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1.1 INTRODUCCION.

E! objetivo de la presente tesis, es demostrar coémo la organizacién * Empresa,
S.A. de C.V. ", con un punto de vista sistémico para elv manejo de su
informacion, tiene la posibilidad. de incrementar su prodt;ctivjdad, y como
consecuencia podrd contar con una herramienta eﬁcaz para enfrentar la

dindmica actual de los mercados que cada dia son mds competitivos.

Hoy en dia, nuestro pals estd viviendo una de las etapas de transicion mas
Imponantes y trascendentes que ha tenido en toda su historia, en cuanto se

refiere a su desarrollo ysu lnterrelaclén con otros palses En la dltima década de

en lo que va de Ia actual se nos ha invitado a ser un pais

pamcnpante activo en Ia economla mundlal formando pane del blogue de palses

’ que en su conjunto mtegra el mercado actual mds grande del mundo de mas de

‘300 mlllones de personas, dejando atrés eI comportamiento de satisfacer el




mercado doméstico, Unicamente con productos démésticos, ccon lo que no era’
posible satisfacer plenamente a los consumidores, ni tampoco elevar la calidad
de los productos y mucho menos lograr un crecimiento econémico del pais en
su conjunto, ya que es dificil determinar las carencias, cuando no es factible
definir parametros de referencia o de comparacién con productos de otras

economias.

Para que se dé lo anterior, es necesario conjuntar esfuerzos entre las
autoridades gubernamentales y las propias empresas, para garantizar el

equilibrio constante que permita ser competitivos en todo momento.

Por el lado gubernamental, sera necesario equilibrar al corto, mediano y largo

plazo a propia-economia con el resto de los paises participantes, para que se

iciones - ideales para que los empresarios nacionales puedan

comnpetir-.con: sus’ brodubtos,; (Inflacién, tipo de cambio, tasas de interés,

programas de apoya a los diversos sectores industriales, etc.).

En cuanto a. las empresas.y. espeéial ‘Empresa, SA de CV si deseanv

alcanzar - el objetivo,’ tendran : que : cubrir diversos_ factores; - como son, po‘r"f

elemplo, las especificaciones de calidad'a nivel internacional de sus productos,




el nivel de servicio a la venta y post - venta, la productividad.operativa , e status
financiero favorable, el tiempo de respuesta al consumidor , etc. que influyen
directamente en el nivel de ventas de la empresa ya que éstos entre otros son
factores que determinaran el precio y la calidad del producto, que a final de
cuenta son las dos variables principales que analiza un cliente para tomar una

decision de compra.

En“Empresa, S.A. de C.V." se ha determinado que dentro de tokc_it_:vs,‘l

considerados, estd presente como comun denominadory 'Eom'o‘ factor .. .

determinante, el control de la informacién y que es un elemento que se prese ta

a nivel muy desarrollado y de manera generalizada en la empresas que se ;

tienen catalogadas como competidores internacionales dlrectos.

Se ha determinado que dentro de las grandes ventajas . de manejé(v '

informacién estan, la velocidad, la oportunidad y sin Importar, de :manera

significativa el volumen de informacién generado y analizado

“Empresa SA de CV " ha consnderado que sus eccnonés de Ventas,

y de Producclén deben de contar con equipos Y

saftware que les permltan generar mformaclén conﬁable con la finalidad de que



sea utilizada como elemento de toma de decisiones de la propia drea, en del
. &rea con aquéllas que involucre la misma y como una herramienta integral de

decision para la propia Direccion General.

En la presente tesis analizaremos el Soffware propuesto y disefiado para el area
de Ventas de la empresa y sus correlaciones con las demas dreas, ademas se
podra verificar el alcance que se puede tener, manteniendo el punto de vista
sistémico para el manejo de la informacion y las ventajas que puede representar
para esta empresa el haber considerado este factor como uno de los centrales a

considerar para enfrentar la apertura comercial del pais.

1.2 MARCO TEORICO.

1.2.1 DESARROLLO HISTORICO DEL PROCESAMIENTO DE
INFORMACION.

La etapa manual,
Durante siglos, la gente ha vivido sobre la Tierra sin llevar registros ni archivos.

Pero a medida que se empezaron a formar-las organizaciones sociales, se

fueron haciendo necesarias ciertas adaptaciones. La complejidad de las tribus



hacia necesario que se recordaran algunos detalles. Entonces se desarrollaron
los métodos para contar, con base en el hecho biolégico de tener dedos; pero
debido a su numero limitado y a la necesidad de recordar mas hechos,
empezaron a presentarse problemas. Por ejemplo, si un pastor tenia que cuidar
un gran rebafio de fa tribu, y si poseia una mala memoria, cémo podia controlar
el inventario? Los problemas traen las soluciones, y la solucién del pastor podia
haber sido dejar una piedra, un palo, una raya en una roca o un nudo en una

cuerda, que representara una oveja del rebario.

Cuando las tribus se transformaron en naciones, se . inicié el desarroflo de la
industria y el comercio. Pero, entonces, ya no les bastaban a los comerciantes
primitivos, las piedras y los palos. En el afio:3500 A.C., los mercaderes de

Babilonia ya conservaban sus datos en tablas de barro.

Las técnicas para guardar registros siguieron desarroliandose a través de fos
siglos y hubo innovaciones tales como la auditoria de las cuentas (entre fos
griegos) y los sistemas bancarios (entre los romanos) y los presupuestos. En fos
Estados Unidos, durante los veinte afios que siguieron a la guerra civil, las

principales herramientas para procesar datos consistian en lapices, reglas, hojas



(para clasificar, calcular y resumir), diarios (para recoger datos) y libros mayores

(para recoger y comunicar datos).

El volumen del procesamiento en las empresas y en el gobierno, durante este
periodo, empezo a ampliarse répidamente y como era de esperarse, la
dependencia absoluta de los métodos manuales daba como resultado una
informacién relativamente inexacta y con frecuencia tardia. Por ejemplo, para
gran consternacion de la Oficina de Censos, el censo de 1880 no se habia
terminado y ya casi era tiempo de iniciar el que correspondia a 1890! Sin
embargo, a pesar de las limitaciones en cuanto a exactitud y oportunidad, los

métodos manuales de procesamiento tienen las siguientes ventajas:

1.- La informacié seh ce na legible para el hombre.

2.- Los cambios y correcclones se pueden hacer faciimente.
3.- No se requiert
4.- Las métodos

las condiciones. "



Método manuai con ayuda de la maquina.

La evolucién de los métodos de procesamiento con la ayuda de la méaquina, ha
tenido diferentes fases. En la primera fase, se produjeron maquinas que
mejoraban la ejecucién de un solo paso del proceso. Por ejemplo, en 1642
Blaise Pascal, un brillante joven francés, hizo la primera calculadora mecanica.
En 1880 se introdujo la maquina de escribir, como una ayuda para mejorar la

legibilidad y duplicar la velocidad de escritura.

En la segunda fase de los métodos con ayuda de la maquina, se inventd un
equipo que podia combinar ciertos pasos del procesamiento, en una sola
operacion. Alrededor de 1890 se produjeron por primera vez maquinas que
calculaban e imprimian los resultados. Ellas combinan los pasos de calcular,
resumir y registrar y producen una cinta impresa que se puede acondicionar
para almacenar datos. Después de la primera guerra mundial, empezaron a
aparecer maquinas de contabilidad, disefladas para aplicaciones especificas
(por ejemplo, facturas, ventas al por menor, etc.). Estas maquinas también
combinan pasos y con frecuencia contienen también algunos registros o
célculos de sumas, que permiten acumular totales (caiculos o sumas) para

hacer distintas clasificaciones. Por ejemplo, las registradoras de los



supermercados tienen registros separados para clasificar y totalizar las ventas

diarias de articulos de sanidad, ferreteria, alimentos, frutas y comestibles.

En los ultimos afios ha surgido una tercera fase. Los fabricantes de equipos
han tomado las medidas necesarias para asegurarse de que las maquinas de
contabilidad y calculadoras no queden a kla zaga en relacion de los
computadores. Se estdn combinando ciertos elementos de estas maquinas
electrénicas nuevas de baisillo y de escrffdrfb. Muchas de estas calculadoras
nuevas tienen capacidad de almacenar datos, y se pueden programar para
realizar un procesamiento secuencial como los compﬁtadores. Sin embargo, las
calculadoras programables no pueden competir con una computadora en la

velocidad con que se procesan los datos alfabéticos y numéricos.

Si se comparan los métodos manuales con auxilio de la maquina y el
procesamiento manual de 1800, aquéllos lo aventajaron en velocidad y
exactitud. Sin embargo, para poder justificar los costos de un equipo, se
necesita generaimente un gran volumen, hay cierta reduccion en la flexibilidad
de las técnicas de procesamiento y es relativamente mds dificil, (1) corregir o
cambiar los datos después de haber entrado al sistéma dé proceso e (2)

implementar cambios en los procedimientos que utiliza la maquina.’



Desarrollo electromecanico de las tarjetas perforadas.

Los métodos de las tarjetas perforadas se empezaron a usar ampliamente en
los negocios hacia la década de los 30, pero su historia se remonta hasta el final
de la revolucién americana, cuando un tejedor francés, de nombre Jacquard, las

utilizaba para controlar sus telares.

A pesar de que las tarjetas perforadas se siguieron empleando para controlar el
procesamiento, solamente se empezaron a considerar como un medio para el
proceso de datos, después de que el uso de métodos manuales origind el
problema de completar el censo de 1880. El inventor de la técnica de la actual
tarjeta perforada fue el doctor Herman Hollerith, hizo realidad su idea de la
tarjeta de lectura mecanica, y disefid un aparato que se llamo "maquina de
censos". El tiempo de tabulacion con el método de Hollerith se redujo a un
octavo de lo que anteriormente se necesitaba y por ello se adopté su técnica -
para llevar a_cabo el empadronamiento de 1890. Aunque la poblacién habla
aumentado de50 é 63 miﬁones de habitantes después de la década del 80 se
pudo complétér en menés de tres afios. (Naturalmente, esto hubiera sido

intolerablemente lento frente a las aptuéles normas, pero la alternativa en 1890,
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hubiera sido seguir el conteo hasta después de 1900, violando la disposicién
constitucional de que se reajustara el nimero de congresistas cada diez afios,

con base en los datos del censo.)

Después del censo de 1880, Hollerith transformé su equipo para uso comerciat y
establecio sistemas de estadisticas de carga para ferrocarriles. En 1896, fundd
la compaiila de maquinas de tabulacion, para hacer y vender su invento.
Posteriormente esta empresa se fusiond con ofras, para formar lo que hoy se -

conoce como fa IBM (International Business Machines Corporation).

El procesamiento de tarjetas perforadas se basa en una idea simple: los da(b;

de entrada se registran inicialmente en una forma codificada, perfoféhdb hdét:os”;: i
en las tarjetas, y éstas luego se alimentan a las méquinas, las cua‘les“'r“eéli‘zar:i{
las diferentes etapas del proceso, por ejemplo, clasificacion, calculo, suma, Las -
primeras tarjetas de Hollerith median 3 x § pulgadas; actualmente se utfi_iéén
diferentes tamafios y se emplean distintos modelos de cédigos con taljetéé

modernas, que contienen 80 o 96 columnas.
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Desarrolio del computador.

En 1833, Charles Babbage, profesor de matemdticas de la Universidad de
Cambridge, fnglaterra, propuso una mdéquina, que é mismo llamé "Maquina
Analitica". El suefio de Babbage debia incluir muchas de las caracteristicas que
actualmente se encuentran en los modernos computadores. En resumen,
Babbage habia ideado un prototipo de computador que se adelanté cien afios a

su época. Después de su muerte en 1871, fue muy poco lo que se avanzd,

hasta 1937.

A principios de 1937, el profesor de Harvard, Howard Aiken, inicié la
construccion de una maquina automatizada de calculo, que deberia combinar la

tecnologia ya establecida, con fas tarjetas perforadas de Hollerith. Con la ayuda

de estudiantes graduados e ingenieros de la IBM se termind el proyecto en. -

1944, El dispasitivo ya completo, se conocidé como computador digitat Mark 1. ‘»-‘

Las operaciones internas se controlaban automaticamente con. relés -
electromagnéticos; los contadores aritméticos eran mecanicos. Asi pues, el’

Mark | no era propiamente un computador electrénico sino”mé's"‘brie'ﬁ'

electromecanico.
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El primer computador digita[ 'e_léctrén' 0, que debia " entrar en pleno

funcionamiento, fue construido’ como un proyecto secreto'del tiempo de guerra,

entre 1939 y 1946, en.la"lvE"sédél’a" ngenierla Eléctrica de Moore, de la

Universidad de’ Pennsylvanla Un equ:po ‘formado por J. Presper Eckert, Jr. y

John w. Mauchly. se hIZO responsable de [a construccion. Sin embargo, como lo
determing més tarde un juez federal dentro de un pleito importante sobre
patentes, Eckert y Mauchly no inventaron solos el primer computador digital
electrénico automético, sino que sacaron el material de estudio de uno del Dr.

John Vincent Atanasoff.

En la maquina de Eckert-Mauchly, se emplearon tubos al vaclo (19 OOO) en.. -

almacenaban internamente sino

Smithsoniano.
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En 1946, en colaboracion con H. H. Goldstine y A. W. Burks, John von Neuman,
sugirid en un trabajo de investigacién, que se utilizaran los sistemas de
numeracion binaria al construir los computadores y que las instrucciones y los

datos que se estuvieran manejando, se pudieran almacenar internamente en la

maquina.

Estos conceptos para el disefio, llegaron demasiado tarde para alcanzar e
incorporarios en ENIAC, pero Mauchly, Eckert y otras personas de la
Universidad de Pennsylvania, iniciaron la construccién de una mdaquina, con
capacidad para almacenar el programa. Dicha maquina -la EDVAC- solamente
se completé algunos afios mas tarde. La EDSAC, terminada en 1949, en la
Universidad de Cambridge, tiene el mérito de haber sido el primer computador
electrénico con programa almacenado. Una razén para la demora de EDVAC
fue que Eckert y Mauchly fundaron su propia compariia en 1946 y empezaron a
trabajar en la UNIVAC. En 1949, la Remington Rand adquiri6 la Corporacién de
Computadores Eckert-Mauchly, y a principios de 1951, entré en operacién la

primera UNIVAC-! en la Oficina de Censos.

En el periodo comprendido entre 1954 y 1959, muchos comerciantes

adquirieron computadores, con el fin de procesar datos, a pesar de que esta
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primera generacidn se habia ideado para usos cientlficos. Los administradores y
gerentes consideraban, generalmente, que el computador era una herramienta
de contabilidad, y las primeras aplicaciones tenfan por objeto procesar tareas de
rutina, como néminas y facturas para los clientes. Desafortunadamente, en la
mayoria de los casos, se hicieron muy pocos esfuerzos o ninguno, para
modificar y rediseiiar los procedimientos existentes de contabilidad con el fin de
producir informaciéon gerencial mas efectiva. El potencial del computador

siempre ha sido subestimado; mas de uno fue adquirido Gnicamente por razones

de prestigio.

Pero no debemos juzgar con demasiado rigor a los primeros usuarios del
procesamiento electrénico de datos. Fueron los pioneros en el uso de una
nueva herramienta, que no habla sido ideada especificamente para sus
necesidades; tenfa que nombrar personal para sus instalaciones con una nueva
generacién de obreros; e inicialmenté tenfa que hacer frente a la necesidad de
preparar programas en un tedioso lenguaje de maquina. A pesar de estos
obstaculos, se descubrié que el computador era un procesador de montafias de

papel, infatigable, exacto y rapido.
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Los computadores de la segunda generacién se introdujerqn entre los afios de
1959 y 1960 y eran mas pequerios, mas rapidos y con mayor capacidad de
calculo. El tubo al vacio, con su vida relativamente corta, abrié el camino a los
componentes de estado sdlido, compactos, tales como los diodos y los
transistores. A diferencia de los primeros computadores, algunas maquinas de la
segunda generacion, se disefiaron desde el principio teniendo en mente las

exigencias de los negocios.

En 1964, la IBM irrumpid con la tercera generacion de mdaquinas y equipos de
computacion, cuando anuncié su familia de computadores sistema-360. Y
durante la primera década del 70, varios fabricantes introdujeron nuevas lineas
de computadores sistema- 370. Estas méquinas continuaron la tendencia hacia
la miniaturizacion de los componentes del circuito. Se lievaron a cabo otras

mejoras en velocidad, costos y capacidad de aimacenamiento.
Tamario y alcance de la industria de los computadores.

En 1956, solamente habla cerca de 600 computadores instalados en'_ los
Estados Unidos; hoy se encuentran centenares de millares. En 1956, ;los
computadores instalados tenian un valor total de 350 millones de déiares;»

actualmente, el valor acumulativo probablemente pasa de 50 billohes.



Hay varias docenas de fabricantes de computadores, de los cuales muchos se
especializan en maquinas de control cientifico del proceso y muy pocos en
maquinas generales. Entre las grandes empresas, la mayoria fueron
inicialmente fabricantes de maquinas comerciales, (por ejemplo, la IBM, Sperry
UNIVAC, Burroughs Corporation, y Corporacion NRC), o fabricaban equipos
electrénicos (por ejemplo, Honeywell). Con excepciones, de empresas tales
como la Corporacién de Equipo Digital (DEC) y la Corporacién de Control de
Datos (CDC), fueron fundadas para producir computadores. Entre las industrias,

es el lider la IBM, con mas del 60% del mercado.

A pesar de que la industria de los computadores tiene una economia sana, en
conjunto, mas de una compaiiia fue incapaz de llegar con provecho hasta la
década del 70. Algunas de las "bajas" mas notables fueron la General Electric,
la Xerox, y la RCA. También se han presentado numerosos pleitos
antimonopalisticos que han involucrado a varios fabricantes, a la IBM y al

gobierno federal, durante ia década del 70.
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Categorias del tamafio de los computadores.

A pesar de que los primeros computadores eran tan grandes como para
almacenar cereales, las maquinas actuales varian en tamaiio, desde las mas
grandes hasta las que son més pequenas que este libro. Asi, pues, en términos
de costo y potencial de computacion, los sistemas actuales se pueden clasificar

como: microtamano, minitamario, pequerio, mediano y grande.

Los microcomputadores son procesadores diminutos, empezaron a aparecer en
grandes cantidades en 1973. A pesar de que son relativamente lentos en
operaciones y tienen una capacidad de manejo de datos relativamente limitada,
ellos estan ampliando cada vez mas sus aplicaciones. Tal vez su empleo mas
comun, en este momento, consiste en desempear funciones de control e
inteligencia, para algunos de los dispositivos periféricos, que se utilizan en los

sisternas de computadores mas grandes.

Los minicomputadores, naturalmente, son maquinas muy pequedas, que
ejecutan las mismas funciones légicas y aritméticas, utilizan algunos de los
mismos lenguajes de programacion y tienen muchas de las mismas

caracteristicas de los circuitos de los grandes computadores. Aunque son
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dispositivos con propdsitos generales, algunos se usan con fines especiales,
como el control de una herramienta de la maquina o un proceso. Otras se
utilizan para procesar datos comerciales; se conectan a computadores grandes
para operar como dispositivos de entrada/salida (E/S) y de interrupcion de
mensajes; para fines educativos en los sistemas escolares; y en los laboratorios
con fines cientificos. La versatilidad de los minicomputadores, junto con su bajo

costo explican su rdpida acogida.

Los computadores pequefios, pueden ser los sucesores de las instalaciones
electromecdanicas de tarjetas perforadas, y pueden reemplazar las tarjetas de
cintas magnéticas o discos magnéticos, como medios de almacenamiento de
datos. Los sistemas pequefios de cintas y discos son generalmente mas rapidos
que los procesadores de tarjetas, tienen mayor capacidad interna de

almacenamiento y, por lo tanto, son mas costosos.

Los computadores de tamafo mediano son mas costosos pero los usuarios
obtienen mayores velocidades en procesamiento, mayor capacidad de
almacenamiento de datos, seleccién mas amplia del equipo opcional que se

puede escoger y una cifra inferior del costo por céliculo.
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En los afios 80's, el desarrollo de los equipos de cémputo ha sido sorprendente,
pues las micro-computadoras han tomado las caracteristicas de las mini-
computadoras anteriores, sin perder la ventaja de poder funcionar como

computadoras personales en un momento dado.

El desarrollo de microprocesadores mds sofisticados, ha permitido manejar de

manera mucho mas rapida, grandes volimenes de informacién.

También las grandes unidades de almacenamiento de informacién, han
desaparecido y han sido sustituidos por pequefias unidades de discos rigidos,

con un acceso a la informacién mucho mas répida y mucho mas confiable.

De manera generalizada se comenta en todos los medios, el desarrollo tan
grande que han tenido las computadoras en tan sélo medio siglo. Lo que no se
comenta es que sin lugar a dudas, ese desarrollo se ha generado por una
necesidad, esta necesidad surge dentro de las organizaciones internacionales,
que han solicitado a empresas desarrolladoras de esta tecnologia, equipos cada
vez mas sofisticados, que les permitan controlar y manejar la informacion de una

manera mas eficiente.

21



Por lo que nos debemos dar cuenta gque ese desarrollo tan grande que han
tenido las computadoras, también lo han tenido las grandes empresas

internacionales que lo han propiciado.

1.2.2 LA INFORMACION EN LA EMPRESA.

Definicién de informacidn.
La palabra dato, viene del vocablo latino datum, que significa hecho. Los datos,
pues, son hechas, mensajes sin evaluar, o la materia prima de la informacién,

pero no son informacién, excepto en un sentido estricto y limitado.

Conforme se utiliza en este texto, el término informacién significa datos
organizados en forma ordenada y util. Asl, pues, la informacién debe.
considerarse en términos generales, como un conocimiento importante que tiene
su origen en el producto de operaciones de procesamiento y que se ha
adquirido, para saber algo a fondo, con el fin de lograr objetivos especificos o
aumentar el entendimiento. Con base en esta definicién, vemos que la
informacién es el resultado de un proceso de transformacion. Asi como la
materia prima se transforma en productos o articulos terminados, por medio de

un proceso de elaboracion industrial, asi también los datos en bruto, se

22



transforman en informacién, mediante una operacién de procesamiento de los

datos.

El procesamiento de los datos tiene por abjeto evaluarlos, ponerlos en orden y

colocarios en una perspectiva o contexto en que se pueda producir informacién

significativa.

Fuentes de datos.

Los datos de entrada que se utilizan para producir informacién tienen su origen
en fuentes internas y externas. Las fuentes internas son los individuos y
departamentos que estan situados dentro de una organizacién. Dichas fuentes
pueden suministrar datos sobre una base regular y planeada, es decir sobre una
base formal, para servir de apoyo a las decisiones, si el futuro usuario sabe que
puede contar con los hechos. Los datos internos recogidos sobre una base
formal, normaimente se relacionan con eventos que ya han sucedido; con
frecuencia representan retroinformacion para los gerentes sobré la efectividad y

exactitud de planes anteriores. Naturaimente, fuera de los que se podria llamar
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recoleccién planeada de datos, éstos también se podrian recibir de fuentes ,

internas sobre una base informal, a través de contactos y discusiones casuales.

Las fuentes externas o ambientales, son los generadores y distribuidores de los
datos localizados fuera de la organizacidn. Estas fuentes incluyen categorfas
tales como clientes, proveedores, competidores, publicaciones comerciales,
asociaciones industriales y agencias gubernamentales. Dichas fuentes
proporcionan a la organizacién datos ambientales y/o competitivos, que pueden

dar a los gerentes pistas importantes sobre lo que probablemente va a suceder,

El procesamiento de datos.

Todo procesamiento de datos, sea que se haga a mano o por medio de los
métodos electrénicos mas recientes, consiste err una actividad de registro
original (entrada), operaciones de transformacion (procesamiento) y actividades

de manejo de los registros de salida.

- El registro original. Los datos tienen su origen o son capturados en
alguna forma, para el procesamiento. Los datos estén registrados iniciaimente

en documentos originales, tales como notas de ventas, fichas de depésitos, los
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cuales se convierten después de una forma que se puedan introducir a la
maquina para su proceso. Alternativamente, es posible adquirir los datos en

otras formas utilizables en la maquina.

- Qperaciones de transformacion. Una vez recogidos los datos, es
necesario llevar a cabo una o mas, de las siguientes operaciones:

A) Clasificacién. La identificacion y ordenamiento de los datos o
articulos que tienen caracteristicas iguales en grupos o clases, se denomina
clasificacion. Los datas de venta provenientes de una nota de venta, se pueden
clasificar por producto vendido, por ubicacidn del punto de ventas, cliente,
vendedor, o por cualquier ofra clasificacion que necesite el ciclo de

procesamiento.

La clasificacion generalmente se hace mediante un método de
abreviacion corto y predeterminado, que recibe el nombre de codificacion. Los

tres tipos de coddigos que se emplean, son: el numérico, el alfabético y el

alfanumeérico.
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B) Distribucion. Una vez clasificados los datos, generalmente es
necesario ordenarlos y reordenarlos, en una secuencia predeterminada, para
facilitar ef proceso. Este procedimiento, se llama distribucion. La distribucién se
hace con numeros y letras. Las facturas de ventas se pueden distribuir por el
nimero de factura o por el nombre det cliente. La distribucién numérica
generaimente requiere menos tiempo que la alfabética, en los sistemas de

procesamiento mecanico, y por lo tanto es de uso mas general.

C) Célculo. El manejo aritmético de los datos, recibe el nombre de
calculo. Por ejemplo, para calcular el sueldo de un empleado, el total de las
horas trabajadas multiplicado por el sueldo por hora, debe dar las ganancias
brutas sujetas a impuestos. Luego, se deben calcular las deducciones por
ndmina, tales como impuestos y seguros y restarlas de las ganancias brutas,

para dejar el sueldo Hquido.

D) Resumen. A fin de que tenga valor, con frecuencia los datos se
deben condensar para que los reportes de salida que resulten, sean concisos y
efectivos. La reduccidn de conjuntos de datos de una forma mas fécil de utilizar,
se llama resumen. Los gerentes de ventas pueden estar interesados solamente

en las ventas totales de un determinado almacén y entonces seria una pérdida
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de tiempo y de recursos, darles un inforrne dividido por departamento, producto

y vendedor.

- Manejo de los registros de salida. Una vez que los datos se han
transformado en informacion, pueden necesitarse una o mas de las siguientes

actividades:

A) Comunicacién. La informacion, ya en forma utilizable, se debe
comunicar al usuario. La informacion de salida puede aparecer en la forma de
un informe bésico impreso, pero también puede estar contenida en la forma de

una cuenta de gasolina, en una tarjeta perforada, o en una cinta magnética

moderna.

B) Almacenamiento. La colocacion de los datos semejantes en los
archivos para referencias futuras, se llama almacenamiento. Naturalmente, sdlo
se deben almacenar aquellos hechos cuyo valor de mantenerlos para el futuro,
es superior al costo de almacenamiento. El almacenamiento puede hacerse con

una variedad de formas. Los medios de almacenamiento que mas se utilizan,
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son documentos en papel,_microfilm, medios y dispositivos magnetizables y

medios de papel perforado.

C) Recuperacion. Recobrar los datos y/o la informacién cuando se
necesiten, constituye el paso de la recuperacion, Los métodos de recuperacion
van desde la bisqueda hecha por los empleados del archivo, hasta el uso de
terminales de respuesta rapida que estan conectados directamente (es decir, en
linea) con el computador. El computador, a su vez, esta conectado directamente

con el dispositivo de almacenamiento masivo que contiene la informacion.

D) Reproduccion. A veces es necesario o conveniente copiar o
duplicar los datos. Esta operacion se llama reproduccién de los datos y se debe

hacer a mano o a maquina.

La informacién necesaria.

La informacién puede ser de distintos tipos, dependiendo del drea y el nivel
dentro de la organizacion.

En este contexto, el maestro Richard Nolan, investigador de la Universidad de

Harvard y uno de los mds connotados estudiosos de la informética, en el aflo de
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Tomando en cuenta esta jerarquia, se encuentra que en altos niveles,
basicamente se requiere mantener informacién de tipo estratégico y agrupada
de tal manera que de esta area se obtenga la planeacion estratégica y la
direccién de la organizacion, en estos niveles se tiene la necesidad de manejar
altos voltimenes de informacion externa y en menor grado la informacion interna

perfectamente bien resumida.

”~
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Como se puede observar en la figura anterior la informacion que se genera en
una empresa, es en todos los niveles .En la parte superior se genera la
informacién directiva, que estd determinada por una gran cantidad de
informacion del entorno, y en menor grado informacion interna. El destino de

esta informacion es la planeacion de la empresa.

En la regién intermedia se encuentra la parte de mandos intermedios, cuya
informacién estd compartida en cuanio a su origen, pues cuenta, con
informacion externa pero también con una gran cantidad de informacién interna.

La informaci6n de estas &reas en su mayoria, es informacitn de control.
En el ultimo nivel podemos encontrar el nivel de operacion, en el cual la

informacion, es practicamente interna.

En los niveles gerenciales intermedios, se efectian actividades tacticas y de
control, por lo que la mayor parte de la informacién tiene un origen interno y en

menor grado informacién externa.
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En el caso de los niveles operativos, tinicamente se utilizan medios operativos,

la informacion es practicamente interna.

Caracteristicas de la informacién.

Segtin los autores del libro Auditoria e Informdtica, existen las siguientes

caracteristicas de fa informacién como producto.

-Tiempo de respuesta: implica tener en el lapso previsto y con la oportunidad
necesaria la informacian disponible (este lapso debe ser considerado desde el
momento en que se genera la consulta, hasta su solucidn), lo que implica que

en fa medida en que "ef tiempo de respuesta” sea el esperado, su oportunidad

sera mayor.

-Confiabilidad: Este requerimiento se refiere a ia precision y exactitud con que
debe ser obtenida la informacion; entendiendo por precision el grado de
aproximacion respecto al valor real del hecho que se manifiesta; y por exactitud,

que no se contengan errores en la transmisién, calculo o recepcion det mensaje.
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Es importante destacar que la validez de la informacién obtenida, depende
directamente de la forma y calidad en que los datos hayan sido suministrados en

la entrada del proceso involucrado.

-Suficiencia: Basicamente esta caracteristica representa el hecho de contar con
toda la informacion para tomar una decision particular, discriminando los

elementos que no son necesarios para este efecto.

-Disponibilidad: Se refiere a que los elementos con que es posible contar, se
encuentren en la forma organizada (lo que obviamente depende de los datos

suministrados previamente y de su forma de archivo).

Los flujos de informacién en la organizacién.

De acuerdo al flujo de informacién dentro de la organizacion, podemos

comprobar que existen tres movimientos bésicos.

- Flujo de arriba hacia abajo. Los altos ejecutivos de la organizacioén, planean y

toman decisiones sobre politicas que tienen una importancia estratégica.
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Estas decisiones las utilizan los gerentes de mandos intermedios para idear
tacticas de distribucién de recursos y establecer los controles que. se necesitan

para poner en ejecucion los planes de alto nivel.

Por uitimo los gerentes operativos de nivel inferior hacer el programa que se

utiliza diariamente y toman las decisiones para controlar la ejecucion de tareas

especificas.

- Flujo de abajo hacia arriba. Una vez realizado el flujo anterior se realiza un
proceso inverso en el cual los gerentes de nivel intermedio reciben los
resultados del nivel inferior, comparan los resultados con los elementos de

control definidos y corrigen en caso de ser necesario.

Transcurrido el proceso anterior la informacién resumida es recibida en los
niveles directivos para ser comparada con la informacién externa y verificar el

cumplimiento de planes y estrategias.

- Flujo horizontal. Durante el desarrollo de las actividades, de una organizacién,
existe informacién que esta interrelacionada con ofras 4reas de la empresa de

tal manera que se genera un intercambio de informacién a niveles iguales.
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Definicion de Sistema.

Sistema se puede definir como el “conjunto de elementos y procedimientos, que
se encuentran directamente relacionados con objeto de lograr un propdsito

especifico.”

Definicién de sistema de informacién administrativa.

Es una red de procedimientos para procesar datos, basados en el computador,
que se desarrollan en una organizacién y se integran cuando es necesario con
ofros procedimientos manuales y/o mecanicos, con el propésito de suministrar
informacién que sirva de apoyo a la toma de decisiones y a otras funciones

administrativas necesarias.
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1.2.3 LA INFORMACION Y LA ADMINISTRACION.

El objetivo del siguiente tema es establecer de una manera clara la funcién
determinante que tiene la informacién, dentro del proceso administrativo de la

empresa.

Definicion de Administracién.

El vocablo administracion proviene de ad y ministrare que conjuntamente

significan "servir".

La administracion no es otra cosa sino la accién de dirigir a seres humanos con

el fin de lograr determinados objetivos.

El Proceso Administrativo.

Con la finalidad de administrar una empresa, se han definido cinco etapas que

se consideran bdsicas y que a continuacién se detallan.
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- Planeacion.

- Organizacién,
- Integracion.

- Direccién.

- Control.

La planeacién.

Es la determinacion de lo que va a hacerse, incluye decisiones de importancia,
como el establecimiento de politicas y objetivos, redaccién de programas y
determinacién de métodos especificos y procedimientos; ademas,

establecimiento de las células diarias de trabajo.

Aunque rara vez puede predecirse el futuro con exactitud, y los factores que
escapan al control pueden interferir con los mejores planes, si no hubiera
planeacion los acontecimientos se dejarian al azar. La planeacion es un proceso
intelectual; requiere la determinacién consciente de cursos de accién y la
fundamentacian de las decisiones en el propésito, conocimiento y estimaciones-

consideradas.
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Organizacidn,

Consiste en el agrupamiento de las actividades necesarias para llevar a cabo los
planes a través de unidades administrativas, definiendo las relaciones
jerarquicas entre ejecutivos y estableciendo las comunicaciones en los sentidos

vertical y horizontal dentro de estas unidades.

La organizacién comprende la fijacién de obligaciones y responsabilidades, que
incluyan una segregacion adecuada de labores, de tal manera que diferentes

empleados intervengan en distintas partes de una misma transaccion.

Integracién.

Consiste en la obtencién para uso de la empresa, del capital, de! personat
ejecutivo, terrenos construcciones y demds elementos materiales humanos

necesarios para llevar a cabo los planes.
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La integracidn agrupa: comunicacion y reunion arménica de los elementos

humano y material, seleccién, entrenamiento y compensacion del personal.

Direccién,

Consiste en la expedicion de instrucciones , indicacion de los planes a los

responsables de llevarlos a cabo y establecimiento de la relacién personal diaria

entre jefe y subordinados.

La direccién incluye: comunicacién de drdenes y relaciones personales

jerarquicas, asi como fa toma de decisiones.

Una empresa o cualquier tipo de institucion esta formada por un conjunto de
personas que colaboran para un fin com(n. Esto supone el disefio de una
estructura formal, que se revela en el organigrama y en los diagramas de
procedimientos y de flujo de las transacciones que operan diariamente, Ademas,

la estructura organica supone niveles de autoridad y divisién de funciones en

departamentos.
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Control.

Consiste en medir la operacion para que resulte conforme con {os planes o lo
mas cerca posible de ellos; incluye también el establecimiento de estandares,
motivacion del personal para alcanzar esos estandares (convencerlo por medio
de alicientes), comparacidn de los reales con los estandares propuestos y la

accion correctiva cuando la accion se desvia de! plan.

Es necesario asegurarse de que los sistemas y procedimientos estén

funcionando de la manera prevista y el manejo de las fransacciones no sufra

desviaciones.

Aunque el presente estudio impécta en todas las etapas del proceso
administrativo, en la etapa del control es en la que se fundamenta por lo que
trataremos de profundizar un poco més en fa relacién entre el controf y los

sistemas de informacién,
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Disefio de un sistema de control.

Un sistema de control, contiene los procedimientos detallados de las actividades

que deben llevar a la organizacion al logro de sus objetivos.

Segtin ei autor Joaquin Gémez Morfin, existen cuatro aspectos que engloban ia

funcion del control que determinan el disefio de un sistema eficiente.

- Establecimiento de normas o estandares.
- Instalacidn de sistemas de informacion.
- Comparacion de las normas con los resuitados reales.

~ Correccion de las desviaciones.

Establecimiento de normas o estindares.

Las normas de operacidn deben determinarse de tal modo que sirvan a las
necesidades particulares de una compaiiia y teniendo en mente que con su

implantacion podrdn medirse aquellas actividades que son vitales para su

funcionamiento.
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Las normas son fijadas en la fase de planeacion debido a que éstas dependen
directamente de los planes , mientras mas claros los planes, la definicion de las
normas es mas exacta con las necesidades de la organizacion y se facifitard la

definicién de procedimientus de control mas eficientes.

Instalacién de Sistemas de Informacidn (procedimientos).

La instalacién de sistemas de informacién cae propiamente dentro de la funcion
de organizacion. La especificacion de actividades con las responsabilidades
consiguientes debe incluir procedimientos de informacién adecuados, que logren
destacar los puntos claves que provean indicaciones de lo gue estd sucediendo

y que sean susceptibles de comparacidn con las normas previamente

establecidas.

Comparacion de los resultados con los datos reales.

Esta comparacién implica determinar las diferencias mas importantes que
surgen entre las normas y los resultados reales, asi como evaluar las causas

que originaron dichas diferencias. Este trabajo debe llevarse a cabo
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peridédicamente en todos los niveles de fa organizacién y en cada una de las

actividades principales.

Un sistema adecuado de comunicacién que incluya informaciones oporiunas y
veraces ademas de bases de comparacion debidamente estudiadas, facilitard

enormemente evaluar las causas de las diferencias encontradas.

Correccion de desviaciones.

Asi como Ia determinacion de los motivos que originaron las diferencias entre
tas normas fijadas y los resultados realas es responsabilidad de la direccién, en

sus distintos niveles, la accidn correctiva correspondiente.

El control en fa mercadotecnia (ventas).

El autor Joaquin Gomez Morfin, también nos proporciona una idea clara det

objetivo del control de esta area de la empresa.
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La eficiencia en las actividades de mercadeo deben evaluarse con ef fin de
competir en el mercado, estar en condiciones de reconocer cambios en los

lugares de venta y planear y programar los cambios necesarios.

La informacion y tendencias sobre los precios es esencial para implantar

contrales sobre las aperaciones de ventas de praductos.

El control de los costos de distribucion es necesario, para medir la eficiencia de

la organizacion de ventas.

Cémo implantar sistemas de informacion.

Para establecer sistemas de control eficientes, es preciso que las demas
funciones administrativas: planeacion, organizacién y direccion, se encuentren
debidamente estructuradas. En consecuencia, siendo los sistemas de
informacian parte importante del control, serd condicion indispensable, antes de
proceder a su estudio, corregir las deficiencias que pudieran existir en la

organizacién interna, de tal modo gue el sistema de informacidon funcione

eficazmente.



Al desarrollar sistemas de informacion no sélo es importante realizar un estudio
completo de las necesidades, sino también vencer la resistencia a los cambios
que se presentan en los casos de reorganizaciones. Existiran serias deficiencias
si se procede a instalar una parte del sistema sin haber analizado con
anterioridad el sistema en su conjunto y efectuado un cambio de impresiones
entre todos los ejecutivos y jefes principales. E!I convencimiento general de que
es indispensable realizar previamente una jerarquizacion de las necesidades de
informacidn, de tal manera que el disefio de cada parte se integre debidamente

con el sistema total, es una condicién basica antes de proceder a establecerlo.
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2.1 DESCRIPCION DEL CASO PRACTICO.

La compaiiia Empresa, S.A. de C.V., se encuentra dentro del giro de la
fabricacién y comercializacion de productos quimicos dirigidos al campo. Esta
empresa se fundo hace siete arios, de los cuales, los primeros tres, Unicamente,
fueron dirigidos al mercado nacional, y los dltimos cuatro, tanto al mercado

nacional, como su incursién en el mercado de exportacion.

La planta produce diversas lineas de productos agroquimicos como son:
insecticidas, herbicidas, antibidticos, etc. Estos productos son surtidos a las
bodegas, las cuales tienen como funcién acercar los productos a los
consumidores finales, ya que éstos son necesitados con mucha rapidez debido

al control de plagas y enfermedades en los cultivos.

La estructura de la organizacién, esta formada por una Direccion General y tres
direcciones, las cuales son, la Direccién-de Produccién, la Direccion de

i

Finanzas y la Direccién de Ventas.



La empresa cuenta con una planta de fabricacién ubicada en la Ciudad de

Querétaro y con veinte bodegas distribuidas de manera estratégica dentro del

territorio nacional.

Tomando en cuenta el enfoque de este estudio hacia el area comercial

describiré, brevemente, las actividades con las que esta relacionada cada

direccién.

La Direccién de Produccién se encarga de la fabricacién, la planeacion y el
control de la produccién y los embarques de producto terminado; todo esto en

base al mercado y a las especificaciones o normas de cada producto.

La Direccion de Finanzas esta orientada a la administracion de créditos dirigidos
al financiamiento de las ventas, cobranza de ventas de exportacién y verificacion

y control de cobranza nacional.

La Direccién de Ventas cuenta con dos divisiones que son: ventas nacionales y
ventas de exportacién. Cuenta también con vendedores y control de las

bodegas.

Las actividades de esta direccion se analizaran en los siguientes apartados.
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Mercado Nacional,

El mercado nacional, cuenta con un gran territorio, el cual, se esta tratando de
impuisar por parte del Gobierno Federal para que se incremente la produccién

agricola; como consecuencia de esto, se incrementa el uso de productos

agroguimicos de manera generalizada.

De acuerdo a la distribucién geografica se ha dividido, la Republica Mexicana,

en cuatro regiones, {as cuales son, norte, centro, occidente y sur.

Como el territorio nacional cuenta con una gran division de tenencia de la tierra
(ejidatarios, agricultores y agroindustriales), el mercado consumidor es muy
amplio, por lo que, la mayorfa de las empresas dedicadas a este giro operan a
través de distribuidores mayoristas, los cuales adquieren el producto para .

hacerlo llegar a todos estos consumidores finales.

Los volimenes de venta no suelen ser muy grandes por operacion, pero s! por-

un gran numero de operaciones.



Ya que los distribuidores adquieren producto de muchfss compafilas de
agroquimicos, la promocidon de los productos de esta empresa, tiene que estar
apoyada por los vendedores, los cuales tienen la funcidén de dar asesoria

técnica al tltimo consumidor, para que éste demande el producto al distribuidor,

y éste a su vez, lo solicite a la empresa, cerrandose asi el ciclo de fa promacién

de ventas.

Los vendedores estan distribuidos por todo el territorio nacional y estan
especializados en cultivos especificos para el fratamiento de las enfermedades
que éstos presentan. Los vendedores también tienen la funcién de apoyar la

cobranza de la empresa, hacia fos distribuidores.

Para realizar estas actividades, la empresa tiene presupuestado, para cada
vendedor, una suma de dinero para que éstos cubran los gastos derivados de
su actividad, mismos que mes con mes, son comprobados por los mismos

vendedores.
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Mercado de exportacién.

El mercado de exportacion es muy competido, ya que existe una gran cantidad

de fabricantes de agroquimicos en todo el mundo.

Las ventas que se realizan a este mercado son, a través de comercializadoras

internacionales, las cuales colocan los productos en los diversos paises donde

se requieren.

Estas ventas suelen ser de volﬁmeneé'muy grandes; en algunos casos se
manejan a través de concursos ingernabionales y en otras, como venta directa;
por lo que, los precios de venta no pefmiten una gran contribucién marginal
unitaria, pero al ser una venta de gran-volumen, puede producir utilidades

atractivas para la empresa.

Cuando se realizan "e‘s"t tibﬁz-de:'ventas, la planta surte directamente at

distribuidor y ﬂniqarﬁei@e L,obrg un pedido especifico.
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El manejo de la informacion.

Desde la creacién de la empresa, hasta hoy en dia, en cada procesa
relacionado con la direccion de ventas, siempre se ha manejado por
procedimientos manuales, a base de copia de documentos, los cuales, son
archivados en cada area relacionada con la operacion. Estos procedimientos
han trabajado de una manera eficiente. Los elementos que se han utilizado son:

hojas de cantrol, archivos de documentos, tarjetas de inventarios, etc.

En los (iltimos dos afios, el volumen de ventas se ha incrementado de manera
considerable, y por lo tanto, la generacién de informacion también se ha
multiplicado, por fo que, la direccion de ventas ha perdido, hasta cierto punto, su
capacidad de control de loda esta informacién, por lo que han existido

diferencias en algunos procesos.
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2.2 DEFINICION DEL PROBLEMA.

Hasta el afio anterior de operacién de la empresa en el mercado nacional, los
procedimientos que han sido detallados en el capitulo anterior funcionaron de

manera correcta, si tomamos en cuenta el tamario de la empresa.

En cuanto a la produccidn de los articulos, no existe ningtin problema ya que la
capacidad instalada de produccién de ia'p[anta es muy superior todavia a dicha

demanda.

Ei problema radica fundérﬁ? alr lda‘&e control de las ventas en

el mercado nacional, ya que ct s se incrementaron en un 300%, la

estructura adnifn_ls ativa de la di le ventas se ha mantenido constante, y

sélo se ha incrementadc 0 reducido de vendedores en el territorio

nacional.”
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La carga administrativa derivada de las ventas tan altas se ha incrementado de
una manera sorprendente, por lo que, con fos actuales recursos humanos de la
Direccién de Ventas resulta muy complicado e ineficiente llevar de manera
correcta los controles, y practicamente imposible utilizar fa informacién que se
genera en esta direccion como un instrumento de planeacion estratégica; el
cuaf es hoy en dfa, uno de los principales instrumentos de las grandes empresas

para posicionarse como fideres en el mercado.

El mercado de exportacidn.

Las pracios de venta,

Uno de los principales problemas a fos que se enfrenta una empresa que oferta
sus productos en el mercado de exportacion, son los precios de venta; ya que
en algunos casos éstos dependen de la fluctuacion de la cotizacion internacional

de las principales materias primas que incluyen las productos manufacturados.
En ef caso de que los precios internacionales de las materias primas utilizadas

por la empresa se incrementen, inmediatamente los proveedores de éstas nos

aumentaran el precio, y como consecuencia e} costo de produccién de los
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articulos se incrementa de manera proporcional. Sin embargo los precios
internacionales de los articulos ofertados por la compaiiia no sufren de manera
inmediata este incremento, ya que el mercado de este tipo de productos, como
se habla dicho con anterioridad, es de precios, por lo que, en este momento se
disminuye de manera también proporcional la utilidad generada por dichas
ventas. Si el incremento en el precio de las materias primas se mantiene por un
periodo de tiempo prolongado, el precio internacional de los productos
manufacturados por la compafila se empezard a incrementar con un

desfasamiento de tiempo importante respecto al momento de incremento en el

precio de las materias primas.

En el caso de que los precios internacionales de las materias primas
disminuyan, fos distribuidares inmediatamente solicitan un ajuste a la baja de los

precios de los productos que se le estan vendiendo.

De Ja misma manera existen variables internas como el tipo de cambio del peso
mexicano, contra las demés monedas intemacionales o las tasas de interés de
financiamiento, que determinan definitivamente e} éxito o el fracaso de una

negociacion. Y si consideramos que los volimenes de venta en’el mercado de
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exportacion son muy significativos, cualquier diferencia puede determinar una

gran utilidad o una gran perdida en una operacion.

Actualmente los precios de venta se fijan por medio de la experiencia obtenida
en las ventas de exportacion, que es de cuatro arios, tiempo en el que se ha
llegado a conocer de alguna manera ei comportamiento del mercado. Ademas
se cuenta con el costo de produccién de meses anteriores, lo cual puede indicar
en qué rangos de costos estan los productos; sin embargo estas herramientas
no son suficientes para tomar una decision definitiva, ya que Ias variables son
muy cambiantes y no se cuenta con una herramienta que pueda auxiliar a

sensibilizar las variables mas importantes que influyen en la venta.

Debido a la velocidad de respuesta que se debe de tener al cotizar productos en
el mercado de exportacién, se hace necesario mantener un registro de los
precios cotizados a todos los distribuidores por cada uno de los productos. Este
registro existe actuaimente, pero por los altos volimenes de informacién que se
manejan, este proceso es lento y sélo nos da una via de consulta que es por
distribuidor-producto, ya que la informacién se mantiene registrada en archivos

cuya localizacién es por nombre de distribuidor y fecha de cotizacion.
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El control de los embarques.

6tra problematica consiste en conocer de manera inmediata el total de
embarques que se han realizado a un distribuidor para cubkir el total del pedido,
asf como el nimero de factura que corresponde a cada una de las entregas.
Actuaimente es posible controlar estas operaciones eficientemente, pero
probablemente con un crecimiento substanciat en las ventas de expartacion, se
podria perder el control en este aspecto, lo cual llevaria a la empresa a errar en

las entregas de producto y por fo tanto a perder posicién en el mercado.
Es necesario conocer de manera real y actualizada, el programa de embarques,

ya que actualmente, pueden existir variaciones entre ia realidad y el programa

de embarques que se tiene registrado como valido.
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Control de gastos de venta de exportacién.

Como se menciond con anterioridad, en el caso de las ventas de exportacion, se
pueden generar utilidades o pérdidas con variaciones en el costo total contra el
precio de venta del producto. Para esto es necesario contar con un desglose de
los gastos variables de venta generadas para cada una de estas entregas; ésta
existe actualmente, pero con el incremento de las operaciones de la empresa,

es factible que se pudiera llegar a perder el control.

57 ,



Las ventas nacionales.

Como se mencioné al inicio de este capitulo, al incrementarse las operaciones

en el mercado nacional, resulta ineficiente ef control de las ventas nacionales.

La estrategia de venta del mercado nacional ha estado bien definida desde un
principio, pero los controles establecidos para este mercado han quedado

cortos, contra el crecimiento de informacién administrativa generada por la

venta,

Como se menciond en fa definicion del caso practico, el mercado nacional se
encuentra segmentado por regiones, en las cuales se encuentran distintos
cultivos, climas, y ciclicidades en cuanio a los pertodos de produccion del
campo. Esto obliga a las empresas, cuyo giro esté orientado al campo
mexicano, a llevar un control exacto de todas las operaciones que se realizan

dentro del territorio nacional.
Tomando en_ cuenta. lo:anterior, un ineficiente controt de venta resulta muy

costaso para lay’empres'a.*por lo que se tendra que establecer un sistema de

control que solucione de_manera integral todas fas operaciones del area de
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ventas nacionales que a continuacion serdn detalladas, sin generar
procedimientos que compliquen o solucionen de una manera temporal los

problemas generados en esta area de la empresa.

El control de los inventarios.

Un problema que se deriva de!l incremento de las operaciones es el control de
inventarios, ya que la empresa actualmente cuenta con 15 productos con un
minimo de dos presentaciones cada uno, que repartidos en las 20 bodegas
distribuidas por el territorio nacional, resulta que el control de fos inventarios no
es muy sencilio y al final de mes cuando se catejan fos inventarios de fas
bodegas con las tarjetas de inventarios de fa direccidn de ventas nacionales, por
lo general no coinciden, ademdas no coinciden con lo que se muestra en la

contabilidad, porlo que, los tres registros son distintos.
Para hacer coincidir los tres registros, actualmente hay que remitirse a verificar

todas las entradas y salidas de producto de cada una de las bodegas, pero

cuando éstos no coinciden inmediatamente se realiza un inventario fisico.
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El control de gastos de vendedores.

Otro nuevo problema que ha surgido desde que se empezd a incrementar la
comercializacidn de los productos en el mercado nacional, es el control de los
gastos a comprobar de los vendedores de la empresa, ya que se definié que no
existirian depoésitos a cuenta de vendedores, mientras éstos no hubiesen

comprobado , los gastos del mes.

Este problema surge por dos vias: La primera cuando los vendedores no
mandan la informacién a tiempo y la segunda que la estructura de la direccion
de ventas nacionales no es capaz de controlar todas las erogaciones de los

vendedores.

Normalmente, esta informacion deberia iocerse en la Direccién de Ventas

nacionales con oportunidad, pero debldo alr rasd'de erivlb de ést"

de los vendedores y el gran volumen que representa trae como cl secuencla

que los datos referentes a este concepto se conozcan hasta un mes después .

cuando se entreguen los estados fi inancieros de Ia compaﬁla
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Como es lagico la informacion que proporciona la contabilidad es historia y ya
no es Gtil como un contro! instantaneo y como la operacion tiene que seguir, se
realizan depdsitos a vendedores aungue no se conozca el comportamiento de

los gastos de estos mismaos.

El control de la cobranza.

La recuperaciéon de la cartera de distribuidores, actualmente se. ha
descontrolado con el incremento de las operaciones, ya que e numero de
distribuidores aumenta cada dia y en un mercado en el cual la empresa que

otorga crédito, es la empresa que vende producto.
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__CAPITULQ 3 ANALISIS.

3.1 PROCEDIMIENTOS ACTUALES.

Ya que el presente caso Unicamente lo destinaremos a la Direccion de Ventas
de la comparila, solamente seran analizados los procedimientos actuales de
ésta, y la interrelacion que estos tienen con {as demas areas afectadas con los
flujos de informacion generados. Ademds unicamente se incluyen fas

actividades mas relevantes de cada proceso.

Para este estudio dividiremos la parte comercial de la comparifa,

en:

1. Ventas de exportacion. k

2.- Ventas nacionales.
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Ventas de exportacion.

Las ventas de exportacion, son aguéllas cuya produccion se lleva a cabo en !

territorio nacional y el destino final del producto es el mercado exterior.

Las ventas de exportacién, suelen ser de voliimenes muy grandes, y se realizan

por medio de un pedido confirmado, por el total de toneladas de producto.

En el caso de las ventas vd’e' expo&acién, no se realizan normalmente
inventarios, ya que en la mayofié de los casos se produce tnicamente lo que se
vende a través del pedido, enrel caso de no ser entregado el pedido total eﬁ uha
entrega, pueden existir estos inventarios, pero solo por periodos cortos de
tiempo, es decir hasta que se cumplen fos plazos de entrega de cada uno de

los embarques.

63



Procedimiento de solicitud de cotizacion.

Una cotizacion en las ventas de exportacién, es aquélla por medio de la cual, un
distribuidor localizado fuera del territorio nacional solicita el precio al cual le
podemos ofertar nuestro producto en las condiciones y especificaciones que el

distribuidor requiere. Esta solicitud de cotizacion llega normalmente via telefax o

via télex.

1.- Se recibe una solicitud de cotizacién de producto
de algan pals.

La solicitud se recibe via telefax o via télex.

Esta solicitud debe de tener incluidos los siguientes datos:
A) Empresa que lo solicita.
B) Producto que solicita.
C) Especificaciones del producto.
D) Cantidad de producto solicitado en toneladas.
E) Empaque del producto.
F) Destino del producto.

G) Lugar en el cual terminara la responsabilidad de entrega def fabricante.
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- 1.- Entrega en planta.
2.- Entrega en puerto o frontera mexicana.
3.- Entrega en puerto o frontera de otro pals.

4.- Entrega en planta del cliente.
H) Condiciones de pago.
1.- Carta de crédito.
2.- Cuenta abierta.
3.- Deposito del total de a operacion.

!) Fecha de entrega del producto.

2.- Se verlf' can los datos antenores por la Direccidén de Ventas de Exportamén

en una conversacién con la direccidn de produccién para determinar cual serfa :

] e embarque del producto.

3.- Eh base a ios precios internacionales y un costo estimado del producto, la

Direcéibn de Ventas de Exportacién determina el precio de venta del producto.
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4.- La Direccién de Ventas de Exportacion manda la respuesta al distribuidor,
incluyendo la verificacion de los datos de la solicitud de.cotizacion, y el precio de

venta del producto por tonelada.

5.- La Direccién de Ventas contesta al distribuidor via fax o télex esperando la

contestacion del distribuidor.

Actualmente, las cotizaciones que se emiten se guardan en un archivo, el cual
esta asignado al distribuidor y éstas se archivan en orden consecutivo, esto con
el objeto de conservar Ia historia de todas Ias negociaciones que se han llevado

a cabo con el distribuidor,
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Procedimiento de pedido de exportacion.

Una vez que se ha llegado a un acuerdo en cuanto a las condiciones y
especificaciones del producto, el distribuidor realiza el pedido formal de producto
a la empresa, definiendo perfectamente las especificaciones del producto, la

cantidad, la forma de pago, etc.

El drea de Ventas de Exportacidn le da entrada ai pedido a través de una orden

de produccién, con la cual se inicia de manera oficial el proceso productivo.

1.- Llega el pedido confirmado de la solicitud de_féé}rjb_ra de ’;;fbdudto"b(\‘/la

telefax o via télex.)

2.- El drea de Ventas de Ekponacién ggnéra u‘né 'o_rqé v‘dé b_yroducc'idhrla cual

incluye los sigulentes datos :

A) Nimero de orden de produccibn (ril‘:merlé.consiecyutiv‘o). :
B) El produg:to. ‘ : T
C) Ei distribuidor. -

D) La fecha de pedido.
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E) El numero de pedido.
F) Cantidad de producto a procesar.
G) Tipo de empaque.
H) La fecha de orden de produccién.
1) €l precio de venta por tonelada.
J) Las condiciones de pago.
K) Especificaciones técnicas del producto.
L) Definicién de etiquetas del producto.
M) Fecha requerida de embarque,
" N) Fecha programada de producc:dn

O) Las firmas de quien requnere y uien acepla la orden de producc:én

3.- Se pasa la orden de brodu&c’:ién para su seguimiento.

4.-.Se pasa:una:copia n e'prpduccidn.a('vafeatﬂde_f Planeacion

Financlera, para

5.~ Otra co a sepasa al érea contable para su reglstro en el slstema de costos

de la compaﬁ!a -
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6.- El drea de Ventas guarda en el archivo una copia para co@t‘rolrde las ventas.

7.- El pedido se pasa al proceso de facturacion y embarque.

Actualmente las copias de las drdenes de produccion y de las facturas se
guardan de manera consecutiva en dos carpetas, una de ordenes de
produccion y la otra con la copia de las facturas realizadas, y tiene por objeto

controlar todas fas drdenes de produccion e interrelacionarlas con sus facturas.
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Procedimiento de facturacién y embarque.

Por embarque podemos entender, la salida de producto de la planta hacia uno

de los distribuidores.

El embarque puede ser por el total del pedido, o bien por una entrega parcial de
producto, pero por cada entrega parcial es necesaria una factura, que ampara
cada entrega, por lo cual, en el caso de las ventas de exportacién, para cada

uno de los pedidos, podemos tener una o mds facturas que lo amparan.

1.- Se recibe notificacién de la terminaci6n de la produccion.

2.- Se elabora por parte de la direccién de produccién la remisién del etﬁbardije :
3.- La Direccion de Ventas elabora la factura que ampara el embarque, ya sea

parcial o total,

4.- Se comparan los datos de la remisién,contra la factura para verificar que no- -

existan diferencias.

5.- Se pasan copias de estos documentos a la Direccién de Finanzas para que

ésta realice su procedimiento de cobranza de exportacian,

70



6.- El pedido sale de la planta hacia su destino.

7.- Se registra la salida en el programa de embarques como confirmado.

8.- Se registra en el archivo de la direccién de ventas la salida de producto en {a
carpeta correspondiente al distribuidor, para dar seguimiento hasta que el

producto flegue a su destino.

Actualmente, se utiliza con la finalidad de controlar los embarques de la
empresa, un documento que se denomina programa de embargues, el cual,
contiene la informacién dividida en semanas de entrega de las toneladas

compradas por cada uno de los distribuidores.

Existen dos tipos de anotaciones en ef programa de embarques.

1.~ Ventas confirmadas.
-2.- Ventas por confirmar o estimadas.

fLas ventachonﬁrmadas, se muestran Unicamente, como la cantidad de

foneladas embarcadas en la semana correspondiente.
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En el caso de las ventas por confirmar o ventas estimadas, se utiliza un
asterisco (*) a un lado de la cantidad de toneladas, para indicar que es una
venta que probablemente se realice, paro que atin no existe ningtin pedido que

lo ampare.

La finalidad de este programa de embarques es ayudar al drea de produccioén a
planear y controlar la produccion, asi como ver la distribucién de las ventas en

un periodo de tiempo.
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PROCEDIMIENTO DE FACTURACION Y EMBARQUE

DE VENTAS DE EXPOATACION
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Procedimiento de registro de gastos variables de venta.

Existen gastos asociados a la venta de exportacién que son controlados por i1a
misma direccién de ventas de exportacion; ya que es la misma direccion la que

contrata estos servicios como son:

- Fletes terrestres a puerto o frontera.
- Fletes maritimos.

- Seguros.

- Gastos aduanales.

- Comisiones.

- Ete.

1.- Localiza al proveedor del servicio a contratar y acterdan las condiciones del

sefvicio.
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2.- Una vez contratado el servicio, se hace una solicitud de cheque a la
Gerencia de Planeacién Financiera, la cual, programa el cheque del pago de

servicio.

3.- La Direccién de Ventas presenta cada mes al drea de contabilidad un
reporte de gastos variables de venta, para que éstos sean cotejados con los
gastos variables de venta que le llegaran por medio de la direccién de finanzas,

indicandoles que el pago ha sido realizado.

Actualmente el reporte mensual de gastos variables de ventas, Unicamente se
utiliza como un control comparativo de gastos, pero realmente, no existe una
comparacion real del total de gastos variables de venta que corresponden a una

factura determinada.
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Ventas nacionales

Como ventas nacionales se entienden aquéllas cuyo destino final es el territorio

nacional.

Estas ventas son mds complejas en su operacién, que las de exportacion, ya
que en las ventas de exportacion ya existe un pedido confirmado de un cliente
en el extranjero. En cambio en las ventas nacionales hay que hacer llagar el

praducto al consumidor, a través de los distribuidores que se tienen repartidos

por todo el territorio nacional.

La empresa cuenta con bodegas que dependen de la misma empresa, a las
cuales se envia el producto de las plantas manteniendo un inventario suficiente
de cada uno de los productos que se utilizan en los cultivos de la regidon y en la

presentacién o empaque conveniente.
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Cuando los distribuidores mayoristas requieren product‘o'.‘ 1o - solicitanv a la
direccion de ventas nacionales y ésta, a su vez, manda el producto de la bodega

para cubrir las necesidades.
En caso de no existir inventario en la bodega de {a regién, se manda de otra y si

ain no existiera inventario se mandara de la planta, por medio de una orden de

produccidn para surtir producto a bodega.
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Procedimiento de pedido nacional.

Se considera como un pedido nacional a la solicitud de compra de cualquiera
de los productos de la compaiila realizada por un distribuidor ubicado en el

territorio nacional.

1.-Liega telefénicamente la solicitud de producto de alguno de los distribuidores.
2.- Se verifica la existencia de producto en la bodega.

3.- Se autoriza al bodeguero la entrega del producto.

4.- El encargado de la bodega elabora la remision de salida del producto.

5.- El encargado de la bodega manda a la Direccion de Ventas la remision para
que ésta siga con el procedimiento de la cobranza nacional.

6.- El encargado de la bodega actualiza en el inventario la salida del producto.

7.- La direccién de ventas nacionales, elabora la factura que ampara dicha
remision.

8.- Actualiza el inventario de bodegas en el kardex de inventarios.

9.- Manda la factura a contabilidad y otra la conserva para la cobranza nacional.

Actualmente, se lleva el contro! de los pedidos nacionales por medio de una .

carpeta, en la cual, se lleva un consecutivo de las'remisiones de’ salida de

producto de las bodegas. .
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El inventario en bodegas se lleva registrado en un kardex o tarjetas en las

cuales éste va disminuyendo o aumentando por medio de las remisiones.

Actualmente, ya no esta funcionando correctamente el registro en estos kardex.
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PROCEDIMIENTO DE PEDIDOS NACIONALES
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Procedimiento para surtir producto a bodegas.

Si tomamos en cuenta que el pedido nacional o venta nacional, disminuye los
inventarios de las bodegas, este procedimiento tendré como funcion-
exactamente lo contrario, ya que en éste, se revisara la manera en que se surte

de nuevo producto a cada una de las bodegas.

Por medio del presupuesto de la_compaitfa, se ha llegado a determinar un
estimado de ven}t’érérvl‘tcadé _uné de las temporadas de acuerdo a cada una de
las regiones, ya que esto depende de los cultivos de la region y de la ciclicidad
de la venta," ypor endé' el nivel de inventario de cada uno de los proquctos en .

cada una de fas bodegas.

1.- Se determina la necesidad de mandar producto a una bodega
' 2.- Se elabora una orden de produccién para surtir producto auna bodega
3.- Se verifica la fecha de entrega por parte de la Direccién de Produccion,

4.- Se elabora la manifestaciéon de embarque por parte de la Gerencia de planta.

ESTA TES'S WO DERE
SAUR DE LA BBLIOTECA
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5.- Se elabora una remision de Inter-bodega por parte de la Direccién de

Produccidn.

6.- Estas dos se entregan al almacenista para que prepare el embarque.

7.- Manda el almacén el producto y es recibido por la bodega con todo y

remisién de surtido a bodega.

8.- Actualiza sus tarjetas de inventario y verifica a la direccion de ventas
nacionales que ha recibido el producto.

9.- Ventas nacionales actualiza de igual manera sus inventarios.

Mensualmente comparan los inventarios de las bodegas con el kardex de la
Direccién de Ventas, de igual manera se hacen visitas periddicas por parte de -
los representantes de ventas para realizar un inventario fisico, asi como un

arqueo contra las entradas y salidas de producto de las bodegas.
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PROCEDIMIENTO DE SURTIDO DE PRODUCTO A BODEGAS
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PAODUCTC A BODEGA - 10e
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Procedimiento Inter-hodegas.

Ya que en algunas ocasiones, cuando se soficita producto de alguna de las’
bodegas, y ésta no tiene existencia de producto en las plantas, se requiere el

poder realizar un traspaso de una bodega a otra.

1.- Se recibe el pedido nacional.
2.- Se verifica inventario en bodega destino.

3.- En casoc de no haber existencia de producto, se revisa el inventario de

bodegas cercanas.

4.- La Direccién de Ventas solicita telefonicémenté a tna bodega que se

embarque producto de una bodega a otra,

5.- La bodega origen genera la remisién ds 1a e ryeéa"ﬂa‘l;’:\ bodega destino.
6.- La bodega arigen actualiza las tarjetas de ihvéntéﬁo.
7.- La bodega destino recibe el emBarque y“‘ lo régfstfa en las tarjetas de

inventario.
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8.- Telefénicamente informa, a la Direccidn de Ventas de haber recibido el

embarque.

9.- La direccién de ventas nacionales actualiza las tarjetas de ambas bodegas

para que concuerden los inventarios.

Actualmente, ya no se ileva un control 100% confiable de los inventarios en las
bodegas, debido a que depende de distintos procedimientos para la
- actualizacion de éstos. Por urp"lado, estdn los pedidos nacionales, que
disminuyen el inventario; en un procedimiento totalmente distinto se surte e!
inventario a las bodegés,' Y'bor ofro lado, estén los procedimientos de Inter-

bodegas que hacen mucho més compleja la operacidn de los inventarios.

8i consideramo. que en‘ este control mterv:enen mteractlvamente tres

procedimlentos n los cuales ‘a su vez. exrsten dlversas personas y lugares,k :

sucede que. con el mcremento de operac

manera de smcromzada, por-fo que, se generan dlt’erenclas enlas’ exlstencxas :

de productos
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Procedimiento de gastos a comprobar de vendedores.

Los vendedoares tienen la mision de impulsar la venta por medio de visitas de
asesoria técnica a los distintos consumidores de los productos en la regién que

se les ha asignado.

Los vendedores se encargan de cerrar el ciclo de la venta. Ya que son los que

enlazaran al distribuidor con el Ultimo consumidor.

Para reahzar esta acuv:dad Ios vendedores tlenen gastos Ios cuales deben de}

ser cublertos por la empresa

E! procedimiento que esta definido actualmente es el siguieht(‘e:' :

1.- Se deposita una canhdad de ‘cuenta’ del vendedor Esta

cantidad se calcula estlmando un program normal de a ldades reallzadas‘_-

por los vendedores por mes:
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2.- El vendedor realiza gastos que estén relacionados con su actividad en-la-:

empresa dentro del mes.

3.- El vendedor presenta los comprobantes de gastos junto con su reporte de .~ -

actividades que contiene el desglose del total de visitas realizadas en fé,‘reglén :

que le ha sido asignada.

4.- Se revisan y autorizan los comprobantes por parte de la Direccién de Ventas - -

Nacionales.

5.- Se pasan de manera clasificada al Departamento de Contabilidad los
comprobantes respectivos de gastos para ser registrados a la cuenta de gastos

por comprobar del vendedor.

6.- La Direccion de Ventas Nacionales deposita en la cuenta del vendedor el

monto de los gastos por comprobar del siguiente mes.
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Procedimiento de cobranza nacional.

Ya que el volumen de ventas, en cuanto a niumero de operaciones, es muy
grande dentro del territorio nacional, y actualmente no es factible afiadir a la
estructura de la empresa un departamento de Crédito y Cobranza, son
aprovechados los mismos vendedores para realizar esta actividad, por su misma

ubicacian dentro del territorio nacional.

1.- La Direcci6n de Ventas verifica en sus registros el vencimiento del plazo que

se le dio al distribuidor para cubrir el pago de ila compra.

2.- La Direccion de Ventas informa al vendedor ef i/_enci‘r‘niento del documento’

respectivo.

3.- El vendedor se presenta con ef distribuidor pa‘rét solicitar;éj pago de dicha

factura,

4.- El distribuidor emite un cheque que ampara el pago del pro&ucto.
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5.- El distribuidor le entrega al vendedor el ghéque. recibiendo a cambio la

factura correspondiente.

6.- El vendedor deposita en la cuenta de cheques de la empresa, el pago v

correspondiente e informa a la Direcci ; d Ve tas el depésl 0.

7.-La Dnrecclon de Ventas reglstra eI pag fa':c‘t'i::ra e informa a la Direccion

de Fmanzas el depésuto del mlsmo
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PROCEDIMIENTO DE COBRANZA NACIONAL
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3.2 Disefio estructural del sistema de informacidn.

Como ya se ha mencionada en diversas ocasiones, hasta hace poco tiempo, la
empresa estaba trabajando de manera eficiente y debido al incremento de sus
operaciones nacionales y de exportacion, han surgido los diversos problemas
que fueron destacados en el capitulo 2, en el apartado: " Definicién del

problema”.

Claramente se ha comprobado, durante su permanencia en el mercado, que los
procedimientos que se utilizan de 'm‘an‘eré cotidiana funcionan de manera
correcta, lo que habria que aftadir en ely presente andlisis, es fa posibilidad de
que la empresa trabaje de la misma manera, peré cbn la posibilidad de manejar
altos volimenes de informacian, es decir, sin aumén(ar actividades extras a fa
persanas involucradas con estos procedimientos, ya que un cambio en éstos

podria causar una desestabilizacion en la operaciones de la empresa.

Aprovechando este cambio, se ha resuelto conveniente el utilizar esta

informacion con todas sus capacidades, ya que si se estd proponiendo un
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sistema de informacion integral que controle la informacién desde e! primer
contacta con el distribuidor hasta la cobranza de las ventas, es posible analizar
todos los cambios relacionados con la aperacién del drea de ventas, con todos

los puntos que intervienen en el proceso.

Las ventas nacionales.

Actualmente, en el caso de las ventas nacionales se organiza la informacidn de
acuerdo a su numero de factura, manteniendo un control que hasta estos
momentos, ha sido adecuado, pero los grandes beneficios que se podran
obtener, ademas de cumplir con los procedimientos actuales, seran el poder'
organizar las ventas de acuerdo a otros conceptos, como son, por distribuidor, + -
por regién, por bodega, por producto y por vendedor, dejando claro que este

contro! sera posible, sin aumentar las actividades actuales del personal.

Como se sabe. para el control ‘de inventarios es necesario conocer Ias entradas )

y las sahdas de producto de las bodegas ya que el inventaric esta dado por !a"

dxferencva entre las entradas y las salidas de producm En es(e caso en

pamcular se pueden conslderar como entradas dos conceptos el procedlmtento
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de surtido de bodegas y la recepcion de producto a través de un Inter-bodega;
de la misma manera, las salidas estdn formadas por los pedidos nacionales y

los traspasos Inter-bodega hacia una bodega destino.

Como se puede apreciar, estas cuatro operaciones estdn perfectamente
definidas dentro de los procedimientos actuales estudiados; por lo tanto, si el
sistema administrativo que se analiza, contiene estas opciones, ya que es un
sistema integral, por consecuencia, es factible controlar el inventario de

cualquier bodega en cualquiera de sus productos y presentaciones.

relacnunado dlrectamente con los

Otro proceso que de manera intvegra'lﬂ estd

procedimientos anteriores, es. aclonal ya que éste surge

como consecuencia de los cambios . generados en elprocedlmlento de pedido

nacional.

En el s:gufente diagrama . se_muestra: cémo func:onaré el ﬂujo de informacién

relativo a estos p cedlmlentos d d 'sistema.‘ }
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DIAGRAMA DE OPERACION DE ARCHIVOS EN LA VENTA NACIONAL
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Las ventas de exportacion.

En el caso de las ventas de exportacion, la interrelacidn fundamental, que se
puede encontrar es en tres médulos especificos que son: la generacion de la
orden de produccion, el programa de embarques y el proceso de facturacién y
embarque. Estas actividades parten del mismo punto, por lo que, es conveniente

también, controlarlas de manera integral.

En el sugunente esquema se presenta cémo estan lnterrelaclonadas estas

actividades para fines del disefio del snstema

Las actividades que no se han presentado esta secclén pueden trabajar de

manera independiente a los demas modulos ya qu no estén relacmnados
directamente con otros médulos y, por lo tanto. funclonamlento es igual al
que se definié en,el apartado de procedxmlentos actua!es al inicio de este mismo

capitulo.
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DIAGRAMA DE OPERACION DE ARCHIVOS EN LAS VENTAS DE EXPORTACION
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E! sistema cuenta con nueve médulos los cuales estan estructurados de la

siguiente manera:

1 - Control de ventas.

2 - Control de ventas estimadas.
3 - Control de distribuidores.

4 - Control de bodegas.

5 - Control de vendedores.

6 - Control de regiones.

7 - Control de parametros.

8 - Reportes del sistema.

9 - Mantenimiento del sistema.
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MODULO DE VENTAS

VENTAB
1, CONTROL ORDENEB
PRODUCCION
2.CONTROL PEDIDOS
NAGIONALES
2. CONTROL GASTOB D
VENTAREALES
4.CONTROL DEPOSITOS A
VENDEDORES
ORDENES PRODUCCION PEDIDOS MAGIONALES . GABTOB DE VENTA - DEPOSITOS VENDEDORES
1. REQISTRO O.P. 1. REBIBTRO DE . . nsmsmo DE GABTOB 1. AEQIITRO DEPOAITOY
2, ELIMINAR Y 2. EUMINARPN, & "2, ELIMINAR Y MOBIFICAR | - | 2 ELIMINARY MODIFICAR
MODIFICAR 0., 2 MODIFGAR N, QAETOS | erosmos
3, FACTURAGION Y 4 CONBULTAS DEL 3,CONSULTAS DEL
4 FAC‘TUMO(ON
EMBARQUES =] mobuLo - - MEDULO
4, CONBULTAS DEL
MODULO
CONSULTAS CONSULTAS CONSULTAS CONSULTAS
. :i%cﬁg‘oze 1. CONSULTA AEMISIONES 1.POANUMERO DE 1.PORVENDEDOR
2, AEMISIONES POR FACTUHA 2,ESTADO DE’CUENTA X
2.FACTURAS POR FASTURAR 2.POANUMERQDE . -~ OE VENDEDORES
3, EMBAHQUES BODEGAS | {3, FACTURA POR REMISION CUENTA I 3. ESTADO DE CUENTA
SIN REMISIONAR 4. FACTURAS TOTALES 3.PORCLAVEDE .~  DESALOSADD
4, EMBAROUES BODEGAS PORVENCER VENDEOOR L
REMISIONADDS 5. FACTURAS POR VENCER
SEMANALMENTE I
8. FACTURAS VENCIDAS
7. FACTURAS PAGADAS



1.- Control de ventas.

Este mddulo contiene el control del inicio de las operaciones * del drea de ventas

e incluye las siguientes actividades.

1.1 Control de 6rdenes de produccion.
1.2 Control de pedidos nacionales.
1.3 Control de gastos de venta reales.

1.4 Control de depdsitos a vendedores.
1.1 El control de 6rdenes de produccion .

El Obje(IVO de este mddulo es el de permitir el registro |n|ma| de las sohcnudes de

érdenes de producclén de las ventas de exportacion, asl como de las érdenes\

“de produccnén destinadas a resurtido del mventano a las bodegas ‘en el temtono

naclonal.
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Ademas de dar un seguimienta desde el registro hasta la eritrega del producto a

cualquiera de los dos tipos de mercados.

En el caso de las ventas a exportacién, actualiza automaticamente los datos
contenidos en el programa de embarques (Menu 2), incluyendo estas ventas

como confirmadas.
Este moédulo esta formado por las siguientes opciones:

1.1.1 Registro de érdenes de produccién.
1.1. 2 Eliminar y modlf icar 6rdenes de produccuén
1. 1 3 Facturacnén y embarques (Ventas de exporiacmn)

1.1.4 Consultas del moédulo.
1.1.1 Registro de érdenes de produccidn.
El registro de las érdenes, permite la entrada de ordenes de producc«én para el

mercado de exportacién y el resurtido a bodegas ya que el numero de orden de :

produccion para ambos casos es un consecutlvo que asngna dprectamente la

maquina.
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Los datos que se piden al usuario para el caso de ventas a exportacién o
resurtido de inventario en bodegas nacionales son similares, Unicamente
cambian los destinos que tendrén dichas drdenes de produccién. Distribuidor de

exportacion o bodega nacional respectivamente.

Ademas en el caso de las drdenes de produccion al mercado de exportacion, es
posible distribuir el total de la orden de produccién en una o varias entregas de
producto, segtin sea definido .por el cliente o distribuidor, y una vez definidas
dichas entregas, éstas seran asignadas de manera automatica al programa de
embarques.

El sistema verifica todos los datos de entrada al sistema, presentandole al

usuario de una manera clara el destino final de cada una de las dérdenés de

produccién.
Martes EMPRESA 8 de Feb, 1994
ORDEN DE PRODUCCION:00Q001 PRODUCTO : HERBI1 DISTRIBUIBUDOR:DIS-011

FECHA DE PEDIDO : 01/01/91 NO.DE PEDIDO : 02345 CANTIDAD TONS: - 17.000

TIPO DE EMPAQUE : CAJAS DE CARTON
FECHA DE ORDEN DE PRODUCCION: 01/01/91  FECHA REQUERIDA :01/03/51

PRECIO EN US/TON: 600.00 CONDICIONES : CARTA DE ﬂlED!N 180 DIAS N
ESPECIFICACIONES DE PRODUCCION: ESPECIFICACIONES INTERNACIONALES‘ !
FACTURAR A: AGRO-EUROPA QUIEN VENDIO : QUERETARO

AGR.{A) O IND.(I) : A

OPRIMA CUALQUIER TECLA PARA CONTINUAR
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1.1.2 Eliminar y modificar 6rdenes de produccién.

Esta opcion permite cancelaciones de o6rdenes de produccién o simples

modificaciones que existan en la orden de produccion.

es, 'e'n'el caso de

En este modulo el tinico dato distinto que se plde al usuari

drdenes de produccion destinadas a bodegas, el nimero de remlsndn de salida

de la planta para la bodega indicada en el médulo 1: 1 1._en ese momento el

sistema actualiza el inventario que se encuentra reglstrado en ducha bodega, por

producto y por presentacion.

1.1.3 Facturacién y embarques. (Ventas exportacion).

Ya que las ventas de exportacidn, en la mayorla de los casos se entregan al
distribuider de exportacion, en vérios embarqués, este mddulo permite asignar
una o varias facluras a cada entrega de producto, ademas de llevar un control

del saldo de producto por embarcar a cada distribuidor.
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Jueves EMPRESA 20 de Ene, 1991
ORDEN FACTURA  FEC.REQ FEC_FACT FEC.PLAN. FEC.PTO  CANTIDAD. MONTO FACT
00002 2543 01/02/91  01/01/91 01/02/51 05/02/91 '~ 10.00 ... .. 590,00
00002 2547 10/02/91  15/01/91 15/01/81 [/ /. : Sin-1590,00
00002 - 15/02/91 /7 77 7 . 0,00
00002 20/02/91 A4 /. 1/ 10. 0.00
00002 25/02/91 / / /7 7 /4 e, 0.00°
00002 / 7 /7 /7 /7 0. 0.00°
TON.TOT: 56,000 TON.FACT .  20.000 _TOT § . - .33,040 - FAC
MOVIMIENTOS EN LA TABLA (#, 4, /oo 50 530 i D0
(C).CAMBIOS EN LA TABLA. (B) .BORRAR ENTREGAS .. (S).SALIR 1 .~ ' a|

1.1.4 Consultas del médulo.
Este segmento del mddulo permite visualizar de una manera clara, el
seguimiento que debe de tener cada orden de produccion.

Permite las siguientes opcioneé de consulta:

1.1.4.1 Por orden de producmén

1.1.4. 2 Facturas por orden de produccuén (Exp)

1 1 4 3 Embarques a bodegas sin remusnonar

1.14. 4 Embarques a bodegas remnsnonados
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1.1.4.1 Por orden de produccion,

Es(a consulta esta disefiada para verificar los datos que fueron capturados de la

orden de producmén en la apcién 1.1.1. (De reg4s(ro de ordenes de produccion).

10 Qe Fue, 1093

Jueves T U EMPRESA

OHN"N l‘l" l TRODUCCION ;qua0l N l'ﬂ()lilll’l'o ] "FNHH MISTPINBIAUDOR DN a1t
l‘l’?CIIA l'l-' I"FC“ 0y r-m/zo l Zot. . na, F l‘!."“‘u by U? s CADTIOAD TOHS: 1?.000

e Dl’-‘ EMPAQUE -+ CARR nr ChETOR
FE(H:\ L‘F. ORDT" DR IRODULL"‘"' ny/01/9 FECHA REQUERIDA  :01/83/91

I‘RPCIO EN U':ITONV' : .- Gho.oe CONNMTCTONES :CARTA DE CRENITQ 160 PIAR )

EQI‘ECIF)L‘I\CI(_‘HES DE PROLUCCION: FAPECIFICACIONES INTERIACIONALES
3

FACTURAR At  AGRO-EUROFA QUIEN VEWDIO :  QUERETARC
e ’ AGR. N} © IHD. (1) 1

A

- OFRIMA CUALOUIER TECLA CARM conTIAR

L s te = w4 ee s s - . -

1.1.4.2 F‘a;hifés por arden de produccion (Exp).

Esta consulta tiene la ﬂnal(dad de dar un seguimiento a las facturas que

componen una orden de producctén, asf como. los saldos por entregar de

producto, y el control de !echas crmcas para gue no existan retrasos en las

ventas de exportacu’:n.
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Entre los datos importantes que se muestran en esta consulta figuran, €} niumero
de orden, el nimero de factura, fecha de facturacion, fecha de embarque de

planta, fecha de embarque en barco, cantidad embarcada, y monto de la

factura.

Jueves EMPRESA 10 de Ene, 1581

ORDEN FACTURA FEC.REQ . FEC_FACT FEC.PLAN., FEC.PTD CANTIDAD MONTO FACT

00002 2543 01/02/91 - - 01/01/91 01/02/91 - 05/02/91 .10.00. 590,00
o0o02 2547 10/02/91 15/01/91 15/01/91 / /7 10.00 . 590.00
00002 15/02/81 YA A /7 10,00 B -0.00{ -
00002 . 20/02/91 /. ’ /7 10.00 - ~70.00
00002 25/02/91 1/ /77 / 7/ 16,00,

00002 . /7 /77 /7 /7 10,0070

. DESEA REALIZAR OTRO MOVIMIENTO : (S/N) ?

1.1.4.3 Embarques a bodegas sin remisionar.

En la opcién 1.1.2 (Eliminar y maodificar érdenes de prodgiccigbn),‘se muestra el -

dato que tiene que introducir el usuario paraindicar que- el embarque de
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producto a bodega ya se realizd, el cual es un nﬁmeyo de remisién, esta
cansulta muestra las ordenes de produccion en las cuales no se ha elaborado la
remision correspondiente y por lo tanto todavia no seymuestr’ah en el inventario

de las bodegas.

Jueves EMPRESA 10 de Ene, 1891

ORDEN BODEGA . PRODUCTO ~ CANTIDAD/TON ' PRESENTA FECHA REQUERIDA

00005 BODE2 ANTIBIL .- 2,350 i ARt T 30/01/9)
Q000§ BODE2 HERBI3 U S.878 o E T 61403791

OPRIMA CUALQUIER TECLA PFARA CONTINUAR

1.1.4.4 Embarques a bodegas remisionadas.

Esta consulta es complementaria al punto 1.1.4.3, ya que ésta muestfa lo que si
salio a bodegas v va cuenta dentro del inventario de cada una de ellas, La unién o

de estas'dos consultas darla el total de dérdenes de produccion desﬁha‘déys_al

resurtido de las bodegas.
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Jueves EMPRESA © - '10'de.Ene, 1991

ORDEN BODEGA PRODUCTO CANTIDAD/TON . PRESENTA. - NO. DE REMISION

00003 BODE1 INSEC1 28,000 1K 6789 "

00004 BODE4 HERBI2 13.000 25L ;. 06780

OPRIMA CUALQUIER TECLA PARA CONTINUAR

1.2 Control de pedidos nacionales.

Como se puede mostrar en el capltulo 3, esta activid:ad,‘:,es;lé 'due va. a
completar el ciclo del producto, mientras. fa ord’en;}de ‘rkﬁrc’)duéciéﬁ' re#une
inventario a cada una de las bodegas, los ped(daé naéfonéles "van a ser los
encargados de disminuir dicho inventario, Y realizar lo qué propiamente es la

venta.
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Este médulo dnicamente es utilizado por el departamento de ventas nacionales.
Y son utilizados la mayoria de los archivos con que cuenta el sistema, al mismo

tiempo.

Esta formado por las sigUientes‘c':péipriéslé ‘

1.2.1 Registro de pedidos internos.
1.2.2 éliminar pedidos internos.
1.2.3 Madificar pedidos internos.
1.2.4 Facturacién y cobranza.

12,5 Consuitas del méduio.

1.2.1 Registro de pedidos internos.

Esta opcién permite que sea registrada mediante una remision, una venta a. ~

distribuidor o directamente a un titimo consumidor.

Entre los datos relevantes capturados en este médulo se encuentran et numero

de remnsxon la clave det distribuidor o del Gltimo consumxdor. la
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bodega de que saldra el producto, la clave del vendedor que reahza Ia venta y
la region a la que pertenece la venta Ya que estos datos son deﬁnmvos en los

demas médulos del sistema.

La ventaja de este méduio multiple, es que con una Unica captura se alimentan
casi todos los médulos, para mantener un contro! total, con el mismo niimero de

operaciones que se realizan actualmente en el departamento de ventas

nacionales.

En este momento el sistema consume el inventario de producto, solicitado por el
pedido nacional, de la bodega indicada para fa venta, indicando el inventario

inicial que tenfa la bodega antes de la venta, y el inventario final que queda

después de la venta.

Aln en este momento no se ha teglstrado la venta en otros maédulos como

distribuidores, vendedores, reg:ones,_ c. ya que esto sucede hasta que se ha

facturado la venta médulo 1.2.4.
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Jueves EMPRESA 10 de Ene, 1891

DISTRIBUIDOR: DIS-008 VENDEDOR: VEN-001 REGION: ZON1
DISTRIBUIDORA MERIDA  JUAN MARTINEZ GON  REGION NORTE

NO. PEDIDO NO. REMISION CLAVE DE BODEGA FECHA PED,
00007 8765 BODE4 10/01/91
FECHA DE ENTREGA : CONDICIONES
20/01/91 CONTADO
PRODUCTO PRECIO MN. CANT.TONS PRESENTACION
HERBI2 3000.00 5.500 25L
INV.INICIAL: 13.000 INV.FINAL: 7.500

DESEA DAR DE ALTA OTRO PRODUCTO (S/N) ?

1.2.2 Eliminar pedidos nacionales.

Es posible eliminar o cancelar un pedldo nac:onal -en_su totalidad o]

simplemente eliminar un cierto producto que este contenldo en ducho ped;do sin

afectacion alguna, ya que en caso de mmar el pedldo nacmnal el sistema .

reconstruye los mventanos de las bodegas; ‘hasta antes de Ia venta ‘ya sea una

eliminacion total, o una ellmlnacnon parcial:
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1.2.3 Modificar pedidos nacionales.

Este modulo permite al usuario, modificar un pedido nacional, en cuanto a datos
y cantidades de venta de cada uno de los productos, actualizando de esta

manera los inventarios de ia bodega de venta.
1.2.4 Facturacién y cobranza.

Este modulo permite la salida de la factura correspondiente a la venta naéiénal,

asignando un numero de factura a ia remision.

En este momento el sistema descarga en Ios mbdu)os de dlstnbmdores.

vendedores, regiones y ventas por productos los datos referentes a Ia venta

considerandose la venta como reallzada

También en este méddlb se habri de capturar datos como fecha e importe de la
factura, que debe de colncxdir con el pedido inicial 1.2.1, de no ser asf no ser

posible el reglstro de la facturaclén
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Con fa finalidad de dar un seguimiento a la cobranza, se pide a la persona qge -

realiza la captura que introduzca la fecha de promesa de pago; en ;casorrde :

reafizarse el pago de dicha venta, se pedira fa fecha de pago.

Jueves

EMPRESA

10 de Ene, 199t

NUMERO DE REMISION:876S

FACTURACION L
NUMERO DE FACTURA FECHA DE FACTURA. IMPORTE DE FACTURA
67090 10/01/91 1€,500,000.00
COBRANZA R :
FECHA DE PROM.PAGO FECHA DE PAGD IMPORTE A PAGAR
‘20/01/91 a4 + 16,500, 000.00-

ESTAN CORRECTOS LOS DATOS (S/NI ?

1.2.5 Consuitas del médulo de pedidos nacionales,

Este médulo de consultas de pedidos nacionales estd disediado para dar el

seguimiento completo a los pedidos nacionales, desde que se realiza su

remision de pedido nacional, hasta que paga el cliente.

Cuenta con {as siguientes consultas.
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1.2.5.1’ Consulta de remisiones.

1.25.2 Remi;iones por facturar.

1.2.5.3 Factira por remision.

1.2‘.‘5‘.4 Facturas totales por vencer.
‘ 1255 Facturas por vencer semanaimente.
1.2.5.6 Facturas vencidas de pago.

1.2,5.7 Facturas pagadas.

1.2.5.1 Consulta de remisiones.

Esta consulta permite revisar cualquier remision en cuanto a sus datos iniciales.

Jueves . EMPRESA 10 de Ene, 1591
PRODUCTO PRESENTACION PRECIO DE VENTA CANTIDAD/TONS TOTAL VTA
ANTIDI2 1K 5,000.00 12.000 £0,000,000.00
INSEC2 E 25L 4,000.00 15.700 62,800,000.00

PESEA REALIZAR OTRA CONSULTA {S/N):? -
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1.2.5.2 Remisiones por facturar.

Esta consuita muestra un listado en la pantalla de todas aguellas remisiones de

las que no se ha elaborado factura. ’

Jueves . " EMPRESA 10 de Ene, 1991
NO.PEDIDO REMISION BODEGA' . CLIENTE FECHA DE PEDIDQ ..
00002 6790 BODE2 . * AGROQUIMICOS DEL NORTE 25/02/91

DESEA REALIZAR OTRA CONSULTA (S/N} ?

1.2.8.3 Factura por remléfén.

£l sistema genera un listado de todas las facturas con su 'reépet:ti\'(a remision,

con la finalidad de poder cruzar la informacioh en estos dos conceptos:
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Jueves EMPRESA 10 de Ene, 1991

NO.FACTURA REMISION BODEGA CLIENTE FECHA DE FACTURA
6788 2345 BODE2  AGROQUIMICOS GAMA
002345 6751 BODE3 FERTIL DE MEXICO " ggfggﬁi
4533 2090 BODE4  DISTRIBUIDORA TEHUANTEPEC 01/03/91
ag99 7750 BODE4 AGRO- BUENA COSECHA 20/02/91
1234 7890 BODE4  DISTRISBUIDORA MERIDA 01/03/91
67820 8765 BODE4  DISTRIBUIDORA MERIDA 10/01/91

DESEA REALIZAR OTRA CONSULTA (S/N) ?

4.2.5.4 Facturas totales por vencer.

£n e médulo 1.2.4 se realizé la captura de Ia fecha de promesa de pago de la
factura, asi que este modulo muestra todas aguellas faciuras de chentes que ~‘
tenemos registrados en la contabilidad, de esta manera podemos saber gn‘ V

cualquier momento quign nos debe y cudndo queds de yrealizér su pago, -
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Jueves : b EMPRESA 10 de Ene, 2591

NO.FACTURA® . REMISION .. BODEGA CLIENTE FECHA A PAGAR
002345 06791 - .~ FERTIL DE MEXICO 30/121/%1
- ' DISTRIBUIDORA TEHUANTEPEC 01/03/93
AGRO- BUENA COSECHA 23/02/91
;- DISTRIBUIDORA MERIDA 01/04/91
DISTRIBUIDORA MERIDA 20/01/91

; ." DESEA RERLIZAR OTRA COMSULTA ts/ny 2

1.2.5.5 Facturas por vencer semanalmente.

Este modulo trabsja de la misma manera que el médljlo anterior, con la
diferencia de que este médulo nos permite recordar con una semana de

anticipacion a nuestro distribuidor o Gitimo ‘consumidor, que falto de pagar en

esa precisa semana.
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1.2.5.2 Facturas vencidas de pago.

También conocida como nuestra cartera vencida de pago, y béﬁnite ‘ob't(ien_e‘r‘ un =
listado en la pantalla de aquellos clientes que no han realizado él pago Vde"‘su

factura.

1.2,5.3 Facturas pagadas.

Esta consulta constituye el final del ciclo, ya que muestra un Iistado de aquelias
facturas que ya se pagaron, con lo cual umcamente quedarén como un dato

registrado, sin repercusxén en algun otro médulo del sistema.

Jueves N o <. EMPRESA’ 10 de Ene, 1991
NO.FACTURA REMISION. ~ BODEGA CLIENTE FECHA DE PAGO
€789 . - 2345 BODE2  AGROQUIMICOS GAMA 20/01/91.

DESEA REALIZAR OTRA CONSULTA (S/N) ?
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1.3 Control de gastos reales.

Este madulo es sumamente importante, ya que su objetivo seré el de mantener -

bajo control las salidas de efectivo relacionadas con el area de ventas.
Cuenta con los siguientes moédulos:

1.3.1 Registro de gastas.
1.3.2 Eliminar y modificar gastos.

1.3.3 Consultaé de! médulo,

1.3.1 Registro de gastos.

Este programa permite llevar dos tipos de gastos:
- Gastos variables de venta a la exportacién.”

- Gastos de vendedores en el mercado nacional.



Es posible cantrolar los gastos variables de venta en las ventas de exportacion,
ya que estdn determinados a un numero de factura, con lo cual podemos
analizar si los gastos reales de cada factura de exportacion, coincide con la

cotizacion realizada a dicha venta.

En el caso de los gastos de vendedores, son utilizados en las ventas
nacionales, y permite la captura de cada uno de los gastos que presenta el

vendedor por semana, para su control.

Jueves EMPRESA 10 de Ene, 1991
NO. DE FACTURA || NO.DE REMISION | NO.DE ORDEN PRODUCTO.
2543 i . 00002 HERBI1
CONCEPTO i cra. | PROVEEDOR
FLETE TERRESTE § oos | TRANsPORTES MEXICANOS.
FECHA DEL GASTO IMPORTE 1.V.A. TOTAL
10/01/91° 2000000.00 200000.00) 2,200,000.00
£S UNA FACTURA DE VENTA NACIONAL(N) O EXPORTACION (E} ? E
ESTAN CORRECTOS LOS DATOS (S/N} ?

112



1.3.2 Eliminacién y modificacion de gastos.

Como su nombre lo indica permite que sean medificados los gastos tanto a la

exportacion, como a los vendedores en el mercado nacional.

1.3.3 Consuitas del méduto.

El objeto de estas consultas es el de saber cuanto se estd gégénda en el
departamento, sin necesidad de esperar fos estados ﬁnancierq_s. icomo suele

suceder la mayoria de las veces.

Son las siguientes; .
1.3.3.1 Por nameqq'de'féctyra'(YEXportaciéh). -
1.3.3.2‘Por§i mero déjc';uentré. : '

1.3.3.3 Po‘rlc’léAvyef de vendedor. -
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1.3.3.1 Consulta por nimero de factura.

En esta consulta se muestran los gastos en los que incurrié una factura de venta

de exportacién como son fletes nacionales, maritimos, seguros, ete.

1.3.3.2 Consuita por niumero de cuenta de gastos.

En esta consulta se permite verificar los gastos que se realizaron en un periodo
de tiempo referentes a una cuenta de gastos. Esta puede ser en cuanto a

ventas de exportacion, como en cuanto a gastos de vendedores.

Jueves EMPRESA 10 de Ene, 1991
NUMERO DE CUENTA DE CARGO: 040 CONCEPTO :HOSPEDAJE
VENDEDOR CONCEPTO PROVEEDOR IMPORTE TOTAL  FECHA GASTO
VEN-002 HOTEL PUEBLA HOTEL PUEBLA 345,000.00 02/01/91
VEN-001 HOTEL HOTEL DE MEXIC 230,000.00 07/01/91
TOTAL DE GASTOS 575,000.00
OPRIMA CUALQUIER TECLA PARA CONTINUAR -
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1.3.3.3 Por cfave de vendedor.

Esla consulta muestra un hstado del total de gastos reahzados por un vendedor

en un periodo de tiempo. BT

Jueves EMPRESA 10 de Ene, 1991
CLAVE DEL VENDEDOR: VEN-001 " VENDEDOR :JUAN MARTINEZ GONZALEZ :
CTA  CONCEPTO PROVEEDCR IMPORTE TOTAL -  FECHA GASTO!
030 REPARACION AUTO VOLRSWAGEN 345,000.00 ©01/01/91
031 GASOLINA GASOLINERA EL PARA 23,000,060 03/01/91
040 HOTEL HOTEL DE MEXICO 230,000.00 07/01/91
020 COMIDA RESTAURANT EL MIRA 115,000.00 . 17/03/9% .

TOTAL DE GASTOS : 713,000,00 B
OFRIMA CUALQUIER TECLA PARA’ CONTINU&R .

1.4 Control de depésitos a vendedores

La finalidad de este médulo es la de lievar un control de -los débésgtps dpe se.

realizan a fas cuentas de los vendedores de la empresa, para ser comparados .

con los gastos del vendedqr 1.3
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Los programas contenidos en este médulo son los siguientes:

1.4.1 Registro de depasitos.
1.4.2 Eliminar y modificar depositos.

1.4.3 Consultas del méduto.

1.4.1 Registro de depositos.

El objetivo del programa es Gnicamente capturar los depasitas qué se:fe'aliian a

una cuenta del vendedor.

Jueves EMPRESA 10 de EBne, 1991

HCLAVE DEL VENDEDOR : VEN-001  NOMBRE DEL VENDEDOR:JUAN MARTINEZ GONZA H

BANCO DE DEPOSITO : BANAMEX NUMERO DE ORDEN : 63677-34
CANTIDAD DEPOSITADA:  2000000.00 FECHA DE DEPOSITO:10/01/91
{[cCONCEPTO DE DEPOSITO :  GASTOS MES DE DICIEMBRE. 1

ESTAN CORRECTOS LOS DATOS (S/N} ?
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1.4.2 Eliminacién y modificacion de depasitos.

Ya que es posible una equivocacion de captura de informacion en'este:médulq;f. o

tambign permite eliminar o modificar el deposito que se ha hecho _é‘ un véhde{ipr.

1.4.3 Consulitas del médufo.

Estas consultas estan arientadas a obtener tanto el listado de'depési.tos como

estado de cuenta de los vendedores.

Cuenta con los siguientes madulos:

Adod

1.4.3.1 Cc ita por v jor.

En esta consulta se puede verificar qué depositos se le han'realizado a un
vendedor entre dos fechas, y el sistema entrega un hstado desglosado de todos )

los depbsitos de acuerdo a su fecha de depéss(o
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Jueves EMPRESA 10 de Bne, 1391

CLAVE DEL VENDEDOR: VEN 001 VENDEDOR :JUAN MARTINEZ GONZALEZ
CONCEPTQ NO.ORDEN CANTIDAD FECHA DEPO.
GASTOS POR COMPRO BANAMEX 455/22 2,000,000.00 01/01/91
GASTOS MES DE DIC BANAMEX 63677-34 2,000:000.00 10;01;91

TOTAL DE GASTOS, : 4,000,000.00
OPRIMA CUALQUIER TECLA PARA CONTINUAR

1.4.3.2 Estado de cuenta de vendedor.

Esta consulta es una combinacitn del médulo de gastos del vendedor, con el
médulo de depésitos. Lo que ha de mostrar el sistema es un total de gastos
contra abonos a la cuenta del vendedor a una fecha determinada, y desde que

inicia la actividad de! vendedor o su tltimo corte contable.
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Jueves EMPRESA . 10 de Ene,. 1991

CLAVE DEL VENDEDOR: VEN-001 NOMBRE ;JUAN MARTINEZ GONZALEZ ST
TOTAL DE GASTOS TOTAL' DE:DEPOSITOS |
TOTAL DE GASTOS 713, 000.00 3 x

TOTAL DE DEPOSITOS --

SALDO DEL VENDEDOR ====--c=ace-mmcmsioe >

DESEA REALIZAR OTRA CONSULTA (S/N)‘?‘ g

1.4.3.3 Estado de cuenta de vendedores desglosado.

Esta consulta es similar a Ia anterior, con la diferencia de que en ésta se obtiene
un estado de cuenta entre dos fechas determinadas, el sistema obtiene el saldo
inicial al dia inmediato anterior a la fecha inicial de busqueda y muestra el

estado de cuenta del vendedor.

Otra diferencia con el anterior, es que en este caso el sistema emite el listado
- desglosado, fanto de gastos como de depésitos realizados dentro dé estas dos

fechas. .
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Ya que el sistema. no tiene cierres mensuales, permite mantener el -aio

completo activo.
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MODULO DE VENTAS ESTIMADAS

VENTAS ESTIMADAS

1. REGISTRO VENTAS
ESTIMADAS

2, EUMINAR Y MODIFICAR
VENTAS ESTIMADAS

3. CONSULTAS DEL
MoouLo

CONSULTAS

1. FROGRAMA CE
EMBARQUES

2, CONSULTA POR
PRODUCTO




2.- Controf de ventas estimadas.

La finalidad de este médulo es la de permitir af 4rea de ventas de exportacion,

llevar el control de las ventas presupuestadas, contra las ordenes reales de

produccion.

Esta formado por las Siguientes opciones:

2.1 - Registro de ventas estimadas.
2.2 - Eliminar y modificar ventas estimadas.

2.3 - Consuiltas del maédulo.
2.1 Registro de ventas estimadas.
Tomando como base la clave del distribuidor de'equrtacién, y la clave del

producto, el usuario puede introduclr al siStérﬁa fas ventas que pretende

conseguir en algun momento del perlod "Estas ventas estimadas apareceran

postenormente en el programa de embarques con un "™ hasta que no sean

confi rmadas con una orden real de produccxén
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2.2 Eliminar y modificar ventas estimadas.

Ya que pueden variar las condiciones del mercado, esta opcioén permite al area

de ventas de exportacion eliminar una venta estimada, asi como cambiarla de

periodo de venta.
2,3 Consuitas del médulo.

El objetivo basico de estas consultas es el de presentar ta distribucion de las
ventas en un perfodo. ‘
Cuenta con’ las‘ sighiéntes opciones:

2.3.1 Programa de embarques.

2.3.2 Consulta por producto.

2.3.1 Programa de embarques.

E! objetivo del programa de embarques, es e| de proporcnonar una herramlenta

al area de produccion para planeary controlar la Vwroducclon de Ius ped:dos del

area de exportacion, que representan altos volumenes
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El programa de embarques se presenta de manera tabular, y estd deeflirhitadp“ '
por un lado por 10 semanas de programa y por el ofro por los b_iientéé ‘q'_t.l,é‘_eStyéh:

solicitando un detesminado producto.

En esta tabla se muestra la semana que sera embarcade un p dIdO en e! caso S

de que aun sean ventas estimadas o no confi rmadas, ‘en el'p grama de T

embarques apareceran con un asterisca (*) def Jado lzqucerdo.

sean ventas confirmadas, aparecera Unicamente el nimer toneladas'a

embarcar.

Las ventas estimadas, son tomadas de la cpclén 21 regns

estimadas, en tanto que las ventas confirmadas, serén tomadas de la opcpén 1 1 s

registro de 6rdenes de produccidn destinadas a fa export

Al momento que se confirma una orden de producci ina*la _venta -

estimada del programa de embarques, desapareciend'o'el aste;iscb(').
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Jueves

PRODUCTO :HERBI1
2

CLIENTE -1

AGRO AMERIC
AGRO AMERICY
AGRO EUROPA

- ooooo

232 VVConé‘ult‘a por producto.

Esta consulta muestra de cada producto, Unicamente las ventas estimadas para

cada tino de ellos.
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MODULQO DE DISTRIBUIDORES

DISTRIBUIDORES

1.REGISTRO DE
DISTRIBUIDORES

2 ELIMINAR
DISTRIBUIDORES

3. MODIFICAR
DISTRIBUIDORES

4, CONSULTAS DEL
MODULO

CONSULTAS
1. CATALOGO DE
DISTRIBUIDORES

2 VENTAS DISTRIBUIDOR
NACIONAL

3, VENTAS DISTRIBUIDOR,
EXPORTACION

4, VENTAS PRODUCTO
NACIONAL

5. VENTAS PRODUCTO
EXPORTACION




- 3.- Control de distribuidores.

Tomando en cuenta que las ventas de productos, tanto a nivel nacional, como a
nivel de exportacion, son realizadas por los distribuidores, este médulo tendra fa

finalidad de controlar este paso importantisimo en la red de distribucion.

Cuenta con las siguientes opciones el médulo:

3.1 Registro de distribuidores.
3.2 Eliminar distribuidores.
3.3 Modificar distribuidores.

3.4 Consuitas de madulo.
3.1 Registro de distribuidores.
Con la finalidad basica de tener una cartera de distribuidores actualiiada, éstey )
programa, permite capturar los datos generales de cada 'ur‘zob de los

distribuidores, asignandosele una clave Unica de distribuidor, que' sera utilizada

durante toda su estancia dentro del sistema.
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3.2 Efiminar distribuidores.

Ya que un distribuidor puede cambiar de giro, desaparecer, o simplemente no
ser un distribuidor que deba mantener la empresa, esta opcién permite eliminar
a un distribuidor, siempre y cuando no tenga operaciones con la empresa ya que

es necesario mantener su registro para otros médulos si ésta existiere.

3.3 Modificar distribuidores.

Este médulo permite modificar cualquier dato general de una empresa excepto

su clave general de empresa ya que ésta es Unica y funciona como enlace para
todos los médutos.

3.4 Consuitas del médulo.
Este maddulo cuenta con las siguientes consultas:

3.4.1 Catalogo de distribuidores. "

3.4.2 Ventas por distribuidor hacional.
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3.4.3 Ventas por distribuidor exportacion.
3.4.4 Ventas por producto nacional.

3.4.5 Ventas por producto exportacion.

3.4.1 Catalogo de distribuidores.

EJ catslogo de distribuidores, Jo presenta el s:stema como un ustado en la

pantalla que contiene la clave, el nombre de Ia empresa

los teléfonos de la

misma, con esto facilitara el encontrar que clave e corresponde a cada empresa

asi como. el directorio general de los dlstnbuidores de la empresa.

Juever EHMPRESH 10 de Ene, 189)
CLA.DIST. NOE MSTRIAUSDOR TRLEFONO 3 TELRFONO 2
DIS-vOL N AGROQUIMITOS GAMA 342345 453422
vis-002 #  AGROQUIMICOS DEL. HORTE 20345 20456

DIS-00) i AGPOQUIMICOS DEL. CENTRO 453423 435678
Dis-004 N AGRO- BUENA COSECHA 453234 453690
ulg-008 H  FERTIL DR MEXICOQ 20931 29045

D1S- 006 R BISTRIMUDORES DEL AGRO 6970 3ase?

Dis-a07 N DISTRINNIIDORA TEHUAUTEIRC 215467 216734
i2is-008 ¥ DIRTRIRUIDOEA MERIDA 342356 3a9077
bis-009 £ AGRO MERICA DEL SuR 625645 6714356
vis-010 £ AGRO AMERICA DEL HORTE 237097 339087
nig-o01l E AGRO EUROPA 290056 302345
PIS-a12 E ARAD UFHTRO NIF"ICI\ 453423 564578

TrRIMA CUALQUIER TECLA PARA CONTINUAR
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3.4.2 Ventas por distribuidor nacional.

Esta consulta muestra las ventas que ha tenido un distribuidor, nacional entre

dos fechas que son solicitadas por el usuario.

Ya que el sistema no tiene cierres mensuales, se podra consultar todo el

periodo de venta.

3.4.3 Ventas por distribuidor exportacion.

Esta consulta muestra las ventas que ha tenido un distribuidor, de exportacién
entre dos fechas que son soficitadas por el usuario. » ‘
Ya que el sistema no tiene cierres mensuales, se podrd conéu)tar todo el

periodo de venta,



3.4.4. Ventas por producto nacional.

Esta consulta permite conocer la magnitud de venta que se ha temdo de un.

v
producto en un periodo en el mercado nacional comprendndo entre dos fechas

que selecciona el usuario.

Jueves g EMPRESA 1¢ de Ene, 1991

CLAVE 'DEL "PRODUCTO :ANTIBI2
REM. CLIENTE BHODEGA - VENDEDOR FECHA FAC PRES PRECIO CANT. TOTAL

7090 D1§-007 BODE4 VEN-DD3 01/03/91 1K 5000.00 12.000 &£0000000.00.
7790 ' DIS-004 'BODE4 VEN-G03 20/02/91 2K  2000.00 2.S00 7500000.00

OPRIMA CUALQUIER TECLA PARA CONTINUAR
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3.4.5. Ventas por producto exportacion.
Esta consulta permite conocer la magnitud de venta que se ha tenido de un

producto, en un perfodo en el mercado de exportacion, comprendido entre dos

fechas que selecciona el usuario.
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MODULO DE BODEGAS

BODEGAS
1. REQISTRO BODEQAS
2, ELIMINAR BODEQAB

3, CONSULTAB DEL
AMoouLo

4, MODIFCAR BODEQGAS
5. INTER » BODEQAS
& INVENTARIOS INICIALES

CONBULTAS
1. CATALOQO BODEQAS
2,VENTAS PORBODEGA

3. INVENTARIO EN
BODEQAS

. v INTER- BODEQAB '

‘| a.consuLTas B

i.aee_lsﬁoi, B
2, ELIMINARY MODIFICAR
L8, !

T MODULD

i CONSULTA
1. PORBODEGA+ ORIEN’
2,PORBODEGA= DESTIND

INVENTARIOB INICIALEB
“1.REqiSTRO M,

2, ELIMINAR M,

3. MODIRCAR, -~




4.- Control de bodegas.

Este modulo tiene por finalidad, controlar el fiujo de producto que pasa por las

bodegas de la empresa. Cuenta con las siguientes opciones:

4.1 Registro de bodegas.
4.2 Eliminar bodegas.
4.3 Consultas de! médulo.
4.4 Modificar bodegas.
4.5 Inter-bodegas.

4.6 Inventarios iniciales.

4.1 Registro de bodegas.

Este programa permite dar de alta los datos generales de las bodegas que
seran utilizadas por la empresa. A cada bodega se fe asignara su clave anica,

que sera utilizada por este médulo y demés médulos del sistema.
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4.2 Eliminar bodegas.

Ya que pueden cambiar las politicas de distribucién en una region, y dejar de
utilizar una bodega, el sistema permite eliminar una bodega, pero con ia

restriccion de que no tenga ventas realizadas a un distribuidor en un periodo de

tiempo.

4.3 Consultas del médulo,

Este mddulo cuenta con las siguientes opciones:

4.3.1 Catalogo de bodegas.
4.3.2 Ventas pdr bodega.

~4.3.3 Inventario en bodegas.
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4.3.1 Catalogo de bodegas.

Esta consuita, proporciona un listado en la pantalla de las bodegas que en el
momento se utilizan, y los datos due aparecen son los siguientes, la clave de la *

bodega, el nombre de la bodega y los teléfonos de la bodega.

De esta manera es posible verificar la clave que tiene cada una de las bodegas,

asl como visualizar el directorio telefénico de las mismas.

Jueves EMPRESA 20 de Ene, 1991
CLAVE BOD DESCRIPCION RESPONSABLE TELEFONQ
BODEY BODEGA QUERETARD VICTOR HERMANDEZ 433432
BODE2 BQDEGA TORREON ALEJANDRO PEREZ TORRES 422354
BODE3 BODEGA ZAPOTLANEJO MAURICIO HERNANDEZ 12312
BODE4 BODEGA CAMPECHE JUAN CARLOS GALLARDO 20045

OPRIMA CUALQUIER TECLA PARA CONTIKUAR
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4.3.2 Ventas por bodega.

Esta consulta permite conocer qué tanto se esta vendiendo de cada producto a

través de Ia bodega seleccionada, en un periodo comprendido entre dos fechas,

Con estos datos serd posible determinar los niveles de inventario que serédn

necesarios en la bodega para no mantener un nivel alto de inventarios.

Jueves .

EMPRESA

10 de Ene, 1991

CLAVE DE LA BODEGA :BODE4

REM, VENDEDOR FECHA FAC. CLIENTE PRODUCTO PRES PRECIO CANT. TOTAL

8765 VEN-002 10/01/91 DIS-008 HERBI2 25L  3000.08 5.50 16500000.00
3730 VEN-003 20/02/91 DIS-004 ANTIBI2 1K 3000.00 -2.50° 7500000.80
2090 VEN-003 01/03/91 DIS-007 ANTIBI2 1K 5000.60 12.00 60000000.00
7090 VEN-003 01/01/91 DIS-007 YINSEC2 25L  4000.00 15.70 62800000.00
7880 VEN-Q03 01/03/92 DIS-008 INSECZ 25L  7500.00 10.20 76500000.00

OPRIMA CUALQUIER TECLA PARA CONTINUAR

4.3.3 Inventarios por badega.

Esta representa una de las opciones mas importantes del sistema, 'ya QUe

mantendra informado al departamento de ventas, de cuénto inventario tiene en -
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cada una de las bodegas. Este inventario estara catalogado de acuerdo a cada

uno de los productos de la empresa y cada una de fas presentaciones.

Con esta opcidn se anula casi por completo la pérdida de producto en las
bodegas v elimina la carga administrativa de mantener de manera manual el

registro de inventario de cada una de las bodegas.

Este inventario se incrementa automaticamente, cuando sale producto a
bodegas a través de una orden de produccion a bodegas, o por medio de una
recepcion de un Inter-bodega. Y se puede decrementar, también de manera
automatica, cuando sale el producto de la bodega, ya sea por venta a

distribuidor, o bien cuando se realiza una salida por Inter-bodega.

Jueves EMPRESA 10 de Ene, 1591
CLAVE DE BODEGA : BODE4 NOMBRE DE BODEGA :BODEGA CAMPECHE
CLAVE DE BODEGA PRODUCTO PRESENTACION CANTIDAD (TONS]
BODE4 ANTIBI2 1K ’ 8.500
BODE4 HERBIZ 25L 7.500
BODES INSEC2 25L 16.600
BODE4 . INSECS 1K 3.185

DESEA REALIZAR OTRA CONSULTA {S/N)?
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4.4 Modificar bodegas.

Este mddulo permite cambiar alguno de los datos generales de una bodega, con

{a restriccidn de que siga siendo fa misma bodega.

4.5 Inter-bodegas.

Para evitar un sobre inventario de producto en las bodegas, derivado de una
generacion de drdenes de produccion al momento de faltar producto en una

bodega, se generan los Inter-bodegas. =

Los inter-bodegas es un mecani asar producto de una bodega

o otra que lo requiera, en un momento determinado y este médulo cuenta con

las siguientes opcianes.

4.5.1 Registro de lhtér-badegas.
4.5.2 Eliminary moaiﬁcar Inter-bodegas.

453 Consultas del modulo inter-bodegas.
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4.5.1 Registro de Inter-bodegas.

En este programa se han de capturar ias toneladas, que pasaran de una bodega

lamada origen, a una bodega llamada destino.

Al momento de la captura, el sistema verifica la existencia de dicho inventario y
muestra en la pantalla los inventarios iniciales en cada una de las bodegas
hasta antes del traspaso Inter-bodega. Ya que el usuario lo permite, en la
pantalla se muestra el inventario final con que queda cada bodega después del

Inter-bodega.

Jueves EMPRESA 10 de Ene, 1951
BODEGA QUERETARO BODEGA TORREON
BODEGA ORIGEN: BODE1 BODEGA DESTINO : BODE2
NO. DE CONTROL : 766 FECHA INTER-BODEGA: 10/01/91
PRODUCTC PRESENTACION CANTIDAD (TONS)
HERBI1 25L 3.000

BODEGA ORIGEN. - BODEGA DESTINO.

INV. ANTES DE INTER-BOD 25L 9.500 || 25L 4.000

INV. DESPUES DE INTER-BOD{ 25L 6.500 251 - 7.000

DESEA DAR DE ALTA OTRO INTER-BODEGA (S/N) ?
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4.5.2 Eliminary modificar inter-bodegas.

En el caso de eliminar un Inter-bodega el sistema muestra el inventario antes de
su eliminacion, y at ser confirmada la eliminacian, el inventario de cada una de

las bodegas regresa a su estado original, hasta antes del Inter- bodega.

4.5.3 Consultas del médulo inter-bodegas.
Las consuitas posibles de este médulo son las siguientes:

4.5.3.1 Por badega de origen

4.6.3.2 Porbodega destino.

4.53.1 Por bodega de origen.
Esta constita muestra todos los inter-bodegas, que han salido de una bodega,

esto es para que verificar la suma total de los inventarios contra las salidas de

produccion y las ventas de producto.
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Domingo EMPRESA ° 20 de Epe, 1991

CLAVE DE BODEGA: BODEl NOMBRE DE BODEGA: BODEGA QUERETARO

NO. CONTROL  BODEGA.DEST PRODUCTC  PRESENTACION TONS. FECHA DE INT.

766 BODE2 HERBI1 25L 3.000 10/01/91
1234567 BODE2 INSECL 1K 2,300 16/01/9%
0000002 BODE2 HERBI1 25L 4.000 17/01/91

OFRIMA CUALQUIER TECLA PARA CONTINUAR

4.5.3.1 Por bodega de destino.

Esta consulta muestra todos los Inter-bodegas, que han'ile‘gad‘o auna bodega,
esto es para que verificar la suma total de los invehlériqs'contra las salidas de

produccion y las ventas de producto. R
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EMPRESA 30 de Ene, 1551

Miercoles
CLAVE DE BODEGA: BODEl NOMBRE DE BODEGA: BODEGA QUERETARD
NO. CONTROL BODEGA.ORIG PRODUCTO  PRESENTACION TONS. FECHA DE INT.
0000001 BODE3 HERBI1l 25L 1.500 17/01/51
0000005 BODE4 INSEC3 1K 2.678 23/01/91
000008 BODE4 INSEC3 1K 2,600 27/01/91

o OPRIMA CUALQUIER TECLA PARA CONTINUAR

4.6 Inventarios injciales.

Esta opci6n se utiliza Gnicamente una vez, y es en el momento que se implanta

el sistema, Y seran cargados los inventarios iniciales qué' existen en cada una

de las bodegas, de acuerdo al producto y su pre_sen!aéién R



MODULO DE VENDEDORES

VENDEDORES
1. REGISTRO VENDEDORES
2, ELIMINAR VENDEDORES

3, CONSULTAS DEL
MQDULQ

4. MODIFICAR
VENDEDORES

CONSULTAS
1, CATALOQO DE
VENDEDORES

2. VENTAS FOR
VENDEDOR




5.0 Control de vendedores.

Ef médulo de control de vendedores tiene como objetivo, el mantener de manera
actualizada, todas las operaciones de hacer llegar al consumidor los productos

de la empresa. Cuenta con los siguientes apartados:

5.1 Registro de vendedores.
5.2 Eliminar vendedores.
5.3 Consultas de vendedores.

5.4 Modificar vendedores.

5.1 Registro de vendedores.

Este programa se utiliza para registrar el ingreso de un ‘:ril:évp:‘yendédor ala
empresa, asignandole una clave de vendedor, cd}i lacual ;eré"l:denﬁﬁca'db en
cualquier parte del sistema. Dentro de este prograf';.wa:. §§r§ﬁ'v9§pturados todos
los datos generales del! vendedor, con lo cual"tarﬁb}érii‘ 5e éuenta con un

directorio actualizado de vendedores.



5.2 Eliminar vendedores.

Si un vendedor ya no trabajara para la empresa, es posible darlo de baja, pero
inicamente que no tenga operaciones registradas a en el perfodo. ya que en los
demas mddulos del sistema tendrad registrados movimientos a su clave de

vendedor, y si se diera de baja confundiria los archivas del sistema.

§.3 Consuitas def mddulo.

Este mddulo cuenta con las dos siguientes opciones:

5.3.1 Catalogo de vendedores,

5.3.2 Ventas por vendedor.

5.3.1 Catalogo de vendedores,

Esta consuita muestra en la pantalla, el listado de los vendedores regigtiédos en
el sistema, con su clave de vendedor y los teléfonos en los cuales puede ser

encontrado.

142



La consulta puede realizarse de tres maneras, una es tecleando la clave
completa del vendedor, otra es tecleando una o mds letras que definiran ef
rango de la consuita y por titimo dejando el espacio en blanco, con lo que dara

ef catalogo de todos los vendedores.

Miercoles EMPRESA . 30 de Ene, 1951
CLAVE VENDEDOR  NOMBRE DEL VENDEROR TELEFONG 1 REGION
VEN-001 JUAN MARTINEZ GONZALEZ 12323 ZONL
VER-002 PEDRC PEREZ GUZMAN 131012 20N2
VEN-003 ROBERTO GHASSMAN 121212 ZON3
VEN-0D4 ALEJANDRO FERMAT CARCIA 221234 ZON4
VEN-00S PEDRQ BIERCOWODD BORBS 432312 ZON3

OPFRIMA CUALQUIER TECLA BARA CONTINUAR

§.3.2 Ventas por vendedor.

Esta consulta proporciona el desglose de las ventas facturadas por un vendedor
de la empresa, indicando al final de la constita, el monto total de lo vendido por
el vendedor, y fa comisién que'bbtiehe en el periodo, en caso de ‘estar bajo

comision.
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Esta consulta es el elemento controlador de la eficiencia del vendedor, si se

compara con jos gastos del mismo tomando como base los mismos perfodos.

Miercoles EMPRESA 30 de Ene, 1991

CLAVE DE LA REGION:ZON1
REM. BODEGA FECHA FAC. CLIENTE . PRODUCTO PRES PRECIO CANT. TOTAL

8765 BODE4 10/01/91 DIS-008 HERAI2 25L 3000.00 S.S0 16500000.00
2345 BODE2 20/01/91 DIS-001 HERBI2 25L 6000.00 0.20 1200000.00
2345 BODE2 20/01/91 DIS-001 INSEC3 1K 8000.00 15.00 120000000.00

DESEA REALIZAR OTRA CONSULTA (S/N)?

5.4 Modificacién de vendedores.

Ya que el Jugar de habitacibn o de trabajo del vendedor pueden variar, este
mobdulo permite cambiar los datos generales del vendedor, pero no serd
permitido modificar el nombre del vendedor por ofro, las’ claves de vendedor,

son Unicas y no son reasignables a otros vendedores.
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MODULO DE REGIONES

REGIONES

1. REGISTRO REGIONES
2, ELIMINAR REGIONES

3. CONSULTAS DEL
MODULO

4, MODIFICAR REGIONES

CONSULTAS
" 1. CATALOGO DE
REGIONES

2, VENTAS POR
REGION




6.0 Control de Regiones

Para facilitar el pronéstico de ventas, la Republica Mexicana se ha sectorizado
en regiones, que presentan las mismas temporadas dependiendo de su
climatologia y suelo, y ya que estas temporadas se presentan como periodos
ciclicos en el afio, resulta importante englobar las ventas por sectores de fa
republica en las cuales se tienen bodegas, para de esta manera poder anticipar
los voltimenes de inventario que debe de haber en |a region, antes de iniciar la

temporada.

Se recomienda tener mucho cuidado al momento de definir fas regiones, ya que
si por ejemplo, si después se quisieran subdividir mas, existiria el problema de

reasignar las ventas anteriores a sus respectivas nuevas regiones.

Cuenta con las siguientes opciones:

6.1 Registro de regiones.

6.2 Eliminar regiones.
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6.3 Consultas def modulo.

6.4 Modificar regiones.

6.1 Registro de regiones.

Permite registrar una regién de la Repiblica Mexicana, asignandole su clave de
region, su temporalidad, sus cultivos importantes, el responsable de la regién,‘

etc.

Miercoles EMPRESA 30 de Ene, 1951

CLAVE DE LA REGION DESCRIPCION DE LA REGION
ZONS ZONA ORIENTE

VENDEDOR DE ARERA. CULTIVOS DEL AREA

PEDRO CHAVEZ PLATANO, CAFE.

DEMANDA ACTUAL TONS MERCADO POTENCIAL INICIO FINAL

150.00 300.00 100 A 200
£STAN CORRECTOS LOS DATOS {S/N) ?
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6.2 Eliminar regiones.

Esta opcion permite eliminar regiones, del archivo fas cuales no son redituables

para la empresa, siempre y cuando no tengan operaciones realizadas en el

periodo.
6.3 Consultas del méaduto.
Cuenta con las dos siguientes consultas:

6.3.1 Catalogo de regiones.

6.3.2 Ventas por region,
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6.3.1 Catilogo de regiones.

Muestra en la pantalla, las regiones, con sus claves y su responsable.

Miercoles EMPRESA SR . 30 de Ene, 1991
CLAVE DE REGION DESCRIPCION DE REGION " VENDEDOR DE AREA
20Mm REGION NORTE JUAN MARTINEZ GON2ALEZ
ZON2 ° REGION CENTRO PEDRO PEREZ GUZMAN
2Z0N3 REGION OCCIDENTE ROBERTO CHAVEZ
Z0oN4 REGION SUR ALEJANDRO GARCIA
ZONS ZONA ORIENTE PEDRO CHAVEZ

OPRIMA CUALQUIER TECLA PARA CONTINUAR

6.3.2 Ventas por regién.
Esta consulta muestra entre dos fechas, las ventas facturadas, en esa region
por todos sus vendedores. Con ésta es posible pronosticar el ntimero de
toneladas que se pueden vender en a temporada siguiente y en qué momento

mandar el inventario a las bodegas.
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6.4 Modificacién de regiones.

Esta opcion permite al usuario, modificar los datos contenidos dentro de la

captura original de registro de regiones.
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MODULO DE PARAMETROS

PARAMETROS

1. CONTROL PRODUCTOS

2, CDNTROL DE PRECIDS
DEVENTA.

—

1

PROCUCTOS

1, REQISTRO PRODUCTOS

2. ELIMINAR Y MODIFICAR
PRODUCTOS

PAECIOS OF VENTA

1, REQIBTRAR, ELIMINARY
MOUIFIGAR PREDIDS

2, CONSULTAB DEL
MopuLo

CONSULTAR

1.USTADE PRECIOS

2.EMPRESANS
COVPETENCIA




7.0 Control de parametros.
Este médulo consta de los parametros utilizados por la empresa:

7.1 Control de productos de la empresa
7.2 Control de precios de venta.
-

7.1 Control de productos de la ermpresa.

El objetivo de este modulo es el de tener un control de los productos de la o

compaiia, asf como ordenarlos de acuerdo a una clave de producto Este

maddulo cuenta con las siguientes sub opciones.

[N

7.1.1 Registro de productos.

7.1.2 Eliminacion'y modificacion vde productos
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7.1.1 Registro de productos.

En este programa es posible dar de alta los productos de la compafifa, con su

clave de producto, relacionado con el nombre ya sea comercial o el nombre

guimico.

7.1.2 Eliminar y modificar productos.

Cuando un producto ya na sera ofertado por la compariia, y no se quiere seguu' S

conservando en la memoria del sistema, es posible darlo de ba)a del mnsmo
pero se tiene que cumplir la condicidn de que en el per(odo del afio
vendido el mismo, ya que de lo contrario el produc(o ya't

registradas, y el sistema no permitira efiminarlo.

En el caso de modificaciones a productos, ﬁnicamént se:podré modificar el

ido! capturado de una

nombre del producto, esto considerando que hublera

manera ortografica incorrecta, de ninguna manera se podré utilizar una clave de
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producto para dos productos distintos, ya que esto causarfa una confusién a

todas las operaciones del sisterma.

7.2 Control de precios de venta,
Este médulo esta disefiado para mantener al dia los precios de ventas de los

productos de la empresa, y de esta manera dar acceso a ellos a las personas

autorizadas.

De ninguna manera pretende asignar directamente los precios de venta a las
érdenes de produccion, en el caso de las ventas de exportacién, ni en los
pedidos nacionales, ya que las ventas aunque si se toma como base la lista de

precios, éstos pueden cambiar dependiendo de fa politica de venta de la

empresa.

7.2.1 Registro eliminar y modificar.

7.2.2 Consultas del médulo.
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7.2.1 Registro eliminar y modificar.

Este mddulo estd disefado para registrar, eliminar y modificar los precios de
venta de la empresa, e incluso los precios de venta de los productos substitutos
de la competencia, con lo que se tendra el estudio de nivel de precios de la

empresa con respecto a la competencia.

7.2.2 Consuitas del médulo.
Estan divididas en dos:

7.2.2,1 Lista de precios.

7.2.2.2 Empresa contra competencia.

7.2.21 Lista de precios.

La lista de precios se muestra, en pantalla por cada uno de fos. productps, con :
su precio a distribuidor, y su precio al publico’ ’por"' cédé uné dé‘ sus

presentaciones.

153



7.2.2.2 Empresa Vs. competencia.

Esta consulta, muestra los niveles de precios de nuestros productos y los de la
competencia, en productos fabricados para cubrir la misma necesidad del

consumidor. Con la ayuda de esta consulta, es posible establecer politicas de

precios a las ventas.
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8.0 Reportes del sistema.

Los reportes del sistema, estan constituidos por las mismas opciones de
consuitas, obtenidas a través de la pantalla de la computadora. La diferencia
consiste en que éstos son impresos en papel.

A las consultas descritas anteriormente, solo se afiaden tres reportes, que son:

- Resumen de ventas de exportacion.

- Resumen de ventas nacionales.

- Inventarios nacionales totales.

A continuacién se muestran algunos ejemplos de los reportes qué,‘impn’me el

sistema.
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SISTEMA DE CONTROL DE INFORMACION
DEL AREA DE VENTAS

(MODULO DE REPORTES )

Lo, e

2 coaThcy, MRIOR
NACKRAIS

2 CONTRCL RASTOR OF
NI

4. CONTRGE, DERORITOS A
Voo

oot 2 RescEaEs POn
e

apmwarmKcona) | onwocs

4 PacTums wocens.
2. racT.Pes retatng

L] Dwsrew
vonaomn o 1.30PCrwe FROAETOR
e— f
AW O
ik otveaa
serores
1 e
2 DIV
oeneos




EMPRESA, S A. DE. C. V.r
REPOR'I‘E DE UNA ORDEN DE PRODUCCION

FECHA DE RE?@R?E 25/01/92

AGRO CENTRO AMERICA

AGR (A) O IND. (I)

H
|
b



EMPRESA ’

REPORTE DE FACTURACION DE ACUERDO A UN.VN'UMERO ORDEN DE PRODUCCION . AR

NUMERC DE -ORDEN'
FECHA REPORTE | .2




TESIS SIN PAGINACION

COMPLETA LA INFORMACION - -



EMPRESA, ‘8. A DE c. V

REPORTE DE ORDENES DE PRODUCCION A-BODEGAS NO REMISIONADAS

FECHA REPORTE - 25/01/91

o ANTIBII 9
HERBI3 -

00005 BODE3
00006 BODE2,

TOTAL" DE ~7TC_3N ELAD_AS



" EMPRESA,

TOTAL DE -TONELADAS

S.A. L



VEN-002 HOTEL" PUEBLA
VEN-001 . - HOTEL

‘DE GASTOS :




EMPRESA, S.A. DE C.V.

REPORTE DE GASTOS POR VENDEDOR

030 REPARACION AUTO
031 GASOLINA: .
040 HOTEL'S
020 COMIDA.

'RESTAURANT ; EL " MIRA

./ TOTAL’ DE ‘GASTOS




EMPRESA, S. A. ms c.wv.
*REPORTE DE msposrros OR: vszmanon

CLAVE DEL VENDEDOR VEN 001 NOMBRE ‘DEL’ VENDEDOR :  JUAN MARTINEZ GONZALEZ
DEL 01/01/91 AL 25/01/ 91’ FECHA. REPORTE 25/01/91 ! :

CONCEPTO
GASTOS . POR COMPRO BANAMEX'

TOTAL  DE.DEPOSITOS:" | .$.2,000,000.00 7




EMPRESA, S.A. DE C.V.

REPORTE 'DE ‘ESTADO DE CUENTA POR VENDEDOR

CLAVE  DEL" VENDEDOR : VEN- 001 NOMBRE 'DEL’VENDEDOR: - JUAN ‘MARTINEZ GONZALEZ
AL 25/01/91 BT FECHA‘REPORTE :25/01/91

TOTAL: DE - DEPOSITOS

713,000.00

TOTAL DE’ GASTOS
TOTAL DE DEPOSI

SALDO ' DEL' VENDEDOR




3
3
£
i
§
¥
¢
H
i
i

AGRO EUROPA -0

FECHA DEL REPORTE: 21/01/91

DEL 07/01/91 AL 28/04/51

SEMANAS L :
1 2 30 a 5 [ 7 8 9 10 1 c31470.018 16 TOTAL

*ere ANTIBII®**s ) 3
AGRO CENTRO 0. w0

EX 22 HEEBII L33 X
AGRQ AMERIC 0.
AGRO AMERIC ~ 0
RGRO EUROPA - - 0 .-
AGRO CENTRO = ©°
AGRO CENTRO 0 .,

ees HERBIB .--'
AGRO BMERIC . 00050

reee xnsgc]_ wens,

L. eeke THSEC2 wew
AGRO AMERIC = .12

N3
AGRO EUROPA ' 0 0 13
AGRO CENTRO, 7. 0. L0200




EMPRESA, s, a. DE C. V
REPORTE DE CA’I‘ALOGO DE DISTRIBUIDORES .

FECHA DE REPORTE - 25/01/95 ©

i
i
t
!
|
i
h
i
o
i
|
!
i
i

TELEFONO 1

CLA.DIST. NOE 'DISTRIBUIDOR

s DIS-001 N :-AGROQUIMICOS GAMA - R
DIS-002 N AGROQUIMICOS DEL NORTE ;
DIS-003- '-N _AGROQUIMICOS DEL CENTRO :
DIS-004 - . N 'AGRO- BUENA COSECHA .
DIS-005: . - N. FERTIL DE MEXICO . :
DIS-006 - 'N. DISTRIBUIDORES DEL AGRO .
DIS-007 - N .DISTRIBUIDORA TEHUANTEPEC '
DIS-008 = ' N - DISTRIBUIDORA MERIDA Lo :
DIS-009 E. AGRO AMERICA DEL SUR : T s
DIS-010 E . AGRO AMERICA DEL NORTE 237897 >0 UL 239087
DIS-011 _E’ 'AGRO EUROPA .. /2900867 . 302345
DIS-012 E ' AGRO CENTRO AMERICA = . 453423 N " 564578




EMPRESA, §.A. DE-C.V.
- REPORTE DE CATALOGO DE BODEGAS

. FECHA DE REPORTE 25/01/91

/TELEFONO = .~ !

* BODE1 BODEGA QUERETARO VICTOR*HERNANDEZ 433432 |
BODE2 BODEGA TORREON .-, ALEJANDRO”PEREZ: TORRES | .. 422354 .
BODE3 BODEGA ZAPOTLANEJO MAURICIO:HERNANDEZ ¢ oo 212312 e
BODE4 BODEGA CAMPECHE JUAN “CARLOS "GALLARDO . . """ "20345 - J

e dr A A




: EMPRESA, S A. DE C.V.
REPORTE‘DE INVENTARIOS EN BODEGAS

FECHA DEL REPORTE - 25/01/91 '
CLEVE DE BODEGA : BODEz - NOMERE‘DE BODEGA ~EODEGA TORREON
PRODUCTO _"CANTIDAD (TON)  TOTALES (ToNs)
HERBIL T
TOTAL DE ‘HERBI: 4.000
HERBI2 2: 2.800 ,
TOTAL DE:HERBIZ. L liiiaas eeis 2.800
HERBI3 - : 1.560 ‘
TOTAL: DE'HERBI3: SLLLnllolluliiiiiiiingy 1.560°
INSECL: i
TOTAL' DEINSECL’ —«ca-obozoonilesidanaallioe > 2.300°
INSEC3 1} 0.500 ‘
TOTAL: DE . INSEC3 : . 0.500",
TOTAL DE TONELADAS EN: LA BODEGA BODE2  ----:=-> 11.160 ~ TONS |
;



S A' DE

' EMPRESA,

~{TON). . TOTALES (TONS)

- BODE3. ... e
) 1.300

R R .18.500

cemmmmeeisi 5,567

BODEL "
BODE2
BODES

s : DR HERBTY i e e L - “‘ 35.000°

° BODE2
HODE4
TOTAL’ DE HERBIZ: ciiemaaael BERETRAA 15,800

BODE2
BODE3

TOTAL DE HERBI3 =<t-is-nosowos SO -5 e glsg0

BODE1
BODE2
BODE3

TOTAL | " 76.500

BODE1
BODE4 : : ‘

TOTAL DE’ INSEC2 === <===sen-sosmznmsoan fesiis L4 400160
BODE1 S aK 5.278

BODE2 K ’ :
BODE2 . 1K Co "3.567




BODE4 S 3
TOTAL DEINSEC3 © 2

!
112,500

TOTAL DE TONELADAS:EN, LAS BODEGA




EMPRESA, S.A. DE C V.

REPORTE DE INTER- EODEGAS‘ POR‘~ BODEGA DE VORIGEN

CLAVE DE LA BODEGA :BODE1 - NOMBRE'DE. BODEGA:. BODEGAQUERETARO
. FECHA DE REPORTE :25/01/91 .- ; ; :

NO. CONTROL  BODEGA.DEST

* 1234567 BODE2’
0000002 -




1234557
0000002




EMPRESA S A DE C V.r.~ /
»LISTA DE PRECIOS A PARTIR DE 1 de Ene,’ 1991

- PRECIO POR KG /LTO

PRODUCTO B PRESENTACIONV“ PRECIO DISTRIBUIDOR. . PRECIO PUBLICO

HERBI1 Co i 2BL i b TR 2§Sdo,odv”'

HERBI2 - A Ce g 7,000.00

INSEC1 Rt S . , "'$ "~ 4;000.00

INSEC2 T 1K $ '5,000.00
INSEC3 $ €,000:00

. NOTA: INCLUYE SERVICIO DE :DISTRIBUICION.
SUJETA A CAMBIO SIN PREVIO AVISO




EMPRESA, .S. A DE C V. o
REPORTE DE CATALOGO DE REGIONES

: 25/01/91 :

FECHA DE REPORTE

*'REGION NORTE"

ZON1 - JUAN; MARTINEZ GONZALEZ

ZON2 G0 "REGION: CENTRO - "PEDRO /PEREZ GUZMAN
ZON3 . - 7 = REGION: OCCIDENTE '+« ROBERTO ' CHAVEZ
) ALEJANDRO GARCIA

ZON4 - . % . REGION SUR’ : .




1
_EMPRESA, 'S.A. DE C.V. : Semo T
. CE . ‘REBORTE DEVENTAS POR REGION

! CLAVE DE-LA REGION :ZON1 .. ' " DESCRIPCION : REGION NORTE“
DEL 01/01/91 AL: 31/01/9 FECHA REPORTE 25/01/91

142345 BODE2 . 20/01/91 " DIS-001 -HERBIZ ' 25L .
BODEZ' . 20/02/91:1/" DIS-001 INSEC3 - 1K

TOTAL DE VEN TA




EMPRESA,,S A. DE C V.
REPORTE DE VENTAS POR PRODUCTO EXPORTACION

CLAVE DELPRODUCTO" : HERBI1
DEL 01/01/91 AL 31/01/91 :

' PRECIO US  CANTIDAD/PED'




9.0 Mantenimiento del sistema.

Este maddulo tiene como funcion, la autoadministracion de los archivos del

sistema de cémputo .

Dentro de este modulo, se contienen el reordenamiento de archivos, respaldo y

recuperacion de archivos.
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_CAPITULO 5 CONCLUSIONES DE LA TESIS.

Para concuir la presente tesis nos centraremos en dos aspectos fundamentales:
1.- Las ventajas de utilizacién de un enfoque sistémico en el manejo de la

informacién en la empresa.

2.- Cémo pasar del control a la funcién de planeacién desde el punto de vista

de los sistemas de informacion.

Ventajas de la utilizacion de un enfoque sistémico en el manejo de la

informacién en la empresa,

Ventajas Cualitativas.

El punto de vista sistémico de la informacidn tiene como finalidad el aprovechar
al maximo la informacién que se genera para se utilizada para el cumpiimento

de la mision de una empresa.
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La ventaja fundamental de utilizar un sistema de control radica en ser un apoyo
a la planeacién , ya que como se analizé en su oportunidad en el capitulo 1, e!
controf es la fase final del proceso administrative y su finalidad es la de verificar

que se cumplan las metas u objetivos planteados en la fase de planeacion

primera del mismo proceso.

Los sistemas de control ademas proporcionan una dindmica al proceso
administrativo, ya que son base para la planeacion a través de la
retroalimentacian, obligando a la empresa a participar en un proceso de mejora
continua. Por lo que los sistemas de control son herramientas propias de la
planeacion y éstos tienen que tener por finalidad proporcionar fa informacién
necesaria y oportuna a la direccién de Ja empresa para que ésta pueda verificar

el cumplimiento de las metas y en caso de no haberse cumplido actuar con

medidas correctivas prontas .

Dentro del proceso de mejora continua de la empresa que esta dirigido a la
planeacion, se integran tres partes fundamentales que son : el registro de

operaciones, el control y la optimizacion.
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* OPTIMIZACION

Una organizaciébn que no cuenta con un sistema de informacidn capaz de
garantizar que el registro y control de las operaciones sea confiable, nunca sera
capaz de optimizar sus procesos y la planeacién que se genera en la
organizacion serd poco objetiva y por lo tanto dificil de alcanzar en cuanto a

resultados.

Como se observd en los capitulos 2 y 3 de esta tesis, existen operaciones
humanas enfocadas a controlar las actividades de la empresa, sin importar el
medio que se utilice. Ya sea un sistema de registros manuales o un sistema de

informacion a través de un equipo de cémputo .

Estos controles pueden funcionar perfectamente bien, inicamente dependiendo

de que la informacion sea Gtil en cuanto a su registro y control

La diferencia entre utilizar un sistema de control de informacién manual y uno
medio de sistemas computarizados y que podemos considerar como otra
ventaja de! enfoque sistémico, estriba en las diversas posibilidades a largo

plazo que representan un sistema y otro, mientras un sistema manual funciona



perfectamente a corto plazo, limita de alguna manera el crecimiento de la
organizacién , mientras que un sistema de informacién adecuado a través de la
computadora y basado en las mismas actividades y politicas de un buen sistema

manual, permite el crecimiento de la organizacion.

En afios anteriores, cuando los mercados, estaban perfectamente definidos para
cada organizacion y de alguna manera operando de manera local o regional, el
control de operaciones y la organizacién de la informacion proveniente del

medio externo no implicaba un volumen de variables tan grande como hoy en

dia.

Si ponemos como ejemplo una contabilidad, al momento que las operaciones
crecian, lo mas comiin era o trabajar horas extras para solucionar este problema
o definitivamente contratar otra persona mas para que controlara ese nuevo

factor contable que estaba afectando de lleno la operacién de la empresa.

En el caso de contratar a esa nueva persona, era posible repercutir ese
incremento de costos de administracion, al precio del producto y el mercado al
no contar con una gran variedad de opciones para adquirir el bien o servicio,
tenia que conformarse con el producto que le estaban ofreciendo al precio que

fuera, debido a la moderada cantidad de empresas que ofrecian ese bien o

servicio.



De esa manera han crecido las organizaciones en todo el mundo, pero hoy en
dia no es tan facil contratar y repercutir el costo de estas contrataciones al
precio de venta del bien o servicio, pues los mercados se han abierto, las
organizaciones con la creacion de mercados multinacionales y empresas del
mismo tipo estan compitiendo con muchas mas empresas dependiendo de la

calidad y precios de sus productos o servicios.

De alguna manera el consumidor tiene la capacidad de reconocer la calidad y
absorber las diferencias de precios de acuerdo con sus necesidades
especfficas. Pero a lo que no esta dispuesto, es a absorber el costo de la

ineficiencia organizacional o administrativa de una empresa.

Todo lo anterior por consecuencia influye en la competitividad de la empresa,
ya que hoy en dia los mercados adquiren productos y servicios analizando

como variables fundamentales la calidad y el precio.

La calidad de informacidn al cliente es una parte muy importante del concepto
de calidad ya que puede influir directamente en la venta del producto o servicio
por lo que el mantener un control adecuado de la informacién permite satisfacer
oportunamente las necesidades de informacién que tienen los clientes. Como
ejemplo podemos citar la informacién oportuna de si hay o no hay producto en
existencia en bodega y en caso de no haber tener la posibilidad de informar
cuando realmente se le estaria en posibilidad de entregar, a qué precio , en qué '

forma de pago , etc.
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Otra ventaja de lipo cualitativo de utilizar el enfogue sistémico es fa posibitidad

de interrefacionar o cruzar la informacion en la empresa.

Las organizaciones no se pueden dar el lujo de tener registrada la informacion
de una sola manera o de una manera lineal, es necesario, que cada dato
importante, sea analizado desde distintos puntos de vista o sea generar una

matriz de informacidn que interrefacione esta informacion de diversas maneras.

Tomando en cuenta por ejemplo el caso presentado en el estudio, con el
procedimiento que se utiliza actualmente en el registro de una venta,
tinicamente podremos conocer cuanto se ha facturado en un periodo de tiempo,
a menos que se recurra a la contabilidad para conocer la informacian histérica
de acuerdo a otros conceptos que estuvieran bien definidos en un buen catélogo
de cuentas contables y como consecuencia de esa reaccion tardia tal vez no se

pudieron tomar decisiones correctivas en un asunto especifico.

Sin embargo con la utilizacion de el sistema de informacion propuesto, al
momento mismo del registro de la venta y facturacion y que no representa
actividades adicionales al de los procedimientos actuales, se estan controlando,
otros conceptos sumamente importantes para la empresa como son las ventas
par producto, las ventas por distribuidor, las ventas por vendedor, las ventas por

regidn, el control de la cobranza y por Ultimo el control automatico de los
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inventarios de la empresa, en tados los puntos en los cuales se encuentre el

producto.
En este momento , se eliminan deficiencias, como las siguientes:

Comenta un empleado de contabilidad " Segun mis datos deberiamos de tener
producto en esa bodega y seguramente a x persona se le olvidd pasarme la

hoja de salida de producto o bien en la bodega se esta perdiendo el producto *

Este tipo de problemas son comunes en las empresas que no cuentan con un
sistema de control de informacién adecuado ya que no es posible que en
contabilidad o en el 4rea de ventas no sepan de manera exacta en nivel de los
inventarios que puede ofrecer al mercado. Este tipo de errores Je manera

tangible e intangible son sumamente costosos para la organizacion.

En el caso de los gastos que paga la empresa realizados por parte de los
vendedores, se definen las politicas de gastos, pero debido al gran volumen no
se controlan o resulta costoso ese control, con este tipo de aplicaciones,
ademas de lograr un buen control a partir de los mismos procedimientos de
control actuales, también es posible cruzar la informacién de diversas maneras

como es por vendedor o por una cuenta contable esto para fines comparativos y

estadisticos.

163



La informacién sistematizada es un apoyo fundamental para la toma de
decisiones ya que al contar con sistemas de informacion que permitan un
acceso rapido a informacion oportuna, veraz, perfectamente analizada y
resumida, las dreas de toma de decisiones de la organizacion cuentan con més

elementos que de alguna manera reducen la posibilidad de error al momento de

tomar una decision.

Ventajas Cuantitativas.

Las ventajas de tipo cuantitativo en el caso de utilizar ef punto de vista sistémico

repercuten directamente en los costos de la empresa.

Por ef fado los gastos de administracion el mantener un sistema de contraol
que permita el crecimiento de la organizacion evitando el crecimiento estructural
de recursos humanos que se dedique a el manejo de informacién que es posible
sistematizar , permitira el enfocar las recursos de la organizacion a ofras areas
prioritarias . Ademas el control de informacion deja de ser un elemento de
presion en el precio del producto ya que este tipo de gastos repercuten
directamente a las utilidades reflejadas en e} estado de resultados de la
empresa y su comportamiento debe de ser fijo o con pequeiias desviaciones y
esto solo se logra impidiendo en las empresas que se encuentran en una fase

de crecimiento en las que no se cuenta con un buen sistema de control de
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informacion los gastos de administracion llegan a comporiarse de alguna

manera como gastos variables y no como fijos como deben ser.

Otra ventaja de utilizar sistemas de informacion confiables, es la optimizacion
de los costos financieros derivados del manejo de inventarios . Cuando no
existe un buen sistema de controf de inventarios existen operaciones gue se
realizan sin necesidad de ilevarse a cabo como es ordenar producio ya sea a
compras o a produccion cuando realmente no se requiere, ya que realmente
puede haber en almacén o en otra badega, o simplemente por no manejar
adecuadamente la informacidn se puede estar manteniendo un nivel alto de

inventarios que para financiarlo es muy costoso.

Debido al costo de mantener inventarios en {a empresa la tendencia
internacional es el manejo de inventarios minimos o cero inventarios, generando
compromisas con los proveedores entregas de producto justo a tiempo, pero
coma se puede llegar a compromisos de este tipo cuando no contamos con

sistemas de informacion que reaimente nos permitan controlar los inventarios.
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Coémo pasar dal control a la funcion de planeacion desde el punto de vista

de los sistemas de informacion.

Hasta estos momentos se han tratado problemas de control relacionados con la
operacion de ia empresa, lo cual resulta idgico ya que la prioridad en 1a solucion

de estos problemas es clara y definitiva.

Si consideramos fa cantidad de reportes y consultas que contiene este sistema,
tal vez Hleguemos a la conciusion, de que para analizar dicha informacion, se

requiere de mucho tiempo, lo cual puede que sea cierto.

Por lo que es necesario, que existan otros modulos de informacién, que tengan
la capacidad de compartir fa informacién obtenida de este sistema, con las
variables externas del 4drea y del entorno, con io cual se podria obtener el

maximo valor a esta informacion.

La conformacién de esta informacion, estarla dando paso a poder tener una
herramienta muy eficaz para la planeacion del area y de la empresa tal y como
se manifestd en el apartado de fa informacion y la admnistracién en el capitulo |
cuando se citd al autor Richard Nolan el cual dice * Bajo la estructura triangutar,
la conformacion gradual de las aplicaciones , asi como las caracteristicas y los

requerimientos a satisfacer en los distintos niveles operativos, gerenciales y

directivos” .
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Si consideramos los sistemas de informacion, que se estan ofreciendo en
nuestro pais, por parte de empresas relacionadas con este mercado, nos
podremos dar cuenta del gran volumen de paquetes orientados a la operacion y
al control como por ejemplo, contabilidades, nominas, cuentas por cobrar,
cuentas por pagar, eic. los cuales los podemos ubicar en la base y nivel medio
de la estructura triangular de la empresa . Pero son pocos los que estin
orientados a la parte superior de Ia pirdmide en fa cual se ubica la parte directiva

de la empresa y por o tanto la planeacion en la empresa.

De esta forma nos damos cuenta de que en la generalidad de las empresas
mexicanas, ya se esta tomando en cuenta el gran valor que tiene la infarmacién
proveniente de estos sistemas y que ya se esta dando el primer paso, que es el

control, para después integrar estos controles, para ser ulifizados en la

planeacion de las empresas.

En el caso especifico de México, el Tratado de Libre Comercio con los Estados
Unidos y Canada, las empresas mexicanas tengan la posibilidad de hacer liegar
sus productos a un mercado de mas de 300 millones de habitantes, pero

también recibirdn la competencia de un nitmero mucho mayor de empresas .

Lo que determinara definitivamente la posicion en los mercados, sera el grado -

de eficiencia que exista en las empresas al momento de ofrecer el bien o

servicio.
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La eficiencia estara influida en gran forma por el manejo administrativo de cada

empresa.

Una empresa que estd acostumbrada a manejar 100 clientes de una manera
manual y lo hace de una manera eficiente, tal vez se le presenten problemas al
incrementarse éstos a 1000 como consecuencia del TLC y no sera posible en
ese momento contratar mas gente para controlar ese volumen, pues ho podra
repercutirlo en el precio del producto, pues se estaria saliendo de mercado. Por
lo tanto esta empresa se tendria que conformar con manejar su pequefio
mercado actual y competir en éste con las empresas de otros lugares, en las

que su organizacion si soporto el crecimiento.

De alguna manera una ineficiencia de este tipo, puede solucionarse de manera
conveniente, con la utilizacion de sistemas de informacion administrativa por
computadora, ya que éstos pueden manejar ese incremento de voltimenes sin
necesidad de invertir mas dinero que el que se empled en la inversién inicial en
cuanto a equipo y sistemas, si se realiz6 de acuerdo a un buen estudio de

necesidades y crecimiento de la empresa.

Podriamos concluir que las empresas mexicanas tendran que incluir en sus
presupuestos, una cantidad de recursos suficientes -destinados a ponerse
realmente al dia en cuanto 'al manejo de informacién en sistemas de computo,

con la firme idea de estar preparados para hacer frente a los futuros mercados.
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