~º·':/,,.m·''''"º~~·':·, ·m ~i~.t.em~ s~~,i·~apa~:·d .. ~_ ¡'~-r~r~~~J~-.4~~:ti .. ~~·d·.cñffcCl:~ 
de nrtlculos a recibir del prove~dor, adenuis de Ío~ pedidos' qí;c esián por ll~gnr; evitando 
inventarios excedidos y notificando líls,fcchas >d~ ,·~ltinÍa 'y• próxinm visÚa _·de los 

proveedores, vcrificn~~do S¡· ést~S curJ;pn~.r·o~ ·.~º~· las·:~.~1.~~Sás·-y _',~!si~-ª~ nC~r~_~ii~~~ ·_ Et 
sistema no d~be permitir que se reciban ~nntidadcs .ma~ores n las pedidas y en las ent;egas · 
parciales chccará qu~ In sunia dé ln_s 1i1i~iTia~--~Q s·~a· ma.~~~ al l~~Íal ·d~l-p~dido:; ;-:_ .. 

<ic.·11ut1ciri11 (/e <.·11111¡1rohu111e·u ¡J1·m•ee~ltiré.~. ·Én el n~oincnto de recibo, se· c~ó18rá ·con la 

impresión de los comprobantes. foliados· para pago a proveedores;··· co·n;eni~ndo la 
información complcui sob:rc lit entrega rcali~a~a por CI misnlo. 
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/1!ft1rmm:ió11 en pantalla. Consulta sobre todos Jos movimientos realizados en el área de 

recibo, contando con un manejo de pantallas sencillo y amigable. 

1/em¡m de e.•pem. Se reducirá un 50% el tiempo de Jos procedimientos administrativos, 

ya que no se tendrá que realiiar la búsqueda y manejo de documentos, toda la información 

podrá ser accesada por pantalla. 

Control de /h!dido.v. ·, Toda .en!reiJa de mercancla será en base a un pedido, ya sea de 

compras o de tienda .. se iderí~ilkaráil aquellos pedidos no entregados o entregados fuera 

de vigencia. 

/11fi>rmació11 VÍlf.l!llle~- . E,1, siste.:na sólo contará con la llltima versión de información. 
llevando un históric:O.de Jos precios por aniculo. 

11,J, Propuesta. 

11.J. l. Recilw Autonratiz111ft1. 

En base a la informaéión anteriormente proporcionad8~ se 'prescnla como- propuesta ·de 
solución. r/ mrkluÍo di: re,·i/Ú.J._(1111~m-1t1ti:c~_l!ú, cuyo ·Pri~_Cií;al clcmcn-~-o- es Ja l-crmirlal 
ronátil coti" comunicíidone's Ítun cotnputtidor central via radiÓfrecueticiñ~ que .permite 

realizar el reciba· de nl~ncra:éXp~i~a.; a(t~in-áS· de cubrir los .. punta·~ ant~Íi~ntl~nl~ descritos 
y contar con Ja Íecnol~gi~ itdeci1íilla .. ·' · . , . . . , ' · 

·:.:_:,.:.'-:'.':' .. ·· _·::>. ·.-' ;: __ -:·-._._, <' ·. _-· . -_ 
La aplicnc~ón. d~ ~S1_ñ ·t~cn~logf~-,t:¡-~-n~~¡o~ s~~-~~i-~nt.~~- ~~~-~)sit_~~: 

a) Contar con 1;1Íercmnhi~ Elc~tróni¿~ de D~tos con l~s proveedores (EDIJ. 

b) RcalizR~ ·un recibo de ·confianza; ~S dc~ir. el recibo se rcaÍiz.níá a c~ja cerrada sin 
verificar si está co~plc_t~ o Si cont!cnc articulo~ roto·s o t.lcf~ctúosOs y qutt la mercancía 
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cumpla con las normas internas )' legales con las que se pacto desde la negociación 

inicial de compras. 

Se deberán llevar a cabo revisiones periódicas de un lote. del cual se tomará el factor 
de desviación que se aplicará a la totalidad de la mercancía recibida, desde el último 
muestreo hasta el actual. 

e) Las cajas deberán estar marcadas con el código de barras correspondiente a cada 
aniculo, que además debe contener la siguiente información: 

Proveedor, Embarque'y Articiilo.< , 

El procedimiento d:b~~;i:J~ij~;i0f l~ui.~nt~ r~:rn1) :; · •. , .. · 

,·:.·,:~·~f.>·:·<·'.:(.- ;.:J_ .· ::. '·':, ~,;_.:~ -.:.,. ~ 

a) Se realizará 'un pedido al pro~eéil~r qiie'sc tr~nsmitirÍÚi través de EDI. 
- :.;'i' .''],'.·'~:·\,'· :--:=.>f'.;; 

b) El proveedor.contés'iará iárecha'y el embarque en que se transponará la rncréancla a 

la tienda. .:.;·>·t.· iC}: .. • · 
~-"-... 

c) Al llegar hÍ ~;.;,.~a·~~¡~·ii·;~irc~·~J R~cibo:d~ 1~'i¡~;,~~. el personal l~erá el código de 

barras d~ la caja·~. ;;~~és 'J~Í l~~¡¿r ój;íi~o cone~Íado a' lá ter,;,in~I ponátil. · · . 
: :·.;:~:' .. -·.<'.\;L.':;: ~::·:·. ··.,~·-.· ~:: ~ \~:. ;:.~~. ':-;-:-

d) La ter,,;inal pon.itiÍ.tr~rÍs~iitirá;:~¡.r¡;di~Írecú~.;¿¡aai·~~m·p{riador en ti~nd~ los.datos 
del provéCllor,.embárq7ic;y~nlct1i6'~ d~.<l~~·sc lr~ie: }:.' )< · · · · · 

"<·:: /.,::'· '-,·~ ·-<,~·:.-~;:,' :''"f• '·:-''.--' ·:·;"'\>·: __ ;·:~·: . 

e) El procesad1;r'dc Úend~/'~crifrc~rá. 1Íue .~xist~ un pc,dido tin~ad~ yjcompaiará la 
can1idad solici1ada' conlrá la cju({SC Cs-Úi-Cnirci;ílrldo.>,._:.;'.'.: ::;_ ;·:,::'.-: 

" . ' ~ 

contrario sé informará el rCchnzÓ"dCI i1lisrno;~<:· 

g) Si el recibo fue aceptado, se informa~á a lás Olicin~s Ccnfrale~ el mÓnto a pagar al 
proveedor. 
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La tenninal portátil es un elemento csccncial si se quiere contar con un sistema 

automatizado en recibo. aunque no debe perderse de vista que nuestro objetivo es la 

aplicación que se debe desarrollar y que las terminales portátiles sólo son herramientas 

para poder alcanzar nuestro nn. 

El etiquetado de la mercancía con el código de barras, es una parte básica para el 

funcionamiento de recibo, así como el código de barras designado al empaquetado de 

cajas. el cual se verá en el capítulo siguiente. 

11.J.2. lleneflci11.<. 

1. Disminución importante del tiempo de recibo a proveedores grandes. 
;. ,., . ; . _; 

2. Eliminación de costos de .cueritas por P~~a~;: .eliminando costos de ::c?ptura y 

disminución de errores de la misma. , · 

3. Mejor imagen ante elpiov~'ed~r.' debido a Ía d.is~ir1uci!Índc erróres en ~I p~go y el 
costo del seguimiento del ;n¡;,;;º·: . · . ": ·' · . . 

4. Manejo eléctróriico de factur~sy ~cimi.si~~es. · 
- - : - _;:_ ~ -.. '. ; - o. '-.:.. _. 

S. Mayor control del proveedor"sobrc sus repartidores. 

11.J .• l. · .\'i.•te11111 Pr['l~.ué.•t11. 

La propuesta que se da a continuación es un co~ccplo gCncralizado. 

-2J-



.4/,7n.lf.41ll4í"/O,\' _ _ __ _11}! A.M 

Sistema 
de compras 

Enlace de compras 
(Hojas de catalogo 
y Pedidos automáticos) 

Entradas 
de mercancía 

' 

Sistema de 
mercaderias .· 
~·¡#· 

Pea1do 
auto matico 

Comprador 
f 

Figura 11.E. Sistema propuesto Arca de Recibo de Mercancia 
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Como se puede observar en el diagrama amerior. las entidades tienen las siguientes 

funciones 

• Si.•ifc.•11m de ( "omprt1x. Enviará la información a recibo de tienda por medios 
magnéticos o por enlace de microondas, evitando el manejo de documentos y 
almacenando la información en el compu1ndor de In 1icnda. 

• .!L:fi.• IA!¡nrr11111ie111" 7/r1tclfJ. Sera· él. encargad~· de registrarénel: computador el 

pedido de mercnncla req~e;id~.: así· 1~ i~f~nna~iÓn' pasará •a' In pant~ll;. de Recibo: 

notificando sobre los artlcÚIÓs' soÚcit~cÍ~~ aÍ'provécdor'y'~I mis~o tieinpo verificando· 
la posible existe~~;. de ~~pedid~ flnc~d~ é~n ani~rioridad, ·, .. · . '.. . • . . 

:·~ ·~··.' ~·· ";~~:~.:· . ,.· ' .. ··~ .. 
". . . :.·: -·< :> :.:--::;/ ~· ···.: : .>·'.--:·<.-:: > ,: ·--:: ·". ·c.> ~:.;\;::/.::::o,.,·,. :."'-"; :.". >~ _: :,-~ 

/lecihocl~ 1'<•1Íclt1: . m enc.rgádo de rééibo podrá consullar por pantalla hÍ información 
sobre la mere~~~¡~ que pu~de r~cibir'y cnplurn; lns c~nlidndes recibido;, ~b1cÜiéndó la 
imprcSión :-·~el'.' á·~·Úsc"-: dC .--r~CibO :_·, c·on ·. el "'mÓnt-o;: a- P~:Ynr: "se cViian:;n _·: ~ní.icgas. no 
pr~g~amnd~_s_. _ ,"' __ ~>:·__ -, --" . : :; ·: <·':: __ . _, ·" · ..:.·:. -

'.·.::=.:>_-.-. .--·.' - ',-:!_.: "1 :·:::·. >-,.~--. t -:'.7-; . . -'·->·· 
Co111p11wcl11ra. Será. un nu~vo clemenÍo, el ~rincipal.ya 'qué. e~:~IÍá '5é· pr(lcÍ:sará. la· 
informaciÓñ- n.Cc~s~ri8 ·de -~0~11p-r:1¿ hada R~c:ibu·· y de R.Céib~ l,'aCia· MciCadc_riaS. ·- --,:. :·::·;~.r: .. ~: _:·-~~---.-'-~··.;-<·.-· <,-_º _.-· ::.'./. -_/ ~,-'._ :~r -:-_~:'.~i::·._. ::~~y-· ':~;:·- ~. , . -~.,, .. 
l'rm~¿.·,!tlor. :?l~-l~ijdró--~~r(~c~·ida.· Cnd~~·~.·: _e~~t~nd~. 1_cis_~ ~iC1~1_p-~5 .~~~. ~_spC.r~·· parn la 
entrega· de mcr~nnéi~,; .'isic~~lD. iin. R~~S~. d~ Íccibo·. f~Íl~Jo 0S~b;~. el. núnÍero de · 

articulos cnlrcgad~s; iriipr~.s'o ~~ coií1jíu1ml'!rá ' ·.: • ? 
.:~:r~·· -~ , :·:._- ~ . ::~¡ ·,.. <·· '--v: .·· :.~·::· ~ ·.-F'. :'.::, ~ ., .. 

• A.;,.n·,~d~~¡~,.~ .. ~·> ~cci~~-~A i~'_~-~-ró;~~~d~·n·_ d~~.í~ _--~~·e{~~~~j~· «1u~·:·~~~r.~ ::-~ ·-.~,i~~ti~. ::~·~r3\és: de 
u_na· 1cn:niílit1 ~.~.l_n~d~~: ~: __ !~ 1c~~1~~Pu~'~d-~r~.:c~~1f~(;·.:c:~¡¡~~d~~·;dc ·es~~ --~·~.a~c~~::·~.1. •!iílncjo 
cxccsivo·d~ <lcic~lli~~íb~~~~~;,<~ .. :;,.-;.: ;¡ ·.;· ,,.· .·-;· :·:., <:' .·.:_·, :· ... ~. . .. . 

"'' ,,·.;_ ,- . ".-, ·:. -·. '':·,:>' ·.~·"::·'. -·;:-7-.-_ ; •• • ·,,. 

Debe ll~hir~_~s~ qUC miC,str~ ~1,~mi~.~ .. n'O_-.O~a.~~:~· .. 11as_1a.-:~~ .clíinc~. C~n · ~erCadCrin.~." .si~a· hasta 
la parte_«1uc cO~rC.sr~ndc_ ~ 1~- Bpl~~-3~¡-~~-:~~-~!~~d~.: .·/?._ ~· - : .. ; '. . . . · . 

En seguida semuestrn ~I diagr~ma ,,~-~lltj~; ~i;; ~on;~ l¿s;qúese dcri\•an del mismo. 



AITtrJMAlll.1('/0N l/Nd Al 

Como se puede observar en el diagrama anterior. las entidades tienen las siguientes 

funciones. 

• Si.\"/''""' tlt! Compras. Enviará la información a recibo de tienda por medios 
magnéticos o por enlace de microondas, evitando el manejo de documentos y 

almacenando la información en el computador de la tienda. 

• .Jefe /Jepartame11/n 7/e11da. Será el encargado de registrar en el computador el 

pedido de mercancla requerido, asl la información pasará a la pantalla de Recibo, 

notificando sobre los artlculos solicitados al proveedor y al mismo tiempo verificando 

la posible existenci~ de ,uri pedÍdo fincado con anterioridad., 

• /lecihodene1uÍa. Elen~argaÍhi de recibo podrá cons~ltar ¡;'or p~ntal.la la información.· 

sobre la i~eic~ncla 'qúc puede rdcibir y c~¡Ítur~r l;s c~~tidádcs rcdbid~s •. o'bicnicndo lá . 
impresión-:d~I ·acusC :d~· ·fccibó. con .·e¡ . ;llanto: a: pagar.~ S~~~·cvitÜni'il :·~nifcga·s no 

··:,\\' ..... : 
p~oSramndas. · ·" :c:--_:.· 

Co111¡111tmlora:' _Será ün nuevo elcme~to, cf priÍicip1tl, ya_qÜe en ella.se ~r~i:és~~á I~. 
inform:acfó~ ·n'dé~sa~i~-d~ 'cO~pf~~ 1ia:éia·--R~~ib~·-y·:de.Rccib-Ó h~~i~:M·;~~~dCd~~- ··,~ 

- • ; ~ < ~ , • ," .. ~ ~ - '' " • --_ : -

l'rm·et•,/ar.. . _Qbt·c·n-4-~á-.i1~:'.ScrVi~io·~~~--ci~-~r~: -~~it~:~;d~/i~~~·~J~-¡~lt~~ '.d«r_-~s~:~~r~ -~-~-~~ la 
entrega. d~ ~iér~ancln, asl ~o~io ~¡, ac'ús'c dé rdcilío fÓli~do ·~º¡,;~ el rÍúniéro de . 
arti~ul~s·~1~i;~g:ád~Sº;-·imP~e~~ Crl~'conl¡mta·d~rn. "· ·--' -~.;;:;.·._ \/_'.." 

' : .. - -· ~-:;.:,,.,;-:· - "' ·,·::·.' . :¡· ... ,_:·->_._,,,. ;• ' 

• lvft1l.''.'"'~1.·;1;;:~·.::: ~~cib,irA_ 1:~. '¡ri~~~1·1~acit\n' d~ In nl~rcn~~¡~-:qu~-~~t~~~~.,.~i·~.¡;,Ja~.-~~ t.r~\'..~S d~ 
una tcrmillal e~t~zlld_~ ·n Já computadora. central,-: cvit,~nd~-~~c C~t'f_m;~Cr~ ~-1 :mílnejo 
excc.sivo dC d~clun~Otos:.-'·0 • - \" • • - '· ,, '. , • 

Debe· ~clarnrse qúd .nuestro ~lcance no abarca hnsln el e~lnCe ~ri~- inc~~~d-~ifáS~ --~i-ryo hasta . ' . . -· ..... -... , . 

la part"c que Corresp?~dc n Ja ~~licación de tienda. -

En seguida se mucslra el diagrama de Flujo, 3~i'como los que ~c·dcri\'an d~I mismo. 



. 417(}11.ff/l4("/IJY ______________ __ _JJ}{11,\L 

Sistema de _ 

~~~ 

Pedido 
automático 

Pedido 
aulomát1co 

Pedido de 
Res unido 

Follo e 
Importe a pagar 

Entradas 
deldla 

Sistema de 
Mercaderiaa 

Figura fl E 1 Diagrama de AuJo de Datos ~lódulo de Pedidos y Rcobo 
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Repone de 
marcaje 

Pedido 
Mercancía 

Folio e importe 
a pagar 

Proveedor 

Entrada 

Status 
Cantidades 
recibidas 

Figura 11.E.3. Diagrama de AuJO de Dalos Módulo de Recibo de Mcrcancia. 
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11.4. Com•nlarios. 

El concepto de recibo de mercancía. es de gran importancia para todo tipo de negocio, 
pues del buen füncionamento de éste. depende en gran parte el éxito que pueda tener la 

tienda. 

Lo anterior se reíleja en la satisfocción del cliente, ya que si la tienda cuenta con un buen 

surtido de mercancia, además de .una buena· :dist.ribúci.óri-.dc ésta, puede incrementar 

considerablemente la clientela. 
.! •. /. ~· ,' -'·';. 

-.::,·:'· . ... ;_',·-. 

Con la automatización se obtendrá un mejor contr~1Vad~inisira·c;'Ón°
0

de los re~lirsos, asi 

como una adecuada atención al proveedor; rcdÚc
0

i~nd~<'.¡;éi°did~~ 'y ~umentando las 
, ·'·"'··-::;'r. - . -· , ... ,. 

utilidades. 

Debe aclararse que la propuesta de automatización· de; •A
0
re/ ~~ Recibo no abarca los 

movimientos considerados conlidcncinlcs, como son las _n~"g~c_illCioncs pr~vcedor • 

comprador, venta de desperdicio, etc. 
,_ ' ' 

Dentro de los conceptos manejados en este capitulo, existen dos' que ·.~·:mencionan por ser 

parte inherente del proceso. estos son: Sistt•ma de ~·ompru.~·);·s~.~l~m:a ~ie ~·lerct~Úf!l'~CI.\'; el 
primero se encarga de proporcionar parte de la información a ~c-Ci~·o·y el Scgl10d~ toma la 
información generada de las entradas de mcrcancia a Recibo. 'sin. é1ilbitr,Bo.r la'[>(.Opuest·a 

no profundi1.a en ellos, ya que no forman parle del obj.etivo de este tiabnjo:" . 
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CAPITUl.O 111 

MARCAJE, ALl\IACENA.IE DE l\IF.RCANCIA \'ADUANA 
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An1ecedtnles. 

El Area dt• Almace11cy(!, es el lugar destinado dentro de la tienda para el almacenamiento 
de la mercancía El crecimiento del área esta en función al tiempo de entrega de 

mercancía por los proveedores, al recibo lento, a la demanda excesiva. cte. Lo anterior es 

importante para la administración de espacios que ocupa este inventarios. 

El Ar•t1 "" Mt1rctif•, es la encargada de llevar ª··cabo la .tar~a de tener etiquetada la 
mercancía dentro del Piso de VentR, asi como en el AÍmaCéO:~ :\,:, ·. ·,:· 

La Ad11t111t1, es el área donde se controla la ~alida de ~~rca~cfa.d~I Á.lm~¿6n.~I Piso de 

Venta. 

111.1. Amhienle Achial. 

11/. /, /. ;lf11111cennje tfe Merctrncin. 

Por la numcrn en que se manCja .el surÚdo de mcrc<incía, se ha ~tado. la necesidad en las 
Tiendas de Autoservicio en MéXico1 de Contar' éon un ñrCa de nlmacc~aj~. ·donde, se tienen 
ciertos niveles de· inventario ·de- 'ílrticulos clávc, para quC la clientela encuentre sus 

productos prclbridos. 

La sclcc:ción de la mcrcimcia que se tiene ~n almacén la rcaliln el Jcfü de Departamento o 
el Comprador y se d·a de mal1cra empírica, basado en la c.'<pcricncia de los mismos, lo 

anterior ocasiona que sé tenga una administración de espacios inadecuada. El concepto 

correcto de las !icnda de autoS~rvicio, es que su propio Piso de Venta funcione a la vez 

como almacén: sin embargo, esto no puede ser posible, ya que la respuesta de proveedores 

en la cnlrcga de mercancía es larga, el· proccdimicnlo de pedido y recibo es lcnlo, la 

-JI-



AlllW.fAW.A<'f<JN llNAM 

transponación de Ja mercancla puede llegar a tener inconvenientes durante el recorrido y 
la demanda de articulas es excesiva. 

///, /, /, /, Cln.dficncitín 1/d Alnrndn. 

El almacén se encuentra ligado directamente con el área de Recibo, asi que podemos 

considerar que se encuentra distribuido dependiendo del tipo de mercancla que almacene, 

por lo que se puede tener la siguiente clasificación: 

a) Almacén de Mercancla General. 

b) Abarrotes. 

e) Perecederos. 

Durante el recibo, la mercancla es colocada en el almacén, donde puede ser marcada con 

etiqueta de color. diferente cada mes o se escribe la fe~ha en. l~s mismas, lo anterior con· la 

finalidad de dar salida a Piso de Venta a la mercanCla con mayor antigU~dad. 

De lo anteriorpod¿~~s ~a;nos cuenta; que no~xiste una adecuada. ad1ninistración de 

asignació~ de espacios e11, el al.;acén, que p~rníiÍa el manej~ de ·niveles baJos de 

inventarios, por' qúe s~ncHlamcnt~; eÍ lugar qt1e ocúpan las tiendas para.~~ alm~één podrla 

ser aprovechádo do_;o parté del Piso de_ Venta; pára la exhibi~ión y \;e~t~ de níerca~cía. 

El inadecuado uso del.· almacóñ .. ha· ocasionado. que Se 1'cnYa mcrcanéia no básica· al 
consum~.~la ~unJ lleSa 'a· q~~d~r~ eslát.i,ca. oc~siona'1do niveles ahos ·de i~vcmari~s y como 
consccticncia_cl tcnc1>quc ~eálizar otbrtas para lograr su venta. 

En la actualidad el responsable del monto de la compra de productos de linea y del 

acomodo de dicha mercancía en góndola ha sido el Jefe de Departamento, el cual por 
desconocimiento de que arlfculos son de menor o mayor desplazamiento o en cual ya 

existe un pedido fincado de la misma por el Comprador, adc¡uiere mercancía. ocasionando 
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cxccdenlc en el inventario de artículos. Para evitar cslc problema, el scannco nos permite 

conocer que aNlculos son de menor o mayor desplazamiento en el Punto de Venia (cap. 
V.). 

111.1.2. /llarcaje. 

El etiquetado de In mercancía por el gasto de etiquetas, personal de marcaje, pistolas 

eliquetadoras, ele. resulta una labor costosa y ardua. Normalmente el personal que se 

requiere para poder realizar el etiquetado varía entre S y 14 personas, sin embargo deben 

tomarse en cuenta las épocas de ventas altas como . la temporada navideña, dond.e el 

etiquetado se incrementa considerablemente. 

El marcaje· del _3oo/. de los_ aNlcidos, aproximadamente, esta a cargo del proveedor y el 

restante por el personal de marcaje de la tiendn. 
; : - ·~' : : .·'.. - :: . ! 

El etiquetado píÍede sé~-: .. · · 

• Precit> 1i;;rma/;¡,\.;111a, etiquetado del articulo con su precio de línea. 
; ... ~ ·-- ,; 

! • •• 

C¡,1~1hio :c1i:.·,;~~d~f/J~o'r~ l~1r;,,~111ri. doi1dc debe ser rceliquctado- cliininllndo _ 13 etiqueta · 
·anlcriór:.<··_ -1.~· · • ·-·.· , . 

' . - - ~ ', ' 
';'::' . -·_ " - ' 

c~~~11hiú_c~e/,,C!t·~~;·p(;~-¡.~~~ija, donde se etiquetan los a~ícUlo~ co~ u_r~a etiqueta ~oja, 
In cual será "re;n'o;•id~ ·al tcin;innr la ofeNn, no debe eliminarsé el pr~cio de línea. 

111.1 • .r. A1/Ut1ntL 

Durante Ja salida de mercancía del almacén a Piso de Ven.tao se ha dado la necesidad de 
conrar con Ím ár~a que se encnfgue.dc revisar In mer~ancia,' para verificar que cuente con 

las nonnas y disposiciones gubernamentales. 
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La mayoria de las Tiendas de Autoservicio no cucnlan con un sistema aulUmatizado que 

permita realizar la operación de manera eficaz. ya que ésta se realiza en forma manual. lo 

cual por el volúmcn de información ocasiona errores 

Las funciones de esta área pueden permitirnos conocer los niveles de inventario n nivel 

artículo. al proporcionarnos información veraz rclacionmla con el área de recibo. Dichas 

funciones son: 

1. Modificación a ~ódigo .de barras crró~co. 
2. Rcgi~tro de cntrádas a pis~'"i~ v~~ta, : · ' 
J. Elai>~ració~'d.'~tiiiii~ia5 db lirc~ici'. · 
4. cori~uuas: .. · .. · · ... 
s. S~lida~ de m~r~ancia cié Pi;~ de vrinta debido a: 

, • ~obr~~~es-
• Cambios.flsicos de mercancía 
• TÍanSfcÍcncias externas 

Devoluciones 

• Ventn-dC dcSpCfdic~~ 
• No devoluciones 

111.2. Alcanrr. 

Las arcas de Ahnaccnajc, Marcaje y Aduana, tienen gran relación con el itrca de Recibo, 
por lo que nuCStío alcancé~ t8mbié~ la. i·nvolucra,· no debe pc~dcrsC de viStn q~~ cXistc una 

relación entre e! área de· Marcaje Y.- .cf Piso de Venta la:. Clml se ."irá,~ará ··e~. el capitulo 
siguiente .. 

I//,], /, .\'i.<IClllll ,t<1u11/, 

El diagrama a continuación, ilustra la rcl~ci~n ~e _entidades del sistema actunl. 
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Entrega de 
etiquetas 

llNAM 

Figura 111 A Sis1c111;1 Actual en el Arc;1 de Mmc;ljc. Alm:1ccnajc de Mcrc;111ci:1 ~ Aduana 

Como se puede observar, las íuncioncs del alnmcén forman parte del ílrca de recibo, a 

conlinuación sólo se dan las funciones de las entidades nuevas, ya que las dcmñs se 

csplicaron en el capitulo anterior. 

• 1'1111acc.:n. Al recibo de la mercancía. ésta. es acomodada en el almacén que le 
corresponda, dependiendo de la clasifrcaciOn del artículo. tomando en cuc1t1a la 
fomilia, gCncro y tipo. 
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• Af11rcaje. Se encarga de c1iquctar la mcrcancia en almacén, con el propósito de ir 

dando salida a la más antigüa y en Piso de Venta. el ctiquclado del precio de venta a 

los artículos (cap IV). 

• 1f1/uana. Debe revisar la mercancía que sale de almacén y entra al Piso de Venta en 

los datos de descripción, precio de venia, número de departamento, cte. y 

proporcionar las tiras de etiquetas. Si algún dato es erróneo deberá corregirlo, sin 

embargo el procedimienlo manual es lento y propenso a errores durante la revisión. 

///.2.2. Prohlem1ílicn J' Requáinrient11.< Op_e~a;¡,:Í1.•: · 

A conlinuación se lisia una serie de errores, que en In aclualidad afectan n In operación del 
área de Almacén, Marcaje y Adua~a. L~s prÜblemas dentro de estas tres áreas !?e puCden 
considerar compartidos. 

• Nn en toda,\· las 1iÍ.'Údt1s tle míto,\·i:n;ic:io ,\'f! 1h•1111 ,\'lffidÍmte f!.\7H1cio pt1ra el_ ~1/nÍ~1e:é11:~. 
por lo que .wJ (.,,~¡,.J'1~11 ¡;,..áhf~ma, ya que t'll oca.vimw,\· lu 111ercam:IC1 ~,.~.·~11Ult~t1t1.1 ~J·se 
!'il!nl~ el .~·oulrúl. d~ · ~~' 111i.~me1; co/11" c.·011.'tf!t'lll!llcic1 ~el ah~t.'\·t<~ exc~•.fii!·~j. ~~~ . .l~.<~1i. .. ~1~c;. i~ 
c/,.'f mu/ mmlt',iri de e.\"fHldtJ.\' cm A/11u1cll11. ¡.;,,·_ 11t•ce.mritJ .qite. lt~ iu/,;~fu;.~:,;¡,~·irj·,; .tle~ 

. - . .' . :o:. -:· . ~-: 

• /J,•,o;c~m(Ji:imit1~1~0· c/1.!I ill1'f!ll!Úrio qut• ,\'e! tie1~t· ,.,¡ ~llf11;~¿:ti;~.: ·:' '· 

... <:' .'.' . .'" 
/,l.I . Of1L'~t~C~~j~~.-;~~l~l~ÚÚt~l.:~·~~Í_:·· '.{c/,:;~ll~l.l~~Í:i(/: (~~·1~.~'.~~~~/Ú '(!¡:f;~l'.f!·~·~ .:~~,,.- ~·lt~_ . ~e!:i,\·Ítjll Jt• ICI 

,¡,,c11m.1.•1!tt;L·~~¡¡~:, ~':~~ ~:;;~"~·-1~~·,tij!;;Í. ~;.,_'.~/_/~;.,~¡.,::~·~,. ~.:·: :>~~·:· : !., :·· 

• Nti coÍifi~~/,;1;~/~1~1 l!Ú ¡¡> ,;;~~,~~11e11tt;cf~~IÍ -~'¡~ .. ~.~~/,;(~~;~;:~ ;.,¡· qu{• ·~,~~~.~~e c.1xf.~1ir el ri~.\JfO de 
110 l1t1ht.•r ,\'itfo:t1,·tim(i=úda ¡;~~r o/\•it/~J Ílel c.ii1c.'t~r~(ii./o, ~i)mf..111 pé~tlidt~,,/e Jo,;111111mios. 
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111.2.J. Criterio• 1fc f:.ti111. 

h!fr1rn1t1L'ió11 cm!fiahh•, opnrlmm, t111tomati:ada y 1•ere1:. Proporcionar la información 
actualizada a Aduana, Almacén y Marcaje. 

Simp/{fic·C1dó11 adntiui.\'/ralit'CI. Evitar el marcaje y revisión de documentación de la 
mercancía. 

bifor11111ciri11 e11 pa111a/111. Consulta de la irÍf~r~~ciÓn ~Á~rre'~ca s~lne l~s articulas y los· 
movimientos realizados en ~lmacéri. '~:.:.,:-::. · ,,-. ·,~~:~: -.! '·,_~_; .j,'.',~~~\';t:_r:;; :<··:. \:-:·-..'.-

. · .:.~ -/.//~~ .~- t!\;r~::2~i:::-:_i~~:~:~?;_:::~~~<:_:(~~rr~-~~~'.:s:·:~: -:: .:: ,.-.: . .--~ ... 
7/em¡ms m11ert11s. Eliminar los tiempos por marcaje o revisióifde .documentos.·.. . 

- - < ,_ • ! · --~ .. :~:-~-:·_,'. :~k~·{~:~!~:-¡~~_:2 '.:·_,~t'.~~-}:1(!:.{~\;{-;:-~'.:?/-.. -'.i:-~~~'.~r~~j'.·/.~!;'1:.'.>:v.;-_·.: ~ ·: : . : 
Di.<111i1111citi11 Je co.<tos. Reducien.dó los recursos matédalcs,y humanos'designadosa la· 

tarea de marcaje. 

Ad111i11i.wr11clá11Je Espoc/o.<. Optimizar los espacios en almacén; para. 1.ograr ~na mayor 

agilización en el acomodo de la mercancia. 

111.3. Propuesta. 

111.J. l. Alm11cén 1hll11niatizm/11. 

Uno de los propósitos principales de las empresas es disminuir el in~entnrio, sin .••criOcar 

sus lineas de productos. lo anterior nos lleva a In idea de que el Piso de Venia funcione 

como bodega para la mercancla. 
, - " 

En la actualidad .no es posible eliminar el área de 'ahna~é~ .. dCrlíro de las .empresas 

mexicanas, ya <JUC existen una serie d~·pmhlc.m~~;~o~ l~s cnÍreg~s··que pmÚ'ian ~cjorar 
con In cnlrada de EDI (lnlercambio · Elect;ó~i~o 'de Datos), CI · cual permite la 
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comunicación dircc1a con el proveedor. para realizar los pedidos de la mercancía y recibir 

la facturación que respalda el mismo. 

No debemos perder de vista la administración de espacios. lo cual se puede solucionar 

utilizando aplicaciones que permitan asignar por tipo, longevidad y maniobrabilidad de la 

mercancía. 

La forma de poder administrar los espacios en el almacén, como se mencionó 

anteriormente, dependiendo de su tipo y volumen es: 

l. Marcar la mercancla del almacén, con un identificador de código de barras para mayor 
agilidad y auditoria de la mercancia ~o·n qu~ ~e ~Ú~nta·~-~ bodega. . 

.":;(~-~--·:. ·;'.~ . 

. . '. ; : ;·." .. ~'(~.: ··, ;~., <;: ;·-~,- "'·. :... .- .< 
2. Contar con un paquete de Adm1mstrac1on: de:, Espacios;_: donde . se capturen ·las 

dimensiones del Almacén "layout".' Además debeiá\~n~o~trars~. c~itectiído con el . 

Sistema de Recibo y a su vez con el Sisie~a d~ M~~~ad~~i~s. cori cÍ fin d~ ~on~cer": 
cual es el espacio disponible en nlmn~é~' ~-. iisi '.-~.,~~·;11;, qu'e -~J~pl~ . con' las' 

características de empaque y diritcn_s_iÓ~: .;:.;: -:~'.:1/·: .,,_, 

3. El sistema anterior también deb~rá:per~1ilii a~t~~1Ótl~~,11~~1~ •. ~IÍ~iit~~r al~r~~~ctó .··. 

según su tipo en el área ~u~ I~. ~~~,rcsP~O~~.~·y_:~é~: · ~~/c-sP~~i.o :,_:do~:d,~.¡.{~c:.'~~~~.~-~~-h.C
óptimamentc. a la vez que 'se, a~ig~~~á :un:~'Si~~~~~ ~de ,'.'o~UP~~~'.: ;.:_~~:~~. ·'~¡~.t'~~·rÍ ·a. di~l-~0 
espacio. para contar con un csqucl1lá ít;!~l. 'd~ la 8d.n;~;~i_~:t~'~CióÓ ~d~ ~sp~·c_¡·~~·' ·::~~~ >', :"' :. . · · 

'· ' - ·, .. · ' '~·- '. ' ·,--·: :· 

4. l'ara disponer de la m~rcancin' d~ntro del l'is¿ de. Yellta, ie ~~~ii!~~ra _la l~c;Úra del 

código de barras del arllculo y del código de barras de cntríida al ;ahiméén, para 
verilicar cual de las mercancías tiene más '1iclnp~ en C1 al~aCéii .Y· p~d·c~ 'lliSp?~cr de Já . 
más antigua. 

-JI)_ 



JIQrJ.1!4171.Aí'/ON llNAAI 

/11 . .J.2. A1/ut1nt1 Autonrntizn1/t1. 

El área de Aduana. podría realizar sus fimcioncs de lhrma eficaz. como se indica a 
continuación: 

1. Proporcionar una pantalla que permita registrar la mercancía que sale del Almacén a 

Piso de Venta, scanneando el código del articulo y el código de entrada al almacén 
(antigüedad). 

2. Para el scanneo se deberá contar"en· ~¡ i\rcá de: AJua.na ·can· 'terminales· portátÜés. para 
registrar la salida. .,., ,. : ~,:-)~_?-.:·\t~~i ~:):·:_. ;·_._:,\z-~ ·;?/,:~·.y.~(?.·.,"··" 

.>~~ .. ··: : . .':~:··'.<i·._;::-~;, ·-:::~ ·T· :\::~f ¡}.~ . -':. -.·,;· 

3. En el sistema también tendrá que.actualizarse ~¡·_lúgardcin<I~ se tenia ,regi~irado y 

cambiar el estatus 
11
ocupado

11 por_-~"~.f~P~ni_b~.l .. i_'.~~-·~;·_~-.-~.·::~.: .•.. ; .. ::. -:.<?- ,< L<.-;: · .:.·(._"_;·~:- > ·" . : · · 
.•. _. ,' ;~1; ' -, ,: . .,,~ :·.~:: ,..:,: ··, ', .·: ; ... 

4. Transmitir al sisfema de Recibo y·de Mercaderías la salida del'i1nlculo'del Almacén a 

Piso de Venta. 
- . -_,-_ : '.,·,- .. ·-

- -, · ... · .-

Lo anterior permite conocer CI niveld". in~entario{ del artic;;lo y 

adecuado, asi como rastr~~f:,~.l .~rigcn:·~~ l_a ~C~ma. 

/// .. U. /1111rCi1ie.: 

' : :.' :·. 

tener un· surtido 

rn proceso d~·~~ª~~ajc s~·1.ogr~ simplificar gracia~ n la au10111a1izac,ión· del Atmacéri r de la 

Aduana, donde en el !1tmncnto de la salida de la mercancía del aln~acén a Piso. de Venta, se 

generen 1a·s Ctiqu.etíl~ ~cccsarias, para el r.narcajc de mcrcancia en el caso de ·articulas sin 

códi!;O de barras. 

Por otra parte los artículos con código de barras, no requieren ser marcados para la venta, 

ya que para iOformar del precio de los mismo, slilo · se necesita colocar etiquetas de 
góndola en los cstamcs de l!iso de Venta, con un tamaño adccu~do que permita al cliente 
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poder conocer el precio de venta y algunas carnctcrísticas del producto, este punto se 

tocará con mayor detalle en el capitulo siguiente. 

111.J.4. .\'Me11111 Prt1pue.•lt1. 

Del diagrama siguiente, nos enfocaremos a las entidades que no correspondan a. recibo y 

que son los puntos de este tema: 

• Almacén. El encargado del almacén, en base al sis~cma Administrntivó de Espacios,· 

podrá acomodar In mercancia en el espacio en el área que sé fo a~ignc,"iídemiis d~rante .· 
el recibo Ja mercancía ya habrá sido marcada en su empaqí1e'cori .el cÓdigo'.de ba;ras 

:··; ·. 
del almacén. >\;!,.-¿'; -"· 

..... ·;.--.- . , .... ,~·:.··:··:./- ._;'.:·....-: :z-~;: 
• Alari•11je. Se encargará de marcar la mercancía, que ·en Sit"emp8C¡uC nO COnicnSa··el 

código de b~rras, con el código de tienda que le.corresponda: 'pára pod~~· dár salida a. 

Piso de Vc~la. En e!"cnso de aln~acén. se ~ncarg~ni_dC ~arc·ar:'.~:r~Jl~~-"~·¡~·'..á_n1~S\1e · 
ser asignada ni espacio. 

- _- - . :· ~ -. - ' - . ~ - ; ~-:_. - . _--

• A,fut1nfl. · Con la ayuda de terminales pmlátiles se encnrgnri1. de registrar la mercaói:fa 

que sale de Almacén~ Piso de Venta, para llevar el control d~ inventarios .. · 
- ·:< .. --. : ' :•." 
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Figum lfl.B. l. Diagrn111:1 de Fl\'jodc Datos Arct1 de Aduana 
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111.4. Comtnlario•. 

En México en la actualidad ya existe un organismo encargado de nornmr y controlar el 
uso del código de barras en el articulo (AMECOP- Asociación Mexicana del Código del 

Producto), a la fecha una gran canlidad de empresas se encuentran afiliadas a csle 

organismo y se puede considerar que debido a Jos beneficios que se obliene con el manejo 

del código de barras, nuevas empresas se afllicn a AMECOP. 

Lo anicrior disminuirá sus1ancialmente el etiquclado de Jos artículos: en Ja lierida, ya que el 

produclo conlcndrá el código de barras de fabricación. 

El ganarle espacio al almacén, pára aprovecharlo en el Piso de Ven.la, es Un problema que 

ha preocupado a rodas las cadenas de auloservicio,' a Ja" fcclía. exisien. paises que han 

logrado eliminar Jos almacenes de li~~da como es el c~'so de·: Japón,: sin embargo en 

México aún falta mucho por hacer en esle senlido; fa ·.que, no i:onlainos con una 

infraes1n1c1ura adecuada que permila alcanzar esta mela., 

Exisle un nuevo conceplo que esla siendo aplicado c~,n el óbjelo oc Íncjorár ü o.blcncr una 

mayor comunicación cnlre el proveedor y Ja li~nda conoéido ... conio EDI (Intercambio 

Electrónico de Datos), el cual nos permi1e realizar e~ tiempÓ renJÍas• opera~iones de 

pedidos y pagos de mercancía. 



11\'' 
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Anft(tdrntrs. 

El 1íre11 ele Pi.m 1/e Venta, es donde la mercancía se exhibe al cliente para su venta y debe 
estar acomodada por familia, genero y marca. además de contar con cantidades 

suficientes de acuerdo a su desplazamiento. 

IV.t. Amhirnlr A<h1HI. 

En el área de Piso de Venta se desarrollan las siguientes actividades: 

1. Marcaje de mercancia. 

2. Distribución y clasificación de mercancía. 

Ademas dcntrri ·de cst·a área se Üenclt clCfiftidas funciOncs especificas, las cuales son: 
. ' . . ' ' 

Registro de Pedidos. > 
DevolÚÍ:ion~s. · 

Cambi~s de Pr~~io Lri~ales. 
Can~bio~ d~ l1r~·~·¡·Ü.dc Cc;;~pra.s. 
Tra'nsíercnciíl~· cx.Íc~na~. 
Tra~sr~.r~nci·~ intcr.nn.}, . >: , 
Registro de merma contmlada. 

Registro de nó devoluciones. 

--'6-
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IV. l. l. Alarcajc 1/e lllerc11nci11. 

Como se dijo en el capitulo anterior, el marcaje de mercancia se da tanto en el almacén 

como en el Piso de Venta; sin embargo, en piso de venta puede llevarse a cabo por el 

personal de la tienda o por los proveedores. 

Existe mercan~ia de,la cual los proveedores son, responsables d~ etiquetar.los .articulos, 
normalmente son Órtlcul~s. que nci pas~n poralr;iacéri; shÍo directamcnt~ al Pi~ó d~ Ve~ta,.: · · 
por lo que el aconi~do de ios ;;,i~mos tairibié~ ~s•rcpo~sahÍlidad del pro,vc~doi;·¡.; p~ede • . 
considerar. que ···apr~~im~dámentc .. éí' 30% de•· l~s. ~rúé;;1os. son 'ctiq~~t~dcis '\íór: el .. 
proveedor: '"" ··.:: ·" <· · 

El etiquetado de Piso dé Venta, 'se puede considerar delicadó ya qué'1o'ctiq·u~t~"~o debe · 

colocarse en alguna párte .del productó <JUC impida leer el nombre, '.~I cnni~nilló, cíe' , En' ~I · 

capítulo. nntc-rior se dijo qucrcl .cliquctádo podría ser norma.1'. ·de o·~~r1it_'~~~~~ ·~~fu~~(~,;:·-.~;-~.: 

En el caso de ·nci reque~irse ct,iqiletar los-articulas por contener. có-d;j~·d~ ~:·rras en su: 

empaques, es n~c-csnrio rCalizar_ el ctiquctadO de gondola, ·e( ~~mi C0!1siSI~: Cn' Colocar una 
, ' .. 

etiqueta de ma)'Or tamaño. al normal par~ inf~rmar· el. p'recio del a~ículo, así como. su 

descripción. · 

En la ~~tua!Ída.d,cxistcn ct·i~¡uetns electrónicas llamadas "Shl!ff l.ahi•/.'i", las cuales están 

disc.ñndns para 1-taccr las' funciones de las etiquetas de gondola, In cual se encuentra 

cnln,zad_a \'iñ rndiofrccucncia con el archivo de pr.ccios (precios programados Cap. V.) del 

equipo de plinto de venta. Esta se instala directamente en los anaqueles de piso de venta y 
en ella se despliCga el precio y la descripción del articulo; la ventaja <JllC proporciona es In 

de ahorrar el costo de, rectiquetación en cuanto a etiquetas, tiempo-hombre y 
disponibilidad de nrticulos al momento. 

Además, contar con ~stc tipo de ctiquctaci_6_n permite manejar ofertas en tiempo real. ya 

que cuando se realiza· el c~mbin .~e ·p~ecio :en· la has~ de datos del Punto de Venta. se 

muestra en forma inmediata 'el éanlbio en la etiqueta clcctr~nica. 

-~7-
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/J.,_ 1.2. /Ji.ttrihucMn J' Cla.dflc.•acitín 1/e 111 Jtf,•rc•11nd11. 

El acomodo de la mercancía puede variar en la licnda, dependiendo del nivel económico 

donde se encuentre situada. Un claro ejemplo de lo anterior es: si tenemos una tienda de 

auloservicio en un nivel bajo económico, la idea que se percibe es de un linngüis, por lo 

que a la •nlrada de la lienda seria eonvenicnle colocar una variedad de ropa, libros, ele. SI 

la tienda se encuentra ubicada en un nivel económico alto. se debe dar una imagen de una 
1ienda de lujo, por lo que a la enlrada es convenicn1e poner aparalos eleclrónicos, regalos, 

ele. 

El Piso de Venia se encuentra dividido en las siguientes secciones: 

Perecederos 

Abarroles no comeslibles (insec1icidas, den1rificos, jabones, ele.) 

Abarrolcs come~libles (enlaiados, cereales, etc.) 

Salchichonerla 

Panade;la 

Mcrca~cla Generales (deportes, papaleria, ele:). 

Ropa 

La clasificación efe Ja tienda en scccióncs~c·S lo más_ usual en nuestro pais: sin embargo, 
den1ro de esta división los articulo~·sé:~grúj;~rl' J1~~_fainilia,· géilCro y mafc3;, por ejemplo: 
Aharrolcs comesliblcs 

familia -> chocolates 

género-> en polvo, en barra, etc: 

marca -> Abuelita, .Choco-Milk, ele. 

-4H-
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11~ l .. l. IJ11,·ument11ci1ín. 

La documentación en piso d~ venta se compone de: 

a. Hqja.< de Cattilo¡¡n. Como se especificó en el capitulo 11, es el documento principal, 

ya que en él se registran los articulas básicos llamados de linea, de los cuales siempre 

se debe tener un surtido adecuado. 

h. Pedidos l~<peciale.1·. Como se especificó en el capitulo 11, se utiliza para la compra 

de mercancla de temporada, moda y articulas nu~~o~:.' como ·;~~iculo's navideños, 

c. 

ropa de moda etc. , .•. · · ;.~ '·' · · · · · 
>.~<::_- ":~ \ 

Pedido.< de l'i.m. Se realizan durante .1 ... visitá ·d~i ·prÓ~eedi,r a la tienda, al 

encontrarse junto con el Jefe de Departa111ento;· é:'U·¡,;ie~do las necesidades en el 

resurtido de Jos artículos de línea: El pedfdo se. levantá' en l~s formas del proveedor. 

d. De1·01i;,.;011e.v. Se tienen dos tÍpos'dedev~l~~i~n~s. las r~~Jízadas ni proveedor y las 

que el cliente realiza a la .tienda .. ' 
•'. ,,'_.·, ;;~ :·~.~~<~i.: .. ::);- ,~-!~":~~ 

De,'l1/11c/mie.\··: ·¡:¡.-, ,1¡.ñ\·,,,.cltir. Cu8'1d0' la mercancía se adquiere del 
proveedor,:ei '¡,¡,;nprador:~foa :a~uerdos con el mismo, en donde la 

mercancía dañad~·.~ defectuosa, podrá devolverse .. 
-·,·- .. :·--· - ·". 

/Ji•1•n/11do11,i,,. ""~/ c/i~111e. Cuamio no c'.'<ist'c saÚsfoción por pílrtc del 

cliente sobre el artiCulu adquirido yn 'sen por: defeéto, cunlenÍdu, etc., el 

cliente puede reali1.1r la devolución o lá reposición del nitlculo en 'el Depto. 

de atención ni cliente. 

_.,.,_ 
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DEVOLUCIONES TIENDA "LA CASITA" 

Pedido Fecha de la Dev. __ )[ 1 
Bodega Follo [Proveedor )[ _________ ] [ ___ )[ __ ) 

[~)[ ) Mollvo 
1 

Ren Cve. Mlculo Descripción Capacidad Cantidad 

___ , __ .. 
------,' '!-}-· ' 

. .. •.:.-,--.... · .. 

<Cú11hiri.1· de . ,'.,~,;(I l.t1~1/"::: • R~~ibc·~ cl~ombre 'Je• lo~:lcs ~or~uc so~ ofertas 
01cirgadas po~ la 'ticnd~ Ó bor~éc¿i~ncs a l~s documcnt~s· oficial~s".dc fijáción de 
pre~ios, donde ci Jefe de Dcpartallicnto y G~rcnCia Íoman la decisión. 

-!ill-
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f. 

CAMBIO DE PRECIO LOCAL TIENDA "LA CASITA" 

Proveedor Motivo Follo 
[ ll-------1 [ __ ][ __ ] 
[~][ 1 

VlaenciB de la Oferta de 

Ren Cve. Artlculo Descripción Unl.Med.Canl. P. VI•. Of. 

--<,:-_._ .. -·-·~,'.··-·-· . ----- _.;;.... _ _.;,....;,,....;_..;,,_ ___ ;:~·-··-··-·,;,._· ._._._. 
'.'': ·,· .: ,r: ,¡ ,_. _ _ ,) • ;·.c¡;

1
, · '·-. :·.·~,-_. ';:.,;.y;'· '• -·-··l• 

; ¡; ' -

Figurn tV.B. •'E;~;npli~~c;;,, d«2~m~i~~~ri~fo ~!1.''..; '• 
-'el e,;;/ C;s~~~'.·1~j¡~,i-i1~ ~11''ó1' .. 11bi'? ~ ~~ Pí~io ~<?fc~·;r~ -! 

: .. ->.: ' ··:··-~-\·-.·~:,:-;\ .. ,--;;~::·.··~-- .,. 

Cambio.\' dd-/'n·~·it;·c1e ;¡·;¡¡~~~¡;,,~',/f!-1./!~¡,,í, ~~~f-:ái~~\1~-~~6~~~j~-~~~~)a ~~~~-~~sable de· 

notificar sobre esÍe tipo de' nio~imle~t~s 'A difcrenci~ del b1~bi~ de P;ecfo por 

orcrí~.··no se tiene ningím 'periodo dé. vi~é~cin:. el cnlnbio. se 'aplic~ .~óló. a. los 

nrtícl;1~·s· dC )_inca ·y s~- c·~n~idcía -~-~ª- n¡~c1ñció'1 del Prc~·Ío1 

dél nrti¿i.~O: ·en ·e¡. ;ncrcacl~. 
EStc docum~ri.io ~-o'man.cJn co.~t~s. . , .. -

J.:· ( il~nhlos tle ¡;,.,,,~io dt• (~fc!l'la. ~1crcarlcia que se cricÓntriui en ofértn, p'or lo. que se 
tiene u.na fecha inicial y una íeélm final, coOtenicndo el precio actual o_ dC lincn del 
product.o y el prcCio de Oferta ni cual se cricóntrn,ni en venta durante el periodo de 
oferta. Este do,cumcnto no maneja c~stos. 
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CAMBIO DE PRECIO DE LINEA TIENDA "LA CASITA" 

Pro110edor Motivo Folio 
[ Jl-------1 [ __ ][ __ ) 
(~][ 1 

Vioencla de Cambio de Precio 

Ren Cve. A~lculo Descripción Precio Actual 

·. 

----- ____ ..;;.;...;....;-C_.;.·=···· ' '"'------

----- ...;....:..._.:....:..._.;._""-------.~1;::~~.-.---'--'.;_ 
__ ;.;_.;__;.;_--------' ;.;/'.;_ --------

· ;:; .- _. ---~ (.' ;-. -~'.~{~ ~;~\~:. ·1_:;.·_,~~-'.I~~-·;:j;~~~;:·;~_:.t~-~L~-':·:-iy:_\: _-_ ... _._:>.: --

Figura IV~C. Ejcmp~~~~ció_~ de Cambio de Prl;Cio de Lf~c.1 · 
• ,_, .. ,. l-,,.'.' -'·º\i:·i;'.i').;··::,":::·'..'",_ :·::>,· 

. ':. :~ _,_. -~\r;:¡· .. :r. .:'.·=.:.:~· · - ~;- -\ 
h. M1!r11m Cmitrn!nd~. · -TodOs l~s p~qú·ctc~ dC-~Cf~BOc1a··qúe .. sC ~rl~UCntr~'n··dc·nt·ro· de 

la tienda. Y: quC'-han\~ici~\~i~l_U~o-sY~~~ ·sJ\-~ri-Vólfu·fa-¡·5~ ~- ~-~g¡S"li~~ 'cómo~· merma 

controlada, para ~I cont.rol de i~ventar'.os.. : <;i' ·.•· ' ' ·. ·-·-
N,, /Jel'lllucinnes. _ So.n .ac~érdos a los que se llega_ con algunos prov_eedores que no 
aceptan devolución de m~r~Ílnci~; por 1() ~~.1. ~n ocasi~nes ~· ~plica u~füctor de 
descuento en la compra de lós nrtiCulos. n nivel costo. - . 
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MERMA CONTROLADA TIENDA "LA CASITA" 

1 ( Sección ][ 
Follo 

j. 

k. 

Ren Cve. Ar1fculo Descripción Capacl. Can!. P. Unlt. 

---------- ·-· -·· -·- ,._._. _ .. _. ··-.-· - ' 
---------· ,;, ~·i.~'·'--· 
--'----"-'-.,:.__.;..:... __ .,. ___ . -·-·-

::.:-:;_,. ''~L'., .. ,:.y-" '·'E;. - «,:;.;' -
Importe • _____ ·;,1vA,·"' ·: \Totai .. •·.;.•·_·'°;.;."_ . .;.;....;.;.;.;._ 

FiCum IV.o.' Ejcm.Pú'ri~;·1.c'u1~ dé ~1~fíu;; C:o.11ifOi:ld1i:{·:· · 
"'".~· - . , . t - . . , . .•· "'' . ' : '. . . .- _, 

la cual ~S scri1cj;1111c .n Na. Dc\·olu~!.º.'.'c.."i. ·,_: 

':'>·:'.._·: .::·¡·:-· 

;_c.-: -.''. __ ... _··-· ~-·. -- -_· .---·.-.-,. :- ~-:{·:· --'~~-~-.. -:·.- ., --··. .- . 

1'ra11.ifc.•re11cití.~·-_ 1~~~·~r"'s: ~; ~-ª_--.-r~~~f~~~~C¡~· ~~- ritC~C~rl~!~- ~-"~~~, ~ien~as s~.f~sislra ~" 
este documento: eón ci ~iuil ~éda ~aÍida"a ,~·{;;;;~cancfa de loti~~éta ~rlgcn y cnt;ada 
n la desti~o. -~Si cOrTI¿ el r~Yistr~-dc icl"ini~1~~:-c~~I ~1~Partalncnt~-~I ~~íl·I se aSigne:· l~s .: 
movimienios·s~.:~cri_~j~·n ~·c·nt~~--~-~- "i~~:i~~;~~tario~·dé:.la' .tic~·d~ .. ·_·~~~~- : '~;·: > 

'_,; 

Tm11.<fere/1dcr.< /11¡;;nu1;:: Las 1r~n~fc;c\1~ias d~ ll;cicanciá ~.~;ro ~e td tienda de 

dcpana;i,~ntó a departamento, se rcgistrn 'en esÍc documc\1to. como confr~I para el 

invcnlaÍio de cada' dcpart?~ncnto. 
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TRANSFERENCIA EXT. ENVIO TIENDA "LA CASITA" 

1 

Suc. Destino 
[ __ ] Follo ¡ __ ] 

Ren 

Ren. 

Cve. Artfculo Descripción Capacl. Cant. P. Unlt. 

----- __________ ·.·:·~·!.~,; --
----- ---------· ·-·-... -· -·:'.-··-··-·-· J:',.--·-: 

:,~:· . 

Capacf.'c Cant •. • P;~ Unlt .. 
---.·--<-·-·-·''.. ----- ----------' ---

--·-.--· --"--· ·_. __ . ----- _______ _;... __ .. _._._. --
_. __ ... 

----- ---------. --- ---
. .. . 
. . . 

Importe ----- IVA ._·_._. _· _ Total·------

figur:i JV.F. Ejcmplilic:ición de Tra11ícrc11cia Í!.'>ICfll~I de RL~ibo 
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TRANSFERENCIA INTERNA TIENDA "LA CASITA" 

Sec. Destino 
Fecha de Envio Follo 

1 
Cve. Mlculo Descripción Capacl. Cant. P. Unlt. 

---·---
'. > - '" • ~ • - • \ ' • '" • " • • ---·--· 

_._. -·-·'e'_·:·_· -·-· _ .. ·--. 

----- --------------:...:·,-·-.. -.,.-.. -.. \.-.-.. -• .. -'..- ¡ ··.·· ·.· 
----- -=--'-------. -. -.. _,.:~;_·_·._. -·--.?~-·-··_ .. _, ~=;·=··=··=·· -. 

- ( .. ~'· ~-

Importe' _____ :.:::.\v'f ···.·:<e, ..•. :.:.::;Total·-·-··:..." __ :...:...:..... 

.. :· ~ 

Fi~!ir~ !Y·O,-. Ejcm11.íiÓCaciÓ:1~- de ~~;;;~~Ícr~nci~ 1i;;~r~~ 

IV.2. Alcance •. 

. . 
Nuestro alcance involucra los temas vistos en· los cipllulos 2 y 3, · ya <1ue las nctÍvidades 
como devolu~io_nc~ a ·_PrO~Ccc.lor~~. ira~fcrcncia~· ~Xf~rna~. maré~jc~ ,et~. están li!i~das.-

·. 
11~1.1. Silte1nt1 AL'l1111l. 

11~1.1.1. Ci1mhit1.< lle Precitl. 

Se tocara el C~mbio de Precio de Línea; de Oferta y' Local en un sólo diagrama. 
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Figura IV.JI. Si!ilcnm m;1ual de Cmnhio de Precios 

Como se puede observar en el diagrama anterior, las entidades tienen las siguientes 

funciones. 

Si."tti:11w Je (mnprus. Se -encarga d'? informar a tictlda los pedidos y las altas de los 

nr1lculos de líneo, asl como los cambios.de precio. La información puede ser enviado 

vía documento o en forma automatizada. 



¡;llf/'OM4717.AC/ON llN46! 

• .lef,• d,• lkpartanwlllo. Es el encargado de verificar que la información enviada por el 

Sistema de Compras sea correcta y aplicar los cambios de precio a los artículos, para 
lo cual recibe apoyo del departamento de marcaje. las actividades para llevar a cabo el 

cambio de precio son : 

Cambio de Precio por Oferta. 

Conteo de los artículos que cambian de precio al inicio de la oferta. 

Etiquetado del precio de oferta con etiqueta roja. 

Conteo de los articulos al finalizar la oferta. 

Retiro de la etiqueta roja. 
. . 

Cambio de f'recio d~ ~rtlculos de Linea. 

Conteo de los artii:ulos que cambia'n de precio. 

Retiro de la etiqueta del precio de linea. 

EtiqUc1.á,~o nUcYO ~~·~· ~r P.rcd~o a~tu.n!. 

Camhio de Precio Local (Oferta) · 

Conteo de lot~rti~;,¡~s ;jue can;hian de precio antes de la oferta. 

Etiquetado d~lpr~~io d~ ofena éon etiqueta roja. 

Conteo de los' íírti~til~s ni ÍirÍalii'ár' la ofcná. 
Retiro· d~ i~ c.ii~Ucta. r~~ja .. \ ~: ·. 

. '• ... ' 

Cambio de Prcci~ l.oeái (C~írcc~ión) 
Si.V~ como re~[Íald~ de.los i11ovilnicntos a los precios de los ~rtleulos por 

cm:rlpras c~_inndo c~ita' ~.lglm error. 

Cambio de Precio Local (Liquidación) 

Coillco de los articulos que cambian de precio. , 

Etiquetado del ,;recio .de oferta con etiqueta rojapor liqúidación. 

Cii•rc.•uda. Aulori;i;a el cambio de precio, pónicndo nmyor · nlencitin a los cambios de 

precio local~s 
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• .lef1! de IJL•partllmi.•1110. l!s el encargado de verificar que la información enviada por el 
Sistema de Compras sea corrccla y aplicar los cambios de precio a los artículos. para 

lo cual recibe apoyo del depanamenlo de marcaje, las ac1ividades para llevar a cabo el 

cambio de precio son : 

Cambio de Precio por Ofena. 

Conteo de los anículos que cambian de precio ni inicio de la ofcnn. 

Eliquetado del precio de ofena con etiqueta roja. 

Conteo de los nniculos al finali1.ar In oferta. 

Retiro de la etique1a r~ja. ' · 
'.·: ': :::' ·- ":;<·'-

Cambio de Precio de Artic~lo~ d~.Lf~ea. 
Conteo. de los aníc11ids q~o cnmbÍ~~ depre.cio. 

Retiro de la etiqueta dél preéio lle línea'. · 

Eti'luetado nuévo ~0~·~1 ¡;recio ~ctluil. 

Cambio de Precio Local (Clf~rt~) f'; 
Conteo de 1c';s anículos i1ue'ca111binn de precio nntes de la ofena. 

Etiquetad~ dél prccio'dé oré'na c~n e1itjue1a ;* 
Coruco··dc :l¡;S nítiCul~S :át fin~lizar In l;fcrta. 
·Retiro de,I~ d1i;1~~¡~· ~6ja: : ··. . . 

,J-. ;- ·-··º 

c~mhiri de. PrccióLocai'(C:or;ccciÓnJ. . . 

sirV~ co'111~.··~~~P~.1d~'.d
0

~'los·;1{oyi1J1icntos a· lo.s precios dC los ar1iculos por 
.compras c\18nd~ csÚa al~lm. c~rnr.: 

:"/.'·· '.,":,.< ,-

Cambio de Precio L~~nl (ijq~Íidacl<Ín) · 
•cónico d~ lo~ artl~~los'que cainbim1 d~ preció. 

Etique1ndo d~Í p;~cio Ílc ofcna «o~ .clicjueta roj~ por liquidaci,\n . 
. .. , ,, -¡··· -_, .. -.-. ·. . ' -.,· .. 

Ch•re11t'i11" Auloriza e{ ciÍmhi~ de, ~;ccio, péniicnJ;, mayor a;cnciÓn. a los cambios de 

precio locales . · 
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• /'1111ro de Vcmta. Una vez terminado el etiquetado del articulo. sr. dchc informar a 

cajas del cambio para poder registrar su venta. por lo que el Jefe de Departamento es 

el responsable de informar los cambios de precios efectuados en Piso de Ventas, lo 
anlerior siempre que se cuenle con equipo de l'unlo de Venia, el cual se delallará en el 

capitulo siguientes. 

Si.Wma Detal/i.'1<1. La información oblenida del conlco de articulos al realizar el 

cambio de precio, es lransferida ni sislcma delnllistn quien procesa la información a 

nivel sección, para el contr.ol de inventarios. 
,._.,: 

El procedimienlo aníériÓr, ocasi;,'~a.:q~e' lo~· cambios de pr~~io. de oferta. se apliquen 
-. . ... ···.;··;.»·'.':i::·,._.,,,\:'.: .;,...-·'··'. · .. :,::,·:" ··, ·--·,. ·.···. ,., .. 

después de su fecha inicial de vigencia .o· se canéelen después de su fecha final.' .• . 
, .. ::~.;·': ;(;;v>~~:·;.~ ~, -;_;:.:: , ~ : ~

~·-. ,·.:~'.', , ;, , 

111.2.1.2. 

La operación de pedidos'en el Piso'dev.~~ •• ~5 muy'diniímica, ya que se puede lralar via 

telefónica o dircctalnenic ·coñ:ei 'prc;yecdc,-¡. ·cuii1d.o ~cali~3 Sl1S Vi sil as a tienda. 
¡:'-· , e':·::~ 

Lo anterior ocasion~ ·~~1e ... ~O-~·-~¡~~pr~ ~-s~:,: té~Sa,- .~~~ doc~~ent'! formal que respalde el 
pedido. En seguid~ Se nn~:Cs1;~- ~I ~liá·g~a~a:q~~C iiusÚ~ ·,~ operacióíl. 

i:_.:\ ... ,. .... '' - .:.J'. _·-,.·t:-,.· --··., :·<· 

Como se pucdC ~bSC~~t:~~-~~~:~~~·~Ú~~~ri--~.iYi1i~ri-~~).~f ~~1~,~~dcs tic~cn las funciones. 
".'• -·;, ,. '"•'' ' . 

• .\'1.1/e/lltl e/e. l;Olll/ITCI.\',' 'Informa los pedidos' y ah as O .modificaciones 3 las J lojaS de 
Catálogo, ~·onio' s·c.1l1~·nci6:~Ó ·~~·~·1.cáPft~Í~ li.«-,::'.~ .. · · .-_. 

• Jefe ele IN¡•rrtc111w11li• Jo 'l;,¿a.:lks Ól,r~~onsable de reali1,1r los pedidos de 

res1111ido, de los arlkuios de_lin~a _, El,p~o¿édi;ni~itio'~oe~ ~~nfin"hl~. ya que iio éxisle 

un regis1ro ·de. los pedidos al; pro~ecdo; por, 'parte~ '<Íe .!sí~ •.• ·;; hÍ' ,,;áyorla de las 

ocasiones,. its( ~º"'º P.~·~de' .'o nO ~"~~·r.i1'mr. a1_._ár~~ '(tC'" rCcibo:> 'Tai1~·~¡Jíl 'pUCde realiza~ 
sus pedidos utilizando· al compríldor colno i~t~r~~·C~iario.·- .. 
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Factura y metcancla 

Folio de entrada 
y cantidad a cobrar 

Figura lV.I. Sistema acln:il de Pedidos en Piso de Vcuta 

f/NdAt 

• /leL'iho de 7/emla. Por no exislir en Ja mayoría de Jos casos un enlace dircclo entre el 

área de Recibo y Jefe de Depto., respecto al registro de pedidos realizados por éste 

último, se tiene como consecuencia que el proveedor aproveche esta situación, para 

intentar introducir pedidos o el mismo pedido a· 1ravés del Comprador y del Jefe de 

Depto. a la tienda. 

Cmnpmdor. Funciona como intermediario si .·el Jefe dci Depanamento requiere 

mercancla y por ~lgún'motivo no lógra comunicarie sus necesi.dades al proveedor. 



11f/VM4Tl7.4CION 11.NdM 

• Prm'Ccdnr, En el caso de los aniculos de linea, el proveedor tiene la responsabilidad 

de realizar visitas periódicas a tienda. con el fin de mantener actualizado el inventario 
de anículos y con ello asegurar un mejor servicio de surtido al cliente 

• Si.~tcma de A.Jercadcrlcu. Recibe la información de la mercancía que entra a tienda, a 
través de documentos. 

IV.2.1.J. Tran.iferencin.• F.xt~rna.~ 

Existe mercancía aulorizada que puede ser transferida de una tienda a olra. dentro de la 

misma Cadena de Tiendas a la que correspondan. 

El procedimienlo de transferencia se ilustra a continuación, en donde cada enlidad tiene 

las siguientes funciones. 

• .!efe Departamellln 7/c11úa:/Jc.{1//111, Es el encargádo de solicitar la lransferencia de 

mercancía al Jefe de D~pánainimto de la tienda origen y recibirla por medio del área 

de Recibo. 

• .!efe Dcpartam~1;1ll. Tic,;ú~; Óii}lcll. Pide autorización para realizar el envio de 

mercancl~ •. la cu~l~s ~~treg~daal área de Recibo de la tienda origen. 

• /lccihn.de 7;,.,,;j~'~;Í~c;1. ~caliza el envio de mercancía al área de Recibo de la tienda 

des1ino. 

• /lcclhn.de: lic11:~Júcs;ilio.'· ~~cibe meréanela de tienda origen y la enlrega al Jefe de 

depanamenlo, '. ~déni.is. de :enviar el documento de la lransferencia exlcrna a 

mercaderi8s. 
-·-.. ').'"~: 

• Sistemu tic- A-_~~T~·~lck:r!c~.·i: . . , Régi~ti~ )as ~~ans~crCncias externas . para actualiZnr Jos 
inven1arios de la lienda. 
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• Prmv:cdor. En el caso de los artículos de linea, el proveedor tiene la responsabilidad 

de realizar visitas periódicas a tienda. con el fin de mantener actualizado el inventario 
de articulos y con ello asegurar un mejor servicio de surtido al cliente 

• Si.'ilema de A-ft•rcaderius. Recibe la información de la mercancía que entra a tienda, a 
través de documentos. 

IV.2.1.J. Tran.iferencias Ext.rna.f. 

Existe mercancla autorizada que puede ser transferida de una tienda a otra, dentro de la 
misma Cadena de Tiendas a la que correspondan. 

El procedimiento de transferencia se ilustra a continuación, en donde cada entidad tiene 

las siguientes funciones. 

• .!efe /Jepartamt•1110 Tienda Destino. Es el encarg8do de solicitar la transferencia de 
mercancla al Jefe de D~partamento de la tienda origen y recibirla por medio del área 

de Recibo. 

• Jefe Dept1rtame1110 Tie11dt1 Ori¡:e11. Pide autorización para realizar el envio de 

mercancla, la cual es entregada al área de Recibo de la tienda origen. 

• /leciho de Ticmla ori¡:en. Realiza el envio de mercancía al áiea de Recibo de la tienda 

destino. 

• Recibo de Tie11iiaJ~stiÚo.'•, Recibe mercancla de tienda origen y la entrega al Jefe de 

departamento.' ,ademú'·d· ... enviar el documento de la transferencia externa a 

mcrcadcri8s. 
, ~~. : , ''. 

• ,\'i!ilf!ma. de A-ier~~;cler/:1s. --~~~ist~~·· las. transferencias externas p3ra actualizar los 
inventarios de la ti~ndá: . 
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""' Documentos 
Transferencias 

recibidas 

Sl.-de 
Men:aderias ~ 

"'"' "'"~;M.:i.t .. '.ffi~¡¡.J; 

Solicita 
mercancfa 

Transferencia 
recibida 

Figura I\' J. Sisrcma ac111al de Trnnsfcrcncias E\1crm1s 

11~2. l • ./. Tmn.iferencins lnt••rnn>. 

llNAM 

Gerencia 

Autorización 

JefeDeplo. 
Tienda origen 

Las transferencias realizadas entre Jefes de Departamento de una misma tienda se llaman 
/111,•ma.1· y forman parte de la funcionalidad de los departamentos de la tienda. 
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T1an1ferencla 
lnlema enviada 

recibida 

IJNAM 

Sltlem.t 
Det•llll1IH 

Transferenctas 
lriernas 
enviadas 
recibidas 

Figura IV.K. Sistema acmal de Trnnsícrcncias l111cums 

Como se puede observar en el diagrama anterior, las entidades tienen las siguientes 
funciones. 

• .Jefi• /Jt•¡n1rta111e1110 ,m/icita. Solici1n aut<?rización a _Gerencia por medio del 
documento de transferencia para pedir mercancía de otro departamento. En caso de 
ser autorizada. la mercancía· es entregada dir~clan_1.cntc __ P~~ el Jcf~ 'de Dcptamcnlo 
otorgante. 

• J,:fi., Dc.•¡Jtlflc1111e1110 otorxa. Recibe notificación. ~uioriza'd'~·dc Gcrcn~!á por .el JCfc de 
DCpartamcnto solicitanlc, para entregar ~icrc~-ñda y ~i~h(l<rá io~m~ dc-.entrCS,a. Envía 
las nolificaciones al Sislerna detallista. . 
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• .. \'1.,·temt1 /)etollis1e1. Recibe la información y la registra para el control de inventarios a 
nivel sección. 

IV.2.1 .. f. ne1•11lucionc.,·J• n11 Oel'11lucit1nc.f, 

Las devoluciones deben considerarse como salidt de mercancla y las no devoluciones como 

mercancía sujeta a remate o destrucción. Las devoluciones de clientes por su gran relación 
con el Punto de Venta, se tocarán en el capitulo siguiente. 

Como se puede observar en el diagrama. siguiente las _entid~d~s-:··;;~nen· las siguientes 
funciones. 

• .Je/"· D"¡uir1ti111en1rj. 7/"Úcla: : Se .. ~ncarga de notifi~~~~~t ~rÓvecd~r ~e existen¿¡~. d~ 
1_11cr~ancia· a .scrí.c .~~·~.cit~··~:. ni. ~~~a~ d~. ~~~-¡~? -:_~~-i~C~~·: __ ~O_t~·-,d~·:; e.ar~~-: Y·. m~rcaOci~ a 

devolver. En elcaso ·d'~·;~gt~~~on no de~~lu~;Ón ~'~ª s~r~~:sÍ~i~.~2.< ) · • ,;:> 
Recihocle á-mhl:.· .RecÍb~' hotá'de cargó y in~V~.~~ia'po;,~l'Jeíede'\j~pan~mentoy
reali1.a la entrega al ¡;i~~eéd~'r. EnA'caso de no pr~.~~tars~ ~I pr(}v~¿d6r,a recoger Sll 

mercanCia,:; d~cid~ junt¿ éoh cic~cncfa' soh;c é1 ,dc.<1íno iiu.~ <leb~ifdars~ie a dicha . 

t1lercancia,. sea• re.mate: o dési,;.~ciÓ~. de ,Ía · mist11n: . NÓtificn~ á'' ~teréade~las d~ In · 
cÍcv0·1·u-~-ión ~ dé.St~cci6~··dé .la ál~rca~C.in. .·· __ ·~ .--·" 

-<13-



AIOYJMAl1?1r/fJN 

nota de cargo 

Recoge 
Mercancla 

Entrega 
Mercanclay 

nota de cargo 

llNAM 

F1g11r:1 IV.L. Sistema actu:ll de Oc.,.olucioucs y No l>c.,.ol11cioncs 

11~2.l.6. /llern111 (im1m/mft1. 

Aviso telefónico 

El procedimiento es regis1rar en documentos lodos los empaques o cnvohuras de los 

articulas que se encuentren violados en .el área de Piso de Venia. 

_,..,_ 
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Reporte Mensual 
articules y cantidades 

Figum IV.M. Sistcnm actual de Merma Con1rol:1da 

llNAM 

Reporte 
mensual 
firmado 

Como se puede observar en el diagrama anterior las entidades tienen lns siguientes 
fünciones 

• .lt!/L' /Jt•¡u11·1ait1é1110. thmcla. ·Se: c;ncarga de rccolcclar los estuches o envolluras 

viol~d·a·s~·:r.~~:li~~.e1·~-~-~Í~~·:~~3~~.ñl, Y 11.cna l~for~na,dc mc~~~.CO~ la clav.c dc.1 articulo y 
las. cantida-dcs:'el r~~ortc.dcbc iéali;,~rse m~nsunlménte y _eniregnrse n ~icrencia para 
su rcvisiórl. 
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Los requcnm1cntos anteriores permitirán que la operación en Piso de Vcnra sea la 

adecuada, para que el servicio que se ofrezca al cliente sea también en beneficio de Ja 
rienda. Se debe considerar que no es posible abarcar lodos Jos ambicnles 

11~2 • .J. Criterio.• tfe E.tito. 

/11jormació11 cmifiah/e, oportt111a, a1110mali:t1da )' \'era:. Pr'?porcionar. ~a infürmación 
ac1ualizada a Piso de Venia en comunicación con el área de Recibo. Evilar pérdidas y 
alleraciones accidenlales en el manejo de Ja información, Apoya,ndo a. Ja loma de 

decisiones. 

. ' - . 
Simpl!ficacitill admi11i,\·trati1Y1. Disminuir Ja revisión de documenlación de Jos 

movimientos generados en Piso de Venta. 

/lifor111ació11 e11 pama/111. Consulla de la información más fresca sobre Jos artlculos en 

precio y descripción, asi como la información en panlallas de Jos pedidos realizados por el 

Jefe de Departamento, para el área de recibo. 

7/..n1po.1· muertfl<. Eliminar Jos liempos por revisión y llenado de documenlos 

/Ji.\·111i1111dd11 de ''"·'·10.\'. Reducción de los rccürsos materiales y humanos designados a la 
larca del conleo de · artlculos tamo en el cambio de precio, la merma controlada, 

lransferenciás y devo.luciones. 

Atención al l'iihlico . . Surtido y acomodo de mercancía alracliva al clicnlc. 



f!NdM 

IV.J. Propursta. 

IV..1.1. Pe1/it/11.t 1/e Ct1mpra.'i ,t' PiJtJ tic Vi~ntn. 

Los pedidos tanto de Compras como Jos del Jefe de Departamento se deberán tener 

identificados en una sóla base de datos, para que el área de Recibo pueda necesario y 

poder detectar si existe alguna duplicidad en ellos. 

El llujo de información es el siguiente: 

El Jefe de Departamento en el momento de realizar su pedido de resurtido, deberá 

registrarlo en la computadora de Piso de Venia, para ello podrá auxiliarse de pistolas de 

radiofrecuencia, para ir tornando el pedido directamente en Jos pasillos, con Ja lectura del 

código de barras del producto y registrando la cantidad del producto a pedir. 

Posteriormente su pedido se transmitirá de Ja pistolá de radiofrecuencia a su computadora, 

en Ja cual, el sistema Je informará si ya existe ·ali;uno(s) de Jos aniculos en pedidos 

vigentes; de existir, se desplegará el número de pedido en el cual está registrado junto con 

las cantidades pedidas. En este momento pódrá tomar Ja _decisión de mantener o modificar 

su pedido en forma parcial o total. Oe_bÍdo a qu.i las C:~mputadoras de la tienda se 

encontrarán en red, la información podrá ser accesadade forma inmediata por el área de 

Recibo, entre otras. 
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Figum IV.N. Sistema propucslo Pedidos de Compms y Piso de Vclllil 

Las entidades fimcionarian de la siguienlc manera: 

• .!efe de /Jepartamemo "/le1ula. Realizará el pedido de resurtido directo al computador 
y confirmará si ya existe un pedido anterior, podrá también utilizar la herramienta de 
EDI (Intercambio Electrónico de Datos), para el caso de que exista el enlace 
ch."Ctrónico entre ambas partes. 

• l'rtll'eedor. -Recibe pedido de resurtido por iienda o por Compra~. 

-70-



Alr/YJMA !p..AC(IJN 11 NA M 

• /lcciho de 7lcndt1. Podrá accesar el pedido de resurtido direc1amen1e en el 

compulador y capturará las canlidades recibidas. 

• Comprador. Realizá el pedido de resurlido de mcrcancfa a lienda por pclición del Jefe 

de Departamenlo o por inicialiva propia, ulilizando el enlace de compras, para enviar 

la información al compu1ador. 

Si.<tcma de Mcmidcr,l<1s • . Recibe la informai:ión de los pedidos de resurtido que enlran 

a lienda:via enlace.·· .. 
:·:;'-' 

F.I procedimienlo qué se\Jeb~ de s~guir para realizar ima devolución a prov~edor es el 
siguienle: . .:. : '· :· . ..• , . . , . .. 

:·:··-~ ~.··· 

El Jefe d,e Depa~a~enl~.d~berá ;euni~ la meréancia adev~lversc, en ~arril~~. séparánd~la' 
por proveed~r; para ello pucd~ auxmars~ del"";;;¡.¡,¿;¡,¡~·~~. el C

0

Ual ira r~gislrando uno a . 

uno los articuÍos y su~ camid~de~; e~ ~as~ ·d~ ri~ ~oniar c~~·esla hci;~ínienl~.-¡,uídc h~ccr 
su rcgislr~ -~!~ei~:~.~~~t-~ ~· {~ -~~-~~-~~:~~~~~C:·", ~-,_,,-: ; .. · .· · -:.~,~-~~-; .. ~ .~-~ · ~-,.~·--. -~,- ,, · · 
Una vez l~rnii~~do ~l ~~~i~i~~ d'j'a~i~ÜIOs;'~~ i~1~rirí;ii.\1a~~1~ .J;;~ar~o{~~ le d~;á a~iso ·. 

1el~fónico al proveedor. La': n~Ía Úcn;góy 1a'iner~an~iá k~·~iit;C'¡;a;nri al iu'~~ de Recibo 
quien sc.cnc~_rgn;á d~·.h~~C~,I~ ~~tr~g~ ·-·al ,;~O~c~d~~ Y. rcgi~i~ñrl~··c·n 18·~0m'PU_1-a~~ra:· . ;,·. ·.,. . ... ·' . .. . ' . -.. 

Parll .el ca~~ ~C ~-~ ~~;r~a~~l~'d~-,n~ ~~¿¿lu~i.Ón. ,~~·rcgiSira cri la ~~-~~~u1_nd~ra y se procede 

a su dcs1mcci6'1. 
. , . . 

Lo anterior se ÚU~1ra en el -siguicnlc diagrama. 
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Figura IV.O. Sislcma propuesto OC\·olucioncs y No Dcrnlucioncs :1 PrO\ccdorcs 

Las entidades funcionarían de la siguiente numera: 

.J1:ff! tic..• /Je¡"1rtC1111c..•1110 Tit!11tla. Hace la recolcccón de mercancía y la registra. 

entregando la junto con el recibo de cargo al úrea de Recibo. 

• R•cibo de 1/mda. l lace la ~ntrega de mercancía y nota de cargo al proveedor y 
registra la salida . 

. · . ' 

• Sisl"'"'ª·.~ ... A·~c.·~c:aiie;Ías~' R_cci~~··avisO, vi~·c018ce;dc las notas de ca~So~ 
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Aviso 
Telefónico 

Sección 
Proveedor 
Articulas 
Cantidades 

Mercancía 

3. 1 Devoluciones 

3.1 
PC 

Registra 
devolución 

Actualiza 
devolución 

Figura IV O l Diagrama de Flujo de Datos para OC\·oluc1onc:s 
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Recibo de 
Tiende 

Nota de 
Cargo y 
Mercancía 

llNAM 

3.1 Emisión de notas de cargo 

Emite notas 
do cargo 

Actuafiza 
devolución 

Notas de 
cargo del 

dla 

Figura IV.0.2. Oi;1~ra111;1de1:111jo de O;iro" í:nusión Nola e.Je C.1r~o 

Ji~J.J. Tn1n.ifercnri11.v Extern1u·. 

La realización de una transferencia externa hace necesaria la participación del sislcma de 
mercaderías como parte intermediaria dentro del proceso, el cual se c.'<plica a 

continuación. 
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En el diagrama anterior, se especifica la siguiente operatividad: 

• .Je.fe de /Jepartamelllo de Th:nda J,•stino. Solicita mercancía a jefe de departamento de 
tienda origen. 

• J,'fc de /Jc¡Htrtmmmto di! Tit•11d11 oriJ:t'll. Solicita nutori1.ación a Gerencia para hacer 

transícrencia. Auxiliandose del haml-hdcl, hace el registro de la mercancia y 

cantidades a transferir en la computadora, la cual informará via enlace al Sistema de 

Mercaderias. Entrega al. área de Recibo la nicrcancia y el do~~mento de' transferencia 
impreso por el co~putador, -.::¡.:, ;\f::~;~:/f· . ":' .. '. :.:, . . 

• Redho ele 7'ie11da o~iKc'~·_-- ~.~ e~~~r~~-,:'~c ;-~~ireg~~· la .. _l~~~~a~d~ .Y: él .;d_ci.Cumen_to -·de 
transferencia al transportista; él cúai lmrá 'el t·r~sladó it lá tiiinda destino.":':; · · . 

. " .'' , ,_ . . . ·: . ..<. ·:>•:·,:'.\';! . ~ .1. .., •• :,· 

• ReL'iho de 7'ic.•11dtl de.'i~i·i~o. Recibi-~á-dei ·Si.S1C:n~-d~-Mc~¿~·~leií~~~-:~¡~ .. ~~18¿~:-~cl ~Vfso :d~-
la trans~~rcn~ia ~-~~vi~ci~~· :·~a-~a :q~¿.:--~~~:~··é1 ·'.~~m~~~,·~: -.~~~;---~~~¡~~~; !.~~~~~,~~~ñ-~i~."~-~~~~~a 
verificar y rcgistror el envio en sü co1i1putadorn e' irlforriíar al síslcmlí'.dc Mcréadcrlas 

de la recepción. 
, . - .• ,- ·. . -r: -~:;(';~?-.·<r ·- . , 

'<:· -;· ~. .:. , .. 
'. . .. , 

• .111/11 de /J11partcÚ11111110 ~le Thmcla ~ié.\·tÚ~;~·- ·R~'cibC i~ Üt~~~~n~i~ :~~j -.~-~~~---d~.-.R~¿¡bo. 

En este procedimiento, hay qtm tomar .en cticnta que :~·iste ·¡m d:s~a'rg~:.··~:~~1ercnncin de 

la tienda origen y u~ cnrgo a la tienda dcs1ino cr~ sus inVélitaÍios rCsp_cclivos:.· 
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Sucursal 

5. 1 Recibo de transferencias 

Imprime 
transferencia 

PC 

Actualiza 
transferencia 

Figura IV.P.2. DiagramJ de Fluja de Datos Transferencias E.~tcmas Recibo 
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/l~J../. Trt1n.<ferencias Internas. 

El Proceso propuesto para el caso de las transferencias internas se dá en el diagrama que se muestra a continuación 

y·..,-,;:,,.;,., 

Transferencias 
del dla 

figura JV.Q. Sistema propuesto Transferencias Internas 
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La operación seria la siguiente: 

.lt'fi• Je IJL'JH.lrlamelllo solic.:itcmte. Pide autorización a Gerencia para transferir 

mercancia de otro departamento, de ser aceplada la transferencia • entrega solicitud al 
Jefe de Depanamento correspondiente. 

• .!efe de /J,•parlamento otorJ:cllllt'. Recibe la notificación de Ja Gerencia de 

transferencia autorizada y registra la misma en la computadora, hará entrega de la 

mercancia al Jefc de Depanamento solicitante y se le pedirá su firma electrónica en el 
computador de recibo correcto. 

• Si.Wt•mcr /J1.'IC11/i.'ifC1. Recibirá vía enlace la información de las transferencias realizadas 

al dia. 

Sol"'• 

Transferencias 
deldla 

Tramferencias 

F1~ur:1 IV Q 1 Diagrama de Flujo Tr:msícrcncms lnlcmao; 
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IV..l . .f. Cn111bit1 tle Pred11 p11r Oferta. 

Los Cambios de Precio por ofcna, son los de mayor movimiento en las Tiendas de 

Autoservicio Mexicanas, como consecuencia a la gran competencia que existe entre las 

cadenas de tiendas 

Jefe de Oepto. 
Tienda 

Figura IV R. S1s1c111:1 propncslo C";i111b10 de Precios por Ofcr111 

Corno se puede observar en el diagrama, las entidades lcndrian las siguientes íuncioncs: 

.\'i.\'/lWW "'' Compra.\·. Informa a tienda de los ar1iculos y las vigencias en las ofcrt:is, 

via enlace al cornpu1ador 

• .lt.:/i.• de Dt.•¡1t1rtm11,•1110 Tit•11dt1. Lista la información de los cambios de precio, para ser 

entregada junto con las etiquetas de góndola ni área de Marcaje, en el caso de existir 

ctiquc1as electrónicas, Cs1as ~~ actualizarán dCspués- de ser \~alidadas los cambios por 
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el Jefe de llcpartamcnlo Durante la validación, él podrá decidir que cambios no scrñn 

aplicados ya sea por errores del Comprador en la información 

Marca.JI!. Recibe la relación de artículos a ofertar, asi como las etiquetas <JUC deberán 

ser colocadas en las góndolas. El personal de marcaje no tcndra la necesidad de 

contar los artículos que cambian de precio. ya que la información para el Sistema 

Detallista podrá ser tomado del Punto de Venta al computador y conocer con certeza 

la cantidad de articulas ofertados vendidos. 

1'111110 de Vc111<1. Recibe la información de Compras sobre las ofertas que se aplicarán 

a los artlculos, por medio de la computadora, entiéndase por Punto de Venta equipo 

sofisticado el cual trabaja en conjunto con la tecnologla ,\'cc11111i11¡: de la cual se hablara 

a detalle en el siguiente capitulo. En el momento del cobro de la mercancla el Punto 

de Venta debe encontrarse actualizado e informar via enlace al Sistema Detallista de la 

venta de artículos. 

F1l?ur:1 IV n 1 lJ1a,.:rama de Flujo Cmnh10 de l'rctio~ por Ofcr1a 

-HZ-
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/l':.f. 6. li1mhit11/e l'redt1 p11r .. 1umentt1 al Pret'i111/e l~inea. 

Jefe de Depto. 

Lista de 
cambios 

Tfend• 

Etiquetas 

Marcaje 

Lista de cambios 
y Etiquetas 

Cambios 
no aplicados 

Punto de 
Venta 

Cambios 
registrados Artfculos 

Vendidos 

Figurn fV.S. Sislcrna propucMo C;nuhio de Precios por A11111c1110 al Precio de Linea 

Lns entidades realizarán las siguientes fimcioncs· 

• Si.\'ft•11u1 J,• < ºompras. Informa a licnda de los artículos de linea que sufren variación 

en su precio por nivelación ni mercado. vin enlace ni computador . 

. · . 

• .li.'fi• ti,• /Jt'f~l1'11i1~1~111a .Ti~~~"~'~·· L.i~tíl ¡~·.i_n.fo~~.~-iaci~l'n- .. llc J~s .ca_~~bi~s .de P~cdo, para ser 
entregada j1ínt~ c~n_ l~s ~liciu~ta~-- de Si1~dola_ ~I ri~é~· d~ .~1ar~ajc, ·en_ el ~~So cdc existir 
cliquclas clcclr~niCn~.·'ésla'S sC aé.1uali7.~nfn dcSp~é~ de ~cr' yalida.dOs l~S ~arnbios por 
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el Jefe de Dcpartnrncnlo. Durante la validación él podrá decidir <JUC cambios no scr3n 
aplicados ya sea por errores del Comprador en la información 

• Mar,·ctji•. Recibe Ja relación de artículos de linea, así como las etiquetas que deberán 

ser colocadas en las góndolas. El personal de marcaje no lendrá la necesidad de 

conlar los nrtlculos que cambian de precio, ya que la información para el ~islerna 

Detallista podrá ser tomado del Punlo de Venia al compulador y conocer con certe1.a 

la canlidad de artlculos vendidos. 

• J>uiiio Je' Vimia. 'Recibe la irlformación de Compras sobre los cambios de precio que 

se aplicarán a los artlculos de linea, para que en el momenlo del cobro de la mercancla, 

ésla se ericuentr~ aclualizada. lríformará.vla enlace al Sis1ema De1allis1a de la venlR de 

artleulos. 
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Slstemri 
Detallista (J 

F1p.11m IV.S.I. Dh1grmn:1 de Flujo de batos Cmnhio de PrL-cios por A11111c1110 al Precio de Linea 
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/1-:.f,tS. Canthitl tle l'ret'Í11 /.ocal. 

Jete de Depto. 
Tienda 

Registra Cambio 
de Precio 

Cambios 
registrados 

deldla 

/INAM 

Cambios 
registrados 

del dla 

Cambios 
reglshados 

del d/a 

F11-1ura 1\'.T. S1s1c111a prop11cMn Cmnhio de P1ccin l.t'till 

La forma de operación scgltn las cnlidadcs scr{1 la siguicnlc 

• .lt~fc.> t/1.• Dt•partmm .. •1110 7'hmda. R~gistra los cambios de precio locales en Ja 

computadora, los cuales scri1n validados por el sistema, para verificar que no exista 

traslape entre otro cambio que se encuentre vigente. 

/'111110 t!t• Mmta. Recibe la comunicación dcÍ computador sobre los cambios de precio 

que dcbcríl aplicar a los articulas en el rnomcnlo del co~ro 
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Gerencia, Podrá commllar los cambios de precio locales, para validar si fueron 

dcbidamcnlc aplicados. 

Sistl!lllCI /Jt!tt1//i.\"ft1. Recibe la información. vía enlace de los cambios de precio 

realizados por la tienda. 

Figurn IV.T. I. Dmgrnma de Ftujo de Daros C;unhio de Precio Local 
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ll~J. 7. /J11jn tle Arlít·11/11.f. 

Jefe de Deplo. 
Tienda 

Revisión 
fislca y 
documentación 

Mercanclas 

Lista de articulas 
por antigUodad 

Articulas a dar do baja 

llNAM 

Computadora 

Artfculos 
do baja 

f1g11rn JV.U. Sis1c111:1 prop11cslo Daj;i de Artitulos 

En seguida se dcralla las funciones de 1as cnlidadcs: 

• J,:fi• dt• 1J,1¡H11·1m11t'11to 1it'mllf. Ocncrn infhrmc de los arrlculos de mayor anliyttcda<l y 

revisará su cxislcncia lisica en Piso de Venta, ya que de encontrarse el articulo, no 

podrá ser dado de baja, de lo contrario se conlirnmrá que no cslc i.ncluido dentro de 

algt'm pedido vigente, par'.! poder ser dado de baja (~el co.mpurador en Punto de Vcnra, 

no nsi en los hisróricos. 

1'1111111 d,• ft•nla .. f~c~ibirá 1.1 itJfO·rr;mcfo~ so~r~·los artículos ·a úar de baja y tendÍá c1uc 

verificar que en el mclrnenio .de r~~liza~ el i1l1lviniicn1o'no exista rcgislr&id.á ninguna .venta 

del 111is1110. 
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Figum IV.U. l. Dingmma de Fh~jo de Oóllos O:JJ:i de Aniculos 

/Vhl. N. ,tferm11 Ct1nfr11l111lt1. 

La rorma de registro de merma que se propone. involucra el uso de los equipos de lumtl

held, como se ilustra en el diagrama. 
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Registro de 
Merma 

Recolección 
de Merma 

Mermas 
diarias 

llNAM 

Reporte 
mensual~ 

----~ 

Figura IV. V. Sistema propucsln Merma Conlrol;1da 

La función que se realizaría en cada una de las entidades es la siguiente: 

• .ll!fl! ti,• Jkp11rtt11111m10. Recolectaría los empaques y envolturas violados de la 

mercancía. Posteriormente registraría, a través del equipo lmml-ht'ld, los artículos y 

sus cantidades en el computador. 

• S;,,·t,.>nm di! ~fl!n:aclerJcr.11. · Recibe la información vía enlace de la merma por articulo. _ 

< if!reuda. Emite rc~ortc mensual de .merma p~ra la toma, ~e 'dccisil~ncs. 
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Mermas 
diarias 

Slatenwi 
MercaderlH 

Figura IV.V 1 Di:1!-\r:1111a de Fh1Jo de Dalos Merma Co111rol:1d~1 
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Figura IV V 2 Diílgrnma de Flujo de Dalos el Rc1xu1c de Mcrm:1 Conlrolild:i 
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IV.4. Brnrlicios. 

1. Reducción en el manejo de papel y copiado durante los movimientos de la mercancia. 

2. Enlace con Jos Sistemas Centrales, con información confiable y actualizada para Ja 

toma de decisiones. 

3. Captura en Tienda que descentralice el proceso de captación y validación de 

información. 

4. Control.de ·aéceso 'el ·~uai permite que sólo Jns áreas o personas autorizadas accescn 

determiilada inroi~~acfÓrl~-:~T .' 

5. Información e~ finca c¡,·~·tié~porcal. : 

6. Cambios d~ prc~io oportu'mis evitando en lo posible Jos fuera de vigencia. ·- ~ -... . ··. . 

7. UnificncÍón d_"I prc~id de vént~. 
··. --~:~:'.:~--;, ~-.---< ·~·<~·- .· -. : ; .-- -; . -,_. ,. ;::· 

s. Control de Trnnsfcrcn~!•s Ex1crn;s. p;rn~l re~is;ro dcpérdid~~ en ~l trnyccto. 

v: 
CJ. Eliminación del ~ontco~d~ .nlcrcani:i~ en.el cainbi.o de 1ir~cio y .dél cliquctado. 

JO. Actt;nli~aci:nin1nediaia~J~un1,01le Venia sobre los can;hi~~ <Íe precio. 

11. lrlvCnwriOs rcalCs. 

IV.5. Prorr~o dr Cultnriznrión. 

El proceso de impla1nciúr; de ésta tccnologia deberá ser.acompañado en fon;m parnlcla de 

un progranm lle capadlaciún para el personal opcralivo así como de Concicnli7.ación el uso 

-•JJ-



4fl1VM411Z4('/llN 11NA4f 

y beneficios de ésta, a la gerencia media y alta gerencia que apoye el proceso de toma de 

decisiones, en este momento es imperativo involucrar el área de recursos humanos de la 

empresa para que através de curso y demostraciones planeadas logre cambiar una inercia 

de operación y compras que tienen más de 25 años 

Asi mismo, se deberá educar a los clientes y proveedores de la empresa detallista para que 
se integren a los avances y servicios a una tienda moderna. a provechando así Jos 

beneficios que le otorga a cada uno de ellos. 

-9.--
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IV.6. Comrntario•. 

Con Ja au1oma1ización del área de Piso de Venta, se logrará simplificar y controlar de 

forma sustancial Ja operatividad de los diferentes departamento. 

No hay que perder de vista que la funcionalidad del área no queda sujeta e•clusivamente al 

aspecto técnico, ya que la operación de la tienda es muy dinámica, por lo que la toma de 

decisiones involucra ni personal de la misma. 

En la actualidad se debe de considerar que n~ todas:.las Cadenas de Tiend~s de 
"Autoservicio c"n 'MéxiCo;· ~UcnÍü~ '·Con· '1'i(i1~Íríl'c~n'iCi1i1í~· y ~ririá~·~i~niÍ~ñ16 ~-~c¿~~-a-ricis Para 
pod~r irriplantar un·~~~tc~~a de ~~.·~~l~Ú~~:~(~§:~::::, . ·· .. ; ... :: -. /::·· .... ,:. ·«;:, • 

La relación qu~ ~~ist.c entre alg_u~o-s''.~~PA~~m~nt_~~'.~-~~--k·-~.icn<_l~·;~.·;d;·I~~-¿~,- r~át·_cs-~ .. ~~cl~a··. 
debido a la automatización de dichas hreas; ~~tÓ se debe ~bserm p;eds~menÍe' p~;que ~I 
entrelazar, tccnicamcntc hablando,,' 1o's. cc~Í·(~~-'},· d.~::· pr~~:hsáó1i~.n:1.ó) dc~.'.:~·~~.'.·'·~·~.:~~~ga~ 
instalados o que se vayan a impl~.".!.ar; .. hac'~n:·.qu~-.-~ª ;_i.n~o¡:~~~.i~~-.~~~--~~-~~j~~:~n·_ c.~~~~n; · 
pueda ser companida, a la vez quec•ist~ la pr~~~upadónpo~pnrte dá'1os}csrWsaÍ1les íJ-¡; 
Jos departamentos' involucrado~·-~~~~~.~_ -~~tá·:~~~-c~-~·u:Cn~r~-~~-i~~~pc~C ::~~~~-~~¡·;¡~-l~~~d~ '.:píl'rt\ 
beneficio de toda la tienda, np~na1idÓ énda un~ la ·pan~ q~e le ~~rrci:<¡J~nd.i p~~~ ióg;a~ el . . - ' . ·~ .- " . . ".· -- . " .. , . . . 

:~::ti:~,::::::~ón c¡ue: se• pued~ 'h~cér 'aLrespecto, e~ q1:~·~~~.~~ product;;ilc la 

nul omnt izacÍón, JOs. · mis1~1-~s dcP~rt.~~;:néó-~~~.'·: ~lld~~i-~ · -~~-~~t ~~;é\ ~-J r~-~·;r~~¡~::, ó_r~íl_~-· s-ir_Íí·~~li~C.ílml~ . 
espacios y _optimi?.a~clo ~C~ur~O.s,' ~~r~ l~c-~c~~!.o ~.~.~.~_o' d~. ¡~·Ü~~.~~.~-'~(lí~1~,-,ic(.d1.j~-~t-c~· cj~1c.~ 
final de cuc.ntnS In Particij)ílció~t·dc ·c~1~ c:c; 'q-uiCn ,fctcrÍ1~iita ~i""(!xit~ .. d~ I~ údó~~.·.··:·:· .. i_. 

l' .• ' • . . ·'¡'. ·;_,·' ··;· ' ... 

El Piso. de \io~ia es••1~.imágcn ~lfc\a1iei1dn 1J pruporcion;''ar'pí1bliC:~; ~or. lo que 

consideramos r~cml~c~.d~b1.~··,ju~'-¡.~U!m ia~:Si~~~i.C1~1~s c~ráC1é~is1iC8S: ~>-.'··_:~)::.':~--

El acom;1dod~ 1'/~1~:~:1n~lY~~~~s~fatr~~ti~i a la;~ist~'J.i:~I¿;~: d~. forma ta; que 

·haga qúc CI ciicnl~ rc~~->~ra ~Y~~-~~S -~.~~~:~1.í~-~ n~-.l:~~,:~!~: ~~~O~~~~a~ -~I ~~~~itd~~ 
._ . ' :.".--' ... '.".-· .-.,··. '.·::·· "":.' .:: :.-·: '<. . ., 

l.ns pnr1cs ~~·1.~rnlcS d~. ro<Cstnntcs 'd~bCí~'-1. s~.r- uÍili~mf~s· ·,~~ia P.rOmovcr la venta de 
-artículos ya Sea P<,>~ ~~~~a- d~ csp~~iO-al pr~vccd~tr o P~r li.q~1ida.ción._.-
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Mantener siempre en buen estado los an,1quclcs, así corno procurar la limpicia 

permanente en los pasillos. 

Culturizar al personal de Piso de Venta para que presten un mejor servicio al cliente 

-IJ<1-
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CAPITUl.O V 

UNEA DE CA.IAS 
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Antrtrdrntrs. 

La atención al cliente en la linea de cajas, es un punto preocupante. debido a que se pierde 

el tralo pcrsonali1.ado y las filas de espera al cobro de la mercancía ocasionan al cliente 

pérdida de tiempo. Aunado a lo anterior, es la falla de explotación de la información que 

se puede obtener de la linea de cajas, con ayuda de equipos modernos de punto de venia, 

para la adecuada toma de decisiones. 

V.1. Concrpto•. 

I~ l. l. Equipo 1/e "Check Out". 

El equipo de "Clwck 0111", por mucho tiempo sólo··rcprc~enló.im ·mueble donde.se 

depositaba la mercancía para ser registrada por Já cajera:··: Este concepto ha t~mado un 

cambio diferente, debido a las innovaciones que .h~ sufrido~ cor~o una necesidad dé 

mejorar el servicio y proporcionar una ini~gen de m.od~rnidad' a las tiéridas, 'º·cual. caúsa 

una mejor atención al cliente. 

La mayoría de los equipos , ~'(~·~wck ~0111~~, Bcl~~~c~,: -.,·¡e~~n corTIO -objétivo · Princip31 el· 

eficientar Ja produclivid~d en el cobro 'que r~aliza Ja cajera de los arÚi:ulos, obteniendo las 

siguientes ventajas: 

Mayor bienestar de la. cajera, 

a mayor bienestar, m~nor cansa!lcio 
a menor cansancio, mayor.productividad, y 

a mayor píoductividad, mejores utilidades en In empresa. 

-IJH-
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En la actualidad. los equipos "Chrt.·k 0111" normalmente cuentan con : 

a) Cuerpo del gabinete. Base de acero sólida reforzada para resistir el desgaste 

producido por los carros de autoservicio. 

b) Riel Lateral. (de In operadora) el cunl permite el fácil deslizamiento de la mercancía. 

c) Motor para el transporte ni frente. 

d) Motor para ei í;ansporÍ~.J~ la Íia~d~ ¡)cirieriot. 
;·;, 

e) Retenedor pléga~ii~ p::: bolsas de plástico con unn iepisndc e1npnq1ie aj1istable . 
. , . ·">: : .. ~~--.,i'·~·· -:)~:- .· ~;·: . , , . , _., - ' 

t) Espacio disponible para bási:~Í~st ~scanner;': 
.;:.-: ;~:.'· · • . ;!;« '";'; : _! • 

g) Ba~da tra~~po~ad~r~ pl~~a~i;_;¡ co~ ~t~cani~nm que s~ detiene al momento de detectar 
que imU,egado ~~ :•;tk~lo .. ; ; · · · · · 

. . _-.·:·::;'·.·:·' .. '..:''. ... ; : .. _-: __ ,._-._,_< ..... _-, 
h) Espacio parn cajá rcgisfr~dor~ (P.,Q.S). 

': .-· "·: 

j) Phitaformn de ácril;c~. · 
,-.. -

La siguiente itús~iRción -~u~~~~a 10·-antcriormcntc dicho. 

., 

• " 
Figura V.A. Equipo de ,·11,•ck (}/~/ 
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El siguiente cuadro es una comparación entre los "Check Out" discilos anteriores y los 
actuales. 

1 Disello Anteriof 

Pequeño espacio disponible para depósito 
de la mercancía 

l..a cajera debe inclinarse hacia el frente 
para tomar los artículos 

La cajera debe 'empujar' el articulo hacia 
el lirca de empaque. 

La pcr~on~ .que s~ c~cuc~tra ~cspUés.dc. la 
que le eslán i:obran;1()-d~b~ é~pe~a~ ii que 
le len~ine~ de cobr~r p~r~ dcposiÍár su . 
rncrc8nci8 · 

I~ t.2. lilj11.\· Re¡:i.-.tr111l11r11.,~ 

! Disello Actual 

!landa sin fin al frente agilizando el 
depósito de la mercancía. 

La banda se detiene n la altura de !ns 
manos de la cajera. 

La banda sin !in posterior lleva el anlculo 
al ár~a de.empaque Ur~ll vCz qU-~ ·fúc 
¡.~gis_fr~d~.' '· ' . . . 

La banda 'sin fin al frente permile.que el 
"Sigúicntc cliente vayíl ·acomod~~do sus 
artlculos, reservando un espacio vacío, 
aím cu·ando el ~ntcrior no hay~·. ~id~· 
despachado. 

Las cajas registradoras surgieron co1110 una necesidad en el n~crcado.(tct~llistn.de contr.olar 
las ventas de la mercancía, para lo cual dchcria co~tar. ~~n las·· sigu.i~ntc!fCaraCt_'~rlst_icas: 

Registrar el pago de toda la mcrcancia- que se ~Cndi~;~ e~;-.i~~,í~; 
Controlar los cortes de fin de turno_d.c laS cíljc~ás-; .réporta~ul~ I~~ ~alor~s c¡uc la misma 

debería tener en su gaveta. 

-11111--
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Los tres tipos de cajas registradoras que se han dado en el desarrollo de las mismas son: 

l. Ci.yl1x Ue>:i.\'/rculoru.\· A·fl!cáuint.'>. Donde los equipos funcionahan en forma mecánica. 
es decir. H través de engranes e imprentas. 

J. Caja.\' Rt•gistradorn.\· Hlt•t•tromcctim'',"·'" En esta etapa los equipos comienzan a contar 
con dispositivos electrónicos como pantalla_s, teclados, cte. 

J. Cqias lli!J:istrculm:cu /;;/1!,'lráui,·crs. En 'esta. etapa. la· tcc~OloS,ia électróñica es 

predo~inante c.n .l,~s equip .. os ·~e ~ajas r~.gis~~~d:or.íls .. sin_·cm_b_ar'go, ~e -~·~gue udliz~ndo· en 
algunos c~sos disp.;shivos ;ncci1~ico» ·. Á".dich.;s cquip.;s se.les c~noi:e como ECR 
(Elcctronic Cash R~gisÍ.cr). · · >. · . · 

En la actualidad el de¡arroÍlo de las caja~· ;cgi~1rnJorns ~lc~iró~Ícas puede ·prop~rciomir 
información valiosa dcnt~o_ del _ó1crc~do dc~állista , BrnciaS ·al ~~inaceOafnicntó .. qUe hacC de 
la misma, esta puede s~r la Siguiente::· 

' - . . 
Ventas por dcpartamciltO. (~ln~ms,·caballcrOS,' pC.rfum'cria."'cnrnc~.- el"..) 

Totalde vcntns por cajera :·. ·:. ·:". . ' ·.. . . . . 

Tipos difcrcntés de: cobro (~rédiÍÓ'. efectivo; vnlcs, etc.) 

Cancelaciones y dc~oluéion.i~. etc. 

. . . 

En ndclnntc ni rcferirn~s~'.C1tj~s Rcgistradorns nos estaremos cnfo~ando a aquellas que su 

CStnlctura es clcctrónkn, es decir, "lilccíronic Cásh Rcgistcr'' (ECR). 

-1111 -
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J-: 1 .. 1. Caja., Regi.~tr111lt1rtH 1:·1et'lrtinit·11s. 

La caja registradora, por la estructura de sus dispositivos, permiten almacenar In totalidad de 

las transaciones que se llevan a cabo al momento de vender uno o varios artículos. 

Algunas de las transaciones que permilc el equipo son las siguientes: 

Registro de los artlculos vendidos a nivel departamento. 

Registro de la forma de pago y monto de la misma. 

• Total de venta de los artlculos vendidos. 

Retiros parciales y cierre final de la cajera. 

V.Z. F.quipos de Punto de Venta ( Poinl oí Sale). 

Los equipos de runto de Venta , son un concepto total de modernización a los equipos de 

cajas registradoras. los cuales nacieron con el cambio de cultura que se ha venido dado en 

las empresas Detallistas y de Servicio, como en el capítulo anterior se mencionó. 

Este nuevo concepto llamado "Punto de Venta", es una hcrramiCnta dc-Sran potencial. la 

cual permite en sus equipos. además de registrar las ventas.· disponer de. información a 

detalle de la mercancia. y mezcla de producto por tienda, asl como apoyar la productividad y 

rapidez en el servicio .de .las arcas Operacionales f de Compras de las empresas con este 

giro. 

1~2.1. ll.•lr~<111r11 Fl<ic~ /lá.~ica 
.,-;·o. ·,. 

·:'., 

' · ... ,'_._. ::::·-, ;.··· :·( ,\• 

Normalmenú~ el Ccluir)O de Purlto' de Venia cuenta con las siguientes partes: . . . . . ' . 

'li•dm/o. Dispositivo de'e~trad/de i~forma~ión. qué además contiene los PLU's ("Price 

Look Up"), más utilizados, formas de pago y teclas del supervis~r. 
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• A/011ilor. Oisposilivo de salida. el cual muestra la descripción del articulo y su precio, 

así corno el monlo de la compra En México, hay tiendas en las cuales existe uno para 

el cajero y 01ro para la vista del cliente. 

Gcn•e/a Cajón donde se guarda los valores que se van acumulando de la venta. Tiene 

diferentes divisiones para las denominaciones de billetes. 

Impresor de rollo Út! umliloriu .. Dispositivo el cual permite registrar fisicamcnte la 
totalidad de transaciones que ocurren durante la operación del equipo. 

Impresor '~'~("ti~:k~·(' c/,'./F/ic.•1~~"·-ºispo~itivo que rcgis~ia la vcri~~··cÍ~Cí~~da ~el é·~-al 
sirve como co.n~probanÍ~ del cliente.. . . . 

.:>~,/: 

I lnidacl d~ di.~·~·~, c/1~~·0. oi.sp~sitivo <Íc almaccn~micn.t~ m~gnéÍiCo -~ú~"~--~-~~i~~-:~~·i:ai~a~ 
cual{¡uier: d~I~_ qu~ se produzca durante la op~r?dó~.·:·:~~(~,~q~iP.?.::,~~<~:;¡_:·~or~~ 
departamentos, archivo de PLU's, cnnlidnd de ~rticulos ~~~dido~'por d~partaiiicnt~ 'y . ' . ' .. ' . -, ' . ~ --
nfticuf~. _las vént.as p~r nrtic_ulos, c~C. _ . _ ,~ ·-"· "~:..· ,.,,., .· · ..... ~,; 

llnidad de disc~>.fl•.riblt•. Se utiliz~ para manejar "~isltcu:~,;¡. ~~~ó~Se~g./;1inccoa y/o 
respalda la. iníunnncii>n que produi:e ros (Poh11of S~le).': \ · > · · · '~r~ ': · ... •' 
i•11<'1'/;> di! ,.,,,,;;111ictÍcio11c./1~;/10cai ,.;,¡.:!;~·ittl~(~inúni;~~ló~ enlre In tenÍlÍÍlnÍ . 

macsir~'"y ·(a~~~~i~~(i!cs,.; ./;· ... :: .. · ._, ._. ~:'.:· .: :." ::- -;·:>_:· _ ;:~_é·. '~-/~:·. ,-.: 
·;e . ',-'.·1~ . ~~ > ·' ::_·'.·.· .-;:: ·,,; ,- \.-; ;: ';º-

/'UÍ!l'ÚJ. d~ ;."¡·o~~;:,~11Ú·~i¿;¡j,J¡i~:\'.~- ·p·~í1fl'i1'~ ::·~orn.urlic~r C! .C~f~rip·~- ~iC, POS con otros 
c.omputado~~s ~~- an.1f;Ó~ ~~~~li~~-~'.·. >-·: ·< 

_·;:-:;-~- :,~ ~~,'. ·_:~/ . 

Cm•r¡m . . ~l~~~c_cña··;· _1~ .'~.b1~Úd~_¡1· _d-~i ~)~3~d~~?_re''. ·_ nc~csario jlara_ 'Ja .'_~pcración del 
equipo, dc'niro de· .¡;te's~ .·~nciie~ii~ ·.;1 CPU ( '· Cent;al. Proccssirig Unir):. q~e es el 

control~dor'dc
0

1<i's difcrcnles dlsposiiivos }; funciones del equipo. 

,\'c.'J:lllº<; '~~~--~·11111~·0/.·~~~n:~j¡·~·:d~f~nir'cl n-~o_d~~:dc op.~rnción ~lcJ equi110. Estos pueden 

cslar en nÍOdo dC caj~_ró-; supérvisor; progrninador y cerrado. 
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1~1.2. Funci11nt:.t tli!l la.t Equlp11.t 1/e P11nt111lc Vent11. 

Las fünciones principales de los Equipos de Punto de Venta que en la actualidad son 

explotadas son las siguientes: 

Rrgi~trnr la nrcrcanc:ln a nit,el 11rtlcult1. Este punto es de gran importancia, ya que nos 

proporciona información que nos permite conocer el movimiento periódico de cada 

articulo, su grado de rotación y demanda, todo ello nos facilita contar con niveles de 

inventario óptimos y manejar puntos de reorden. con dntos veridicos y detallados. Lo 

anterior marca la diferencia entre las cajas .regis~~~do~ns las· cu_ále~;-; S~~B p~~p~-~~~!1~!1 ·la 
información a nivel departamento. 

~:: 

Para poder llevar a cabo este registro de info~mación;es nece¡~rio adein'.i/~onfor\~n' un . . 

número relacional én hi etiqueta como' podrla ~er él, CÓdig~ dé Bn;r~i,'.cl~1 cÚal ·~~bl~rerii~. ' . 
más adelante, ya qu~ éést~,' en c~nj~~to con oÍros dispÓsitivÓ~. peririlt~ ~gilizaf d~' n{á~e~a 
eficaz e1 ticn:iPo ~~ -ª·~·n~i_ó:~ .. ª1 ~licnic ·e~.!~ ~!.~_ca ?_~ snJ~~:~~~; ~- . +:,-:\:~_V;._:,_:.~ ·-~~.';_ 0 - -

Un ejemplO de lri antériof; serla la compra de una' caja de galletas, ;eó,cl caso de ,utilizar ·· 

caj~s .- .rcgit_r~d~.(aS. ·_,~-~:_et . '~'.ti~~~~·.· -~~), ¿·1~~nl~ :,'aP~-r~C_é~ía ,-:~?A~?r;_~:~e~.;; ~:,~-¡"-~~~;b¡r~ó: · :ºcO~ .·: 
equipos p~nto .de ~enía apaieceria !'.Gnlletas Mn~Mni:", co~ lo'~u~I .~1' ~lie~Í~ podría, ,;;ás , 
f.icil saber ctÍalrti(cl pf()d,;~to_qtíe.~dq~i;ió. ·.'·•··., i . '..) .·. ,; ; ~·,; 

F11ndtin. ;le c11hi11. Ejccib~ci ~{1fr u~fan ~t~\¡Ü firi~~ la c~;~1~rj:d~l '~;;~,¡t~c~;/c1 ~~Jo .. 
de lu • mercan¿lii ~<lquÍridn;'cl ~;1a(1Ítiede ~eí r~~lizado; ~n .~rd~tiv~~ Í~rjdíh b~n~niia 'de 

crédito y/o débito.<ch~qnc, vales de despen~a y conmin~ovnciÓ1í::t~;jeta de c~édito y/o 
débito, pro1;i~ de l~s Íi~ndns' del negÓci~;i Á ~ontintia~ÍÓn s~ d~ÍiÍíccad~~rioCi~):nó¡: . ·. 

···,.!:· 

lif•<'liwi:. l.iquidaciÓ~ de mercanci~ con papel moneda' yÍci ;;;ó~i~ii~>)~ c~nl hasta 

hnccun~icmPo~r-81aillnS·~slúil.-_-- ·_-.- _.. ·--'. · .< _.>'. .. "-:'.· " 

1'c11:jC!tci~· hauc:oríct.\' ,i~. ,.,.¡i~;ti~-;· 'r~ dé~itr1. IÍS:e tipo .. dc m~v:;~-¡~·n:/~, o¿a~io~a demora 

en el cobro. ya _que se _rcqu.ierc ·d~ ~na aut~rizac.i_ón que permita ac~edilar a la cue.nta 
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del cliente. d monto correspondiente al pago. Lo anterior afecta al cliente en turno 

como a los que cMán en espera . 

Una vez realizado el cobro y obtenida la autorización, la cajera verinca la firma y 

entrega al cliente la copia de 11vouchcrs11
, quedándose ella con las copias del banco y 

del negocio. Al final del dia todos los "vouchers", obtenidos serán depositados en las 

cuentas de la empresa. 

. .- . . ·: .··.··· .. ,. :. ·_·._,.),_·:, ' 

Vales ele de.•pens(I. Papeles con valor moneiári~ :d~niro .. de l~s emprem áso~iatlas o 
emisoras de este tipo de docum~~tÓs, ~º~ t~i i~~l~s ~t '~ii;~¡~ liquld~·cl i~porté de 

su compra. , :. ~ . _,; .. ' 
~\- .:. ,- .· 

··--.:·-,:,.·.--;_··. :··:-{_.::'./:~.: -. ·.·-:;· ·:( . -· ".,-, -:·. "'•-,-

7llrjc/C/ ele .crMitn y'r:i cié hito propia del 1wgocio::· El '!'•nejo 'de las cue~tas es propia 

de la empre;a y su m~canisin~·\1¡, ~obro ;s:igÜaLal. íle,Ías Í~rjcinrde crédiio 
bancarias que pueden ésta~ r~;pat'itiida~ poi°u~a fnstitució~· banc~rÍá. : · ' · · . · 

>., i~-:~-::·_;·:·>·>\~~·- .. ~~~'.·_ .. ;._~_-:._, .. ,·_~:;·: 
Cheques. Los cheques deben ~~r' Í:xpedi~~¿ a rioníhre de la empresá y pará ello se 

reqllicrc.~c 1'a· tarj~1a· pÍo~iB d~t ·d~{~mS~~:·: · · - •·< · 

Pagn rle tnrjetci.• bnncarici/a i;.111.;;,¡ rle TEF ( TrnÍuferenL'id E/e<"lrrlnlca de Frmllfl.•). El 

cobro con TEF, es una funciónque al momentÓ d~ p~gar co~ tnrjet~, sea de crédito o de 
débito, la· tienda, vla comunicaciones, recibe automáticamente el abono de la cantidad a su 
cuenta propia. Permite la' cli~1inílción del 11VOuchcr", para la tiend3 ·y. ba·ncOs~ y~-.~ue. 
actualiza ambas cuentas, la del cliente y la de la tienda. Esta. tecnologln requiere,. dé 
autorización legal en supermercados. tos siguientes punto son importantes: 

Ln firma del cliente dejn de ser requerida en el "voucher", ya que al momento de 

pagar con In tarjeta, el cliente introduce, en forma secreta su .N.W ( N.ilmem de 
identificación Personal proporcionado por los bancos), el éual es traimÍ1itido por 

TEF al banco afiliado para cruzar todos los datos de la .tarje!~ 'y .. deJ°.Íl~.!!OCio 
obteniendo la autorización correspondiente. 

El cliente deberá recibir un comprobante de la iransación impni~a· poi el 'equipo de 

POS, para el control dé sus payos~ el cuál n :;u ycz es el 11 ti,ckct. d". éOrnpm". 
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Evita pérdida de tiempo. al no tener que imprimir papclcria , elaborar y controlar el 
"voucher". 

Facilita el contar en forma liquida, con el importe de estas transacioncs, 

proporcionando beneficios financieros 

Es importante aclarar que en México, aún no se ha logrado eliminar los "vouchers''. 

aunque se ha evitado el llenado de los mismos, ya que este lo realiza el equipo de Punto de 

Venta. 

Trnnsaccitín .tu.1pen1li1ln. Esta función se refiere a poder enviar a "buffer" una transación, 
para seguir cobrando en el momento en que se presente alguna dificultad, como podría Ser 

olvido de dinero. Para recuperar la transación, se invoca nuevamente del "buffer" sin que 
se haya perdido. 

Las transacciones suspendidas, evitan pérdida de tiempo al no tener que registrar 

nuevamente la mercancía como en el caso de olvido de dinero, asl que sólo se suspende la 

cuenta y se puede esperar a que el cliente regrese con el dinero y recuperarla nuevamente. 

Interacción con Control tic Mcrcmlcrlas partr 11ctunli:nr im•cntnrio.• en-linea. Esta 

función es de gran utilidad, ya que permite actualizar una serie de transaciones operativas 

de la tienda, con lo cual se obtienen grandes beneficios, los cuales se reílejan en los 

sistemas de inventarios, por permitir llevar· el. registro por articulo de las transaciones 

realizadas. 

Re¡:i.<ttr11 n1euli11nte Ctí1lign 1lé lln""·'· :· ES1á· hc~¡~~i~~íR; permite registrar la mcrcancla a 
nivel articulo, por lo cual. es indispensable eri ·1~ i~Íerconección de los equipos POS, ya 

que permite registrar la mercancln sin· nccésidad ··:de i~troducir los datos a través del 

teclndo. ·· 

Otras funciones adicionales qué se. dan en · el punto de venta pa~a su adecuado 

funcionamiento y que al mfsmo tiempo nos benefician· son: 

ftlt1nit11rco 1/e raja.ir en llncR. Estó S~ logra ya qtic laS ·cajas Sl'., cncl:'cntran conectadas a 
unn terminal maestra. la cual tiene la capllcid3d ~e, mOnitorcar los nlovin_iicntos de cada 
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caja, de 1al forma que puede delcclar cualquier falla en su funcionamienlo o algún robo 
por parte del personal de cajas. 

Au1/itoria Elcctrtinica. Permite registrar en medios magnéticos cada una de las 

transacciones efccluadas en la caja. Eslo es de gran ulilidad, ya viene a sus1i1uir lo que 

actualmente se conoce como tira de audiloria. esto es de gran ayuda al realizar una 

audiloria lanlo inlema, como por parte de la Secrelaria de Hacienda y Crédilo Público.· 

Regi.•tro Electrtlnico 1/e autorl::acfone.r 1/e .Jupen•i.•or, En la aclualidad ·se requiere del 

supervisor, en caso de una transacción mal elaborada, en donde éste debe ir hasta la caja 

que requiera la corrección y utilizar una llave especial para interrumpir la transacción, 

realizar la acción requerida y firmar la lira de audilorla para ·indicar quién autorizó dicha. 
' ·. ··. . . ' ·~ . 

transacción. 

El proceso anterior puede agilizarse, al u1iliza~ una. clave' pcisona'I (U~er ldemifi~~tion) del. 

supervisor y regisirar al. mismo tiempo el uso_.de.la .. 111isma, con lo cual, tambié~ traeria 

como beneficio el poder generar repor1es de·d~n~~Íaélonc~: sú~·causas y delectar en c~so 
de una relación supervi~or-cajera, en.donde se: realizan Ín 'rnayorla de las· mism~s, _en ~aso 
de un uso inadecuado. : 

Retiro 1/e 1liner11. Esic proceso r~quie~e mucho tiempo en la ac1ualidad, ya'qúe la cajera 

general debe ir caja por caja, en cierro periodo de tiempo, rclirando el ex~ed~nle de 
dinero, con lo cual, interrumpe la operación.mediante una llave especial.' i>3ra,~Ste pi-ó~Cso 
tanlo la cajera general como la cajera c1ue opera, deben conlar el d.incro 'qué· csté··~~· 1a 

gaveta para hacer el rc~iro. .'_l'crminado el conteo la cajcr~ general clab.~_~a ~~·. rCcib~: · .~1 · 
cual enlrega a la cajera donde ambas firman y rcgislran la hora en que' se. lle_véi a cabod 

retiro. 
' ; ' 

El proceso anlcrior se agiliza al uliliznr los equipos POS, ya que s~:p~~~-- ~~~ocer 
cxactamenle la can1idad a relirar y la caja, asl la cajera general puede.ten~r. listo el ie~.ibo 
con 1a cantidad impresa. y 11c8ar n · 1a caja y. sólo realizar· cf r~Íiro ·Y, cn'tr.~Sar c(rCCfbo a 'ª· 
cajcr~ con .~m~aS fi~1l1ás·. ~-./ 

<.iJrlt! ''"raja.• tle.rtléC.yn <,'enert1I • . Los. equipos de. POS, e~ila~ cl~u~la cajera l~nga 
que ir con su g~veta al finalizar su turno a la Cajá General, donde se verifican· todos los 
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valores que tenga. ya que estos equipos. por contar con una terminal maestra y tener 

acceso a la cajera general, puede utilizar los retiros parciales y lo que actualmente se tenga 

en la gaveta, para llevar a cabo el corte. 

Arq11e11 tfe CajtL En ciertos momentos del dia se pueden rcali1.ir auditorias que permitan 

un mayor control de la operación de las cajeras y verificar si realmente se tiene en caja, 
fisicamcnte lo que reporta la terminal maestra. 

1~2.J. IJi.•p11.<itfr11.• Utiliuuf11.• en P1mt11 tfe Venta. 

Sc111111c1-. Este dispositivo permite traducir secuencialm~nte. los patrones de las imágenes 

(código de barras, texto o fütografias) a· bits. ~o.lllputadoras,'. así como su· edición y 

almacenamiento en medios magnéticos:·, 

El "Scanner" trabaja de la siguiente nianéra:m\a vez 'que hi'imagen a ser digitali1.ada se 

encuentra adecuada, es iluminada poruna lúz neó~ de.baja'frecueni:ia (usualmente roja, 

amarilla o verde); las áreas oscuras de la imagen: abs~rb~~· la luz, 'mientras que las claras la 

reflejan. La luz reflejad~ converge en un .. punto f~cal'yse.díiige'a un arreglo de diodos 

ópticos, o bien a un dispositivo CDD ("Charge Coupl~d D .. ~vic~") que transf~rma esas 

áreas de luz y oscuridad en .nrrcglcis binarioS ·de ·dat~s. 

Existen diferentes tfpos de "scanners" en el m_crca·d~:·; d-c· ;~a;~~le~~~. óÍ>ticcis: de ti~ta·. 
magnética, de imágenes y de código de barras. , En espe'cia,I: ·.esté último" pude· ser 

encontrado en varias presentaciones (y por diversos proveed~rés); de 'pisi~la, ·de pluma o 

con espejos. Cada uno de ellos es útil por . su· .disÓñÓ . en ·.diversas·· ár~as. 'dé ·un 

supermercado. 
~ ' -

El de pistola puede ser utilizado en la toma de invent~rios .(se con~.cta a una Íermlnal . 

portitlil, con lo cual se puede ir por las góndolaS de la tie~da marcand~ la- ~xiSi~-~cia~de_.Un 
producto "X11 y a continuación leyendo la etiqueta de.código ~e barras de una ·muc~tra._d~I 
mismo producto). Para este tipo de "scanner11 se necesita llevar la pistola a la cti(¡ue~a y 
entonces leer el código, 
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Los scanner de espejo, pueden ser horizontales y verticales. Estos permiten leer los 

productos sin importar la posición de la etiqueta, su uso es recomendado en el área de 

cajas, ya que agiliza el registro de mcrcancia. 

El utilizar el código del barras trae consigo. la reducción de errores frecuentes en la 

captura de los dalos, asl el cajero ya no tiene que teclear en el Punlo de Venia los mismos. 
Cada producto es pasado por el "scanner", el cual lee la etiqueta, la decodifi~a (transcribir· 
o interpretar una clave• prcdelerminada) ·y· transmite la· információn .ª. tá. conÍp~ladora. 
Au1oma1icamcrÍ1e ·le prop~rciona el ·precio,, ·d~p~rtllnÍ;Ít1o;rde~cripción y ..Íodn la 
información·~c.q~uCf)da ~('.'tiék.Ct" 'c1é v.~~.~a.:·:'-:·,> _ _-·: ·' · '~~-

.' .. \),,.,,.;.¡ •. ,,_, ;• , : .... ' '. > . .;,.:,;;.\,i:,)~>: ;;;.',e,•,: 

Lo anterior. propo;élona' una nÍay6r velocid~d\ri'tis'~~~ia~i~rÍ~~ ~ un:~¡~Jor ~er\.icio al 

cliente.· .. ·. · · .. ,·'0 ;,~,,:· •. / .. ..,· ...• _.'.g,.~"'ii•,·,[Y·,;;'.:;:;.;f~;:.i{/r'.·,;.+.··b·.·,···- ··.·· .•.. · . 
Bcisc11Í<1s /lléctnl11ii:é1.1'. -••.sori.básé.ulas 'qi1e se comunican'éon el.equipo.de Punto dé' Venia · 
y pérmiÍcn regisfrar v~n1ás de producÍos q~~ se dc~idepe~a'i'~¡, la lineá d~ c~jas .• 

,; .. j ,_.~·'.,:. ,-, ;\·t ~~~ '.·.\{~:.:~<~-~;:,: ,1 .. _{,~ :. ~:1~-:.+:>?~'~·;:~:·.t ;:·. ~ :'i~: _;'.~s·;~,' f'-~· >: ··~}".•': ·: . . :- ·.·: 
C~da articulo 'eslá nsodado a Ún nin~~~º de J>LU, tjuc ~é eniueíii_ra Cll el eq~fpo de Pu~lo 
de Venia, qúé áÍ sei 1e~Jeádo'éspera i;n:1 señal de lo báscula~n ~I, que le indica dpeso del 
producio. :.·Pos d~flné ét •mt1nió'íi' ~obrn(cn ''ruri'ciÓn n'u~'·¡,~~éia ·p~r· ~iio'Je1c~1~;Ínádo 
nnicriormcntc:.~_-.:.; .:\.·.: ··- <)i ,;r:r :-,:··.~.<:\~:,i <J";' '" .-;~'} -_.-.·. · .. ·:· __ :,.-: ··: ,.- -.': 

~-:~ • 1 ;; ¡~ .:·. 

La prhicipál dlf~~en~ia ~n1're;~sle li~;, de bá~~~l~s y l~s:qu/s~ utHi~n;;· nij;;;1ahrien;e,'~s su . 
capacidnd de i~l~rconecíiirsc eón el cé¡l;ipo 'de' ros,' .~i comó su'rcsislcnéiá al uso rudo sin . 
dcSRjustni-~'C. 

En In nctunlid~á nlg~-1~1os P~o~~ccdlll'c~ o.frCccn··una Íi·nc~\I~ -Ú~s~i:1-las·~~n S~a"~~C~ iOtcgríldo. 
lo cual sigrÍiticñ un gran nvnncc en la ngilii~ció.11 de la linea d~ cajas·,:, ·· 

. .. . . :' . ,. ' ..... · . . 

!d1~11itm·,•o a ill_IJll't'.mras. · Las cstaci~nCs de _trahnj~1 cue'.111111.'é_on ni~~~t~~c~ p~~~- el ~1.i~ntc 
y parn el cajero:· El monilor puede ser.de <los rcngloñcs y:~lcsplcgílr:h~~:~·a 20 ,caÍ~cl~rés 

. . . .~ . - · .. -; :~· - ; «". 

alfanuméricos, siendo estos configtirados. 

Dependiendo de las firnciuncs <JUC se hayan intcyrndo a la estación de. PÓ~· ~S el iipo de 

monitor que se rccomicm.Ja utilizar. 
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La impresora de "lickct" con la que cuenta el Punto de Venta. permite certificar 

documentos {vales de despensa, cheques y "vouchcrs"). Las im¡>rcsoras pueden manejar 

entre 20 y 40 caraclercs alfanuméricos a lo largo del "ticket". Estas cspecilicacioncs, 
además de las medidas fisicas, varian dependiendo del proveedor. 

Tl!dadm·. Dispositivo de entrada, el. cúal pern1ite ·interactuar con el: ~quipo de Punto de 
Venta. Su ~plicación puede ser pr~grnmndá /~e éncueiitra:di~idi.do en cinco d.ifCrentes 

niveles.• ;y·/ e, •· .: :F;:·~ . ): . . . 
Nivel de cajer~:.' ~e' defl~~~ 11ls 'depárÍnm~mJ; y. ~t.ci~s prb~;:~~d~~m~~ úsuales, 

así coirio' ·l~S ror~as.~~ P~So Y':ru,~éiorlCS,bi\Sic,aS det'~aj~·;~·.:.~::·;~.:.- .L;'~' !:~:'>;.-;.: ._-_. 
·l;/:_ ·,.·.· .·:,; . "<.~~ .. ij>-~::-.·-·· '.?~ ¿':; -·:~· . ' ' " 

Nivel d~ dcpá~~~.~~to. Aqul s~' encuentra 'ei r~sto 'íi~ dcp~n~1~cnto~ . ~~ecios 
programados más t;s·~~l~s. ·.: -~~·; ... ;· ~~ ~- ~~~;.;.· .. ;:·,:::f.'.:"-'\~:,::· · :~ .. -- :-.~--

--~~ . ' 

Nivel de St~pc~i~or. s~ '. defi_~cn -,~-~-: ·r~~~¡¿~~~~. q~·~~, ~~rn·~~-~s~~~~¡.·~~·i~ ,·;cj·C~-~cr:_ la 

función de supcrvisoide cajíi.s: :{ .. . . '· " :j . 
- " ,.,.:· 

~~:~;:'~:i~:~E:~1tl~;::~:;~:~;:n~!J:.~t~'..iº~1: .. ~';~~n~~~~i~~(.;~!{<l:~fonir el 

:;::· ·;:_::'.:: ''"," .. 'i· 

Programación: •'se 'aplica¡cua~drise va· a progra~~;'lri~ajn ~n fo~Ín~ p~ramétric1Í y 
variará depcndic~d~ cfcÍ ~r~~~;;ci,;r .. ilél eqliipo/ · •• ;·:• ? /:: :":~ ·/.: ~,;_;.•.: :·· 

/,.,,./,,,:¡t"· hm1tlam<l~11<'1u·a) lll:l~ct~r dé banda:1~iíg~~tica;'.es'1;~ ~i,spositiv~ capaz. de 

leer inforn~n~iór~ Cilic se -Cl~~l1c'nt~it. YrRh~d11 Cii\1;;a:iar)~1n. ~Íc dél1iú~· ¡; d~}r~¡liÍo;,,: ' 
- . . . ····' - .• '. •• ·1 

El lector fi111ci01;a dé la si~~i~nte ~~ner~; . : · .. 
·'-·,. 

Se desliza la" ta~jc¡n n· tra~·~~·J~··¡~ ~anu~~ 
0

de·l:~ispÓsitivo;·c~~~onccs~: mc~li~~tc ;,sollwarc". se 
tradllcc la informnciún l~ídn para <)~~e Pueda ~-é·r utilizádn [lllr ~1 prngranla.dc· ~plicación. 
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Con11111ic.'c1cim1t•s. Como se mcncion6 anteriormente, los equipos de Punto de Venta 

tienen la particularidad de que pueden estar concctmlos en red entre ellos y a su vez con 

un computador central. 

Lo anlerior se refiere al hecho de que los equipos de Punlo de Venia, pueden eslar 

conectados a un controlador o terminal maestra, 'desde In cual se pueden monitorcar y 

registrar en linea todas la~.1ransR~iOri~s que se regiStrcn durante el marcaje. y cohro de líl 

mercancía. 

La ventaja ·qúc ofrecé es el. cOmpartir recursos y consolidar rcsullados de manera ágil, 
oportuna y ~~raz. 

V.3. Benefido .. del Código de Barras en Punlo de Venia. 

El incremenlo de la produclividnd que se puede oblener en la operación de Punio de 

Venia, es el crecimienlo porcenlUal de produclos vendidos en las Tiendas de Auloservicio, 

que están marcados con código de barras. 

I..as caraCtcristicas principales por las cuales el scanner y el c6digo de ·ba~ra~·. ~a~ ·~~tc~:ido . 

cada vez mayor aéCptnción· en el mercíldu son: 

Velocidad en el cobro. 

Precisión en el cobfo. 

·· Recepción del regislro a dcinllc. 

lncremenlo d~ U1ilidades. 

Los beneficios ·,1uc 1i~~porCiona·.1mlmjar~~on el Cólfi~o de harr~~ :en Ct~·rnbi.níl,dó~- con el 

scanner. s~ puc.dc,;~·dividfr Cn dc.)~. lip~·s~ 

<imumc·iux <·11cmlillllh'<1s.· ProduCidas por-los.scanner en el pun10· de ~cnta en 

tiendas relacionadas con operaciones dC detallistas: 
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<iw1t111dt1.\' < '11a/italil't1.\'. Rcsulla del uso de la información generada por el scanner, 

para ser aprovechada en la loma de decisiones, particularmente, en las áreas de 
compra o venta de mercado 

La consecuencia de utilizar el código de barras en los productos permite tener un Sistema 

de Control Unitarios, ya 11ue la información que proporciona es a nivel de1alle del artfculo, 
fo que permite dar seguimiento al movimiento del artlculo, desde la entrada en el área de 
Recibo hasta su salida por Punío de Venta. 

En México y~ existe AMECOP (Asociación Mexicana del Código de Pro'du~tos, A. C.), fa 
cual es el resultado de fa ~nión de lnduslriales, Comerciantes y Prove~d~re~ de equipo. 
electrónico, para lograr el éxito en la introducción de Ja tccnología'"ScanñiriS·· en nuestro 

paf s. 

Los obje1ivos de AMECOP en México son: 

/~\·tahlL•<.:er mi ,,-;,,·tema de codificaciriu tic pn'xluctos. 

Ac/111i11istrar "' crldiK" dd producto. 

~.;.,·uulittr' ?a e1·~~¡;,n~·ió1; ill1'!'!!ú1~·¡~?11n~ .<Í~I ,\'i,~·~~~~la /~'"' '"'lm;ar L•11 ,\'ll t1/1/icaéid11. ~11 
Aléxico. . .. ,:.;> 

,''· (,.:·. 

/
1roporcimiar·,, ,w;,-,..-;;,;éí11hfl~.~'~\:é~i·it·ir~:~·-J~~/Jffi;,:;;~~1dtí11 )' cl.\"'e.~w·l~i ,'i(ihrc! ·el ~·,h/;Ko; 

- • ' , • • ., • - • ·-_ :;- ~ .·- • - ' -< • - • - • • •• ,.. • - - ' 

\1.4. Amhit"nle Actunl.-

En seguida se muestra cl'diagrama de operación'.. 
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• Si.•le111C1 d•• Cnm/lm.•. Se encarga de informar a tienda los pedidos y las ahas de los 

artlculos de linea, asl como los cambios de precio. l.a información puede ser enviada 

vía documento o en forma automatizada. 

• .Jefe de /Jef1C1rtC1111e1110. Revisa la documentación, verificando que no exista ningún 

error e informa a marcaje cuales serán los movimientos a realizar. 

• Murcqje . . Realiza el etiquetado de mercancla y el conteo de los artículos, informando 

al Jefe de Departamento los movimi~ntos efectuados. 

• Bater/C1 ele Cqjus. Realiza el cobro de la mercancla, leyendo la etiqueta de precio 

colocada en el articulo.. En 'este proceso ·de cobro existe una gran probabilidad de 

error en e.1 cobr~" de ·los artiéulos por parte de la cajera, ade1mis de la lentitud del 

mismo. 
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Pedidos automáticos 
Hojas de catálogo 
Cambios de precio 

(documentos) 

Sl•tem•de 
Compras 

Ofertas en 
secciones 

Cambios de precio 
a ejecutarse, 

Attas de 
artlculos 

folios de cambios 
de precio efectuados 

y Alias 

Figurn V.B. Sislcma 11c111al en Linea de Cajas 

llNAM 

Oevoluclones 
de Articulas 

• t '/if.!llf''·\·, Nuestro alcance lambién involucra a las devoluciones de los clientes, en 
donde se asigna una caja de la linea de cajas, en donde se integran las devoluciones 

con importes negativos a la sección. 
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1':4'. /. Pr11hlen11itit·11 J' Requeri11~ient11.t (}per11lil'f>.~ 

En el área de cajas Jo importante es lcncr una atención y servicio excelente, por lo cual se 
lista Jos problemas operativos. 

• l.elllitud en el cohro. 

• 1-:.:rrare.v en el cohro de /a 111t•rcc111cict, JJOl' /Jl'<.•do.\' i11cnrr,•ct1J.\·, 

• Chequeo "'' ,,~·,·ci~ de·;,,.¡¡~,,Íti '"";,: ,;1.•1/0 exi.ftir el. eÍiq11etiulo, ,,,,;. lo JlllC "" 

ol·t1.\'Í0111!..('~( c/ie1~/1!"¡Jr~j;~~'~!.'.'; ~·~~ll~p~~~~~~~~ ·' ,, · . , . .. . 

RcquCrimi.cnii.1~~~ · 

,, . '"• . ,,., 

.. ••..• · .. •··· . ·. . .· ·. ·. .·. . . . . 

• Rapidt•: ~·;~ ·,;¡ ~·o.hro de.1a 111acu1u:iti, e/i~1liúa11do /a,·,fi.ltd. tf,• '-'·V"'~·~·'_f't~I' /o.\· c/it•1111.• •. \·, 

• (•l'c!Cld(íll ¡¡,_;.h¡I,\:,;·,¡,; tit'1/(1,\~·~Jllf! Ctlll/L'llJ:tl.;~·ej.:i.\·trO.\',CI j,jl'c!/ ai'fii:Ú/O.'i, itfeútif;t•Ílt./o.\" f101' 

su c1kliJ:~> . ,¡,:,., ,,;~Í~·ul;~~· ·(~·,4!~Kf'_, ill! .'l~c1rrt1.~) .... . ''': <'l!~'1:·~1/imc.•11i~::···p,,~1m . ·c1,, ''1.!11it1, 

<1¿.t11<1li?1;1d1~ ~Í p~~cÍf~;· .. , 

• llc1pitl<';·~ulcJ\:;.,.,m;,,.l;,;rdc1;,.,. tf,: <.c!itt<M1<',:t1/. 
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• R,•J,:i.\'ll'O dt• dt•\'O/llL'llJll~S" 111\'l'f ,\t.'<.'CUÍll. 

J~ 4. 2. Criterill.f 1/c E.\·it1u·. 

!l!fiwmac.:iáu Cmf{iC1hlf!, 01111n1111t1, u11tmuali:mlu y \•eru:. Proporcionar información 
actualizada de In linea de cajas, donde la información sobre la salida de articulas alimente 
al área de Compras, para la toma de decisiones como que articulas rota~ más y cu~lc~ no 
son populares. 

Si111pt¡(ice1ci1l11 Admi11i ... 1r111im. . Se elimina,r procesos manuales, cmi ta: ayiida de los 
equipos de plinto- de, v'cnla-q~C ··p~~~Ú~ñ"' cxtiac_r.:iñf~ifniidón~\'~~bi-~, Cualqufcr m~vimiento 
hecho en cajñs. : ' ,·. i:-, .;•;,c{·, ·;:,, :--.:~<' \:" '-~~.t: ... :.. .. >'..":~ ''·· :., ·. . . '• ... , 

. ' . - .· - . -~--':, :_::'/ :1-."' '·: - . . :: ... ~- ::;~ ... t<·: '.:·:. ::>:. .:/~ ;,;::·_,'~'',e·:-: .< .. -,,_:';:>' ~ ... 
fliidtÍ,·ci<i11 de e,;,.¡,,,,,, UtiiÍzació.i d~t'códig<_i.,de .b.arras' é~ita~do el etiquetádo de los 
artículos. 

A1e1witi11 crl !'últlicci •. Rapidez :n~lcobrÓ 'y una mejor ntcn~iÓnde la ~ajera 

V.S. PropuHta. 

Ln utitiznción de la tecnologln scn.incr, n peniiitido aunientnr la produitividad ~n la linea 
de cajas, por to que núcstra propuesta se enfoca a la utili1.1ción de los eqÚipos de punto de 
venta. los s.can~crs ·.Y el ~ÓdiYo de ba~rnS. nd~má~. ~le ·:1á- cOl~cn~i~Ít :~-e. ~~ScUl.~s 
intercomunicadas a un _con'1Putndor en el. ·nrca de· p~í~ccJC~·os~_·.lá{Cl1~lé~_ trába]árían a· 
través de prcc~os proSráinados c!'Ú misn~a bdscu_ln. '· · .,... ···" · '>> 

Las bñsculas de perecederos trabajandÓ con preci~s programa~o~, ~o~di~n ~I cobro dé la 
mcr9ncia se reali1.ade In siguicntefürma: . . " :·:. "\>.'. ·. 
Se pesan uno a uno los productos e.i la bá;~ul~ ~ se ~i~ita l~s código~ def~rri~u~to. 
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Una vez terminado el pedido del clicnle. el vendedor realiza el corte de la cuenta, en 
donde la báscula tiene idcntincado a cada vendedor con un número 

La báscula arrojará la etiqueta con el código de barras y la descripción y precio de cada 
producto. 

Los productos de empaquetan y en el, paquete se coloca el código de barras. 

El ~ompÍltado; de lnredde.bÁsc~lns, nos prodrá informar cuanta vendió cada vendedor y 

que prod uéi~s~ Se_ vC~-~icr,~~ ~~~~· · ·.:,; .. · -

El código de barras·d~· p~reced,erci~ sti.componc de monto total .de ln.cmnpra, con lo cual 

al pasar por el scnnnc~ léerá el "hnporte:· 
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1-:s.1. .W.~t<•nur Propue.,·111. 

t:igurn V C. Si,tcma propucMn Linea de Ca1as 

llNdM 

Lista de 
cambios 

Etiquetas 

Marcaje 

St.\lt•111r1 t!L• í '0111¡1ra.,·. Se encarga de informar n tienda los pedidos y las altas de Jos 
artículos de linea. así como los cambios de precio. La información será enviada via 
enlaces a la computadora de la tienda. 

• .A:fi.• dL• /Jc.1¡mr1m11c.•11111. Rccibi~á. la ínfor~ttac!ón de los_ art~ct~1os con la. tl_JlÍI. po~ni 
decidir los cambios de precios c¡uc cntrnn en función, las bajas y las altas dÓ.artleulos y 

proporcio~n~,do ·:;-ª 1~1~r~~jc ',¡¡{: i~f~r~1~Ció~·-· de _ctiif,;1c'tDs de gÓ~dol~$ Si. es·' ~1ue se 
rc,1uicrc; c~i cnso' c-~1ltrnrio poÍ medio: ~e las criqt!CHts 'cfcctrónicns ·Para el Ícfc 'ile 
Departamento de Perecederos; s~ utiliiarán las. básclilas ·. 
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J~ 5.1. Si.,te11111 Propuc•.~ta. 

F1g11rn VC. Sislcma propucslo Linea de Cajas 

ll NA Al 

Lista de 
cambios 

Etiquetas 

Marcaje 

• S1.\"f1..•111t1 de.• Compra.\·. Se encarga de informar u tienda los pedidos y las nllas de los 

artículos de linea, así como los cambios de precio. La información será enviada via 

enlaces a la computadora de la tienda. 

• .k:/i.• de! /Jt.'J1Clrlamt•1110. ltccibirñ la información de los artículos con la cual podrá 
decidir los cambios de precios <JUC entran en función, las bajas y las altas. de artículos y 

proporcionando a marcaje la información de etiquetas de góndolas si es que se 

requiere, en caso contrario por medio de las ctic¡uctns electrónicas. Para el' Jefe de 

Departamento de Perecederos, se utilizarán las bñsculas 

-llH-



AUWMAllZAC!ON UNAM 

• Cm11pu1admn. Informará a Punto de Venta los movimientos de los artículos y 

esperará respuesta en linea de la salida de Jos mismos 

• <ier<mcit1. Se le informará de los artículos sin código, para asignarles un código 

provisional en lo que se negocia con el proveedor la colocación del código de barras 
en el producto. 

V.5.2. lnfomracitin tle Punto tle Venta. 

Parte de Ja información que se puede obtener es Ja siguiente: 

Estadlwii:a de 1•c111a por l'l.ll. Cantidad de artículos v.crididos y' monto cobrado por 

ellos. conociendo; preferencia de consumo de la clientela, ·mezcla de producto por zona 

socio-económica, productividad por proveedor •. et~ ... 

. - . .: -.:..,- ·~ ::: . )· " .; 
Estadí.Wicu de 1•clllt1 por pcrimlo ¡¡e tiempo: . ·El eqÜipo. de Punto de Venta permite 

~onoc~r 10s .. hOra.rios y can~id~d_-de pcrs~n~-1 Oc~~S-~~~-~-~:ip~ia _Sa'.~~~·~-i~-~~·~ Una m~jOr alc~ción 
al cliente y la ~ontinuidad de ~pcracione~. · · . "· · , .. · · ;t · . 

. . .. . 

Prod1~L'tÍi;¡tf;,;/~/~"¿.¡iA1rt1. Permite cOnoccr JÓS~~:i~mpos-~j.Uc ~1-riq:~.,i.po ¡)crma~c encendido, 

modo de registro Jscann~r. t~cladoy háscu1al:'tiéh11m en íll~dode cobro, nilrncro de 
articui~~:por.ñ'..i~~.!?·-' .... :' - " .- ···'-·- _._ · - ·.'.~.--,~_.:·-·· .,_._ :· ,-:· 

l'rod11,·;J.;_;lcl;~,Í~¡li.'.( '~~/l~Í)~~; ~/~· /iJ.\~, P_od~mo-s ~º~-~~cr hora. cr~ que_ s·c pr~ndiñ el -~t¡uipn, ~I 
licn~p-o ¡luc -~1-cquipO-·J;crma.~cció [lrCiidido .. í'i.~níPo ql1C cS1~1\·.0 .si~·u~o. liempO 'c1uc c·stuVo 

hloqu~~-da_, ticm~?. q~~. cs~-~~·o:_ccr~á~~~· 1i~1!1po quC ·~~~t~vo .~Pª~~d~. tio_r~ !!" quc ... s~ ~~agó. 

¡.;.,·1mib"tic~1 ,/,. c:li~·.111t'.\' tll~1~cl~tltÚ: . . Es pO~i-bl
0

e_ idCrl~in_~·~f_ c_I n~n;~to -~e v_~nta y' el n(Ímc·ro de 
artículos promedio por clienÍe }•lo~ lll;r~;ios . pro~;edio~ ~n qu~'se frecÍl~nta la tienda. 

- .· ' . ·. ;· ._ 

Rt•¡wrtt.•. ele! c.'al1'"t•ft1'~¡;,,,, •. ,. por_ ccy'c.•1'f1 y ,\-~1p_,.~·1•i.mr. Número y ~Onio de cancelaciones 
que. una -cajera s~li~i1ó_.e1~ el. lranscu;so dC ~u turno. así comá el su1w,,·isior que lo 

autorizó. 
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¡.;.,·1adl\·1ic:t1 tlt• /t1 .forma t!L• l"'Kº· Se crnilc al realizar el cierre y contiene; monto total de 

la venta por forma de pago, de los retiros y del sobrante y cantidad de valores que entrega 
la cajera a finalizar su lurno. 

La anterior no es toda la información que se puede extraer, pero si Ja más importante. 

V.6. Comrnrarios. 

El avance tecnológico actual ha permitido.contar con eq~ipo d~ punto d~ venta, sca~ner y 

código de barras. que relacionadoS ·forni~n·1a:_tc~~~lo8,i.8 séanni~s~· el cu'al tU~o sus inicios 
en los 60's. ·· . · . •"'·· ,.. . . . · 

En México la primera prueba piloto en'tiendás de ~uí65e¡,;icio c~n instal~Ción de un' 

sistema scanning, la realizó la Cadc~a de Tiendas Corn~rcÍal Mexicana .~n 19ss. 'En ese.·. 
entonces, la prueba no obtuvo ~esúh~dos Ópti~Ós ya q~e I~ n;,;~ori~ 'cic l~s p~6Íl~éto~ río·· . 
incluían en su empaque el código.de barriis;'laiilipr~iión dc,;¡-{<]~·~iak'~o ~¡~·nd.e ci~nd~dy .· 

no se contaba con uri organi~nio'~o~6'.t,r;1ecor,'. .¡;¡.; fl~cimi lás'i>as~s p~t~ I~ apli~aÍ:ión ·. 
delanuev~tec~°:logía:;•.· .. •· :: ;> •;j,E:<:' OJ. :\,'"· /•,: .. · .... 
En. la. acwaÚd~d I~; Tiendri°~ :d~; Auto;civ\éio 'r.:1e;icanas, .~~-· ;t\~ri~~·~u:bi~~~:, las 

desv~ntajas. ant.;dor~~· }'j;aríe~ijid~nl p~ovc~cio~'c¡~~·.incl~yan ~n.cl miípaque cie sus 
prod;Jctos el ~Ódigo.dc harras'qí1c'fo ~~Ígn~ ',\Mfror. d1!i;iíñ ,¡,·~y6ria íÍ~ Iris prod~ctos 
de impor1,ai1~,ión ·y·~ c~icntan cO~ c,.có~Jigo de. btir[íls~~ " · ·'·- ''1··; .: ¡~-.'. >·.· 

,.<··~('.:",;',.:-~-,~-- 'lt·: .:.·.: ~:.~·-:'..,_::'i" 

Las_ ti~ndáS ... ~~:;A~1~S~~~·c,io_~ .. M~~~~n~~~- ci1\,5u·_~~~a.Y~~ía/y~---_~c c~_Cú~íl_lríl_n -~i!Jfz3_~~0 el 
sistema sc~nnin!;,:_'S¡~-.'~n~ba,r~Ó ·no ·t~d~~ haO-- J~ira"d~, in·t~g~D-rlo·. a'. ~íl .J,\~t~ínllíización 'de· 

Tienda: lo cual. les· pcrn;Ítiria"tc~i; u~ control .absoluto de· la• salida' y .bnt~Ódá. de. la 
mcrcancia;·~Si coÍnO 1d~I ~-é-stl.rtido dC: ~ciccu~dO d~ la ·1iCiida. 

. - ·. ·.-. -. '·_ : . ... _: <', ·: ':~ -.. '. '_ .- ·.-· :,: _·.. . '" -

m costo en la intro.du~ción de Ja lecnoil>gia·scanncr en un inicio es Ím1Y,al10, sin embargo 

los llcncficios son mayores 
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Antrrrdrntes 

En los capítulos anteriores se analilaron de forma individual cada una de las principales 

áreas de las tiendas de autosctvicio. que son parte del análisis de es esta tesis Lo que se 

pretende en este capítulo es mostrar de una forma globalizada la conformación e interacción 

conjunta de todas esas áreas, vista desde los dos aspectos, la situación actual y la propuesta 
global. 

\11.1. Siluaclón Actual Global 

El diagrama que se ilustra en la figura VI.A, se muestra lo antes dicho y del cual de manera 

general daremos a continuación el limcionamie~Ío'de cada, un~ de ias entldad~s, 

Como se puede apreciar, el flujo de itÍfor;,¡adón 'n~ce d~~de cikruente~, el Jefe de 

Departamento y el Comprador. ,Los.dos, s~n re;pon~a~les. del resu~id~d~ la.tie~ila':•m Jefe,,.' 

de Departamento es responsable de' su· propÍo d~partánietÍÍo~ po~ lo qué pu~de ·¡,~c~r sus, 

pedidos de resurtido directamenie ni ;;;ov~~dor o s~Íiéit~rlo~i cíi;;;prado'r/q~~ a tr~vés del '' 
Sistemn de Comprador, quien es respons~blé d'ei surtldo g;n~rnl dé IÍÍ 'iiend~ ~~, t~da~ sus , 

áreas. 

En cualquiera de loS do~ cas~s ~~11cfiofcs.;' 'ai. ·r~ali~1/'ú~ ·p~Ctidri/Sc ,~~~,1.izñ l~_·nOlifi~a~ión 
hacia tres entidades: a) el Proveedor q'uien surtiÍÚÍ ;,lercaoicln: b) R~cibo. d.; "Í'Íen'da, quien 

hará la recepción de mercancla y .e~trcga~ú, el. ron'~ p~~a ~f··~aY~ '·~~o.rrC.5po~dicntc ni 
proveedor; y e) Sistema Dcta'llistit. quien c's.rcs~onsaillc de 13 a~tti~lizaci~n d~,~~~cntario~. 
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Figura VI.A. Di3grama global de situación actual 
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Una vez que ha verificado por medio de documentos la entrega de algún pedido en el Brea 

de Recibo. ésta es enviada al Almacén, en donde será clasificada y etic¡uctada~ al mismo 

tiempo se Je envía Ja documentación correspondiente a Mercaderías. quien a través de su 

área de contabilidad se encargará de pagar a los proveedores las facturas 

correspondientes 

Desde el almaccn, antes de pasar la mercancla a Piso de Venta para su disposición al 

público, és1a es revisada por Aduana. quien verifica que cumpla con las normas necesarias 
para poder ser vendida, a la vez que irá descontándola del inventario de Almacén con el fin 
de actualizar Jos inventarios. Posteriormente es pasada· al área de Marcaje quien se 

encargará de etiquetar con Jos precios fijados cada uno de Jos artículos, de donde . 

finalmente es puesta a disposición del público consumidor. " 

Cabe recordar, que todos estos trámíte~ s~ réalizan d~ ~anera manual .a iravÚ de 
documentos, lo que trae como con~ec~c'1ci8 -~na "S~rie dé i~cárlVcnienles por I~ falÍa .de· Un 

control real de las tiansacción,es.' :: :_;~:::, ."·~·.;:! .. -,":- ·. ~· .;:_·, .. · _ , , · - ; :,::·_:.~r::\~·:: , .. 

Finalmente, es en la Ll~~adti~~j~¡',~n;~()nJ~;el :~¡;~~t~ ha~~,~I p~go\1~ s~s~~~;,;pr~s.; L~ 
inrormacíón qtie aqul ~e 8eii~ra es retiri~n;;,e~i~éJ. 81. sistema de cóiilpr~s P.~á poder. 

mantener ~¡, control y r~gi~trri d~ los artlcul~s que s~~ ~~~did~~ y los' p~~~í~s
0

d~ é~t~s, 
para poder proveer la ti¿nda de dicho~ án'iculos ~;,ftdndo ~I desabást~. · . ' ' , . . . .. ' . ,,,._·_· 
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Una vez que ha verificado por medio de documentos la entrega de alglm pedido en el área 
de Recibo, ésta es enviada al Almacén, en donde será clasificada y etiquetada~ al mismo 

tiempo se le envia la documentación correspondicnlc a Mcrcadcrias, quien a través de su 
área de contabilidad se encargará de pagar a los proveedores las facturas 

correspondientes 

Desde el almacén, anles de pasar la mercancía a Piso de Venia para su disposición al 

público, ésta es revisada por Aduana, quien verifica que cumpla con las normas necesarias 
para poder ser vendida, a la vez que irá descontándola del inventario de Almacén con el fin 

de actualizar Jos inventarios. Posteriormente es pasada al área de Marcaje quien se 

encargará de etiquetar con los precios fijados cada uno de los artlculos, de donde 

finalmente es puesta a disposición del público consumidor. 

Cabe recordar, que todos estos trámites se realizan de manera manual a través de 

documentos, lo que trae como consecuencia una.serie de inconycnientes por la falta de un 

control real de las transacciones. 

Finalmente, es en la Linea de Cajas en donde' el cliente hace el pago de sus compras. La 

iníonnación que aqul se genera.~s r~trolliiriíéntada.al Sistema de Compras para poder 

mantener un control y regislrode 10·5:;¡,.;¡éulo~quc.son vendidos y los precios de éstos, 

para poder proveer Ja tienda de dichos artfculos evitando el desabasto. 



f/NAM 

Vl.2. Propu•sla Global. 

Gracias al desarrollo de nuc"as lccnologias de mercado. que ha permitido automatiiar Jos 
procesos que anrcriormcntc se realizaban de manera manual o scmiauronuitica, se ha 

podido implementar en muchas empresas mexicanas este tipo de tecnología, en particular 

en las Tiendas de Auroscrvicio, que es el tema que nos ocupa. 

En esre aparrado, se presenta de forma global las propuesras de auromatización que se han 

visto a Jo largo de esra tesis. En la siguienre Figura se ilusrra el ílujo de información y 

mercancla a Jo largo de toda Ja tienda, desde un enfoque automarizado propuesro. 

Como se puede observar en el diagrama, casi todas .las cnridades conve'.g~nen tm punt~ 
en común, que es Ja computadora, en la cual_se ~cntr~liza-~ l~s:~~ef~~·~-~~~~'Y t~,~n's~~~io.nes 
que se realizan desde las diferenres áreas. con el propó,sit~ de u~_ili~ar' Ja lrif~rmación y 

hacerla disponible a las áreas comperenres .. 

> 
En este nuevo esquema, Jos pedidos de resurtido que nacen desde el J~fe de o·epárr'aménio 

o del Comprador á través del Sisr~ma de Compras, son r~gistr~dos y ~~lidadós' por ·~·~dio 
de los sistemas automatizados via ccimputadorá, desde Ja c~al se pu~d~ en~ia'r de.forma .. 

automátiea el pedido al rrovcedornÍediaÍtte EDJ, en caso .de.co~Íar con esta tipo dé· 

enlace; de otra inan~ra.'s~ Je'da aviso telefónico sobre los pedidós. Al misino''iicmpci que. 

hacen los regisrros en 'el sisrcma, .. , área de Recibo de 1'iercancla esr~ infórrmída de los 

pedidos pcndiénrcs de recibir, puede validar las entregas contra l~s p~dido;:~egistradÓs y 
media ni e· el t~'so d~· hCrrit~,;icn1as como c1 !umt! lu.•1,1 actualizar ro;· ¡;i\'COiári~s üC la lic.Oda -

con laS nuevas cntrn'das. 

La administración de espacios en el almacén también se rcaliia dentalleram:t~;níl.tica con 

In utili~aci.Ón ,~C aplicaciones diseñadas para tal fin~ desde mfui -~~ c~-~·~~)~':·n-icrc~ncí_a ·a 
Aduana ql1i~n se encargará de registrar las salidas a piso dC \;cnl_~·~-~uJ~ vc;fc~1~plic~os·,1as 
requerimientos necesarios. procediendo a descarga~ dichos.:. a~íCülo¡_"~~·tcl i~~vcilf~ri<:> de 

almacén y cargarlos al de Piso de Venia, en donde se rcgiStiíln las cmilPras ·coñ_ .~1 uso de 

Jos C<Jllipos POS. 

-12~-



Al lrt J.\l4T/l.4CllJ\' /!N.4.11 
---------------~ -~ -- ---- -

P~t:11do de 
Resurtido 

Figura \·1 B Diagrama global de la propuesta. 
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Entre Piso de Venta y Línea de Cajas existe una comunicación permanente y bilateral en 

cuanto a precios de artículos y de Línea de Cajas con Sistema de Compras, en donde. como 

se puede observar en el diagrama, se cierra el ciclo. 

Vl.J. lnt•gradón d•I Conctplo F.DI. 

Cuando se ha alcazado el punto de reorden y autorizado el pedido, es necesario establecer 

comunicación con el proveedor para notificarle dicho pedido. Este procedimiento ·debe ser 

lo más rápido posible para que el detallista pueda satisfacer la d~manda del éonsumidor sin 

que los costos de inventario se incrementen. En este momento cobra grán importancia EDL · 

La comunicación con el proveedor se hará por un medio elect;ónií:o; es. decir~ e~: cuanto el 

sislcma detecte que los pedidos del dia son mlt~rizados,: se cst.~~~.~~~-~~- ~~,'r~l~~~~ac!ón e~~ el 
sistema del proveedor y se enviarán • ··' 

,,·,·•:-

El punto de reordcn se puede definir como la cantidad U~ihi' ¡;~st·a· .. 1_;',· cÜ~ls~;+ l/r~ali¡a. r····· · 
nuevamente un pedido de determinada mCi~anc(~;.' : ·, __ _,·, . .;.. ··:·~ . 

Mediante EDI, el proveedor y el d~ta!Íistase mantendrá~infÓr::~o~'c~~rd~:iJ¡~;~ia10 al 

momento en que se alcanzó el punto de re.orllcrí., La eficiencia d.c csto.s procesos beneficia 
directamente a los proveedores, a Jos dctallisla~ Y.'~- Jo-~ :Pro.Pf~s ~~~s'~r!i.id~~~~,, ' - .. - -· 

EDJ permite a las organizaciones intcícambi~r.~lc¿~;l\nlc~~;J~nl~-·pc¡Íi·d·¿1s,:- Í.~·ét~~~íl~. remesas, 
: ··-.- .. '. '.< '•. ..··, 

pagos e información rcfcícntc a cstó. 

' -~ . '· ~ 

Los beneficios que proporciona se Pr~Sélú~ri e~: 
• Reducción de los esfu-erzOS. rÍmnu31cS ·rCc¡ti~ridos 
• Disminución cil la cola· de ti_~rl1p~ Pai_~ Suftir_ péd~d_os. -

Los beneficios especificas en relació'n al ~roveedo~ incluyen: 

Reducción en la preparación.de la orden de compra y liempos de entrega 

• Incremento en la punt~álidad y Cx_aclitud . 
• H.cducción uCr Jlujo de pnpCJcría. alnmccnamienlo de documcnlos y costos de 

archivo. 
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PROVEEDOR DETALLISTA 

BASE DE DATOS DE ARTICULDS 

COMPRAS 

DATOS DE VENTAS 

TERMINAL PUNTO DE VENTA 
SCANNER 
CODIGO DE BARRAS EAN 

Figura Vl.C. Diagrama de i111cr,mció11 de F.DI. 

Vl.4. Srrvicios al Clirnle a lra•r• dr la Trrnoloi:ío. 

En las tiendas de auloscrvicio~ la tccnologfa de información se usa para atender mejor a 
los clientes. Las áreas de enfoque en el úllimo año han sido: 

1. Disminuir costos para ofrecer un mejor servicio. 
2. Ascgurnr que el cliente sicmJlrc cncucrure Jo <JUC busca 

J. Atenderlo rapidmnente al momento de pagar. 
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Para cada uno de estos ternas, se ha aplicado una o más tecnologías para lograr resultados 

en corto plazo. 

El uso de la tecnología ayuda a ofrecer precios cada vez más compctilivos a Jos clientes. 
Esto se logra con: 

l. Disminución de Inventarios. Con la instalación de scanners, se puede captar la 

información de los artfculos que se venden en cada tienda. Esta información viaja por 
una red de telecomunicaciones, para depositarse en las computadoras centrales. En 

éstas se procesa la información, dejandola disponible para que todos los compradores 

de la tienda puedan .analizar la información a nivel articulo, de. una. manera muy 

flexible. Al saber com.o sevendc.cada artículo en la computadora, se puede delectar 
facilmcntc cuales son los a~ícu.laS·quc,cxcCde1t el inventario y asegurar que se pidan 
cantidades adecua.das 81 prov~;do~·para evitar e~a situación . 

2. 

. ' .. ' 

Mejor Negociación. M s.aber el;·c~mponamienlo de .cad.a .anículo. e!'· Íienda y: su 

rentabilidad, . po~cr:n~~ '.·~ ·rc~er·~·;·~.~~~~::·.~~r~ ... ~·cgociitr;.:.· ~~jo~.~~-~- pr~C:ias· con·· ros 
proveedores, que á su V~~ b~~cficien. a los"~ii.cnÍ~s: Ésio yase c1~¡Íi~1.a ar~Oej~r en el. 
EDl (lnter~ambio Ei~¿,;ónico dé Dn1os}, par~ i>édido;en ~~rias iiéndas:;; · · · 

J. Disminuir Cost~s llltc;n'~s. EÍ d;sárrollrir proyectos ien;li~nlcs n disminuir los costos 
internos,' sc'rcn~Jan en,.Dh~r~O~.i 1;j5 'PrCcio~ ~ CnCr.1tCS., 
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\'1.5. Comrnlario5 

Con la aplicación de procesos de automatización en Tiendas de Autoservicio en México, se 
puede lograr beneficios tales como que el gerente de la tienda pueda contar cotidianamente 

con los datos de operación, clientes y punto de venia, teniendo la capacidad de ordenarlos 

en amplias categorías gerenciales. Todos los días, el gerente de la tienda puede contar con 

información actualizada y fresca, que contempla las excepciones. Tener los conocimicnlos 
precisos de sus costos de mano de obra, existencias, merma, además de un estado de 

pérdidas y ganancias contra el cual puede administrar. Todos los dlas puede comparar la. 

actuación de su tienda con el perfil de las expectativas de las oficinas corporativas y puede 

detectar de inmediato cualquier problema, contando con los elementos. ncc.esarios p~ra ser 
resucito de inmediato 

La tecnología actual ayuda a atender a los clientes hasta un 20% más rápido al momento de 

pagar. Con los scanncrs y .equipos. de punto de venia, el registro de los articulas que "ª a 

pagar el cliente es más rápido y 'exacto. Aun pagando con tarjeta de crédito, los nuevos 

servicios le hacen más.ágil el 'proceso de autorización. Los puntos de venta nuevos permiten · 

producir el voucher automáticamente en menos de siete segundos. El resultado es la 

eliminación de largas colas para pagar, haciendo más placentera la experiencia de compras 

de los clientes. 

En conclusión, la tecnología ya otrecc una variedad de soluciones para atender mejor a los 

clientes. En el futuro se espera que esistan maneras aún más creativas de servir n los 

clientes 

-!JO-
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VII. Información Gerencial 

Durnnte e1 recorrido de los temas anteriores. nuestro enfoque fue mostrar la importancia 

de la Automatización en Tiendas de Autoservicio, sin embargo debemos menciona,r que el 

monto de inversión para adquirir la tecnología necesaria es considerablemente alto, esto 

no debe en ningun momento ser un obstáculo, ya que el retorno de la inversión podrla ser 

sumamente rápido co.n los beneficios que proporcionarla. Debemos tomar en cuenta que 

la aplicación de la Automatización requiere aceptación y capacitaCiórÍ- del personal; por lo 

que se recomienda que la implantación de 13 misma se lle~c- a-~ábo.~ód~ió pÓr\nódulo, 

permitiendo al empicado asimilar la nueva operación. 

Vll.1. Prnonnl Operativo. 

La forma.de operar de las tiendas detallistas siempre se ha-,cgido por 1~'c•perien~iii del 

personal. por lo que introducir sistemas nuevos que_ sustituyan_ los sist~ma~ trnÍ:li~i~~ales 
puede ocasionar un mayor rechazo al cambio. Es importante sensibilizar a¡'¡icr;oñal. delos 

beneficios que proporciona el cambio, tanto en la empre~ .. co,;;~ ··~ el <lem~olÍo de sus 
actividades, obteniendo mayor productMd.Íd.. ,':- ':.~ ·,;-;:. . - ' 

,_, ·-·~'(.:· 

Co~10 los recursos-hu.rianos so~-· la_ entidad niá~. impohanté'd~sde' uii p~~\º. de vista. 

interno, es necesario mencionar A apoyo que puede proporcioí1i1r. la auiOnint_izndón de 

ticrlda. como:· 
' ,' .. · 

• Á.,.¡~"~'~'.ft·¡·;~ ,¡,,_-~i~¡~.:~.:/~i~·j'.¡,,~~~-'i y !ahc~~·~;\:.' ApoY~r ri Gcrcn~ia d°C tienda en' asiSnar los 
horarios de enÍplcados y.roÍe~ d~.énjeras que serian sugeridos por el comp~tndor, en 

base·~ un corTIPo~ai~iCili~ hi-~tÓriCo de, la tienda. époc~s promocionalcs y de tareas 

cspcci~caS .indicadas c'~n antCfioÍidíÍd. 

- IJZ-
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• Snlidtud de..• t'C1caL'im1c..•.\·, El empicado podrit solicitar sus vacaciones por medio del 
computador. el cual entregaría a Gerencia un reporte de las vacaciones, así como una 

descripción gráfica del periodo de vacaciones que solicite cada empicado, 

comparándolo contra la cantidad mlnima de plantilla requerida para esos periodos. 

• /leloj l'erijimtlor de tiempo." Control de los accesos en la parte JIOrterior de la tienda 

(entrada de personal), en donde se puede colocar un reloj checador, en donde el 
empleado deslizaria su credencial con el código de barras, las transacciones serian 

enviadas al c~mutador, el cual informarla a Gerencia sobre los retardos, fallas y 

tiempos de elaboración de actividádes comparadas contra estándares. 

Curso de i1Íd11cció11 c1 la .cinp~e.m. Prescnta~ión po; '.vici~o- de la bienvenida y 
semblanza d_el grupo, así' conló una presentación de las prestaciones y beneficios que 

de ella se obtiene. 

Copocitá~irí11 ir e11;pl~aclq/é 111,,):,,ic;l;/e ¡,~, ;,,i.<ii;;,,.,. El Ger~~te ·p~drá'"i:onocer el 

nivel de evolución Y. 'éano~imicnt\, 'l'ara pl~near el crecitriiento ~rgani~acional del 

empleado, utili.;;,~cÍo ~ideo~ y'~¡;¡~~;as expertos. i " ···, ... 
··• ·-- - •·. -.,. ·c:,;'. - ' .·,, 

Algunos de los b~lle~:ios ~~~~ ·~.:obi~~drán se't": · :': ·: ?;. .. < :. . 
Apoyo ti · 1a • pl~ne~ció'n'. de'· ásignació~; de recursos·. para la · s~lución de problemas 

operativos>:·· 

-Agilización én' In i~tcgi-S~ió_~l; ~~t"Ol'tcv.~- pcrS~nal. J," 

Capacitación 'constante dd.:~e;son-~1-:den~;o de la misma tienda, permitiendole al 

c1nplcado cunlplir~-Con ~n.Píogrllñ1a dC cursós y llevar un.registro de los· mismos para 
plaryear ~u· c;céimicnt~-,~rs~ni~ci~nal:· 

- tJJ-
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Vll.2. Sistrma dr Información Grrrncial. 

Enlau utalital con Ofc. CantralH 

.,,,,;fii;. • .,__. ....... ;d, l .. !!. ~ 

f ~ 
·~ ~!lé ................... j~~J~ 

~ TlondH do c°"l<ol ¡ ... lonal po• ~dio do ~ ROUTERS • .. ..• ... 
•• ·~· tdt:llttl!!é Grupo da li•ndas anl.uadu por mlcroond.u. 

Figura VII.A. Esc¡ucnm General de Comunicación 

En una empresa detallista podemos dividir en cuatro grandes áreas su informac.ión, como 
siguiente: 

C/if!ltl'''.\', A·/,•1·cad~J y Co~ll~>f!lf!IW/a. 

El desconocimie~to acl¿al de la clientela que asiste a un supermercado es casi total; 

aparte de· las promocionés y ofcrtns. las actividades para lograr la preferencia de los 

consu~1idorcs son. mtiy· Cscns8s. 'con los ~lcmcntos que recaban información ·del mci-cado 
dentro de l~s'i¡~ji~iñs; S~lo se con~i~rtc ~n una actividad rcdituablc pnrn In cmpÍesa, debido 
a que· logra mayor cnpta~ión y lealtad de su comunida~ •. sino que, también el coS,to de. 
recolección y análisis de los mismos es minimo. 

-IJ~-
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El único parámetro que existe actualmente para medir el óxito de las cstralcgios 

comerciales de las empresas detallistas y las de su competencia son las ventas a nivel 
departamento de 11Promocioncs". Gracias al equipo de Punto de Venta y otros equipos 

de los que han hablado dentro de esta tesis es posible conocer a detalle elimpacto de las 

promociones y nuevas aperturas realizadas por la empresa detallista y por las de su 

competencia. 

Rmpkmlo.1·. 

Las empresas que se dcdie~n .. la ~eMa al detall~ tlÓnen indices de rotación elcva<lr.ua•·> 

(entre un 89% y M2% anual)::: Esta rotación se dn. en los niveles operacionales más bajos 

de la empres~. d~bidÓ a los pobr~s. salario.s. qué se les paga a los empicados puesto que 

existe uria g'ran of~rta .de mano. obra, a: las. duras jornadas de trabajo que. pueden 

extenderse sin previo aviso y ala .poca atención que se les brinda. 

Consideramos que el R~curso Huma~o d~ las cmprc~as es el elemento más importan.te qti~:. 
la contiiuyc. Con un Sistema de Información adcc~ado se le puede brindar.tÍri t;ati> ~mis'' 
justO y equitativo. La siluación de s~l~rios ·en nuestro país no par~ce· Sér. qÚc,yay~·:.á' · 
mejorarse al corto plazo. sin en:.·ba.rg~ p·~cdcn atac~rsc 01ros puntOS qu.C h~g~ri·1~·~·si~ncia-' 
del empicado mas satisfoc1oria) 10_ .rn~livc a rcaliza.r su -·1rabajo -a· 1rá~-és. -~e ."Pla~C{dc 
capacitación, crecimiento organizaci,onaL inccnlivus, ele; 

El manejo de la m~rcm:1c~a en las tiendas de autoservicio es muy bucÍla en m~cstro país con 
respecto a los estándares existentes en LalinomnCrica debido a la c:xpcricncin del p~rsunal 
que la ndministrá, en CaSo de q~e en un fu1uro se compita c~Íl cm¡;rcsas c.J.c otrCis paiscs'

cun una mayor cultu·ra informálica ·11ue la nuestra, las cmprcsas-dctallisÍ~s cstafán en 
desventaja colra ellas. Por esta rnztln es i111¡10rtan1c que se empiece ª· íormar gente que 

aplique su c:<pcricncia para la toma de dccisior~es pero basadas en informació~1. 

- IJ~-
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Prm•i•eúor. 

Se debe considerar que todas las empresas detallistas compran su mercancía básicamente 

con los mismos proveedores, por lo que el conocimiento de ellos y de los beneficios que 

se obtienen de los mismos con respecto a la competencia es vital para la rentabilidad del 
negocio. En caso de una mala negociación, los precios que se ofrecerán al público con 

respecto a la competencia serán elevados y por Jo tanto, se pcrdcrñ mercado. 

Vll.3. Si!ltma• Involucrados • 

. Los sis1emas mas involucrados con la Au1oma1ización son; Detallisln, Mercaderías y 

Compras. los cuales no son parte del alcance del tema de lesis, sin embargo hablaremos 

de ellos de manera breve a continuación. 

1'11.J. l. Si.,,emn ne!al/i.•tn. 

Los Sistemas Detallislas se utilizan en las empresas det_allistas y con gran cantidad de 

artículos. El sislema permite el control de los inventarios y su valuación, sin embargo 

presenta las ~iguicntcs desventajas: 

.• . ' -
Se requiere ~na gran cantidad de registros que· implican tiCníp~ y pcrS~nal para, 

reconocer los camb!os d.c.~r.ccios,· nlá.~gc~cs· ~c. utili~ad. ~· r~.b~j~º~·'. · ·:-.::\ 

.. :•:,:( 

Es un método de promedios que.atenúa las proporcicincs.altas,o hajas:der ·¡necio de 

costo co~ira Pr~C¡~· d~ ,yCnt8 pílrf! c~l-!írra·~· inlli~id~'~lc~:. . . - ·. 

Se puede di5lOÍsiona'r ¡'~: inf~:;mación haéicndO ~nn,~plicadón incor.rc~ia ·d~ los íubrcis 

como son: aumentos e~ prCcios. mcrm3s, rcbaj3s sob~·~ .'ventas: y· cancelación de 
rebajas, afectando asi el resultado que se arroja en los estados financieros. 
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El hecho de controlar los inventarios a nivel sección departamental y no por articulo 

presenta las siguientes deficiencias en la información: 

a) Se obtiene un margen de utilidad departamental y no por artículo; esto no permite 

determinar la rentabilidad de cada uno. 

b) No se puede conocer el efecto real, positivo, de las rebajas y no se puede tener un 

control sobre ellas. 

'' -' - ';_.·.·.\>.,·.:·::~-::/~~:~:~_-'.·>!~:'f.;. >~'}:·;j;-J):~~ -~--~-::,>¡;_i:'(·:-.-·: "'·. _,·,\·· '·:' :.: -";·. -· -.. . 
c) Se desconoce el.desplaza1111ento de _ca.da articulo por lo que la cantidad a ordenar y 
el punt~ de·;cÓ~dcri ~~-:·s~"~·~,~~·iaO"~~'-fci~Jí;a:~xa~.t~>'.t: ... >" ;,, ·~-.: 

d). Cu ,.,¿.,~ ~~;'J:IS;;;J:2i~hii,;~',,;,o •<rob 

incrementar la rot!nci~~·~ást~~:. •J •• ·;"'.··· •• O' ... 

' .. :·.·.·.:_. __ ,:·.: >. ·:( '•'· '· ,_.·,~-· .. ·:-. <.··. -:~-: 
e) No se é~~o~éll las ~rcf~rcricia~1dc lo~ c1i;nÍe.s. 

'· "',•: ..... ·-.·. -:.·.>·.' .. - ·.· 

Se rc~u~-~r~ 'de· ~~~~S~
1

~~:I -~'íi_~- fj_~Ji~ci ,in~~~~)~~ri.O~':fi~icos ~·~ '.c~cf'á · ~n,m,~io de precio. c¡ue 

.además de ~C~'cosl~~O~·púcdc ~~U~~f' crr'Or~s-·a'dffiinisi'rati.~oS, lnlcs ~01110: 
' .~ .·; ",. 

a) Falta de r~porte d~,,~·c~1;i1iÍo 'de precio; 

b) ·Realizar un mal cOntco dc·1~-i1~~rCa·ft~ia· ~~C1iquc1~d~ .. 
- . • '· . - . - • ., i" ·~.'-' • ,, _.. . . " ' • 

:·.· - .,;·.;: .:_·· • .:::'.--·;:; ,,-. .. " > ·.: 

e) _Cargar a~1!~1cn_lns_n .u~. ~cp~rta~ncnto cq~1ivoéado: 

- ' . . . . . 

La· u.tilida·~ ~l1C arrOj~ .- ~I m~~od~ es t"Dn ~:a~i~-nte que dificulta tomar decisiones, además 

no se p~~éfC anal!z~1r eÍ-dc~c·1~Pei\O d~ ca.da ~na de las áreas involuCra.tlas en mercancía 
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11'//.J.2. .'ti.ftrnra 1/e Alercmlt•rít1.f. 

El Sistema de contabilidad de costos, debe adecuarse de las necesidades de In tienda 

automatizada para lo cual debe alcanzar los siguientes objetivos: 

a) Administración Gerencial: Evaluar el desempeño de las diícrentes áreas. 

b) Operar con base a metas y objetivos preestablecidos .. , ; 
.~. ;•:-' .. ·. ·;/>;· 1 

c) Obtener información má~ ex~.itá rÜ~ p.;;,;;it~ 'to;~r m~jore~ decisione~. 
·.-__:¡' :({·,"·:'• ·"•'/·::, ·-;·'_=_ .• ,· 

d) Evitar In ciist~rsión de los resultad~~. :;·· · · ~·. ;::· 
·.,·~ ' 

.,. !.·· 

La clave del él<iio. futiiro ÍI~ iás empresas detallistas es la información; Íá ·competencia que 
se ha desarrollado·~~tre ella~·~~ debe a la. venta.dé l~'~ism~· .;;e;i:a~éla ~precio~· similares, 

ya que lodos compra~ a idénticos prnveedores y ~~~den a Ún m~~cad~ ~omían\ 

V/1 •• 1 .. 1. Si.•te111111/e C11mprn.•. · 

Con la información que se obtenga a In salida del Punto de Venta. n los sistemas de 

Mercaderias y Delaliisln, se niimenlará al sistema de compras el cual podrá conocer las 

necesidades exactas de la tienda, proporcionándole Ja siguiente ·información a nivél 
nrllculo: 

Que articlilos se venden más 
• Que ar1iculos no se venden. 

1 listórico de ventas a nivel articulo. 

E~istcncin a nivel articulo en tienda, cte. 
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Con esta información el Comprador podrá realizar su toma de decisiones, para Ja compra 
de aniculos con la ayuda del computador de manera más cenera. 

Vll.4. lmp1cto O~anizacional. 

Existen cuatro diferentes niveles en Ja que Jos conceptos y tecnologia presenlados duranle 
esta tesis impactan directamente. que son el operativo, informático y· mercadotécnico. 

Oprrativo. 

El monlo de la inversión necesaria para adquirir Ja lecnologia propuesla a lo largo de esla 

lesis es una suma imponanle debido a lo novedoso de ella o al volúmen necesario en 

alguna olra. Sin embargo, debemos mencionar que el retorno de Ja inversión pudiera ser 

sumamente rápido si se logra una buena aceplación y adecuada capacilación para evitar 

que la produclividad disminuya ·en un principio. Ademas, es imposible y -. poco 

recomendable inslalar varios conceptos a Ja vez, debido a que aun cuando se conlara co~ 

una gran fonale1.a económica, los. empleados no podrian asimiliar · adecuadamenle. la 
operación y uso de fa misma, lo que podría acarrear una baja general en el sC.rviéio··y j}or.ló 

tanto rcsullar contraproducente. 

Se deberán utilizar clemeÍlt~s contundentes y sin c~rorcs durarltc su· Ín;~lc;úcntaciÓn~. b~ra 
sensibilizar al personal de los beneficios -que la lccnologia a¡loitll a .. Nu·gc~1ióf1 por lo que 
será necesario cslablcccr .iina·. cs-1ra1cSia d~·. modcrnil..acii)n:·.·~~,11> lo~ · cOí1~cPlos .~n·a·s 
nporlmJorcs y ~nenas Yl:l.lnerablcs que clc.bcnln s~·r· ~alwuÚl~· ScS~i~1';·¡n~ ·cJ¿i,¡Ji(tadC;- y 

fonaleza de Ja propia emp~csn, '.O: 
- -' -~ ,:". 

Las ideas }· r.c~nol~gi~.s· ~r~~C~~·~d?~ -.. ~~- ~~~~U~~-'~~·". ~;;1· 11f~1.du~~ió~· .o.;Ci~ ~dc~~r~01~0· ·Cn los 
Estados IJni~os ·de N~~~ílmérica Y_.··c~ .p~i~cs. ~u~~pCt~s~ la~~:.qu~ ya: s~ cnCucr~l~an en 
producción están ampliao;1ent~ prohmtás y'áccpÍndas.. . Ú:·J ' 

Por 01rO lado~~las qt~c.~~~á~ ~n ci~snr~olJ~'Son ~,~~(Jc~.cia'~··qu~ ·~·e C~tán i1mtcan~o y que 
podrán concrclars~ ~n un 'nnuro próximo por ~a irldustria _r!nmdial dcta!lisla. 
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Con esta información el Comprador podrá realizar su loma de decisiones, para la compra 
de artículos con Ja ayuda del computador de manera más certera. 

Vll.4. Impacto O~anizacional. 

Existen cuatro diferentes niveles en la que los conceptos y tecnología presentados durante 
esta tesis impactan directamente. que son el operativo, informático y mercadotécnico. 

Operativo. 
-:.·;. 

El monto de la inversión necesaria para adquirir la tecnhl~gia pr~pÚcsta a loJarg~ de esia 
tesis es una suma importante. debido n '10 ~ovcdo~o d~ ella o. al .·~ó1ú;;,~,;- neces~rio" en . 
alguna otra. Sin embargo, debemos mencionar qué el rciomode.lain~ersÍÓn pi'Ídie~á' sér 
sumamente rápido si se logra una buena aceptación y adecuada ~apáCi1aciÓn par~·~vÍtnr ·· 
que la productividad disminuya en un ·principio. :Además; es • impo~iMe <y, poco' · . 
recomendable instalar varios conceptos a Ja vCz. debidO a q.tie'3ún_ .. Cua~ia··~~ ¿~~tara·~on· 
una gran fortaleza económica. los empicados ~o· podrian ~si111ili.ar ~décÚadá~ente' rá> 
operación y uso de In misma, lo que pádrla acarrear un~. baj~ g~ncrnl en, el s.er:vicio y pOr lo. 
tanto resultar conlrnproduccntc. 

Se deberán u1ilizar elementos contuñ.dcntcs y sin errores dunlntc su ·irnple111cn1ación. para· 
sensibilizar al personal de. los b"Cn~ficios tll_-lc la lccnologia aportá a su· Ycstión poi- Jo c]ue 
será necesario establecer .una :,estrategia_ de modernización con los ·.conceptos. m~s 
aportm.lurcs y mcn<!~ -.vuÍ~erablcs. ~}liC··dcb.cnin se~ valuados s~gt1i1 las dCbilidades ·y 

fortaleza de la pmpi~ empresa.:.' 

Las ideas y 1ecnologias prese~;ada." se e;1cuentrnn en producci~n ~ en clesnrrollo en. los 
Es1mJos Unid~S· d~ 'NonC~~~ri¿n y. c.n paises l!u~opcos; las· q~1e y3 _se .·encuentran en 
pro_ducció~: cStá~·a'01pliíl111~~11C p·roba¡hts }; aceptadas_. 

Por otro lado, las que c~l:i.n en dcsa;mllo son tendencias que se·:~~l:in nu11:<:ando 
podrán concrclarsc en un l~t~ro- próximo_ por lñ irldusiriá r~1lrld,ial d-Ctílllistn. 

y que 
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Como es natural las regulaciones fiscales y lcgíllcs de nuestro país aún no están 

preparadas para asimilar los cambios que aquí se presentan, el impacto operacional con 

una adecuada estrategia de implcmcnlación debe tener un gran éxito debido a la 
agilización de labores y optimi?.ación de Jos niveles de servicio una vez que cuenta con 

herramientas operativas adecuadas, es importante verlas ahora con unidades de 

recolección de datos contando con controles mejores y mñs baratos y teniendo parámetros 

que permitan a Ja gerencia de tiendas y demás ~ivclcs cjCC~ti.~~s .'º&1ªr .. ~1~j~rcs ~c~isioncs 
aplicando su basta experiencia con un conocimiento detalládo de' lo. que su~ede én l~s 
tiendas. . . . . . . . ' . '· Li 

A partir de lo que se logre uria 'concié~Í[,,;ciÓ~ del pÓtencial qué ofreée el co~Íarco~ 
herramientas de información;. pÓdrá:coÍltrÓlarse tÓda ia.oJÍer~ciÓn de la~ tiendas siri' 

. ·.. ., ' ,. . , '·-' 
necesidad de una cstrcCha vigilanéiá. :~.~l · · 

.... ·. . ', '>: ' ; .· •.· ·.· .. · / . ' ' '> • 
La información permitirá conocér mejor la mezcla de productos que tiene la tienda, 

proveedores y praductores'nias rcnt~b1és Y.q~e 'requieren cie mayor promo~ió~. identificar 

el mercado.meta dé cadÍt'ti~~<iá bajo ú~ con~epto de microniercad;,t~cnia, u~'acé~so ágil, 

sencillo y orientado: a I~ idcnlifi~ációndc problemas y desviaciones permite que se ataquen 

de inmediato, dis;¡,iriuyendo sti. cf~c;i,. y 'Jlropo.rcionado a la gerenciá más tiempo ¡iara 

enfocarse a 1i~~cct~·~: .~~·~· ÍcleYitnl'c~ dcnlro dC su-Scsti'ón. 

Mrrradotécnico. 

Los beneficios impactan favorablemente en la clientela. la cual pcrsive un lrat~ md~. que 

enfocado asus requerimientos y más rápidos creando en ella . u~ . espCcial: af~C·1 .. ~· cOn 
respecto a la tienda que le proporciona mejor scr:vicio. 

Los proveedores obtienen un servicio más rápido y eficiente. a! momento _de· entregar 

mcrcancia disminuyen sus inventarios, lo que si!inifica una rc_~Ucci~n en_ sus costos, el 

empleado se capacita conslnntementc. 

- t~ll-
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Organizarional. 

Actualmente, los compradores manipulan la adquisición del producto de las tiendas, pero 

comparten el impacto de los resultado con el g_crcnte de tienda. es decir que si un 

comprador satura de mercancía a una tienda y ésta no logra desplazar el producto, la 

evaluación negativa es para ambos, sin embargo el gerente de tienda. no tiene elementos 

que le sirvan de apoyo para aceptar y rechazar mercancía a partir de que cuenta con 

información de desplazamiento en l~s tfcn~as~·: ~e .~ivcla"rá la ncYo.Ciación entre la~ dos 

panes. 

-Ht-
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Condusiones. 

En México las empresas dctallistns ya han iniciado la introducción de tecnología y de los 
conceptos propuestos anteriormente, sin embargo, durante nuestra investigación 

encontramos que sólo algunas cuenlan con la infracstnictura adecuada que respalde la 

implementación de los nuevos sistemas, por lo que las empresas que inician sin contar con 

las bases necesarias, corren el riesgo de una inversión sin los resultados esperados, 

ocasionando un probable retraso en su desarrollo. 

Las empresas detallistas no deben perder de vista que en México la apertura de fronteras, 

ha beneficiado Ja introducción de nuevas tccnológias, pero también ha Íraido Ja instalación 

de nuevas Cadenas de Autoservicio y con ello ·.In competencia internacional, donde su 

experiencia y cultura en Jos temas anteriores' es mayor.· . En nuestro páis las empresas que 

inician han tenido que esforzarse en rcálizar una culturización orgánizacional y un cambio 
radical en el ambiente que las rodea, con Jós pro:--eedores.,bancos y sector gobierno el 

cual es el encargado de regular las restricciones legales para Ja implementación de estos 

nuevos conceptos. 

Las propuestas en los temas antcriorCs a- JOS sistemas tradicionales. proporcionará un 
Sistema de Información que apoyará a: l.a to1na'd~ deci;ioncs, dando nuevas estrategias y 

mejor rcnlabilidad del negocio; Nuestros pu~t?s.indicátivos fueron: 

JnformaciÓri d~;allncl~·y ~p~~un~\'J~s: sÍstcma centrales como Mcreaderias, 

detallistas, fi~an~ie;os, e1c/npoynndo J~ to·m"a d~ deeisi~ncs. 
'.,:': ¡'-: ~. 

f\.-fejor se~i~io -~-, clfo'1ú! ~ ~htenieíido. _\¡na. mCjOr' .Sat_isfocción conociendo los gustos, 
· hábitos. de ~~mpra y nec~~idadcs delnÍisino, · 

Optimización de Ja operación en el área d.e Recibo, Almacén, Piso de Venta y Linea de 

Cajas, en todo Jo relacionado con el manejo de Jos productos. 

Mejor productividad en las empresas detallistas con: 
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a) La posible disminución de plantilla. 

b) Mayor comunicación con los provedores 

e) Control de las ventas por producto. 

d) Adecuado abastecimiento de lns tiendas. 

e) Adecuado manejo de inventarios, ele. 

Es importante no perder de vista que los recursos humanos son la base para alcanzar el 

logro, por lo que lodos los cambios en la estructura, requieren una capacitación y un 

cambio en la manera de pensar y actuar. Lo anterior pasaría de los sistemas tradicionales 
a los actuales. permitiendo competir de la misma forma con las empresas extranjeras. 

-IU-
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APENPICE A INTERPRETACION DE DIAGRAMAS DE FLUJO 

Cuadro de Limites del Alcance 

lderMieador l locahzaclón Y 
Unlco Descripción 

de Procesos . ·····-·· 

Receptores y Fuentes externas 

Su ubicación es &lempte 
fuera de los llm1tes Fuenle o receptor duplicado, 

el cual se Indica con una llnea 
diagonal en la esquina superior 
derecha del ovalo 

Almacenado de datos 

1 ~ 1 Artlculos 

11~ 1 Artlculos 

A cada almacenador de dalos le es dado una 
1elerencla de ·o·, ·ro ºMº, y un numero Unico. 
Conde: 

·o· represenla un archivo de computadora 
permanente. 

•1• represemla un a1chlvo temporal manual, 
o una transición e•lerna, o un archivo de 
compuladora de lransaec1ones 

ºM" representa un archivo manual permanente 

Para 1eptesenlar un alrnacenado1 de datos, se coloca 
una doble ba11a vertical en el lado Izquierdo. 

Sentido del Flujo de Información .. 
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APENDICE A. CODIGO DE BARRAS 

Definición. Es un arreglo paralelo de una variedad de barras anchas y angostas. 

Simbologia. Es el lermino usado para describir la forma en que los dalos s"n codificados 
entre barras y espacios anchos y angostos 

Caracterlsticas: 

1. Grupo de caracleres 
2. Tipo de simbología 
3. Número de elemenlos 
4. Longilud 
5. Densidad 
6. Amplilud X 
7. Aulochequeo 

Grupo tic L'aractcrc.f. Este termino describe el rango o cantidad de caracteres dato que 
pueden ser codificados denlro de una simbologla de1erminadn. 

Tipo de caracteres que se codifican: 

Numéricos 
Alfanuméricos 
Los 128 caracleres ASCII. 

Tipo de •lmbologla. 

a) /Ji.\weta. Cada carac1er puede ser codificado separadamen1e y decodificado 
independientemente de los caracteres adyacentes; cada uno de ellos esta separado de su 
vecino por un espacio intercaracter de tolerancia que no lleva información. ademas de 
empezar y tcrminnr con una barra. 

j E•pr•º· 1"'º'ºª'r··· j 

1111111111111111111111111 
Lcaracter._t_J_caractoL2-lcaractor_3-L.caracter_4-1_caracter_s_J 

Gráfica 1. Simbologia discreta 
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h) Co11ti1111a. No tiene intcrcaractcrcs de tolerancia Cada caraclcr empieza con una barra 
y termina con un espacio. El final de un caractcr esta indicado por el comienzo del 
siguiente. debido a esto, un código discreto puede ser impreso por una gran variedad de 
técnicas. un código continuo requiere menos longitud en la simbolización. Una desventaja 
de la densidad es el hecho de que el rango de demanda de tecnología de impresión esta 
mas restringida para los códigos continuos que para los discretos. 

orlll• del 
siguiente 
caracter 

+ 

111111111 
Gráfica 2. Simbología continua 

Numert1 tle elemento.f, Existen dos lipos básicos de código de barras en relación al 
número de elementos que los componen. 

a) Los que empican solo dos clcmcnlos de amplitud (ancho y angosto): 

Oent ro de esta clasificación, a In relación entre los grosores· de los elem~ntós ·ancho y 
anuosto se le conoce como "N", la curil tiene una Variedad de dos a ~r~s_.VCcc~; pcr~ debe 
se; constante para un toda In simbologia. En In medida en ·que :.N''crece,' la Íolern~cia de ·· 
impresión permitida también lo hace. · ' " · " •· · ·· · " 

b) Los que empican múlliplcs anchos (am11litud .. múltlplr). Las barrÁs y cspácios pueden 
asumir varios valores de ancl~o diferentes. ·La ' .. 'rimy(lfia 'd.c llls .· ~imb?lcigias de·. a'm'p!.itud · 
múltiple son modulares, esto significa que la longitud 'de un caraclcr es subdividida ·en un 
predeterminado numero de modulos, y·cl 'ancho de una.barra o e:<pncio,cs:sie1njirc un .. 
numero entero demodulas. · - '.,. ··=- ... ~.'-· ' 

Las simbologias de amplitud nmltiplc son .usunlmcn1c continuas y ~ó~· frcc~~nt~IÍ1ent~· 
decodincadas con algoritmos '.orilla .a orilla, simi!itf', CstU t~cni~a,_invo_lucrii. la rTI.edi~i~n de 
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distancias entre orillas similares de elementos adyacentes, lo cual es la medida del ancho 
del elemento actual. 

En la siguiente figura, las medidas TI, T2, TJ Y T4 pernmnccen constantes si todos los 
clcrncntos crecen o se contraen uniformemente. como muchos de los problcnms de 
imprcsion del codigo de barr8s involucran la uniformidad de la tinta en papel, las tccnicas 
de codificacion ofrecen ventajas potenciales para simbologins donde las distancias de orilla 
a orilla similar son unicas para cada caractcr. 

T2 1 T4 1 

1 11 
T1 1 T3 

Gráfica J. Medición orilla a orilla similar 

NúnrertJ 1/c Eltmcnto.\-. 

los "codigos continuos con elementos de amplitud muhiple, se conocen como codigos (n, 
k), donde: "n' se refiere al numero de modulos en un earacter ancho;"cs:decir, total de 
barras claras y obscuras y ; "k" al numero ·de barras_ (y_."espai:ios): el _numero total de 
posibles patrones en un codigo (n, k) esta dctcnninu~o 1_10r,_I~ eXp~~~~on.:' · · 

(n-1) ! 

(2k-1 )! (n-2k)l 

Oc aqui se derivan nlguna.s . ..;imbologias_ cunoci~as tales como,: 

urc /EAN 11. 2¡ 
Codigo <J.1 (9, 3) 
Codigo 128 ( 11, J) 
C~digo 4'l ( 16. 4) Y Otros. 

-141)-



/1'7JJI /_l'f)\' , ,.,11 

De Ja fórmula anterior se deriva la siguiente tahla: 

k 

1: 
2 1 o o o 
3 2 o o o 
4 3 1 o o 
5 4 ·4 ·º o 
6 5 ', JO 1 o .. 
7 6 : 20 :· 6 o 
8 1': 35 ·,21 o 
9 8 56 56 8 
JO 9 84 126 36 
JI JO 120 252 120 
12 JI 165 462 330 
13 12 220 792 792 
14 .13 286 1287 1716 
IS 14 364 2002 3432 
16 15 455 3003 6435 

l.rmgiturlftj11 J' 1•arit1hte, Algunos simbologias por su estructura, codifican solo mensajes 
de una longitud fija. en consideracion a la seguridad de los datos, mientras que otras 
simbologias se pueden usar para codincar una gran variedad de longitudes de datos. 

l>en.dtlatl. Las simbologías de codigo de barras difieren en In cantidad de:' datos que. 
pueden ser codificados en una determinada unidad de longitud. para pcr.mitir u.na 
comparacion significativa, el valor de 'x'(amplitud de unn barra o espacio nngostor 
necesita ser considerada cuando se examinanlas densidades rclntivas · 

La densidad es nornmlmentc especificada solo por los caracteres dato; sin embargo, la 
longitud total de una simhologia debe incluir caracteres de inicio/paro, zonas de silencio y 
caracter de cequeo 

~•mplitml X. Es termino X describe la amplitud nominal de los elementos angostos de los 
símbolos (barras y espacios). Frecuentemente se calcula corno el ancho promedio de los· 
clcmcn1os angosto de los simbolos y por convcncion ·se expresa en milcsimns (millúiimas 
de pulgadas). La dimensión nominal de X empicada en todos los slmbolos Uf>C es de 13 · 
milésimas de pulgada, con un füctor de variación de 0.8 n 2.0. 
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A11tm·heque11 una simbologia debe terminar en auto chequeo, para prevenir que por un 
defecto de impresion un caractcr sea transpuesto o inlcrprctado como otro caracter. 

Codigo UPC. 

El Codigo Universal de Producto (UPC) es un sistema dcscñado para identificar 
unicamcntc un producto y su fübricantc. Es una simbología de longitud fija, numcrico y 
continuo, empicando cuatro elementos de amplitud. 

Exixten dos tipos comunes de UPC : 

Version A Codifica 12 digitos. Un dato es codificado con dos barras y dos espacios y 
está compuesto de 7 módulos, de donde se resume que es un código (7,2), el 
cual contiene 20 patrones únicos El ancho de las barras puede variar desde 1 
hasta 4 módulos. 

Ba"asde 
seguridad 
Izquierda 

¡ 

paridad par 

Barras de 
seguridad 
centrales ¡ 

paridad Impar 

Barras de 
seguridad 
derecha 

¡ 

111111111111111111111111111111 
1 o 1 1 1 2 1 3 i 41 5 6 1 7 1 8 1 9 1 o 1 5 1 

1 1 
dfqdo no cod1godcl lalmcanlc cod1go del producto dígito 

dclt>tsll!mll vcml1cador 

Cir;ilica .¡ Versión /\ de UPC 
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1 
11 

,.,.,, 

nun.101 
bdol~•l'do 
lpart4lldpa1t 

nUrwrol 
bdaldttKho 
fparid.ldllf1llr) 

Grafica S. Codificación del digito 6 en Uf>C 

Vcrsion E Codifica 6 digitos. Es una variación en 6 digitos de Ja simbologfa UPC. Se 
empica para identificar productos de empaque pequeño. Los seis digitos están 
encerrados en dos barras de seguridad izquierda y tres derechas. De ellos, tres 
son de paridad par y lres de paridad impar. Tambicn se le conoce como 
"simbologia de cero suprimido" 

barras de 
seguridad 

barras de 
seguridad 

111111111111 
2 6 • 

Impar par par par Impar par 

Grñfica 6 Sirnholo de la versión E de UPC' 
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CódigoF.AN. 

El Código European Aniclc Numbering (EAN). se define como un supergrupo de UPC, 
pues se creó para salvar algunas limitantes de UPC. 

Un scanner que codifique EAN puede codificar UPC, pero no es necesariamente cieno a 
la inversa 
Existen dos versiones: 

EAN-13 
EAN-8 

Codifica 13 dlgitos 
Codifica 8 dlgitos 

La versión EAN-13 contiene el mismo número"de barras en sus'caracteres qu~ la'versión 
A de UPC, con la diferencia de que codifica 13 digitos; . · . ;.: . •. • · 

:""', ;;! ;,~;,. ' ' /-· ! -.. ··-,--,, -. 

El digilo 13 en combÍnaciÓn ciln ei 12 '(Jigito del sisÍcma) fomlan dos carac.terés bandero 
que representan.el código· del pais.'.Las banderas oo a 09. están reservadas a las Estados · 
Unidos y Canadac · · · · · · · 

Un simbolo·E~N-8 tiene un patrón de ~eguridad izquierdo, cuatro digitos de paridad par, 
un patrón de· seguridad central, cuatro dígitos de paridad impar y un patrón de seguridad 
derecho. Codifica dos dígitos bandera, cinco digitos dato y un dígito de chequeo. 

1 paridad par --¡ paridad Impar 1 
bl"Hde barras de bamsde 
seguridad seguridad seguridad 

n n n 

1111111 111111111 
4 o 5 4 7 6 

dlgltode 
chequeo 

Gnifica 7. Codificaciún del símbolo EAN-8 
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Código EAN. 

El Código European Anide Nurnbering (EAN). se define como un supergrupo de UPC, 
pues se creó para salvar algunas limitantes de UPC. 

Un scanner que codifique EAN puede codificar UPC. pero no es necesariamente cieno a 
la inversa. 
Existen dos versiones· 

EAN-13 
EAN-8 

Codifica 1 J dlgitos 
Codifica 8 digitos 

La versión EAN-13 contiene el mismo número· de barras en sus caract~r¿s que. Ja versión 
A de Ul'C, con Ja diícrencia de que codifica 13 digitos. . . . . . 

El dígito 13 en combinación con el 12 (digito del sistema) forrn~n dos caracteres bandera 
que representan el código del pals. Las banderas 00 a 09 estáti reservadas a las Estados 
Unidos y Canadá. 

Un simbolo EAN-8 tiene un patrón de seguridad izquierdo, cuatro digitos de paridad par, 
un patrón de seguridad central, cuatro digitos de paridad impar y un patrón de seguridad 
derecho. Codifica dos digitos bandera, cinco digitos dalo y un digito de chequeo. 

1 paridad par ---¡ paridad impar 1 
b•msde barras de bllTIS de 
seguridad seguridad seguridad 

n n n 

1111111111111111 
' o 5 ' 7 

Gráfica 7. Codificación del simbolo EAN-8 
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APENDICE C. CAPACITACION AL PERSONAL EN P.O.S. 

El recurso humano es el elemento fundamental para la operación y buen funcionamiento 
de todas y cada una de las áreas que conforman la tienda. En este caso nos enfocaremos 
hacia el personal que tiene que ver de forma directa con el público consumidor, es decir, 
aquel que opera con Jos equipos de punto de venia (P.0.S.) 

Del grado de capacitación que tenga una persona dependerá su rendimiento, ésto en 
beneficio de una mejor atención al cliente, así como mayores beneficios para la empresa. 

La introducción de nueva tecnología con el propósito de modernizar la línea de cajas, 
implica también capacitar a todo el personal que "estará operando dicho equipo. Se 
consideran principalmente dos áreas en las que hay que capacitar al personal responsable: 
caja general y área de cajas. 

Para ambos casos, se presenta un breve esquema del tipo de capacitación que debe recibir 
cada uno de ellos, observando en ello Jos beneficios así .·como los tiempos de respuesta 
requeridos. · · · 

Cq/a Ge11ert1/, 

Es personal de esta área debera . adquirir las . habilidades necesarias para operar 
adecuadamente los recursos, Jos cuales obtendrá" de un curso que debe incluir Jo siguiente. 

Objetivos. El personal deberá: 

Identificar el hardware de Ja tienda 
Demostrar las operaciones de fin de día 
Ejecutar todas las funciones 'de Caja General diarias. 

• Conocer los procedimientos.de emergencia 
Saber manejar el balance diario de Ja oficina 
Produi:ir Y. analizar los repor1cs de Caja General 

Bajo una metodología, en un curso programado de cinco días con sesiones fommles, con 
actividades tcóiico-práctico, se debe de lograr la mayor experiencia práctica. 

El tiempo de respuesta del personal en capacitación de debe considerar igual al tiempo de 
duración del curso. 
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Aree1tle ('t!ict.\' 

En csla itrea, se pretende que los participantes adquieran los conocimientos y habilidades 
para poder funcionar como operadores usando los equipos de punlo de venta (POS>. así 
corno conocer las funciones de supervisor en el punto de venia 

Enrre los conocimientos que dehe adquirir el personal capacitado se puede mencionar: 

Operación básica de los equipos POS 
Familiariznción y conocimiento de los componentes de Hardware 
Poder reali7.ar procedimientos de emergencia tanto en área administrati\'a comO en 
POS 
Operar la lerminal POS y ejecular las funciones de supervisor y manlenimienlo 
Manejar los conceplos de precios programados PLU's: y de código de bárras EAN 
Dominar la técnica·d~ "scanr~ing'' ·· · ·>~:··: 

. :\ ,· •/'" 
Bajo una mctodo~ogfa; en un· curso progrílmadO' de 'ci~~O dÍ~S e~~ :$csi~rle·s. fcirm~l~s. con 
nc1ividndes teórico-práctico, se debe de lograr que el personal ·adquiera la. lmbilidnd del 
operador y supervisor, de modo que pueda desempeñar cualquiera de las tnreils. 

El 1iempo de respuesta del personal eri eapa~iiadÓn de deb~ consiclern~,i~unl ni ti~mpo de 
duración del curso. " 
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APF.NDICF. D. GLOSARIO 

A 

AtlministrncMn tic e.fpncio.f. Maximización el uso del espacio en base a algím criterio 
(por ejemplo venias. utilidades. ele.) 

Atlmini.ttrncitín por excepcidn. El sistema de informamacion gerencial tiene pequeftas 
banderas que indican los punlos donde se nole una desviacion importante de Jo 
presupuestado. 

Atluana. Los artículos que deban ser colo~ados én piso de venia. pasan por una etapa de 

verificación de precios y control de calidad.;.'.:'·> 

Almacén. Al recibo de Ja· mercan~l~,,:·ésla es acomodada en el almacén que .Je 

corresponda, dependiendo de la cl~sifü!~'~ión. del articulo, tomando en cuenta la familia, 

género y lipa. 

AlllECOP. (A.mci11citin /lle.<iéan,; tlcl .l'ó1li~11 ilc .Prmluct11). Se encarga d~ regularizar el 
uso del código de barras asi como.el uso de EDJ en México. 

ANTAn. (11.<nciación Nad11nal tic Ticntla.• tic Auto . .en•ic/11 )' Dcparlamcntalc.•)· 
Agrupa las empresas dentro de la industria de1allis1a. 

Arca tic Almacenaje. Es el lugar destinado dentro de la liendn para el airnace~amienlo de 

la mercancla .. El crecimiento del área esta en función al 1ie1npo de enlr~gá de mercancia 

por los proveedores, ni recibo lento, n In .demanda excesiva, e1c:. Lo. antédor es importante 

para 18 ·administrac.i.?n ,de espacios que ~Cúpa este i~vcnlllri~~--: 

Arca tic lllarmjc. Es. la encargada de. llevar a cabo· la . tarea de. · 1cncr etiqueiada . Ja 

mercancía dentro del ~iso de Venta, así Como Cn CI Alma~éO. 
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B 

lloletine.( ,/e ufertn. Cuando se tiene oferta de mercancía, entra en función este 

documento, el cual tiene el propósito de informar el precio de venta para la oferta, además 

del precio de costo en el caso de una oícna negociada por el proveedor. El documento 

puede manejar una oferta en un pcriódo de tiempo o hasta agotar existencias. 

e 

Check ""'·. Mueble dondes~ depci~iÍa Ja niercáncía para ser régisÍratÍa por Já cajera. Tiene . 
diferentes formas·.de' acuerdo a_ In cvoJ1~Ción _que ha presentado.<·\·-.- ·· / ,- .'·,·:~-. .< -~ ·;·> :..·: 

CMi¡:t1 1/~ h11~11:PReprc~~n;~~¡~~ in;;resa\le daios • dÍgit~Je~ e~; fm~~ tÍJ barras y .. · 
espacios que suministran . información .. numérica· y: alfanumérica; la·· cunl~ -·como ',una 
tecnología de idcnti.ficaci~n y m.atomática, permite obtcn~r,datos ~xacto_~ y .vera~cs .de una 
forma más rápida. · · · · · · , 

-':, . , .. , '/ '~ : 

C.i.<to jin11ncimi. Es el. monto que se deja de gn11ar d~bido ni. nian~j<) d~·'t'a~~ c~n 
documentos (chei¡ues, tarjetas bancarias).. · · " ::-· · 

Cun•n tle c/11.ttiL'i1f111l Jnstmmento . para pl;1n~aciÓn y , mediciÓn • ~: ¡Íromo~Íones o• 
aumentos de precios. 

D 

1Jc.<tl11hlnnticJ1t11. Nivel de de1nlle de inform~ción en relación ~ In jcr~iquin de Ja persoon 
que la nccesa. · · · · ' 

F. 

E1IN .. ("litmipttm 1lrticle· Numhcring"}. Código de barras designado para hacer 
identificación de producto, proveedor y país de pmvcnicnciíl .. Vcr~ión aunlcnlnda de UPC. 
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ECR. ("Ele<'lrtmit! liulr Rc¡:i.ftc.•r"). Caja registradora basada en una estructura 
dominantemente electrónica, en algunos casos cuenta con dispositivos mecánicos 

E/)/ ("Electronic /J11ta lntcn·h11n¡:c"}. lntercabio electrónico de datos de negocios vía 
computadoras entre compañías a través de los cstandarcs internacionales aprobados. 

El.U. ("F..<1cn1/etf l.twk Up"). Clave que indica el precin que se le aumenta a un articulo 
cunado se cobra su empaque, el cual puede ser rctornablc. 

11 

llnmf-hcltL Aparato electrónico capaz d~:~pcr~r i~dcpcndic~tcmenre de una füente de 

poder principal, es ligero y lo s~ficiént~mení"~ ~eq~cfto 'para ser manejado en la mano. 

l/ojt1 tic Catált1gt1" llibfins,<E~.·é1 regist·~~··~.e aqÚellos artlculos del proveedor, básicos en 
el surtido de la tienda, por lo'que s·e.debe.iener un resurtido adecuado de los mismos 

evitado faltante en el inventario: · " 

lnji1rn1nci1in Gcrenci111. De la· inforntación· dcr.ivada de la·S áreas an~C~iores:.· Se tend.rá 

información suficiente para dar al iuca de gcrénda una visión clara y_ precisa del nego-cio. 

'· 
/4ector tic l11m1/a ntaRnética. Dispositivo capaz de leer información qlle se encuentra en 
una tarjeta de crédito o de .débito. 

l.ine11 tic C11j11.f. l!s la salida de los artículos, el cobro y registro de los mismos. 
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J\I 

~farcaje J' Almn<:t"nnje tic ,\fcrcandn. La mercancía una vez recibida se marca con el 

precio vigente y se pasa a piso de venta o al área de almacén. Si la mercancía es colocada 

en el almacén, ésta será registrada por tipo y fecha con el fin de dar orden a los productos 

y poder ir desplazando la mercancia más vieja 

N 

NIP. (Número de lmlentificnci1ln Personal). Clave que es proporcionada por los bancos 
para dar acceso a Jos cajeros automáticos. · · 

NI.U. (''Ne¡¡ntfre /.ook Up"). Clave que se utiliza para las devoluciones al cliente. Se 
entiende corno transacciones negativas. 

o 

"Open '" hu_a•" ( Ahiert" '' ct1mpra.,). Mecanismo para modincar el 'Plail' sc'mcst~nl de 
mercaderias cuando ocurren discrepancias entre el rendimiento·· obtenido . conlra Jo 
presupuestado. · · · · 

p 

Petli1/o,· Re.'t11rti1/" .1'ien1/11. S!rvc··para resurtir a<1uclla· mcr~nncia básica rCYist~ada en 

hojas de catálogo por mCdiO d~I c~inprador. o.Jefe _de Dc¡)artam~~Ío. para cyÚar' tnltantcs·. 
En este documc~to no 'es_- nccC~aíil~ especifica~~ p're~~os ·de' ·venta. p·üC~tc<quc. IÜS dat~s 
existen en las bihliaS. 

/ 1e1/itltJ.f E.-.pcl'itllc!.f. Se utiliza pa-rn ... la compra ~c·:~~~r~3ncÍ~ '~~ .:~-~~1po~nda>moda y 

artículos nuCvos, como· arlíctÍlos navidcílns, r~pa de moda ele .. cua~~to I~ 1s nÍÍículos se 
terminan, no son resurtidos y_ se pueden volver a comprar en periódos largos. Los 
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artículos nuevos que si hayan tenido una aceptación por parte del clicntr y no sean de 

temporada pasan a formar parte de las biblias. 

"Pin Patl". Teclado pequeño que el cliente utili7.a para introducir su NIP durante una 
transaccion 

Pi."1 tic Venta. Es donde la mercancla es colocada en orden de familia y linea, poniendose 

directamente a exhibición del cliente para su venta. 

PI.U. ("l'ricc /.1mk Up"}. Precio programado. Clave q"uc relaci~na un a11iculo, producto 
o departamento con un archivo que contiene. informllción a-Cerc3-dC 10s· mismos . . · 

\:,' .,, "·' -,_, -' :t~-::· ··-. 
POS. ("Point O/Sale"}. Equipo de punto de vent~. H~rramient~ q11é perniite: ~de~ás del 
·registro de las ventas, disponer de información á ·detalle de In ·mercaderia y mezcla de · 
producto por tienda. 

Q 

"Quick Rc.<p11nsc''. Nueva.· forma. de. hacer uegocio. Todo ·proveedor. debe dar . la 
respuesta. más pronta· a· su clienteé · Este procedimiento deberan scgurilo. todos los que 
intervienen en el ciclo d~ venta de un p"roducto. , ' · ¿ • 

R 

Rel'iho tle 1tlurrrotc.v. Se -r~cibc In: mc~cancla . dC · abarrotes· como ·latería. vinos • . 

detergentes, cte. , ,- . , ·-
'. ·-: - :.·· _: . 

Rrl'iho tic l.inetu áen~rt~lr.{ . .. La _merc!Jncla qu~:-s·C r~~ibc :es· .i-op~.~h~h~s. Í~'rrC.tcri~, ~te. 

Rcl'ih11 tic Pertcetl~r'!·"· Sc'·recih~.· ,In. mercancía d~· f":tia~· y ver.duras,-salChichoncria. 
lácteos. cte. 
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Recih11 tfe Alerc1mdt1. Es el área encargada de recibir la mercancía solicitada, con su 

correspondiente factura y verificar <¡uc los productos, así como los documentos cumplan 
con los requisitos fiscales, legales y normas de calidad, además de registrar la información 

de todas las entradas 

RSI. (Rentlimient11 .\'11hre ln••ent11ri11). Rendimiento <JUC se espera sobre las inversiones 
que se hacen en inventarios. 

s 

"Scanner". Dispositivo ~ue permite traducir. secucndal~~n;e)l~s 0 p:tr~~~s de. las 
imagcnes (fotografins, códigos de barras o textos) ,n_ bits.c~mputn~ora,·· asi·.como su 
edición y almacenamiento en medios mag~éticos-.~ ··~~ :, :. ;> , ·;·::;;:: 

,. ,, '-/: 

."ii.•tema 1fe lltercatlrría.•. Columna vcnebral d~ la~· :~mpresas.det'aÍlistá~ ~a que lleva a 
cabo el control total sobre los bienes y.servicios que se. ofrecen en las .tiendas.. . · 

T 

TEF. (Tr11nfem1ci11 Elecimnit·11 ;le F11ml11.•). ~j·edio que.utili~a la tecnol~gia para p~der 
efectuar lrnspaso de efectivo de una cuenta a otra electrónicamente, es decir,· cargo a _una· 
cuento para abonarlo a otra, actunliznndO ambas· de una íorma inmediata. - - · 

V 

. . ... ·. - .· 
UPC: ·""Unfren·~t Prmi11Ct t~ule"). Es'uná combinación m(mérica larga. con simbología 
continua que ·empica cuatro tipos efe an~hurn:; diferentes. Se utiliza para hacer unn 
identificación del producto y su prO\:ccdnr. 
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