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INTRODUCCION

Estamos viviendo una época de inusitado auge en el desarrolio de
areas, tales como la informatica, la ingenieria de materiales y las
telecomunicaciones, cuyas implicaciones tecnolégicas son cada vez
mas susceptibles de ser aplicadas en proyectos para alcanzar una

mayor eficiencia y eficacia en las actividades propias de

tas
empresas industriales y comerciales.

No obstante la contraccion del mercado interno, 1a cual sin duda ha
afectado negativamente a la industria nacional del calzado, las
empresas comercializadoras mantienen constante la necesidad de
ser cada dia mas competitivas en un sector comercial donde la
mayoria de las empresas mayoristas se distinguen por la escasa

utilizacion de tecnicas administrativas y de investigacion de
mercado.

La apertura comercial y la tendencia de las politicas oficiales para
reducir los niveles de inflaciéon, propicia que las empresas
dedicadas a fa compra venta obtengan sus utilidades, como
resultado de efectuar operaciones comerciales cada vez mas
rentables, en lugar de ver a la operacion de la empresa como un
buen medio para conseguir flujo de efectivo por medio del cual
generar utilidades por productos financieros al realizar inversiones
inmobiliarias, entre otras. En virtud de lo anterior, es logico pensar
en adoptar nuevos meétodos o sistemas para incrementar la

productividad del personal, reducir costos operativos y establecer
estrategias eficaces de comercializacion.



Por consiguiente, este trabajo de tesis considera todos los
elementos necesarios para analizar, disefar, desarrollar, implantar y
mantener un sistema punto de venta para la comercializacion en la
industria det calzado, encaminado a incrementar ta competitividad
de las empresas del ramo a través del cumplimiento de los
siguientes objetivos:

. e Tener un mayor control de la facturacion y del inventario.
e Proyectar las ventas con la informacidén que proporcione el
sistema.
« Optimizar el trabajo administrativo.
e Incrementar la productividad de la empresa.

El sistema punto de venta permite reunir y procesar informacion
para registrar, agilizar y controlar las distintas operaciones propias,
en este caso, de la comercializacion del calzado, haciendo uso de
herramientas para el manejo automatico de datos, para ello
interactuan elementos tales como, computadoras en red, mercancia
codificada con codigo de barras y dispositivos de lectura optica, para
registrar los productos y con ello reducir errores y el tiempo durante

la captura de la mercancia, ofreciendo un mejor servicio al
consumidor.

El sistema involucra las principales actividades rutinarias de la
comercializacion de calzado y se encuentra abierto para atender
nuevos requerimientos o adecuaciones a cambios en la situaciéon
actual de la misma.



CAPITULO 1

GENERALIDADES DEL SISTEMA
. PUNTO DE VENTA APLICADA
A LA VENTA DIRECTA AL PUBLICO
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1.1 Situacion de la Industria del Calzado en
Meéxico
En términos generales, en las actividades econdémicas relacionadas

con la produccion, distribucién y consumo de calzado en nuestro
pais, pueden distinguirse cuatro grupos:

Proveedores
Productores
Comecializadores
Consumidores

Entre los proveedores destaca la industria de la curtiduria, la cual,
surte a los fabricantes de su materia prima principal: la piel, que
puede ser tanto de bovino, caprino, porcino u ovino y, en ocasiones,
también se utiliza la piel de otros animales. Es necesario no dejar de
mencionar a los encargados de surtir a los productores de calzado
fabricado casi totalmente de hule sintético (cloruro de vinilo) y el

calzado de tela.

Otros proveedores son: el sector productor de solventes,
pegamentos y pinturas: las empresas que proporcionan cierres.
hebillas, herrajes, madera y cajas de cartdon asi como Ilos
distribuidores y fabricantes de maquinaria para la manufactura de
calzado.

En cuanto a los fabricantes de calzado, éstos pueden ser agrupados
en: productores de zapato de hombre, de mujer, nifio, zapato para
bebé y calzado deportivo. Si clasificamos a las empresas
productoras de acuerdo a su volumen anual de ingresos por la venta
de pares producidos y a los recursos tecnoldégicos y humanos
empleados en sus actividades, en empresas grandes, medianas y
pequenas, podemos observar las siguientes proporciones respecto
al total de las mismas:
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TIPO TOTAL (%)
Micro y Pequefias empresas 96.5
Medianas 2.5
Grandes empresas 1

Tabla 1.1 Industrias del cuero y calzado por tamano de las mismas.

Fuente: Programa para promover la competitividad e internacionalizacion
de las industrias de la curtiduria y del calzado. Secretaria de
Comercio y Fomento Industrial (SECOF1) 1992.

1.1.1 Comercializacion del calzado

Existen varios tipos de comercializadores vinculados con la
distribucion nacional de calzado cuya finalidad es colocar ios
productos terminados al alcance del consumidor en cantidad, precio,
lugar y tiempo adecuados. Para lograr este fin, el calzado se
distribuye en nuestro pais a traves de:

A) Zapaterias independientes

B) Cadenas de zapaterias

C) Tiendas de autoservicio y departamentales
D) Mayoristas de calzado

E) Locales detallistas en mercados publicos
F) Distribucion directa de fabrica

G) Exportacion

H) Ambulantaje

La figura 1.1 sintetiza e ilustra las relaciones existentes entre los
diferentes actores involucrados con la distribucion nacicnal de
calzado. A o largo de este apartado se expone una descripcidon
cualitativa y cuantitativa de los distintos canales de comercializacion
de calzado de nuestro pais. enfatizando las particularidades que los
distinguen entre si y su importancia porcentual respecto al total de

mismos.




Ceneralidadon dol Sinteina Puneo doc Ventas

COMERCIALIZADORES

1 mavOmETAS 0

MERCASOS AUBLICOS |y
MICRG v SEQUERAT ATmazaDOT
CamRESsS

o
{uenisras cuprEsas -OJ
——

GRANGES EuPRESAT

ass08
2aBaTERIAT INGRESOS

CaoerasoE
TamarEmas v

au

DETALLIZTA O FABMICA

ECONGMIA INFOAMAL

O S T
Figura 1. 1 Distribucion nacional de calzado.

Las zapaterias independientes venden calzado de todo tipo, es
decir, calzado para caballero, dama, nirio, bebé y calzado deportivo,
todos estos en varios niveles de calidaa, como zapato fino, entrefino
(de menor calidad que el fino), econdm.co, e piel, sintético y textil;
eventualmente se especializan para vender, por ejemplo, zapato
fino de piel para caballero o dama.

Algunas de estas zapaterias contratan con pequerios productores y
le compran toda su produccion solicitando que se etiquete el
producto con la marca del distribuidor, esto permite que la zapateria
posea exclusividad sobre el calzado que ofrece. Otras zapaterias de
menor capacidad econémica compran a varios proveedores para asi
poder ofrecer diversos tipos de calzado.

Otro tipo de canal de distribucion son las tilendas de autoservicio,
éstas compran el calzado de todo tipo de productores a través de un
jefe de compras especializado por departamento. Por lo general las
tiendas de autoservicio venden calzedo de tipo econdmico; en
multiples ocasiones el zapato de este tipo, como por ejemplo las
sandalias de plastico o las pantuflas, viane empacado en bolsas de
plastico y no en cajas de carton, con la fihalidad de disminuir el
volumen requerido para su almacenamiento. Esta costumbre es




2 liclischeso edezl i a4 B agnseer cdes Versrta

también muy difundida entre los comercializadores al mayoreoc por la
facilidad para desplazar grandes cantidades de producto.

Las tiendas departamentales representan otro canal de distribucion
para la industria del calzado. Estas se caracterizan por comprar los
productos, al igual que las tiendas de autoservicio, a través de un
jefe de compras especializado por departamento. El tipo de calzado
que venden estas tiendas es calzado fino y zapato de moda; por lo
general solicitan a los productores le pongan el nombre de la tienda
al calzado y al empaque. En estas tiendas los departamentos suelen
segmentar la venta en calzado para dama, caballero, nifios y
calzado deportivo.

Los mayoristas venden calzado popular o econdmico tratando de
asegurar para si elevados indices de rotacidn de inventario.
Cuentan con un gran numero de proveedores, pues en su caso no
es de gran importancia la moda sino los precios; dependiendo de su
tamafio suelen segmentar la venta en calzado de plastico, textil,
calzado de piel para dama, hombre y nifios, en zapato para bebé vy,
eventualmente en caizado deportivo de importacion. La ubicacion,
es decir, el sitio especifico en que se encuentran los almacenes y
tiendas, y que determina, entre otras cosas, la cercania con los
consumidores y productores, la facilidad de acceso a medios de
transporte y vias de comunicacion con elevado flujo de trafico, las
caracteristicas socioceconémicas de la demanda, etc., representa un
factor de suma importancia para la estabilidad y el potencial de
crecimiento econoémico de este tipo de canal de distribucidon.

tos mercados publicos, considerados principaimente como
distribuidores detallistas independientes, compran el calzado que te
fue devuelto al proveedor por tiendas departamentales o zapaterias
independientes al presentar fallas minimas (como rastros de
pegamento aparente, pequefias descosidas, etc.) o por no pasar el
control de calidad. Estos productos, aun de calidad aceptable, se
venden como saldos a través de este canal de distribucién liegando
asi a los consumidores finales a precios mucho mas bajos que en
otros tipos de tiendas alcanzando, en algunos casos, hasta el 50%
de su precio normal. Tanto los distribuidores propios de este canal
de comercializacion como el dificiimente cuantificable grupo de
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comerciantes que laboran al margen de la economia formal, la
mayoria de las veces como vendedores ambulantes asi como, en
menor proporcion, algunas zapaterias independientes, acostumbran
surtirse de mercancia a través de los mayoristas de calzado.

Los margenes de comercializacidon en mayoreo y a detalle son
relativamente bajos en el mercado mexicano respecto a
distribuidores similares de calzado en otros paises. Un margen tipico
de mayorista es de un 30% por encima del precio de fabrica,
mientras que los precios al detalle tienden a estar alrededor del
doble del precio que fijan los productores. En Europa, por ejemplo,
el factor entre et precio del productor y el de detalle esde entre 2.5 y
3 veces el precio de fabrica, mientras que en EUA puede llegar a ser

de 4 veces.

De acuerdo con la investigacion directa de mercado realizada por el
Boston Consulting Group y Grupo Consultor Ejecutivo (BCG/GCE)
para la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI) y el
Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT) publicada en
1988 sobre la estructura de la distribucidn de calzado a nivel
nacional efectuada durante el segundo semestre de 1987, se
desprenden datos utiles los cuales indican que la participacion de
mercado de los detallistas independientes era de alrededor de 41%.,
ilas cadenas de tiendas abarcaban cerca del 20%. los autoservicios
el 19%. los mayoristas el 12%,. y el 8% restante se dividia en partes
iguales entre las tiendas detallistas de fabrica y las ventas de
exportacion .

50%
40%
30%
20%
10%

0%

4% 4%

Zapaterias Autoserviclos Detallista propio
Independientes

Figura 1. 2 Patron de utilizacion de los canales de distribucion de calzado

en México. X
Fuente: Entrevistas y analisis BCG/GCE. , SECOF! y BANCOMEXT 1988.
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1.1.2 Patrones de consumo y demanda de calzado
en México

El! calzado puede considerarse como un articulo- de primera
necesidad que satisface a cualquier sector de consumidores, ya sea
de elevados o de escasos ingresos. En consecuencia, su demanda
mantiene una estrecha relacidén con el crecimiento demografico y la
estructura de la poblacion.

Afio Produ- | Expor- | Impor- | Consumo | Poblacién | Consumo
ccion tacion | tacion Nacional per capita
Aparente
Miliones de Pares Millones Pares
Habitantes por

Habitante
1983 228.0 3.5 2.2 226.7 73.101 3.10
1984 221.6 4.0 2.3 219.9 74.249 2.96
1985 229.3 3.8 2.4 227.9 75.398 3.02
1986 242.8 4.3 2.1 240.6 76.547 3.14
1987 2436 7.8 2.2 238.0 77.695 3.06
1988 245.2 9.5 5.8 241.5 78.844 3.06
1989 248.6 10.0 17.7 256.3 79.992 3.20
1990 244 .4 12.4 32.4 264.4 81.141 3.26
1991 250.0 16.2 38.2 272.0 82.926 3.28

Tabla 1.2 Produccion y consumo de calzado a nivel nacional.

Fuente: SECOF! . Instituto Nacional de Estadistica Geografia e
Iinformatica (INEGI) y el Centro de Investigacidon y Asistencia
Tecnica del Estado de Guanajuato A.C. (CIATEG).

El consumo de caizado en nuestro pais se ha caracterizado por un
alto nivel de variabilidad como lo indican las cifras de consumo
nacional aparente presentadas en la Tabla 1.2. Las recesiones
redundan en una contraccion del consumo por o que uno de los
problemas mas importantes de esta industria es la caida de la
demanda interna como consecuencia del descenso del salario real
promedio. Tomando en cuenta las condiciones propias del ambiente
macroeconomico nacional podemos considerar que a mediano plazo
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el crecimiento del producto nacional bruto (PNB) sea limitado. Aun
cuando debe tomarse en cuenta la natural incertidumbre sobre las
proyecciones proporcionadas por las diferentes dependencias e
instituciones, éstas sugieren que el crecimiento de la demanda
nacional de calzado no aumentara lo suficiente como para sostener
un crecimiento importante de las industrias dedicadas a satisfacer el

-mercado interno.

Se plantean, por otro lado, ciertos cambios en la estructura del

consumo de calzado. Actualmente los zapatos de cuero
representan aproximadamente el 65% del consumo, el calzado de
plastico el 20% y el textii del 15%. La liberalizacion de las

importaciones, segun cifras estimadas por el BCG, va a crear una
fuerte presidn para disminuir los precios e incrementar la calidad del
zapato de materiales plasticos con construccion similar a los zapatos
de cuero, lo que redundara en una sustitucion que igualara,
aproximadamente, la importancia del consumo domeéstico de
calzado de cuero con el del calzado de plas:ico hacia finales de los
anos noventa.

En general, podemos distinguir cinco causas que determinan la
demanda de calzado en nuestro pais:

a) El precio del bien

La produccion de calzado suele segmentarse de la siguiente
forma. a traves de la cual se determina el precio en el mercado.

El calzado de hombre es de tres tipos:

« Fino: construido 100% de piel, dirigido a los ejecutivos, es
decir, zapato elegante y de moda.

e Entrefino: es un tipo de calzado generalmente de piel de
menor calidad, coOmodo y cestinado al uso diario o al
trabajo.

e Econdomico: es calzado constituido por diferentes tipos de
materiales y esta dirigido al ccnsumo poputiar.

El calzado de dama tiene las mismas cualidades, es decir:
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b)

« Fino: de alta calidad, la moda es uno de los factores mas
importantes y esta dirigidc a la poblacion de altos
ingresos.

Entrefino: calzado de menor calidad para uso diario.
Econoémico: calzado tipo sandalia; se da por temporadas,

como por ejemplo en verano, también incluye zapato de
tipo popular.

Los zapatos para ninos o jovenes, es decir, hombres y mujeres
hasta catorce anos de edad se clasifican, con objeto de fijar su
precio en: zapato tipo escolar, deportivo y de vestir, que es
calzado generalmente de piel de buena calidad.

El calzado deportivo para dama, caballeros, y niflos ha tenido un
auge espectacular debido principalmente a la variedad, los
elevados niveles de calidad que llega ha alcanzar y al grado de

especializacion en funcidon de las diferentes actividades
deportivas para las que se disena.

Otro tipo de calzado es el industrial, considerado por la mayoria
de las importantes organizaciones manufactureras como un
elemento esencial para la seguridad en el trabajo. Por lo general
suele inciuirsele dentro 'de los contratos colectivos de trabajo
como una prestacion, que consiste en proporcionar al personal

dedicado a la manufactura con este tipo de calzado para el buen
desempeno de sus funciones y para prevenir accidentes
laborales.

Por ultimo, se encuentra el calzado denominado especial, el cual
comprende los zapatos ortopédicos, para meédicos y para
ordenes religiosas.

La estacionalidad de las ventas

La demanda de calzado varia durante el afo segun la época,
estas variaciones se relacionan directamente con la temporada

de lluvias, época navidefia, dia de las madres y el inicio del curso
escolar.

10
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En los meses de marzo, abrii y mayo hay un aumento en la
produccion para cubrir la demanda que se presenta en mayo con
motivo de las fiestas del mes. Durante junio, julio y agosto, que
es la época de lluvias, las ventas bajan. Los puntos mas altos de
los pedidos se dan en octubre y noviembre, durante esta época
los productores reciben los pedidos del calzado que va a ser
vendido en diciembre. En enero la demanda desciende a su nivel
mas bajo para mantenerse asi los primeros meses del afio.

Los precios de los demas bienes

Los bienes complementarios del calzado como por ejemplo
vestidos, trajes, corbatas, cinturones, bolsos para dama, etc., casi
no influyen en la demanda de éste, aunque la teoria econdmica
supone que un aumento o una disminucicn del precio de un bien
determinado, decrementa o incremeinta la demanda de otro bien.
Al disminuir el precio de un productc o servicio se consume mas
del mismo y de todos los bienes que sean sus complementarios.
Sin embargo. ante el aumento en (os precios de los vestidos.
trajes. corbatas o cinturones no disminuye la demanda de
calzado por esa especifica razon.

El Nivel de ingresos de la poblacion

Normalmente puede esperarse que un incremento del ingreso
vaya asociado a un aumento de la demanda de ia mayor parte de
los bienes, sin embargo podemos encontrar dos casos. En el
primero un aumento en el ingresc puede dejar inalterada la
demanda de productos economicos.

En el segundo es posible que un aumento en el ingreso lleve a
un descenso en la demanda de un bien. Tal relacidn se leva a
cabo cuando un producto o servicio es barato y sustituye a uno
caro, por ejemplo, el calzado econdémico al de linea fina. Luego
entonces, un incremento en el ingreso podria incrementar el
consumo de calzado fino a costa de disminuir la demanda de

zapato barato.
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La alta propensidén a consumir y la baja tendencia a ahorrar, es
caracteristica de nuestro pais por lo que grandes sectores de la
poblacidon reciben ingresos minimos que soélo les permiten
consumos gque no podrian ser menores sin amenazar la
supervivencia del sujeto. Debido a los escasos ingresos, estos
consumidores no ahorran ni podrian ahorrar. Este grupo de
personas es obviamente el mas grande consumidor de zapato
barato. En el otro extremo existen los sectores con altos ingresos
que consumen mucho pero son muy pocos.

Los gustos y preferencias de los consumidores

Los consumidores de caizado, con respecto a la moda, gustos y
preferencias se pueden clasificar de Ia siguiente forma:

Los innovadores: Son un pequefic grupo de pearsonalidades
internacionales que captan y adoptan inmediatamente las ideas
de los creadores. Como un egjemplo de este grupo consumidor®™
podemos mencionar a los artistas.

‘Los primeros adoptantes. Es un grupo mas amplio de

consumidores de gustos sofisticados que tienen contacto mas
amplio con los innovadores y poseen {0sS recursos economicos
necesarios para imitarlos. Este tipo de consumidor se puede
considera como una persona de altos ingresos economicos.

La mayoria temprana: Es un grupo considerable de personas que
captan la tendencia de la moda por medio de revistas, peliculas,
paginas sociales etc.

La mayoria tardia: Son aquellas personas que reciben el mensaje
de la moda cuando ya esta a punto de salir, es decir, que utilizan
una determinada moda mientras hay otra en el mercado.

Los atrasados: Es un grupo de consumidores a los que no les
interesa la moda, ya que se basan unicamente en el factor
economico para realizar su CoNnsumo.
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1.1.3 Empresas comercializadoras de calzado

Las zapaterias independientes, los locatarios de mercados publicos
y algunos mayoristas de calzado los cuales, de acuerdo con lo
anteriormente expuesto, representan aproximadamente €l cincuenta
por ciento de los distribuidores de calzado en México, pueden ser
considerados, de acuerdo al valor total de sus ventas anuales y la
cantidad de personal ocupado, como micro y pequenas empresas
(ver Tabla 1.3), tomando en cuenta os rangos utilizados por ia
SECOF! para este fin; mientras que las cadenas de zapaterias, las
tiendas de autoservicio, cierta proporcion de almacenes mayoristas
de calzado y las tiendas departamentales pueden ser clasificadas
como medianas y grandes empresas. Esta clasificacion se
encuentra estrechamente relacionada con la calidad y cantidad de
los recursos tecnologicos, financieros y humanos al servicio de las
administraciones empresariales para establecer y alcanzar sus
objetivos de eficiencia financiera y operativa, de incremento
continuo en su participacién dentro del mercado y de compromiso
con el desarrollo socioecondmico de sus colaboradores.

Tipo Valor ventas nztas Personal ocupado
anuales (personas)
Micro industrias Hasta NS 900,000 Hasta 15
Pequeiia industria Hasta N$9.000,000 Hasta 100
Mediana industria Hasta N$20.000 000 Hasta 250
Grandes industrias Mas de N5$20.000.000 Mas de 250

Tabla 1.3 Clasificacion de las empresas en relacidn a su tamanio.

Fuente: Diario oficial de la federacion. Viarnes 3 de diciembre de 1993.
SECOFL.

Las denominadas grandes y medianas empresas dedicadas a la
comercializacion de calzado planean, organizan, dirigen y controlan
sus actividades utilizando los lineamientos generales de la
administracion profesional.
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En términos generales este tipo de empresas acostumbra
estructurar su organizacidn a partir del establecimiento de las
siguientes gerencias: ventas, facturaciéon, crédito y cobranza,
tesoreria, compras y logistica 6 control de inventarios, las cuales, en
su conjunto, suelen quedar bajo las supervisidn de las areas de
administracion comercial y de administracion financiera.

Tanto las areas administrativas como las gerencias mencionadas
reciben diversos tipos de apoyos para el desempeno de sus
actividades de departamentos, tales como el de mercadotecnia,
informatica y recursos humanos. Dichos departamentos también
ayudan a evaluar el alcance de Ios objetivos operativos,
comerciales, financieros y sociales en colaboracion con las areas de
contraloria y contabilidad que se especializan en regular las
relaciones de la empresa con el fisco.

En virtud de que el incremento o la disminucion de la demanda de
calzado depende significativamente de la época del afo o
estacionalidad de las ventas, la planeacidén de estrategias asi como
{a elaboracion y seguimiento de los presupuestos se fundamentan,
comunmente, en un eficaz conjunto de Mmétodos para controlar los

inventarios asi como para recabar. analizar y proyectar datos de la
demanda historica.

En las zapaterias independientes, la planeacién, el control de ias
operaciones y la administracion de los recursos recae en una sola
persona siguiendo comunmente el esquema del " negocio familiar
en el cual él o los duefios del capital y los activos de ia empresa.
fundamentados principalmente en una sdlida experiencia dentro del
ramo y en sus relaciones comerciales con proveedores y clientes,
deciden las compras, 10s niveles de inventario, las estrategias para

ofrecer el producto a los clientes. ios niveles de capital de trabajo,
etc.

Algunas de estas micro y pequerias empresas pueden llegar a
alcanzar elevados indices de eficiencia operativa y de rentabilidad
econodomica, en virtud de la estrecha comunicacion y cooperacién
que puede illegar a establecerse entre sus miembros y a la
capacidad de respuesta de l|la organizacion en su conjunto para
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aprovechar nuevas oportunidades y solucionar contratiempos, sin
embargo, su capacidad para competir con otras empresas por el
mismo mercado puede verse seriamente afectada por el abuso en la
aplicacion de criterios discrecionales y por la improvisacion en la-
toma de decisiones, lo cual es consecuencia del escaso uso de
técnicas administrativas y mercadoldgicas, el nuloc manejo de
investigacion socioecondmica y el limitado apoyo de recursos
humanos capacitados. Esta manera de: actuar genera una especie
de circulo vicioso dentro del cual la escasa inversion de recursos
financieros en la profesionalizacién administrativa limita su
capacidad para obtener mayores ingresos.

1.2 Concepto de punto de venta

Podemos definir al punto de venta como un sistema de adquisicién
y procesamiento de informacion que oermite registrar, agilizar vy
controlar las distintas operaciones propias de cualquier organizacion
o empresa, haciendo uso de herramier.tas para manejo automatico
de datos. Dichas operaciones pueder tratarse del cierre de una
venta, una autorizacion de crédito. una transaccién en cajeros
automaticos, el ingreso de mercancia al inventario de un almaceén,

etc.

Los sistemas punto de venta ofrecern un metodo eficiente para
recopilar informacion confiable, de interés fundamental para la
evaluacion y control de diversos tipos de actividades economicas,
entre las que se cuenta la comercializacion de productos. En este
caso el sistema reune los datos en el rnismo lugar donde ocurre la
venta, como sucede en ios supermercados, tiendas
departamentales y tiendas detallistas. Estos sistemas de
informacion utilizan censores o lectores fijos, semifijos o moviles, los
cuales permiten asociar €l precio y oiros atributos propios de la
mercancia, identificandolos a partir de etiquetas que contienen
caracteres opticos o magnéticos. Todos estos lectores distribuidos
por la organizacion comercial estan conectados ya sea a un
procesador central o a una terminal inteligente, la cual asocia las
lecturas con los atributos del articulo, procesa, registra y
eventualmente transmite las transacciones recién realizadas.
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Figura 1.3 Modelo conceptual del sistema punto de venta.

1.3 Historia de las terminales punto de venta

Los sistemas punto de venta surgen en México a principios de los
anos 80°'s debido a la creciente demanda del mercado por contar
con equipo automatizado y tecnoldgicamente competitivo, capaz de
aumentar la productividad y competitividad de un negocio a traveés
del incremento de la rapidez, confiabilidad, eficiencia y eficacia en la
prestacion de los diversos servicios que ofrece.

Hablando especificamente del negocio de consumo directamente en
el punto de venta, se puede decir que el surgimiento de estas
terminales se debid a que las cadenas comerciales se dieron cuenta
de que la informacion, principalmente de ventas, debia captarse
justo en el momento de la misma;, ademas de que los sistemas
bancarios tenian la necesidad de “conectar” a estos negocios a sus
procesadores centrales para la automatizacion del servicio de pagos
con tarjeta de crédito para llevar a cabo una venta, con este medio,
en forma confiable y segura tanto para el cliente, el negocio y el
banco.

16
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El surgimiento de los sistemas punto de venta se debe

principalmente:

Al gran auge dado al area de ia informatica.

Al desarrollo y confiabilidad de los sistemas de transmisiéon y
comunicacién de datos, lo cual acelera y controla los
movimientos generados por compras o pagos hechos con
tarjeta de crédito.

La transferencia electronica de fondos.

La creciente expansion del comercio minorista.

- La competencia entre comerciantes, etc.

Debido a que la principal evolucion en las terminales punto de venta
se ha dado en el negocio de autorizaciones de tarjeta de crédito, a
continuacion se describen, en forma breve, los puntos mas

impornantes de ésta.
Primera generacion de terminales punto de venta.

Esta Generacion surge casi 10 afios después de iniciado el uso de
tarjetas de creédito como forma de pago de bienes y servicios. o

Para realizar una operacion con tarjeta bancaria se acoplaba la

terminal al teléfono (ver fig. 1 4); se tecleaban los datos de la tarjeta.
éstos viajaban a través de la red telefonica conmutada hasta la
computadora central del banco, el cual emitia un mensaje de
autorizacion o negacion de la misma, después de consultar sus

bases de datos.
Las desventajas que presento dicha generacion fueron:

Las terminales punto de venta no contaba con pantalla y la

operacion era totalmente manual.
Habia pérdida de tiempo al introducir los datos y posibilidad de

arror en los mismos.
Soélo podia utilizarse en negocios que contaran con

aparato telefonico.

linea y
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e La terminal siempre dependia de la disponibilidad del teléfono
para llevar a cabo una transaccion y,

« Las autorizaciones de ventas con tarjeta de crédito eran sélo para
negocios en los que se tenia unicamente una caja registradora
para efectuar esta operacién.

BANCO

Sersidor

NEGOCIO

a3

L-3-]

Red publica |
[ Terminal Punto
de Venta PC procesadora

de datos y voz

Bases de
datos

Figura 1. 4 Primera generacion de terminales punto de venta.

Segunda generacion.

Durante la primera mitad de los 80's se presenta una generacion
que se caracteriza porque se integra el teléfono y una terminal punto
de venta. (ver fig. 1.5) facilitando las operaciones de compra-venta
con tarjeta de credito

El equipo tenia comunicacion directa con la base de datos del
banco, contaba con teclado y pantalla para marcar correctamente
los datos; por medio de una tecla se marcaban automaticamente los
nuameros telefénicos del banco (almacenados en la memoria de ia
terminal); tenia un altavoz para que el usuario recibiera las
indicaciones del banco y no tener que levantar el auricular.
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Figura 1. 5 Segunda generacién de tarminales punto de venta.

Las desventajas presentadas fueron:

e La introduccién de los datos era totalmente manual, existiendo

error al teclearios.
« E! teléfono-terminal dependia de la disponibilidad de uso de la

linea telefonica.
Las velocidades de transmisidn de datos eran de 300 a 1200 bps.

« Las autorizaciones de ventas con ‘arjeta de crédito eran para
negocios que solo contaban con una caja para tal operacion.

Tercera generacion.

En esta generacidn se incorpora un lector de banda magnética de
tarjetas bancarias a la terminal punto de venta, permitiendo leer los
datos de dicha banda para evitar que e negocio los tecleara
manualmente (ver Fig. 1.6). Esto duranrte la mitad de la decada de

los 80°s.

La terminal contaba con teclado y pantalla, se podian marcar
automaticamente los numeros telefonicos del banco con sélo

presionar una tecia.

Desventajas:

s La terminal solo podia utilizarse en negocios que contaran con
linea telefdnica.

v
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Las autorizaciones de ventas con tarjeta de crédito eran sélo para

negocios de una caja.
Las velocidades de transmisidn de datos eran de 300 a 1200 bps.

COMPUTADGRES BANCARIOS

HEGOCIC

Red Pubhca
Conmutaca

Terrmunal Pume
de Venta

Figura 1. 6 Tercera generacion de terminales punto de venta.

Cuarta generacion.

Durante la segunda mitad de los 80's surge una generacion
tomando en cuenta el concepto de redes de area local (LAN) para
cubrir las necesidades, principalmente de tiendas departamentales,
de autoservicio y centros comerciales (ver fig.1.7), debido a que son
negocios que necesitan varias cajas para llevar a cabo sus

transacciones.

Estas terminales estan conectadas entre si mediante una pequenia
red dentro de una misma tienda que, a su vez, puede formar parte
de una red mas amplia de comunicacidén entre las diferentes tiendas
con el sistema centrali, en el cual se encuentra concentrada la
informacion de cada tienda sin importar donde estén ubicadas, o
bien, con el computador central del banco.
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La topologia utilizada para - red es tipo bus, controlado por un
concentrador;, como se utiliza linea privada, la velocidad de
transmision aumenta a 9600 bps, aproximadamente. Las terminales
cuentan con teclado, pantalla y lector de banda magnetica para
introducir ios datos ya sea por la banda magnética o en forma

manual.

Sucursal 1
CCMPUTADORES BAMNTCARIOS

Computagor 1

- Computador rutesaor

Bases ae
datos

Computadar n

Hases ce
datos

Concentracor

Termunal n

Figura 1. 7 Cuarta generacion de terminales punto de venta.

Desventajas presentadas:

Una memoria limitada para alm:acenar electronicamente las
transacciones.
. Cuando se cae l!la red local de ternninales con el emisor
bancario y no existe un monitor2o capaz de detectar estas
fallas, implica dejar sin servicio de autorizacién o rechazo de la
tarjeta al negocio.

El concentrador solo permite el uso de datos a través de linea
privada o conmutada, eliminando otros medios de
comunicacion como radio, red digital, etc.

- No permite la conexidn de equipos periféricos como
impresoras, pin pad’s, lector de barras, etc., directamente a la
terminal punto de venta.
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Quinta generacién.

Esta generacion se presenta ya casi para finalizar l1a década de los
80°s.

Las terminales ya son capaces de realizar la captura eleciréonica de
las ventas con tarjetas bancarias; imprnmir automaticamente el
pagareé y la transferencia electronica de fondos entre el negocioc y el
banco usando este equipo como interfaz unica (ver Fig.1.8).
Cuentan con pantalla, teclado y lector de banda magnética para
introducir los datos en forma manual o por medio de ia banda. Se
identifican con la computadora del banco por medio de un numero
de negocio habilitado en la terminal. Se utilizan redes locales (LAN)
tipo bus y lineas privadas; la velocidad de transmision aumenta. Son
programables en lenguaje de alto nivel. Se les puede conectar
equipo periférico. Tienen la capacidad de atmacenar las
transacciones realizadas durante el dia en el negocio y transmitir a
la computadora del banco para el proceso de cargos y abonos.

Sucorsar 1
TSMPUTADORES BANCARIOS

moresora s Termlnar 1
|

[-O]

Computagor *
Computacor niteaasr

Zoncentragar

povadas
»i0 conmu-

Zoemputagor n

Concentrecor Baies de

datos’

Impresota ¢ Terminal n

Figura 1. 8 Quinta generacidon de terminales punto de venta.

Generacion actual.

Las terminales de ésta generacion cuentan con lectores de codigo

de barra para leer el codigo de la mercancia y llevar a cabo
transacciones con esa informacion.

1)
[
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1.4 Principales beneficios asociados al Sistema
Punto de Venta

Los principales beneficios de la utilizacidn de un sistema punto de
venta son:

e Control automatico y preciso de las operaciones en la tienda
como ventas e ingresos monetarios generados.

« Mayor capacidad en el procesamiento automatico de la
informacion y reduccion significativa del tiempo requerido para
registrar el producto y contabilizar el importe de la venta; con
respecto a la operacion de venta manwual.

e Oportunidad de realizar transferencias elactronicas de fondos y
otro tipo de datos con los usuarios.

e Aceptacion o rechazo por parte del computador central del banco,
del meonto de la operacién de compra por medio de tarjeta de
crédito.

e Disminucion del tiempo requerido para generar, revisar y emitir
reportes.

s Vinculacidon en cada establecimiento con la casa matriz.

e Obtencion rapida, veraz y eficaz de la informacidén sobre: ventas.
datos sobre compras, pedidos, inventarios, transferencias de
mercancia entre almacenes, cancelaciones, devoluciones vy
reportes de articulos, es decir, informacion desglosada para la
toma de decisiones

+ Facilitar las tareas de control de preczios inediante la transmision
electronica de datos.

e Simplificacion de las tareas de consolidacion de informacion
estadistica y de planeacion gerencial

e Control de informacion confidencial.

1.5 Generalidades de la comercializacion mediante
la venta directa al publico

Debido a que el tema concerniente de esta tesis esta enfocada a la
comercializacién, es conveniente conocer las tareas que deben
llevarse a cabo para realizar eficazmente la venta directa al publico.
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Por tal motivo, a continuacion se describen brevemente cada una de
ellas.

La3s tareas para tal fin son:

1.

Definir un mercado objetivo.

Se debe definir un mercado con el fin de alcanzar los objetivos de
utilidades, proporcion del mercado y crecimiento de la compania.
Es fundamental entrar en mercados que brinden la oportunidad
de lograr un porcentaje importante en los margenes de ganancia.

El publico al cual iréa dirigido, se determina con dimensiones
demograficas, de estilo de vida y patrones de consumo.

Establecer una oferta de productos y servicios.

Se debe tener el surtido adecuado en cuanto a modelos, estilos,
medidas y colores. Lo primero es crear un departamento de
compras; una vez establecido, se necesita determinar lo que se
va a comprar. Esta decisidn se basa en la investigacién de los
mercados tradicionales, lo que se ha vendido en el pasado,

informaciones sobre las modas, solicitudes de los clientes y otras
fuentes.

Es necesario asegurar el flujo de mercancia por parte de los
proveedores. Se debe hacer una evaluacion de ésta para
negociar un contrato de compra-venta. Posteriormente, la
mercancia debe embarcase, almacenarse y se lleva un inventario
de la misma, con el fin de hacer, por ejemplo, reducciones en los

precios, o bien, evitar que se agoten los productos que se venden
bien.

Desde Iluego, todo lo anterior es aplicable tratandose de
empresas que comercialicen productos que no son fabricados por
las mismas, ya que tratandose de empresas que manufacturan y
comercializan sus propios productos, las compras de materias
primas de insumos, empaques y otros relativos, ast como el

pr
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control de inventarios de dichos materiales y el producto
terminado, varian un poco.

Crear una imagen y una estrategia promocional.

Esta imagen no es otra cosa que la combinaciéon de la promociéon
con el surtido de mercancia, el nivel de servicio y el "ambiente"
(instalaciones fisicas y decorado) de la tienda.

Con lo anterior, el consumidor se crea una impresion de la tienda
y la compara con otras; debido a esto, es necesario establecer
objetivos para una ubicacion estratégica, en la cual intervienen
tanto las variaciones en los precios el surtido de la mercancia,
estrategias para promocion, la uoicacion del local y otros
componentes de la imagen.

Seleccionar una ubicacion adecuada.

Esta tarea es de suma importancia, primero se debe seleccionar
una comunidad Esta decision depende del potencial para
crecimiento economico y la naturaleza de la competencia, etc.
Posteriormente hay que seleccionar un sitio especifico, tomando
en cuenta el potencial para crecimientos, caracteristicas
socioeconomicas de los habitantes, flujo de trafico, costos de los
terrenos, reglamentos para la construccion, competencia

existente y transporte publico.

Determinar los niveles de precios.

Es necesario establecer metas para los precios, ya que éste es
un elemento critico en la imagen de la tienda y en la estrategia
para posicion (los precios altos sugieren un aire de calidad y
también dictan el tipo de clienteila que atraera).
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6. Controlar los recursos econdémicos implicados en la venta
directa al puablico.

Se deben controlar, principalmente, el costo de lo vendido y los
gastos de operacidon. Para controlar estos dltimos, se clasifican
sueldos, depreciacion, cuentas incobrables, gastos de promocion,
renta, intereses, etc. y se distribuyen entre los departamentos. EI
costo de la mercancia se maneja por medio de negociaciones
con los proveedores y por medio del control de inventarios.
Ademas de los gastos diarios y de! control, se deben efectuar
auditorias o revisiones periddicas de los mercados, por ejemplo,
incluyen la comparacion de la compania en cuantc a potencial
para crecimiento, relaciones con los clientes, manejo del
personal, procedimientos para control de inventarios, controles de
presupuestos, estrategias para precios de compra, publicidad,
promocioén de ventas, exhibiciones, su distribucion, equipo, flujo
de efectivo, politicas para créditos, seguros y obligaciones
legales y fiscales.

Los puntos antes mencionados pueden esquematizarse como se
muestra en la Fig.1.9.

Oefinir Redizacion de
wn lass rretas de

rmercado) verta drecta

chjetvo a pudico

Figura 1.9 Tareas de la administracion de la venta directa al
publico.
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Por otro lado, es importante mencionar que otra forma de llevar a
cabo la venta directa al publico es por medio de VENTAS
DIRECTAS AL PUBLICO EN BODEGA .- La clave del éxito de esta
forma de venta es la facilidad para vender entre un 25% a 30% por
encima del precio de fabrica, lo cual es merios que el precio de las
tiendas detallistas convencionales. Esio ha traide como
consecuencia un importante crecirniento en este tipo de

comercializacion.

Y para finalizar este tema, diremos que en las anos recientes el uso
de TERMINALES PUNTO DE VENTA para las ventas directas al
publico ha sido fundamental; siendo la respuesta ante la necesidad
inmediata de aumentar la competitiviclad, rapidez, confiabilidad y
productividad tanto de tiendas detellistas como del comercio
minorista, asi como para facilitar y agilizar la prestacidon de diversos
servicios para llevar a cabo una vents confiable y segura para el

cliente y el propio negocio.

Como estas terminales estan dotadas de equipo de exploracion
optica pueden leer el codigo de barras qgue tiene la mercancia,
identifican la marca del producto, precio, etc. Se registran los datos
anteriores y se pueden llevar a cabo varias operaciones, como
podrian ser @ calcular impuestos, descuentos. multiplicar el precio
por la cantidad. etc., con el fin de hacer mas senciilla y completa la

clasificacion de la mercancia.

Por 1o tanto, el uso de los sistemas punto de venta, asi como de

terminales punto de venta, traen consigo grandes beneficios, los

cuales han sido enumerados en parrafos antariores.

1.6 Objetivos y alcances del sistema punto de
venta enfocado a la comercializacion.

Con la utilizacion del sistema de punto de venta se incrementa la
productividad, ya que ofrece mayor variedad de funciones, lo que
beneficia y optimiza la administracion Jde la empresa, pero lo mas
importante es que se mejora la atencior al cliente.
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Los objetivos que se pretenden alcanzar con el sistema punto de
venta, propiamente enfocado a la comercializacion son los

siguientes:

Establecer un sistema confiable del registro de las transacciones
propias de la comercializacion.
Proveer de reportes y estadisticas acerca del volumen de ventas,
estado del inventario, cuentas por cobrar, etc.
Mejorar el control de inventarios para actualizar la informacion
clave de la empresa comercializadora (precios, existencias y
servicios en linea).
Emitir reportes para la toma de decisiones como resumenes de
ventas del mes, cuentas por pagar, de oferta yv demanda,
mejorando la informacién, de tal manera que sea mas confiable y
oportuna para lograr mayores utilidades.
e Mejorar el control de manejo de dinero.

Llevar un buen control de resultados y comisiones de ventas.
» Tener un control confidencial de la informacidn.




CAPITULO 2

CICLO DE VIDA DE UN SISTEMA
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2.1 Caracteristicas de los Sistemas de
Informacion.

Para poder hablar de los sistemas de informacién es necesario
entender el término informacién, y para ello definamos primero el
concepto de dato, entendiendo a éste como un hecho aislado que
por si solo no aporta conocimiento alguno hasta que lo ligamos con
un contexto y 1o procesamos para tener un panorama que nos
proporcione cierto conocimiento, es en este proceso cuando
estamos hablando ya de informacion.

Una de las principales funciones de lia informacion y por
consiguiente de los sistemas de informacidon es proporcionar
elementos con jos cuales los usuarios puedan tomar decisiones.

Se puede hacer uso de la informacién de acuerdo al tipo de
usuarios, para ello, los podemos clasificar en dos grandes grupos,
como son los usuarios primarios y secundarios. Los usuarios
primarios son aquelios que usan en forma inmediata los resultados o
reportes de los sistemas de informacion pudiendo ser quienes
toman las decisiones , como por ejemplo en una empresa pueden
ser los gerentes o directivos. Los usuarios secundarios son los que

alimentan de datos al sistema, como pueden ser los almacenistas o
cajeras, por ejemplo.

Un sistema es un conjunto de elementos que al relacionarse
cumplen un propdsito, como por ejemplo el sistema bancario, que

tiene por objetivo realizar diferentes transacciones de acuerdo con
las necesidades de los usuarios.

Un sistema puede estar formado por niveles o mddulos a los que
se les conoce como subsistemas, los cuales deben estar
funcionalmente relacionados entre si  para cumplir con el objetive
del sistema, como por ejemplo un sistema de ventas que esta
formado por un subsistema de inventarios, un subsistema de
facturacion y un subsistema de elaboracidn de ordenes de compras.
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Los sistemas se encuentran delimitados por una frontera que los
aisla de los agentes externos o del medio ambiente. Sin embargo,
cuando un sistema tiene una relacion con el medio ambiente, es
decir es alimentado por entradas y produce salidas. se trata de un
sistema abierto. Si por el contrario, el sistema no tiene relacién con
el medio ambiente se habla de un sistema cerrado.

Para poder evaluar al sistema es necesario tener parametros de
comparaciéon de los resultados que arroja con jos que serian los
resultados dptimos, esta comparacion nos ayuda a realizar mejoras,
este proceso se le conoce como retroalimentacion (ver la figura 2.1).

Un sistema de informacion es el vonjunto de informacion necesaria
para poder tomar decisiones, para ello se necesita reunir,
almacenar, procesar y distribuir dicha informacion.

_________________________________ Frontera_
‘ :
:, I "
‘. Entrada Sistema Salida ‘

H
. Retroalimentacion 1

1
M 3

Fig. 2.1 Elementos de un sistema.
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2.2 Categorias de los Sistemas de Informacion.

Existeén diferentes tipos de sistemas de informacion los cuales se
encuentran clasificados de acuerdo a los objetivos que tiene cada
uno de ellos, como lo muestra la figura 2.2.

de procesarmiento de
datos i

SISTENMAS :

DE | paralaadministraciony

‘R

INFORMA C/OA)\ e !
\

\‘ para el soporte de

decisiones

Fig. 2.2 Categorias de los sistemas de informacién.

Sistemas de procesamiento de datos

Este tipo de sistemas esta orientado hacia las actividades rutinarias
que tiene una empresa, por lo que manejan gran cantidad de
informacion que generan las funciones administrativas, estos
procesos pueden generarse periodicameante, como es el caso de la

nomina.
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Estos procesos también incluyen actividades como son el calculo, la

clasificacion de la informacion, ordenamiento, almacenamiento y
recuperacion.

Sistemas de informacién administrativa

Los sistemas de informacion para la administracion (MIS: Managent
Information System) realizan gran parte de las tareas de ias
empresas, por lo que para su funcionamiento necesitan tanto dej
personal como de los recursos de computo (software y hardware).

Los sistemas de informacién para la administracion generan la
informacion que eventualmente se utiliza en la toma de decisiones.
Un sistema de informacion para la administracion puede llegar a
unificar ciertas funciones informaticas de la empresa, aunque el

sistema como tal no exista dentro del negocio como una estructura
individual.

Sistema para el soporte de decisiones

E! sistema para el soporte de decisiones (DSS: Decision Support
System) esta orientado hacia las personas que toman decisiones
en una empresa como son los directivos, por ejemplo. Da soporte a
cada una de las etapas de |la toma de decisiones. Sin embargo, la
decision en si depende de la persona responsable de la misma.
Estos sistemas se disefan con una orientacion hacia ia perscna ©
grupo de personas que los utilizaran.

2.3 Estrategias para el desarrollo de sistemas.

Para poder desarroliar un sistema de informacién existen diferentes
métodos , estos se aplican de acuerdo a las caracteristicas del
sistema. Estos métodos pueden ser:

® Meétodo del ciclo de vida de un sistema.
® Meétodo del analisis estructurado.
® Meétodo del prototipo de sistemas.
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Método del ciclo de vida de un sistema

los analistas,

Esta integrado por un grupo de actividades que
implantar un

disefiadores y usuarios realizan para desarrollar e
sistema de informacion.

El método de ciclo de vida para el desarrollo de sistemas consta de
las siguientes actividades:

Analisis

Diserio del sistema
Desarrollo
Implantacion
Mantenimiento

Fig. 2.3 Fases del ciclo de vida de un sistema.

e Analisis

En esta etapa se requiere de un estudio detallado de la informacion
para poder determinar los requerimientos que va a tener el nuevo

sistema.
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Para poder reunir toda la informacidén que se necesita debemos
realizar una investigacion detallada de todos los procesos, el
analista puede recurrir a la entrevista, ademas de estudiar toda la
documentacion que pueda existir del sistema anterior para poder
comprender ampliamente todos 10s procesos.

Una vez que se tiene este estudio se pueden plantear los
requerimientos que va a tener el nuevo sistema.

e° Disefio

En esta parte se determinara en que forma se va a dar cumplimiento
con los requerimientos del sistema, para ello se deben identificar

cuales van a ser las entradas, los procesos y salidas que tendra el
nuevo sistema.

E! diseno debe especificar como se van a dar las entradas del

sistema. Si la informacion se va a capturar, o va a ser almacenada o
procesada.

Se debe disenar a detalle todos los procesos que va a tener el
sistema, la forma en que va a recibir datos y generar salidas.

Las salidas pueden ser a archivos, reportes, o bien a pantalla. Estas

salidas se pueden disefar utilizando diagramas, tablas o simbolos
especiales.

e Desarroilo

Esta es la parte en que se cubriran los requerimientos del sistema,
desarrollando el software que cumpla con cada uno de los
procesos. El desarrolio de los programas tiene que ir seguido de una
serie de pruebas con datos reales, con el fin de evitar cualquier
problema que se pueda presentar.

e Implantacion

La implantacion cubre varios puntos importantes, desde la
instalacion del nuevo equipo , si fuera necesario, hasta el software,
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la creacidn de los archivos con los que dara inicio el nuevo sistema y
{a capacitacion que necesitaran los usuarios del nuevo sistema.

e Mantenimiento
el nuevo sistema es necesario darle

problemas que puedan surgir,

Una vez instalado
la evolucién del

mantenimiento para corregir

adecuario a cambios que se necesiten por
organismo y cubrir asi las necesidades que se puedan presentar.

Existen varios tipos de mantenimientos que se tienen que realizar en
cualquiera de las situaciones presentadas anteriormente. Se deben

de cubrir tanto las areas operacionales como las funcionales.

Método del analisis estructurado
Este método se emplea para sistemas muy grandes, ya que para

poder realizar un analisis estructurado se particiona e! sistema en
modulos. Para realizar un analisis de cada mddulo hace uso de

herramientas tales como:

e Descripcion grafica.
Diagrama de fiujo de datos.
Diccionario de datos.

-
Estas herramientas pueden ser empleadas en el analisis, ya sea de
este método o del que se describio anteriormente ( ciclo de vida de
un sistema) . Estas herramientas se describirdn mas adelante.

Una vez realizado el analisis, se lleva a cabo un disefio de cada uno
de los modulos que compondran al sistema, teniendo por
consecuencia programas modulares.

Método del prototipo de sistemas
Este tipo de método se emplea cuando no se tiene acceso a todas
las caracteristicas que debera tener el nuevo sistema, esto es, solo
parte de la informacion se conoce, par lo que se construye un

‘o)
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sistema prototipo o de prueba, el cual va a ser modificado de
acuerdo a su funcionamiento.

Una vez que se identifican los requerimientos de informacién se
construye el sistema prototipo, de acuerdo a su funcionamiento se
reatizan las actualizaciones, este proceso interactivo se sigue hasta

obtener un sistema que cumpla totalimente con las necesidades de
la empresa.

2.4. Herramientas

Una herramienta es aquel medio, que mejora la realizacidon de una
tarea. Como herramientas en sistemas, tenemos las siguientes:

e Herramientas de anadlisis y documentaciéon, que ayudan a
documentar un sistema existente, y a determinar Ilos
requerimientos de una nueva aplicacion.

e Herramientas de disefio, sirven para establecer las caracteristicas
que el sistema debe poseer, para satisfacer los requerimientos
del mismo.

« Herramientas para el desarrollo, se componen de: herramientas
para ingenieria de software, generadores de cdédigo vy
herramientas para pruebas.

Entre las diversas herramientas para el disefio y documentacion de
un sistema de informacion estan:

el diagrama de flujo de datos (DFD).
el diagrama estructurado,

el diccionario de datos,

el diagrama de Gantt,

la grafica PERT, y

el prototipo.

Diagrama de flujo de datos (DFD)

Nos permite representar el flujo de datos mediante el anailisis
estructurado o diagrama de flujo de datos (DFD). Este presenta una
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perspectiva lo mas amplia posible de las entradas al sistema, los
procesos y las salidas.

Se utiliza para catalogar, los procesos, el flujo, el aimacenamiento,
las estructuras y los elementos en un diccionario de datos.

Se utilizan simbolos y convenciones como las presentadas en la
figura'2.4.

Entidad R Anote una diagonal an ks esquina para
b E indicar que es una entidad duphicada
<

fa—y— los en ia parte
Flujo de Datos 1 superior. describa el proceso en al
centro. Y usar ta pane infernor para

descnbir la implantacion fisica.

use decimaies para indicar ¢l nivel de

D
—_——
AR
i Procaso H d Cuanda los procesos so particionen
o J — ' detaile de ios procesos relocionados

o} Numere los almacenes de datos,
Almacen de Dolos U Utllice una(s) nea(s) para indrcar
o1 de datos di
Haga usa de un “asa” para mostrar
s 7 \ que las lineas de flujo se cruzan
V pero no se intersecian.
Fig. 2.4a Simbolos usados en Fig. 2.4b Convencicnes
adicionales los diagramas de del diagrama de flujo de
flujo de datos. datos.

Procedimientos de elaboracion de un diagrama de flujo de datos.

e Partir de lo general a lo particular (Top-Down).
e Cubrir los detalles.
e Uso de descripciones mas claras.
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Diagrama estructurado

Nos sirve para el desarrollo de especificaciones del software; crear
programas mas robustos y faciles de mantener. Los diagramas
estructurados muestran la interaccion entre varios modulos, asi
como el intercambic de datos entre elios mismos. Su herramienta

basica es el diagrama estructurado, como se muestra en la figura
2.5,

|Procesa
Compra de un Dar
Ge zapates

R o

i

:m‘:’;'g:::' Proceso impresion Las flechas indican un intercambio de
el cueme Go ooty mas]  informacion; los circulos vacios indican

datos, mientras que los rellenos son
sefiales de error.

2 2010 oo
pago remzalopar
e crene

Figura 2.5 Ejemplo de diagrama estructurado.

Diccionario de datos

Un diccionario de datos es una referencia en si de la redaccion y
sirve para guiarnos durante el analisis y el diseno. Obtendremos
mejor comunicacion en toda la organizacion, al compartir una misma
base de datos, lo cual facilitara su mantenimiento.
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Otra ventaja es contar con la referencia cruzada de datos sencillos
que comparten los programas, ya que cuando existen cambios, se
pueden actualizar los programas involucrados.

El tipo de dato que se debe incluir en el elemento basico de
referencia para localizar los nombres y atributos de los datos
utilizados de la organizacion.

Podemos utilizar hasta cinco formas distintas de tarjetas de 3” por 5"
(ver figura 2.8) para recopilar la informacidén basica de cada
elemento del diccionario de datos. N

llJlllllllll"’ 'llllll‘l!l
Dewripaen
Oewripeion, >
Ertradas | Desripotn process | Seicas Comenide |
[
| I Flujo dBtos envrantes | Fiuo datos soliontes
T
[ \ [ 2y |
Lo —F clan e 1
- i Descriparen breve
| [Oulice un * para neracones Flujos
o e T | Relacionado. ;
I
Tucturs (o Jaios e WiNs when | IR [Volumen 1
con el Hujo ; .
| T "'IIIDCD
Daxnpaon breve e
Snsnmmas (cunteaioy
Aitavatics S <8 dmrero
Astanuménco > S greada
Numenco
= =2 contiuo
tong
Rango_ S wn it de & vaior o4 ubhcs of
ever Je fejeta o tuy. mbe

Figura 2.6 Formas usadas para crear el diccionario de datos.
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Proceso de elaboracion del diccionario de datos.

Incluir los procesos.

Catalogar los flujos basicos de datos.

Describir la estructura de los datos.

Desglosar la estructura de los datos en sus partes
elementales.

PUNh=

El diccionario de datos llega a ser una fuente comun para resoliver
dudas y disputas sobre aspectos relativos a la definicion de los
datos.

El prototipo

Un prototipo es un modelo de prueba parcialmente desarrollado,
donde los usuarios lo evallan y esto sirve para nuevas versiones
que conducen a encontrar los requerimientos esenciales. Un
prototipo puede modificarse facilmente; su finalidad es probar ideas
y establecer hipotesis acerca de las necesidades de informaciéon.

Esto sdlo puede funcicnar de manera efectiva, cuando las
situaciones y la informacion proporcionada al prototipo son reales.
Son utiles cuando las necesidades de informacidén no estan bien
definidas y/o los usuarios desconozcan algunas areas donde se
requiera mejorar la operacion de las mismas.

Diagrama de flujo estructurado Nassi-Schneiderman
Es una herramienta grafica, que induce al disenador a estructurar el
software de forma modular y descendente. Se compone de proceso,

decision e iteracion.

Los procesos incluyen inicializar las variables, acciones de entrada y
salida y llamadas a otros procesos.

El simbolo de decisidon sirve para establecer condiciones de manera
analoga a la estructura IF-THEN-ELSE.
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La iteracion son los ciclos repetitivos que se deben realizar de
acuerdo a las condiciones del mismo.

Cada diagrama se presenta en una sola hoja a la vez. El diagrama
se lee de arriba hacia abajo y de izquierda a derecha. Su simplicidad
hace mas facil leerlo y determinar si se respeta el diseho’establecido
en e] diagrama. Como desventaja es que debe quedar completo el
diagrama, de lo contrario, no podra ser usado; cuando existen
cambios al disefio original, dejan de ser apropiados y la modificacion

de los diagramas no es sencilla.

i

1 Regisho de las ventas

i
| Calcutar el costo aa ' marcanc:a soicitada
«Como va a sor of Dago™
Efectvo Crwdnto

[ Nulo { Vakgar el crec o de of Cliente

cDesea *actura”
No

S

{

Sohcnar Reg Fea ze Tausantes j Mws

| tmonmmr ta tactura j imonmur teciDe

, |
,I ’ de 1a compra I
|

|

1

i Actualzar e Inveniara

{ Actuanzar Contaci saz

! Actuanzar ias Ventas

Figura 2.7 Ejemplo de un diagrama de flujo estructurado

Método HIPO
O también, método de entrada-proceso-salida-jerarquia, sirve para

entender y documentar las funciones o modulos a detalle y su
interaccion con el resto del sistema, sin perder de vista el enfoque

general del mismo. Se compone de:

+1
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1. Tabla visual de contenidos VTOC, es un esquema
jerarquico que describe los modulos y sus relaciones
entre si, dentro de un sistema.

2. Diagramas funcionales IPQ, que permiten explicar a
detalle un proceso. Se usa la flecha sdlida para las
rutas de control y la flecha hueca para los flujos de datos.
Muestran datos, tanto externos como internos.

Este meétodo es util cuando requerimos documentar un sistema,
ayuda a explicar qué realiza, como lo lleva a cabo y cuales son las
entradas y salidas del sistema; como desventaja presenta, que no
son faciles de entender para las demas personas de una
organizacion, es una herramienta altamente especializada para
explicar la operacion de un sistema, también, debido a que es un
diagrama complejo se requieren varias paginas para explicarlo, por
lo que es dificil seguir el flujo del mismo (ver figura 2.8).

Ertraqay y Savaas

R U Suans

1
* i [ axnwo oe
31200 3¢ 18 ——entane
Pty |

Macamo oe |

Sev i cones;

I '
i | |
l Arcnwoge | Nencar quets  arenwo aw
veatare | techa oo oevoseon
[Ermzas v} Devotucion de Iv-m:-on Atectar o H jcompra foum
o mercancis oveenia o ! @ mayers e
HEREEE
a1 Tanie VTOC : ;
'
Vadaemon se moveramnt
(51 Disgrama (PO asocuco
Figura 2.8a Tabla VTOC de un Figura 2 8b Diagram asociado |PO
sistema de afectacion al almacén. del proceso 1.2 "Deveolucion de

mercancia”.
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Diagrama de Warnier/Orr

Son conocidos también como construccion logica de sistemas (o
programas). Primero se determina la salida de un procedimiento y
se desarrolla hacia atras, de izquierda a derecha, para hallar los
pasos y entradas necesarios para obtener dicha salida.

La Wave ( { ). es el unico simbolo que usa, ademas de algunas
notaciones para indicar iteraciones ( M ), condiciones logicas ( 0,1 ).
alternativas ( + ), o saltos a otra parte del diagrama
(PERFORMANCE ). La parte mas a la izquierda de un diagrama
Warnier/Orr representa la vision mas general del sistema. Como
ventajas estan que son compatibles con la programacion
estructurada., son faciles de desarrollar y muestran un disefo
completo en una pagina, lo que hace que sean superiores a los
diagramas IPO, son faciles de leer, madificar, desarrollar y pueden
utilizarse aun antes de estar completamente terminados; la figura
2.9 muestra un ejemplo de este tipo de diagrama.

nio atectacion
imacen

—
e
egisira, m/
8vimiea v

X Vangacion 3e Regntro  Ew
atectar et amcion e
Atecia: e oienet Matenie 0

Fin registro
moviminnato

Fin ateciacion
e simace

Figura 2.9 Ejemplo de diagrama de Warnier/Orr para el proceso
“Afectacion al almaceén”.
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Diagrama de flujo ordinario

Este tipo de diagrama nos puede auxiliar tanto en el disefio como en
la documentacién. Utiliza simbolos mas especificos para mostrar las
entradas, salidas, etc. Como desventaja tiene que no se realiza de
acuerdo con los lineamientos de fa programacion estructurada,
explican el flujo pero no la estructura de un programa ademas
requiere de mucho espacio, por lo que facilmente se puede perder
la secuencia. los diagramas también pueden variar de autor a autor
y se utiizan una gran variedad de simbolos lo que dificulta su
difusion y entendimiento por parte de otros miembros de la

organizacion.
Manual de procedimiento

Es un documento muy comun, sirve para comunicarse con los
usuarios del sistema. Este puede contener la introduccion del
sistema, los pasos a seguir para realizar determinadas operaciones
(captura, consultas, emisidn de reportes, etc.), qué acciones se
deben seguir en caso de tener problemas en la operacion, etc. Debe
ser lo mas directo y claro posible, ademas de estar siempre
actualizado, con el fin de ser utit durante el tiempo de vida de un
sistema. Debe ser organizado de acuerdo a las situaciones en que
se utilizara y tenemos que considerar hacia quién va dirigido el

manual.
Diagrama de Gantt

Nos permite programar las actividades y asi tener una
administracion efectiva de las mismas. El diagrama de Gantt, de una
dimensién, es un calendario de actividades que se desarrolia en

serie.

Cuando hay varias actividades que pueden realizarse al mismo
tiempo, es adecuado usar el diagrama de Gantt bidimensional, como
se muestra en la figura 2.10, el usar notacién especial ayuda en el
diseno de este diagrama de control, presenta de manera clara y
concisa el estado actual del proyecto, ayuda a detectar posibles
retrasos del mismo y permite determinar las acciones posibles para

corregirlos.
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ACTIVIDADES

: s 10 1s 10
SEMANA

ACTIVIDADES SiMBOLOS B
A Rastizar antravis A Semans an curso
8 Proporcianar cuestionaros
€ Lectura det «nfarmes da ta Compatis ;
B Andhus ae fhujo Se aatos (=] A crividad incancluss '
€ Presentacidn det 5ro101PD
F O biervecion 9a 1e c23cei4n 8 Bratonpo [T acuvidas conciuaa
G A ndlus costo pene’zio Actividad parciaimante
H Preparacian 3s i3 oronussta [TES Laadias
| Prasentacior 3s e zropuesia _J

Figura 2.10 Diagrama de Gantt para actividades que se realizan
paralelamente.

La grdfica PERT

PERT, significa Programa de Evaluacion y Técnicas de Revision. Un
programa (o proyecto) se evalua, tanto para determinar cuales son
las actividades criticas y mejorar su programacion si fuera necesario,
como para revisar el avance del proyectd una vez que se ha
iniciado. Las actividades se representan con flechas, los nodos
circulares se denominan eventos y €stos nos sirven para:

1. Saber que una actividad ha conciuido.
2. Senalar que actividades deben concluirse antes de iniciar
una nueva, para determinar la duracidn del proyecto.

=
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Debemos encontrar y calcular la duracion de cada una de las rutas.
Un proyecto requiere que todas las actividades (o rutas) sean
concluidas. La ruta mas larga se conoce como la ruta critica, que
determina la duracidon global del proyecto y un rejraso en ella,
ocasionara retrasar todo e! proyecto, por el contrario, si hay un
retraso en alguna de las rutas alternas, esto no afectara la direccion
del proyecto de manera significativa. El tiempo libre que resulta
entre una ruta._no critica y la ruta critica se conoce como hoigura.

En ocasiones se requieren pseudoactividades, para reforzar las
actividades que deben <oncluirse antes que otras.

Como caracteristica, la grafica PERT permite:

1. ldentificacion facil del orden de la precedencia.

2. ldentificacion de la ruta critica y en consecuencia de las
actividades criticas.

3. El calculo sencillo de 1a duracion de la holgura.

Pasos para elaborar la grafica PERT

1. La elaboracion de esta grafica es a partir de una lista de
actividades, donde se establece la duracidon y el orden de la
precedencia de las mismas, como se observa en la tabla 2.1.

Actividad Precedencia Duracion en
Semanas
A  Entrevista Ninguna 3
B Cuestionarios A a4
C Lectura det informe de 1a Cia. Ninguna a4
D Presentacion del prototipo B.C 8
E Obs. de la reaccion al prototipo B,C 5
F Analisis del flujo de datos 3
G Analisis costo/beneficio D 2
H Preparacion de ia propuesta G 2
1 2

Presentacion de la propuesta H

Tabla 2.1. Lista de actividades para la grafica PERT.

“16




Cicler de vido de 1n sivtema

2. Una vez terminada la grafica PERT, se debe determinar la ruta
critica, obteniendo la duracion de todas las trayectorias posibles y
eligiendo aquella de mayor duracion, véase figura 2.11.

Figura 2.11. Una grafica PERT, con la ruta critica y los valores ECT,
LAT, de cada evento.

3. A continuacion debemos determinar la holgura de cada evento.
Para ello usamos dos valores ECT y LAT (del ingles Earliest
Completion Time y Latest Allowable Time, el fin temprano y el
inicio tardio, respectivamente). El fin temprano de un evento es el
momento en que mas pronto podemss concluir todas las
actividades que convergen en tal nodo E! inicio tardio es el
altimo momento posible para inictar las actividades que se
originan en tal nodo, sin que el tiempo planeado de la duracion
del proyecto sea afectado, véase figura 2.11. La diferencia entre
ambos valores se conoce como la hcigura del evento.
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4. Cuando el proyecto se retrasa, con respecto a su programa,
debemos reducir la duracion giobal del mismo para concluiric en
la fecha deseada. Esto se hace por medio de la compactacidon de

la red (o expeditar), ver tabla 2.2.

Actividad Duracién Duracién Costo/Semana
Minima
A 3 1 s 800
B 4 2 500
C 4 2 400
D 8 6 1000
E 5 ) 1000
F 3 3 800
G 3 3 820
H 2 2 400
! 2 1 €45
Actividades Actividad Duracién de ia trayectoria Costo Costo
Posibles seleccionada 22 19 195 16 acum.
ABDOL =] 21 18 19 16 $ 200 S 200
ABDO! B 20 17 19 15 500 700
ADolt ! 19 17 18 15 600 1300
AoD A 18 16 18 15 800 2100
AyCoD D 17 16 17 15 1000 3100
AyCobD D 16 16 16 15 1000 4100
AyC AyC 15 15 15 15 1260 5350

Tabla 2.2. Proceso de compactacion de un proyecto.

5. Usamos una tabla donde se anotan las actividades a realizar, la
duracion estimada de cada una, la duracion minima absoluta
{(duracién limite), considerando recursos adicionales. La dltima
columna contiene- el costo por semana, por la compactaciéon de
cada actividad. Las actividades que se van a compactar deben
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ser parte de la ruta critica, dependen de su costo y de que su
duracion no ha flegado al limite. Se deben reducir primero las
actividades mas economicas y cuidando el costo acumulado del
proceso de compactacion, que se leva hasta ese momento, no
exceda el presupuesto asignado al proyecto. Cuando dos © mas
trayectorias coinciden en duracion, se deben compactar
actividades comunes a dichas trayectorias, ya que esto nos
indica que tenemos mas de una ruta critica.

2.5 Importancia de los sistemas de informacion

Su importancia puede radicar en factores tales como:

Reduccién de los gastos de operaciéon, al reducir al personal
involucrado, asi también el tiempo dedicado en elaborar reportes,
redundara en una reduccion considerable de fos gastos.

Entregar con oportunidad y exactitud la informacion (calidad de 1a

informacion).

Auxiliar en la toma de decisiones, por ejemplo para determinar ei
estado actual del inventario, conocer el comportamiento de las
ventas. establecer presupuestos, conocer el estado contable.
evitar posibles contratiempos, etc.
Adicionalmente permite unificar esfuerzos para el logro de metas
comunes: mayor productividad, sanear la cartera vencida,
mejorar la calidad de la informacion, etc.

Ofrecer un mejor servicio y/o proporcionar mayor informacion a

los clientes.

Podemos mejorar la colaboracién y la comunicacion entre los
diversos departamentos, como consecuencias directas, son
generadores de cambio en la forma de realizar el trabajo dentro
de una organizacion.

También podemos hacer un uso mas eficiente de la informacion,
al compartir y enriquecer la misma entre los diversos usuarios.
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e« Contar con informacién actuatlizada acerca de los precios del
calzado que se comercializa.

e« Destinar a los sistemas de informacion la mayoria de las
actividades rutinarias y ocupar al personal en actividades mas
productivas.

2.6 Sistemas Organizacionales

Las organizaciones, vistas como sistemas complejos, se componen
por muchos subsistemas que estan relacionados y son
interdependientes. Cuando uno de los elementos de un sistema
cambia, los demas también son afectados.

Diagrama relacién-entidad

Los elementos que conforman a una organizaciéon se pueden
considerar entidades, estas pueden ser una persona, un sitio, un

objeto o incluso un evento. La relacidon describe el enlace entre las
entidades, como se muestra en la figura 2.12.

Entidad principal

Relacion

Entidad secundaria

Figura 2.12 Elementos de un diagrama de relacion-entidad (E-R).
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En un diagrama de relacion-entidad (E-R, Entity-Relationship)
existen cuatro tipos de diagramas E-R: con relacion uno a uno (1:1),
uno a muchos {(1:M), muchos a uno (M:1), y

muchos a muchos (M:M).

Para determinar algunos E-R basicos, debemos:

1. Conocer los elementos de la arganizacion.

2. Seleccionar entidades clave para reducir el problema.

3. Identificar ia entidad principal.

4. Confirmar lo anterior, mediante métodos como:
investigacidon, entrevistas, entrega de cuestionarios,
observacion y desarrollo de prototipos.

Los diagramas E-R ayudan a entender el giro actual de la
organizacion, las dimensiones del probilema y si este fue abordado
correctamente

Hay factores que influyen en el disefio y analisis de los sistemas de
informacion, como son los niveles de administracion, la estructura de
la organizacion. entre otros

Niveles de Administracion.

Cada nivel tiene sus propias responsabilidades y con base a sus
caracteristicas colabora en el logro de las rnetas y objetivos de la
organizacion.

e La administracion operativa, se basa en reglas preestablecidas.
que al aplicarse de forma correcta, producen resultados
predecibles.

e« En la administracion media, se toman decisiones sobre Ila
planeacién y el control a corto plazo y la forma de asignar los
recursos.

e La administracién estratégica, o logistica, va mas alla de las
fronteras de la organizacién en el tiernpo o en el espacio.

h
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La tabla 2.3, nos muestra una comparacion entre los niveles de

administracion.

Estratéqgica Administracién Operativa
° Amplia Vision de la informacion @ Limitada
°¢ General Nivel de detalle ° A detalle
Nivel de resumen °Datos primarios

° Con frecuencia resumido

Antiguedad de la inf. ° Actualizada

° Puede ser antigua

° Acepta estimaciones Precisién de la inf. ° Req. precision

° Mas cualitativa Tipo ° Mas cuantitativa
Origen de la informaciéon ° Principalmente

¢ Principalmente externa

interna

Tabla 2.3. iInformacién requerida para los tres niveles de
administracion.

Modelos de organizacion

Jerarmquico
Sigue el principio de unidad en el mando (cada subordinado

cuenta un solo jefe y le reporta), division del trabajo y limite de 1a
autoridad. La comunicacion sigue canales predeterminados.

Estructura de proyectos
Permite rapidez en la respuesta, pero generan confusion
lineas de mando, en aquellas que tienen un disefio parcial del

las

proyecto.

Estructura matricial

Es adecuada cuando existen condiciones ambientales inestables

o abruptos cambios tecnolégicos.

Modelo del procesarniento de inforrmacion

La teoria del procesamiento de la informacion establece que, la

incertidumbre de las tareas y la forma de ejecutarias determina la

magnitud del procesamiento de informacion indispensable para

ello. Se pueden combinar diferentes elementos e integrar el

mayor numero de decisiones. LLas organizaciones se adaptan al
de

cambio mas rapidamente cuando ia delegacion
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responsabilidades, es a niveles mas amplios, esto reduce el
volumen de procesamiento de informacidn ya que participan
menos elementos en las aprobaciones. En la tabla 2.4, se
muestran las implicaciones de un sistema de xnformacton de
acuerdo a la estructura de organizacion.

Estructura de la Org. Implicaciones_para un Sistema de Inf.
Estructura jerarquica ° Debe respetar la relacién subordinado-

superior y no requiere la construccién de

nuevas relacion 2s horizontales.
Estructura por proyecto ° Suficiente flexibilidad para utilizar
personal cada v2z que sea reasignado,

diferente
emision oportuna de la informacion.
Estructura matricial ° Mas flexible; la informacidén es
inmediataimente recibida, interpretada y
utilizada.

Modelo para procesamiento ° Debe considerar que a mayor
incertidumbre, mayor sera el
procesamiento.

Tabla 2.4. Efectos de las estructuras Jde |a organizacion sobre el
diseno de los sistemas.

El estilo de liderazgo.

Esto es la forma de ejercer la autoridiad y la habilidad para influir
sobre los otros, reside en las caracterisiicas propias de cada
individuo. Cuando se evalla el liderazgo se debe observar la
relacidn entre el lider y sus seguidores potenciales; asi mismo la
manera como influye en ellos el estilo de esto, ya que el liderazgo
fluye en ambas direcciones.

Un lider efectivo diagnostica y responde correctamente a las
interrelaciones presentes entre las caracteristicas detl subordinado,
la conducta del grupo. la estructura clel mismo y sus tareas (asi
como muchas otras variables de la organizacion).

.
]



Ciclo de vida de wun sivicinas

La tabla 2.5, presenta los diferentes estilos de liderazgo y su efecto
en los sistemas de informacion.

Estilo de erazqo lmplicaciones para un Sist. de Informacidn.
Autocratico ° Involucra a pocas personas; la informacion

se dirige al lider; el acceso es restringido.
Promotor de la
participacion ° Permitir el acceso de grandes volumenes de

informacién a muchos usuarios y faciliten la

difusion de las salidas del sistema.
Liderazgo cambiante ° Sistema que pueda adaptarse mediante
cambios en el control de acceso, en la
cantidad de salidas compartidas y en el
namero de usuarios.

Tabla 2.5. Implicaciones del estilo de liderazgo sobre el disefio de
los sistemas.

Grupos sociales en la organizacién

En una organizacidon coexisten mudltiples grupos sociales
competitivos entre si. Los grupos predominantes pueden determinar
los requerimientos de informacidn, la disponibilidad de la misma y su
uso; el entender y reconocer dichos grupos, ayudara a superar la
resistencia al cambio que se presenta cuando se instala un nuevo
sistema informatico.

Relaciones humanas dentro de Ja organizacién

En una organizacion funcional, los seres humanos estan
relacionados. La participacion dentro de una organizacién debe ser
mutuamente benéfica, tanto para la organizacion como para los
individuos. Los sistemas de informacidn cambian las relaciones

interpersonales, asi como la forma en que las personas interactian
con el.

5
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CAPITULO 3

ANALISIS DEL SISTEMA
PUNTO DE VENTA
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3.1 Descripcion Fisica del ambiente de desarrollo.

El sistema que se desarrollara, se va a implantar en los almacenes
mayoristas de un corporativo de empresas Comercializadoras de
calzado, al cual nos referiremos a lo largo de este trabajo
unicamente como Comercializadora, cuyo organigrama se presenta
a continuacion:

Comercializadora

Director Administrador
General | General

! Director 3
h

| Comercial

] 1 : 1 I

Dapartamento | | Departamanto l Tesororia &) Recursos Departamento
de Conlabitidad [ de Genarm Hurmanos [} | @ Contabilidad
i K ; i Mayorista 2

1
i ] S
<
Mayonsta 1 ] Mayorista 2 E
L

Encargado ' Encargado
deCaja F! de Caja
| Mayonsta 1 Ls] Mayorista 2

T

Esta Comercializadora esta integrada por dos empresas mayoristas
que denominaremo. mayor’sta 1 y mayorista 2, éstas en su
totalidad. se componen de seis almacenes a los que distinguiremos
como almacén mayorista y almacenes alternos, como se puede ver

en la figura 3.1 (ay b).

h
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Figura 3.1a Organigrama del Mayorista 1.

Mayorista 2

: Gerente
i[Jete ae
i lAaimace n H

senern Cré dito H

Almace n Mateiz

Almace n alterno:

Caja
General

Figura 3.1b Organigrama del Mayorista 2.
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Almacenes mayoristas

En los almacenes mayoristas se maneja diferente tipo de calzado
como:

Zapato de plastico

Zapato de tela

Zapato de piel

Zapato de bebeé

Zapato deportivo de importacion

Todo esto haciendo distincidon del calzado para dama o cabaliero y
de acuerdo con esta clasificacidon se hace la distribucion fisica del
catlzado. Esta distribucion ayuda a que los clientes mayoristas se
concentren en el area de su preferencia.

De acuerdo a esta clasificacion se determina la distribucion del
espacio disponible en los almacenes, lo cual define las actividades
y la especializacion del personal de ventas dentro del aimacén.

Se da preferencia a la venta de mayoreo en cada uno de los
almacenes mayoristas, sin embargo. la venta de menudeo se
realiza a los clientes atraidos por el surtido y los bajos precios, con
un incremento del orden del 17% al 35% sobre el precio de
mayoreo.

Se maneja el concepto de venta de bodega, en el que la mercancia
se encuentra almacenada directamente en el piso de venta, de
modo tal, que permite al cliente seleccionar la mercancia.

Ademas estos aimacenes mayoristas cuentan con un aparador para
exhibir su calzado, sin embargo, no se cuenta con areas para que
los clientes se puedan probar los zapatos, salvo en el caso de
ventas al menudeo, pues se acondiciona un area para su prueba,
pero éstas son ventas no comunes.

*h
~}



Asiilisin cde:l Sivtezins Punco de Vene:

3.2 Descripcion operacional

La Comercializadora tiene un ciclo que comienza al determinar las
necesidades que tiene el almaceéen, de acuerdo con las ventas que
se registran diariamente y la actualizacion de los niveles de
inventario; de darse el caso, el almacén elabora la solicitud de
compra. Cuando son almacenes alternos, ellos ejaboran una
solicitud de transferencia de mercancia. lLLas ventas de calzado al
mayoreo presentan cierto patron de comportamiento de acuerdo a
las temporadas en nuestro pais: ia temporada de lluvias, el regreso

a clases, las fiestas decembrinas, etc.

Aun cuando la Comercializadora contaba con un sistema operativo
de red y diversos paquetes para el manejo de su informacién, no se
aprovechaban las ventajas de compartir y alimentar informacion
simultaneamente, ya que se encontraban aislados y no presentaba
mucha flexibilidad al momento de explotar ia informacion.

Si se determina que se necesita comprar mercancia, en base a las
estadisticas de ventas, se evallan el comportamiento del producto
en el mercado, las existencias de mercancia, las estadisticas de
compras y las ofertas del proveedor, para autorizar la solicitud de
compra. Cuando la mercancia es solicitada para transferencia, ésta
puede ser surtida por el aimacén matriz, con lo cual se procede a
autorizaria, o bien, se realiza el pedido. Ya elaborado el formato
con todos los detalles de la mercancia, nuevamente es evaluado
para determinar si es necesario dicho pedido o no, una vez
autorizado se le envia al proveedor para que sea surtido.

Cuando la mercancia llega al almacén matriz se inspecciona para
ver que no presente defectos; de existir alguno, la mercancia no es
recibida. Cuando es recibida se clasifica, se cuenta y se verifica
contra la factura. Si hay diferencias se solicita al proveedor una
refacturacion; una vez aceptada la mercancia se actualiza el
inventario, se etiqueta y se coloca en el area de ventas para que
esté disponible o se transfiera al almacén alterno que la haya
solicitado. Una caracteristica importante de la Comercializadora, es
que ésta no dispone de un lugar especifico para almacenamiento de
productos, el propio piso de ventas es aprovechado tanto para

W
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almacenar como para ofertar la mercancia, permitiendo aprovechar
el espacio disponible.

En el area de ventas, los vendedores se encargan de colocar la
mercancia y establecer la propaganda necesaria para comercializar
el producto. El cliente puede seleccionar la mercancia o solicitar al
vendedor que lo atienda. Se debe dirigir a un vendedor para que
éste elabore una cotizacidn y la remision correspondiente a su
compra y asi pasar a la caja a liquidar la operacion. Es posible hacer
una venta por teléfono donde soélo se espera por el envio del
comprobante via fax para registrar la operacion. Los pagos pueden
ser en efectivo, con crédito, por tarjeta de crédito, letras, o pagarés.
Los cargos pueden ser por flete, por uso de tarjeta de crédito, entre

otros.

Existe la posibilidad que en el area de cajas se solicite el cambio por
efectivo, de un cheque emitido por la Comercializadora, en caso de
requerirse para cubrir gastos del almacén o tienda correspondiente.
Al finalizar el dia cada, caja procede a realizar una relacién de sus
ventas, del efectivo, de los retiros efectuados y documentos
generados, junto con el rotio de auditoria, que serviran para llevar un
control de las operaciones.

Por ultimo, tenemos dos tipos de devoluciones: del cliente al
almacén y del almacen ail proveedor, estas devoluciones puede ser
por defectos en el producto, faltantes, o incluso mercancia devuelta
de otros almacenes debido a que no se vendio. Existe la posibilidad
de que la devolucion no se leve a cabo por irregularidades por parte
del cliente (por ejemplo, no presentar factura) o por que el proveedor
no acepte ta devolucion del almacen; en el caso de reingreso de
mercancia y devoluciones a proveedor se procede a hacer primero
una actualizacion y una descarga del inventario, respectivamente.
En cuanto a las devoluciones, inicialmente se incluyen en un
inventario denominado defectuoso, de donde después se realiza la
devolucion a proveedor. En cualquiera de los casos se elaboran
relaciones por las devoluciones a proveedor, por reingreso de
mercancia o de la mercancia considera de péerdida. Y dependiendo
de quien realiza la devolucidon, se entrega (al cliente) o se solicita
una nota de crédito (al proveedor).
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Figura 3.2 Diagrama de la operacidn de la comercializadora
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3.3 Descripcion de procesos y controles

Podemos partir de la descripcion operacional para poder explicar
detalladamente cada uno de los procesos involucrados en las
actividades que tiene ila Comercializadora.

Elaboracion del Pedido

Un pedido se conforma por las necesidades del almacén y por las
ofertas de los proveedores.

Los proveedores pueden enviar ofertas al Director Comercial o al

Jefe de almacén. Estas ofertas pueden ser :

Descuentos por volumen de compra.
Descuentos por reduccion de costos.

Por introduccion de nuevos productos al mercado.
Compras periodicas o resurtido de temporada.

Estas ofertas son estudiadas y de acuerdo con las necesidades que
se tengan en el almacén, se selecciona una o varias.

El! almacén define sus necesidades de mercancia, apoyado en los
reportes de ventas diarias y en la consulta de los niveles de
inventario, asi como el historico del volumen de compras y ventas.

Cuando la solicitud de mercancia procede de un almacén alterno, el
Jefe de almacen matriz evalua la posibilidad de hacer una
transferencia, si no existe la mercancia, la solicitud pasa como un
requerimiento para que se realice la compra al proveedor. £n caso.
contrario se realiza la transferencia de mercancia elaborando una
relacion de ésta; se actualiza el inventario como una salida y se

envia el calzado al almaceén solicitante.

Una vez aprobadas las solicitudes de compra de almacén y las
ofertas de proveedores, por parte del Director Comercial o el Jefe de
almacén, se realiza un formato de pedido. En este formato se van a
incluir todos los detalles tales como el desglose de cantidades a
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pedir, por descripciones de modeilo, color, corrida, precio de compra,
descuentos y totales. Cuando existe un proveedor o articulo nuevo o
hay diferencias de precio, se actualizan el catalogo de proveedor y
el de articulos y precios respectivamente, una vez autorizadoe el
formato de pedido por el Director comercial, se entrega el original al
proveedor para que o surta y una copia del mismo al almacén para
verificar 1a mercancia en el momento de recibirla.

En la figura 3.3 se presenta el diagrama que muestra este proceso.

1 Elaboracién de Pedidos
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Se compras T glumen de compra Sl compra 4
Transt merc
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enwe H
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 oetinventanc ikt

Figura 3.3 Pedido de Mercancia.

Recepcion de Mercancia

Al llegar la mercancia se verifica contra el pedido, que no presente
defectos y que el contenido de la caja corresponda a la descripcion
de la misma. si existe algun problema se rechaza ta mercancia.
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Cuando el lote es muy grande se extraen muestras que permiten
detectar el estado del caizado, sin hacer revisiones exhaustivas,
queda a consideracion del encargado de recepcidon el tamafo de la
muestra y ila cantidad de zapatos defectuosos que pueda contener
el lote para decidir si se acepta o se regresa toda la mercancia.

Una vez aceptada, se desembarca y se clasifica en funciéon al nivel
de detalle que se desea registrar la informacidon y estos pueden ser:

Si el calzado es de tipo fino se clasifica a detalle completo,
es decir, por modelo, color y talla.

Para el calzado entrefino su acomodo es por detalle de
color o por corrida (rango de tallas).

e Si el calzado es econdmico y de rapida venta, su
ordenamiento es por modelo Unicamente.

Ya clasificado el calzado se cuenta y se coteja contra la factura.

En caso de que existan diferencias entre la mercancia recibida y ia
factura que la ampara, se procede a solicitar una refacturacion al
proveedor por medio de Contabilidad o no se recibe todo el lote o
parte del mismo.

Cuando es aceptada la mercancia se verifica que el precio con el
que se facturd corresponda con el precio del pedido, si hay
diferencia entre estos se realiza una actualizacion de la lista de
articulos y precios. Esta actualizacion implica agregar los modelos
nuevos que se reciben a esta lista y su precio, tanto de mayoreo
como de menudeo, ademas de modificar el precio de los modelos ya

existentes.

Se procede a actualizar las existencias de la mercancia recibida en
el kardex de inventarios y en €l estadistico de compras.

Se sellan tanto la factura original como las dos copias; el original
se entrega a Contabilidad y una copia al proveedor para que pueda
pasar a Tesoreria a realizar su cobro. La segunda copia se conserva
en el almaceén junto con el registro manual de su entrada, tomando
como datos ia fecha de recepcion, el total de importe y mercancia
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recibida. Por ualtimo, se actualizan los saldos del pedido. Cuando se
detecta que el pedido esta completamente surtido, se registra como
pedido recibido.

Ya que se verifico el precio, se realiza una etiquetacién manual del
producto, esto es, colocar en cada caja el precio del zapato. Hecho
esto, se entrega la mercancia al area de ventas para su colocacion,
en caso de que {a mercancia exceda el espacio disponible en el piso -
de ventas, se aimacena provisionaimente en un area de la bodega.

Por otro lado, si la mercancia que se esta recibiendo fue solicitada
por un almaceéen alterno se procede a realizar la transferencia.

En la figura 3.4 se presenta el diagrama que ilustra este proceso.

pcibn de mercanci

Rpndys eed 8RR

Refscussoon

Figura 3.4 Recepcion de Mercancia.
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Venta de mercancia
Las actividades desempenadas en los almacenes mayoristas
generan un ciclo que comienza con la recepcion y acomodo de ia
solicitada al Jefe de almacén

mayoreo,

mercancia por modelo y corrida,
limpias,

matriz para las areas de seleccion de producto al
cuidando continuamente que Ilas mismas permanezcan
ordenadas, bien surtidas y convenientemente rotuladas.

El esquema de comercializaciéon tipico de los mayoristas, como se
explicod en el capitulo uno, se caracteriza por promover su mercancia

por medio de un compromiso continuo con sus clientes de mantener
mas bajos que otros canales de

precios significativamente
comercializacion y ofrecer volumenes relativamente altos respecto a

otros comercializadores de modelos de calzado en varios colores y

en todas las tallas.
trabajan como wuna especie de

Los vendedores mayoristas
que a su vez son

promotores de negocio para sus clientes,
vendedores detallistas. Sus actividades inician con la elaboracién de

cotizaciones, tanto para los clientes que acuden a la tienda como
para los que la solicitan por teléfono. La promocion de mercancia a
través de la publicidad impresa o en los medios de comunicacién se

utiliza de manera marginal.

Cuando la venta es por teléfono, el vendedor toma el pedido del
cliente y surte la mercancia del piso de ventas, si no hay en piso, los
vendedores eventualmente solicitan informacion de existencias en
otros almacenes, con objeto de realizar transferencias de mercancia
entre almacenes o en algunas ocasiones compra entre empresas,
es decir, entre mayorista 1 y mayorista 2. Ya que tiene la mercancia
la pasa por cajas para emitir la factura o remmusion con cargo de flete

y se le envia el caizado al cliente.
Cuando la venta se realiza en almacén es muy comun que al cerrar
la operacidon de mayoreo los vendedores negocien con sus clientes
algtin tipo de descuento por volumen o por forma de pago, antes de
elaborar ia factura o remision que ampare la venta del calzado.
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Al surtir los pedidos se utiliza principalmente mercancia de una sola
de las areas en que se subdivide el almacén, en virtud de que los
clientes mayoristas solo se especializan en algunos tipos de

calzado.

El proceso de elaboracién de facturas y remisiones implica

esencialmente:

La relacion pormencrizada de las descripciones y precio
untario de los articulos, sin inciuir detalles de color o talla,
ya que estos datos no provocan cambio en el precio.

e ElI conteo fisico de los productos segun la relacion
descrita.

La contabilizacién de totales y subtotales.

Contiene e! nombre del vendedor que lo atendid; esto
para elaborar un reporte de ventas por empleado para el
pago de comisiones.

La consideracion de vales a descontar, ya sea por nota de
crédito por devolucién del cliente o algun tipo de
bonificacion, por ejemplo una bonificacion por volumen o
periodicidad de compra.

La consulta de catalogos de articulos y precios, asi como
Ia actualizacidon de las existencias de los mismos, una vez
aceptada la factura o remision por parte del cliente.

Cuando un cliente lleva mucha mercancia, ésta se presenta por
bioques en las cajas, la cajera lleva una relacion manual con una
remision y la deja pendiente hasta que se presenta el ultimo bloque
de la mercancia para elaborar su remision total o global.

Una vez que el cliente hace el pago correspondiente o solicita la
elaboracion de un pagaré, puede pedir la emision de la factura,
intercambiandola por la remision de la mercancia y se le entrega
una copia del pagare; el original es conservado por la tienda. Una
vez que se liquida el pagaré, ya sea en efectivo, cheque u orden de
pago, se le entrega el documento cancelado al cliente.
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Tanto el proceso de elaboracion de remisiones como el cobro de
mercancia y la recepcion de pagos diversos se realiza en el area de
cajas. Entre otros pagos, estan los de mercancia, abonos a pagarés
y los pagos de fletes cuando la compra requiere de este servicio.

Los clientes tienen varias opciones de pago, estas incluyen :

e Pago en efectivo.

- Pago con cheque.
En esta opcidn la cajera tiene que verificar los datos dei

cheque y la fecha de su emision, ya que si se encuentra
postfechado se tiene que realizar un cargo adicional.
Pago con tarjeta de crédito.

Esta modalidad genera un cargo y una vez verificado y
aprobada la operacion con el banco, se elabora el pagaré

correspondiente.

e Pago con letras o pagarés.
Aqui se tiene que establecer la fecha de vencimiento,

manejando periodos de ocho, quince y treinta dias como
maximo, con esta forma también se pueden realizar
compras por teléfono.

e Orden de pago.
Esta opcidon se utiliza cuando se realiza una venta o un

abono de letras o pagares por telefono.

Todos los pagos o abonos realizados por teléfono se hacen en
forma de depdsito a la cuenta de la Comercializadora y se espera
que via fax se envie el comprobante del depdsito para registrar la
operacion.

A lo largo del dia se tiene que llevar un control sobre el efectivo que
se tiene en las cajas, ya que por cuestiones de seguridad no es
recomendable tener grandes cantidades ce dinero, por lo que
periodicamente se realizan retiros de efectivo para depositarios en el
cofre, registrando la hora, la cantidad del retiro, la fecha, ia caja y el
nombre de quien recibe y quien entrega el dinero. Otra forma de
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retiro puede darse cuando se realiza un cambio de cheque emitido
por ia Comercializadora por dinero de la caja.

Todas las operaciones diarias son concentradas en el cierre del dia,
para la obtencién de reportes de ventas, del efectivo y los retiros
que se entregan a Contabilidad y Tesoreria, respectivamente.

Este proceso se puede ver en |la figura 3.5.
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dels | f
! envegs copia
! aet pagare
v —: O12] Pagare

tachis ongot

Cierra et e
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envega de renusion pars
ia factrm

R : Figura 3.5 Diagrama de Ventas.
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Cierre del dia

Al finalizar el dia se realiza el proceso de corte, el cual consiste en
comparar |los ingresos y egresos de efectivo contra las operaciones
de venta y cobros diversos por forma de pago.

La verificacion del efectivo se realiza comparando el total del dinero
depositado en el cofre mas el importe de ios cheques cambiados por
efectivo contra el total de las ventas, los abonos a letras atrasadas,
los pagos de fiete, etc., cobrados en efectivo mas el efectivo que se
encuentre en cajas en el momento del corte.

En cada corte se incluye una relacion de todas las remisiones,
abonos, pagos de flete y otros pagos cobrados con documentos
tales como cheques, tarjetas de crédito, pagarés y drdenes de pago,
se incluyen ademas los documentos por cobrar, tales como letras,
pagarés y pagos con tarjeta de crédito. Todo ello va incluido en el

rollo de auditoria.

Los cortes de caja se entregan a Contabilidad para que ellos
elaboren la podliza diaria de ventas y actualicen su contabilidad.
Ademas de este reporte, las cajas elaboran uno del efectivo que
manejaron y otro con los documentos de pagos, estas relaciones se
pasan a Tesoreria para que lleven el control del flujo de efectivo.

El personal administrativo de ventas elabora periddicamente
estadisticas de venta a varios niveles a partir de los datos que se
desprenden de la operacidon diaria, dichos niveles pueden ser
concentrados de mercancia vendida por proveedor, por modelo o
desglose de mercancia a nivel color y talla.

Con la informacion de ios cortes se elabora un reporte de ventas
totales por forma de pago y se actualizan los movimientos de la
operacion diaria, asi como un estadistico de ventas. La figura 3.6

muestra este proceso.
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Figura 3.6 Diagrama del cierre del dia.

Devoluciones
Existen dos tipos de devoluciones: la devolucion de mercancia por
parte del cliente hacia los mayoristas y la devolucion del almacén

hacia los proveedores.

El proceso de devolucion del cliente hacia el mayorista es
esencialmente un servicio de postventa, cuyo principal objetivo es
propiciar compras subsecuentes. Dicho proceso se inicia cuando el
cliente regresa mercancia por cuatro principales razones:

Cuando el zapato presenta defectos de fabrica.

-
Cuando se solicita un cambio de talla.
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Cuando aparecen en el contenido de su compra pares de

zapatos del mismo pie (nones).
s Y cuando excepcionalmente existe solo un zapato en la

caja (incompletos).

Almacén evalua ia aceptacién o rechazo de la mercancia por medio
de una inspeccion del producto, con el fin ge detectar los defectos
de fabrica; posteriorrmente se solicita al cliente que presente ia
factura o nota correspondiente. En el caso de aceptar la devolucion
se elabora una nota de crédito para el cliente, la cual se puede
presentar como vale a descontar en su proxima compra.

En cada almacén existe personal que clasifica, cuenta y reporta la
mercancia devuelta como:

« Producto defectuoso para ser entregado a proveedor.
e Producto que debe reintegrarse al inventario.

El zapato defectuoso acompanado de una relacion totalizada, se le
entrega al proveedor y una copia de la relacion al area de
Contabilidad para que ésta solicite al proveador la nota de crédito
correspondiente aplicable a la proxima compra.

Se elabora una relacion de la mercancia que se debe reintegrar al
inventario para actualizar las entradas.

El proceso de devolucion de mercancia del almacén al proveedor se
da por dos motivos: cuando se detecte mercancia con defectos de
fabrica y cuando existen convenios ccn el proveedor para que la
mercancia en buenas condiciones, después de no ser vendida en
cierto periodo de tiempo, pueda ser devuelta.

Cuando el producto se va a enviar al proveedor se cuenta, se
clasifica por modelo y corrida y se genara un reporte para que una
copia sea entregada al encargado de almaceén para que actualice
sus registros de salidas y el original a Contatilidad para que efectue

ios asientos correspondientes.
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El producto defectuoso contenido en el almacén que no acepta el
proveedor y tampoco puede ser puesto a fa venta se acumula en
una area especifica, eventuaimente se cuenta y se reporta a
Contabilidad para ser considerado como una pérdida y al encargado
de almacén para que realice sus ajustes correspondientes. Este
proceso se puede ver en la figura 3.7.
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Figura 3.7 Devolucion de mercancia.
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3.4 Requerimientos del sistema

De acuerdo al analisis que se ha realizado, podemos decir que se
necesita disefar y desarrollar un sistema con las caracteristicas de
un sistema punto de venta, ya que en €l momento en que se realiza
la venta del calzado es necesario llevar a cabo diversas
actualizaciones, como por ejemplo, el inventario.

Este tipo de sistemas, como ya se dijo en el apartado 1.2, utilizan
dispositivos de lectura para agilizar la identificacién del producto, en
este caso del zapato, en el momento de su venta.

En términos generales tenemos los siguientes requerimientos:

« Es recomendable contar con un dispositivo de lectura , ya que
con esto se disminuye el tiempo para cerrar una venta, lo cual se
refleja en dar mejor atencion al clienta.

e EIl sistema debera emitir automaticaments los comprobantes de
cada operacion, llevando un control d= folios (por ejemplo,
impresion de pedido, descarga de almacén, transferencias,
remisiones, facturas, pagarés, y notas de crédito de devoluciones
del cliente at almaceén, entre otros.).

e EI sistema debe poseer caracteristicas d2 seguridad suficientes
para restringir a los usuarios, en base a sus derechos
manejaremos tres niveles basicos de seguridad: consuita, captura
y modificaciones. En el caso de procesos especiales ademas se
solicitara su clave de acceso para confirmar que sea ta misma
persona autorizada para llevario a capo.

Para realizar las diferentes actualizaciones debemos controlar tanto
las entradas como las salidas que va a tener el sistema , las cuales

son:




Asnidlivin dol Sistonsia Prnto de Vonta

Entradas ( Elaboracion de pedido, Recepcién, Etiquetacion).

e Al recibir la mercancia.

« Devolucidn de mercancia de un cliente al almacén y que
puede ser reintegrada al inventario.

e Cuando un almacén alterno recibe mercancia del almacén
matriz, por motivo de una transferencia.

LLos requerimientos son:

e En el momento en que llega la mercancia se deben
actualizar los registros de entradas (lo que se compra),
pedidos pendientes y el inventario.

« Se debe hacer una generacion automatica de etiquetas, a
partir de los datos contenidos en el pedido y que puedan
ser reconocidas por el dispositivo de lectura que va utilizar
el sistema punto de venta.

e Llevar un control del desarrollo que va teniendo el pedido.

Salidas (Ventas, Devolucion, Transferencias).

e Por ventas.

e Devolucion de mercancia por parte del almacén al
proveedor.

e Transferencia de mercancia por parte del almaceéen matriz
hacia un aimaceén alterno.

Los requerimientos son:
En el momento de la venta:

e Disminuir y agilizar significativamente el tiempo de emision
de la factura.

e Con los dispositivos de lectura agilizar el proceso de
cobro, ademas de reducir considerablemente el riesgo de
error en el momento de la captura.
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e Evitar el bloqueo de las cajas, permitiendo |la atencién de
varios clientes en determinadoc momento, a travées de
capturas parciales de ia mercancia por cliente.

» Actualizacion del inventario al momento de la venta.

o Generar reportes y estadisticas que arrojen ‘informacién
de las ventas.

e ' Con la actualizacion del inventario y las estadisticas, tanto
el Director Comercial como el encargado de almacen
pueden consultar las existencias para determinar de una
manera mas eficiente y rapida las necesidades de
almaceén.

e Actualizacion de la informacidon de los registros de crédito
por clientes para tener un control de cuentas por cobrar.

Transferencia entre almacenes:

e Actualizar en forma inmediata el inventario cuando llega o
sale la mercancia.

Devoluciones:

e Se requiere un mecanismo que identifique la mercancia
que deba reintegrarse al inventario y lo actualice de forma
inmediata.

e La mercancia que no puede ser reintegrada se debe de
actualizar en el inventario de defectuosos.
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4.1 Justificacion de la base de datos

Una base de datos es una coleccion de informacion
interrelacionada, los datos son almacenados de tal forma que son
independientes, por lo tanto presentan flexibilidad.

El usar una base de datos nos permite:

Reducir redundancia.

Tener un acceso rapido a los datos.

Reducir tiempo y espacio.

Manejar grandes volumenes de informacion.
Clasificar la informacién con mayor facilidad.
Obtener reportes facilmente y en menor tiempo.
Tener seguridad en la informacioén.

Relacionar los datos de una manera sencilla.

Por lo anterior y de acuerdo ail sistema que se va a disefar, se tiene
la necesidad de crear una estructura de datos, la cual se presentara
en el apéndice A.

La utilizacion del sistema punto de venta para controlar y agilizar las
operaciones de comercializacion de calzado al mayorec imptica el
uso de bases de datos para la automatizacidn de los procesos, en
virtud de o siguiente:

e Con el uso de bases de datos en forma de catalogos
evitamos redundancia, optimizamos el espacio de
almacenamiento, ademas de tener mas control en la
validacion de sus datos.

e Por el volumen de operaciones que maneja la
Comercializadora requiere del uso de las bases de datos
que se puedan compartir, se puedan actualizar y explorar
por todas las personas involucradas en cualquier
operacion en tiempo real.
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Entendamos como base de datos a una coleccion de registros, cada
registro esta formado por los campos que contendran nuestros

datos.

4.2 Modelos Entidad Relacion

Es indispensable disefiar modelos en los cuales se muestre la
relacion que existe entre entidades. A continuacion se muestran los
diagramas en los que se presentan las entidades y relaciones que
van a tener cada uno de los procesos que se involucran dentro de la

Comercializadora.

Etaboracién del Pedido

Cotawseon g 3

Figura 4.1 Modelo Entidad-Relaciéon de Pedidos.
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Recepeion de Mercancia

Figura 4.2 Modelo Entidad-Relacion de Recepcion ‘de mercancia.
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4.3 Diseno de pantallas y menus

El area de la pantalla estara dividida en las siguientes partes:

« Datos Generales

En la parte centro superior de la pantailla se tendra la
identificacion de la Comercializadora en donde esté
corriendo el sistema, ademas del moédulo que se trate,
como por ejemplo la captura de remisiones. En la parte
superior izquierda se presentara la fecha y fa hora y en
la derecha de esta area, los datos del almacén mayorista
junto con la version y fecha de liberacién.

« El area de trabajo
Esta area estara en el centro tomando todo el ancho de

la pantaila, en esta parte se presentaran los datos que se

requieran.

e Area de funciones
E! area de funciones estara siempre en ia parte inferior

de la pantalla y por cada una de las transacciones del
sistema apareceran las funciones que se requieran para

su operacion.

a Ao Pro orea
1DENT IF ICADOR _DEL
!

AREA DE

Figura 4.6 Diseno de pantalia.
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El sistema presentara una pantalla con el menu principal, en donde
estaran los modulos del sistema, de cada uno de éstos se
desprende un submenu como por ejemplo para la operacion de
registro y control se desprende el submenu de ventas, como lo

vemos en la siguiente figura.

Figura 4.7 Menu principal.

El segundo tipo de menu Jlos arrojara si se escoge una de las
opciones del menu principal, este se manejara en forma de pull
down menu y los submenus que se desprendan seran hacia abajo,
por ejemplo si se escogiera la opcion Mddulo de Cajas del menu
principal (ver figura 4.7) se desplegaran sus opciones, como se

muestra en la siguiente figura.

Figura 4.8 Modulo de Caja.
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4.4 Diseno de entradas.

El disefio de nuestras pantallas de captura mantendra una
consistencia. tal y como se describid en el apartado anterior.

Dentro del area de trabajo se le proporcionan al usuario los campos,
los cuales aparecen resaltados por medio de un recuadro que le
indica la dimensidn del dato a ser capturado; éstos siempre
aparecen por renglones, es decir, de arriba hacia abajo y de
izquierda a derecha. Es importante mencionar que estos campos
tienen su nombre o titulo correspondiente.

En esta area también se cuenta con wventanas de consulta, como
pueden ser: catalogo de modelos y colores, claves o nombres de
almacenes, bancos, tabla de proveedores, etc., las cuales pueden
ser consuitadas en el momento en el que se ie requiera y cuya
“activacion” depende de ciertas teclas de ayuda que se encuentran
en la parte inferior de la pantalla (area de funciones). Al llamar a
estas ventanas apareceran sobrepuestas y cubrirdan parcialmente la
ventana activa, mostrando la informacidn requerida para ser
seleccionada; al presionar otra tecla se puede cerrar esa ventana y
normalmente regresa al area de captura el ultimo dato seleccionado.

Este estandar debera usarse donde Ilos datos de captura
involucrados no deben quedar a criterio del usuario, sino que
requieren de una validacion; en consecuencia, si el usuario no
conoce el dato o se equivoca al momento de capturario apareceran
ias ventanas de ayuda mencionadas anteriormente.

También se tendran dialogos (mensajes de error) para facilitarle al
usuario el correcto manejo de las pantallas y captura de los datos.
Todo esto se muestra en la figura 4.9
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Figura 4.9 Pantalla de Captura.

4.5 Diseino de salidas

Se presentaran dos tipos de salidas, las cuales seran a pantalla,
presentadas como pantallas de consuita o en forma de un reporte.

Pantallas de consulta

Como se menciond en el apartado 4.4, en el area de trabajo estan
los datos correspondientes a la pantalla de consulta , los datos se
presentan por columnas y cada uno de elios con su correspondiente
encabezado. Estos datos se encuentran perfectamente bien

delimitados por medio de lineas verticales, con lo cual se separan
una columna de otra.

Cuando se ubica el cursor sobre cualquier renglén de la pantalla y
de acuerdo con los requerimientos del usuario, haciendo uso
también de las teclas incluidas en ei area de funciones, apareceran
ventanas que amplien la informacion relativa al renglon
seleccionado; de manera analoga se regresa a la pantalla inicial.
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Cuando el niumero de columnas excede el ancho de la pantalla es
posible consultar todas las restantes desplazando la pantalla hacia
la izquierda, haciendo uso de las teclas de movimiento encontradas
en el area de funciones, como se muestra en la figura 4.10.
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Figura 4.10 Disefio de la pantalla de consultas.

Especificacion de reportes

Las pantallas de reportes, dentro de su area de trabajo, tendran una
consistencia en cuanto a su disefo, claro esta, presentando la
informacidon correspondiente al reporte requerido.

Siempre se contara con el titulo correspondiente del reporte en
cuestion, el numero de la hoja, la fecha y la hora de emision del
mismo. Los datos se presentan por columnas, conservando una
separacion adecuada entre cada una de ellas por medio de
espacios en blanco y una linea vertical. Cada columna tiene su
respectivo titulo o encabezado, el cual es breve, descriptivo y
conciso; estas columnas se leen de arriba hacia abajo y de

izquierda a derecha.
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Enla parte inferior, pero dentro de.la misma area de trabajo se"
presentan sus totales. .

Se cuenta con instrucciones y ayuda en lo gque corrésponde a la
tercera area de la pantalla (descrita en el apartado 4.4) para poder
moverse a través de la misma, concluir la presentacion, etc.

Se cuenta con el uso de dialogos para facilitarle al usuario el manejo
de las pantallas.

Existe la opcidn para mandar a imprimir el reporte y un cuadro de
dialogo en el caso en que la impresora no se encuentre conectada.

La figura 4.11 muestra las caracteristicas mencionadas:
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Figura 4.11 Pantalla de reportes.

La distribucion de los datos contenidos en los encabezados de los
reportes impresos es similar a las pantallas; en la parte superior, al
centro, aparece el nombre de la Comercializadora y el titulo del
reporte, en la parte superior izquierda la fecha y la hora en la que se
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emite el mismo y en la parte superior derecha el numero de pagina.
Después del encabezado comienza a imprimirse cabeceras y datos
propios de cada reporte, cuando este incluye totales éstos aparecen
claramente especificados en la parte inferior y, en caso de ser
necesario, se imprimen pies de pagina, los cuales se distinguen de
los totales por una linea continua horizontal a lo largo de la hoja.
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5.1 Especificacion del hardware y software

Actualimente la Comercializadora cuenta con un sistema operativo
de red Novell 4.x, un lenguaje de desarrollo (Clipper 5.2), asi como
el hardware necesario para que opere |la red, por lo cual se hara
uso de éstos recursos para el desarrollo del sistema punto de venta.

Debido a que la Comercializadora considerabz, desde un principio,
establecer un ambiente de multiusuarios local (LAN), eligieron Novell
debido a que es uno de los mas reconocidos sistemas operativos de
red, es facil de administrar y manejar;, en cuanto a Clipper, no
requiere de eguipo muy costoso para poder usarlo y es un lenguaje
de programacion ampliamente conocido.

5.1.1 Especificacion del sistema coperativo

Puesto que el sistema punto de venta, requiere accesar, compartir y
actualizar informacion en linea, se debe establecer un ambiente de
multiusuario, en este caso con Novell Netware versidon 4.x, teniendo
en consideracion la siguiente lista:

e En América Latina, mantiene wuna participacion de
mercado de un 70 a 90% del total de sistemas operativos
de red que son comercializados (Abril 1996).

= Cuenta con el NDS (Novell Directory Service), que facilita
et manejo de recursos tales como discos, usuarios,
impresoras y periféricos, de wuna manera sencilla,
ofreciendo un servicio de directorio que tiene un sodlo
punto de administracion.

= Esta en vias de certificacion como producto seguro del
libro rojo C2, ya que se considera la red mas segura y
disponible en la actualidad.

« Reduce el costo total del sistema a! aumentar la
productividad de los usuarios y los administradores. La
reduccidon del nimero de servidores, en relacion con el
numero de usuarios, la reduccion del espacio requerido en
el disco duro, debido a la compresion y a la subasignacion
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(suballocation), y la disminucién de los recursos
requeridos para la administracion.

e Novell proporciona soluciones con tolerancia a fallos:
Hotfix que es una proteccion mediante discos que se
corrigen a si mismos, y SFTII, que es la duplicacion
completa de memoria y de disco a nivel de servidor, entre
otras.

= Novell proporciona un rendimiento superior en el manejo
de trafico de la red, los servicios de correo electronico, las
bases de datos y las aplicaciones disefnadas para
Netware.

= Ademas, Noveli cuenta con muchos programas NLM
(Netware Loadable Module) que son utilerias que pueden
cargarse y descargarse en la memoria del servidor
mientras éste se encuentra operando, los cuales son
desarrollados por terceros como Cheyene, Hewlett
Packard, On Technology y Oracle, en comparacién con
otros sistemas operativos de red.

e Cuenta con una gran integraciéon de aplicaciones como el
correo electronico, el fax, la telefonia y la administraciéon
de documentos.

s Su costo ha sido reducido ultimamente: la licencia para 5
usuarios es de USS395 y para 10 usuarios de USS959
(julio 1996); por otro lado Lantastic su licencia para 5
usuarios cuesta USS849 (Enero - Marzo de 1996).

e Es el ambiente de red mas conocido, mas comercial, y con
el mas amplio soporte técnico.

e« Cuenta con un centro de capacitacion y sus cursos van
desde usuarios, Administradores Certificados por Novell
(CNA), instalaciones, soluciones avanzadas, e Ingenieros
Cenrificados por Novell (CNE).

5.1.2 Especificacion del software de desarrollo
La eleccion del software de desarrollo debe considerar el que se

acerque mas a los requisitos de las aplicaciones y su filosofia de
programacion. Existen paquetes comerciales, pero no se adecuan

A
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completamente a las necesidades de la Comercializadora, por
ejemplo el sistema “caja” de Aspel, debido a que esta orientado a

las tiendas detallistas.

Xbase se usa para describir la familia de productos que tienen aigun
parecido con el Dbase, son un segmento de la industria que incluye
sistemas de administracion de bases de datos de distintos
fabricantes y de todos los productos y servicios de apoyo. '

Se encuentran en el punto medio entre facilidad para el usuario,
flexibilidad y potencia para el desarrollador. La mayoria tienen
acceso a la funcionalidad usando opciones de menu, pero se
requiere de programacion extra para usarlos al maximo.

Esta clase de lenguajes, poseen lenguaje de alto nivel disefado
para producir aplicaciones de negocios, permite ocultar Ia
implementacion fisica que es una funcidn basica de un sistema de
administracion de bases de datos. Sus necesidades de memoria y
configuracién de hardware son basicas, se pueden distribuir
libremente las aplicaciones desarrolladas sin mecesidad de comprar

licencias adicionales.

Clipper nacié a partir de Dbase lil+. Como ventajas tenemos:
Permite el uso de indices, para un acceso rapido a los
datos, los comandos siguen una s.ntaxis similar al idioma
Ingles, por lc que es sencilio de entender.

Permite hacer caiculos con fechas, util en la determinacion
de la cartera vencida »

Cuenta con apoyoc en todos los reguisitos comunes en las
aplicaciones de negocios. Es pcsible construir nuevos
sistemas rapidamente con un costo muy bajo y de facil
mantenimiento.

Como punto fuerte de Clipper es su potencia y flexibilidaq
Estc debido a las innovaciones del lenguaje y a su
arquitectura abierta, produce programas mas robustos,
clases de objetos faciles de pearsonalizar, y permite anadir
nuevos comandos al lenguaje
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Ademas cuenta con el apoyo de otros fabricantes y
bibliotecas anadidas, fomentado por su bien definido AP!
(Application Program Interface).
Puede manejar indices compuestos comprimidos
(extension .CDX), con lo que reduce el acceso a disco.
Para ello se auxilia de un Driver reemplazable de Bases
de Datos (RDD) que también nos permite accesar otros
formatos como Dbase IV, Paradox y FoxPro.
Tiene mayor compatibilidad con programas que usan
memoria expandida, tales como los de memoria cache y
residentes en memoria (TSR).
Optimiza el codigo al compilarlo, maneja compilacion
condicional, permite crear funciones y comandos definidos
por el usuario, maneja archivos de cabecera.
Clipper puede manejar arreglos de mudltiples dimensiones,
asi también cuenta con operadores y funciones definidas
para el manejo de arreglos.
Incluye e! manejo de tres nuevos tipos de datos:

1. El blogque de codigo (code block),

2. Objetos: Get, Error, TbColumn, TbBrowse (Manejo

de tablas de Datos) y

3. Nuto (Nil).
En ciertas pruebas de ejecucion es superior a FoxPro,
realizadas para determinar el rendimiento con carga.
Es un programa de desarroilo ampliamente conocido y
que ha sido usado con éxito en la implementacion de
sistemas en empresas pequenas.
Cuenta con funciones para la gestion de informacion en
ambiente de redes.
Sus requerimientos son minimos, puede corfrer en un
equipo PC, compatible con IBM, 386, 486, etc., version
DOS 3.3 o superior y 640 Kb de Ram y un disco duro con
espacio libre de 3 a 6 Mb para la instalacion,
independiente del espacio requerido para los programas,
bases de datos, etc. Su costo es de aproximadamente US
$200 (para la actual version 5.3, Agosto 1996), por io que
es accesible para el presupuesto de una empresa
peguena.
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Como desventajas tenemos:

e Para establecer el diccionario de datos, debemos

normalizar las bases de datos de forma manual.
Cuando son codigos muy extensos, debémos usar
overlays (lo que ocasiona un deterioro en la velocidad o

desemperio de la aplicacion).

Tampoco permite (como la mayoria de programas Xbase),
que el usuario final establezca sus propias peticiones
(Queries) de procesos y reportes, 1o que le proporcionaria

mayor flexibilidad a la aplicacion.

5.1.3 Especificaciones del equipo

El equipo para colocar el servidor considerando una configuracion
basica, es:

Computador PC 486 (o superior) a 66Mhz o mas, con
16Mb de Memoria Ram.

e Disco duro de 500 Mb.

Floppy de 3.5 pulgadas de alta densidad.
Tarjeta controladora de red de 32 bits 10 base-T, para

cable coaxial RG-58.
E! tamarno del disco duro responde a la consideracién de un ritmo
estimado de crecimiento de 100 MegaBytes, que ocuparan los
archivos anualmente, l0s cuales podran ser recuperados al depurar
la informacion cada dos anos de acuerdo a lo establecido en el
mantenimiento preventivo (ver capitulo 7).
Para conectar las estaciones con cable coaxial necesitamos:

Cable coaxial RG-58, conectores y terminadores.

-
El! equipo para cada estacion de trabajo considerando configuraciéon
basica requiere:

vl
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Computador PC 286 (o superior) a 25 Mhz (o mayor), con
4Mb en Ram.

Disco duro de 220 Mb (Es opcional, ya que puede
cargarse el acceso a la red desde la tarjeta controladora
de red de la estacion, o via un floppy).

Floppy de 3.5 pulgadas de alta densidad.

Tarjeta controladora de red de 16 bits para cable coaxial.

Adicionalmente debe contar con equipo de proteccion tales como:

Bateria o No-Break con un tiempo de respaldo de 15
minutos, suficiente para dar de baja el servidor de manera
confiable.

Un medio de respaldo de la informacion contenida en el
disco del servidor, que pueden ser discos opticos, espejeo
entre discos, cartuchera de respaldo, etc.

Debemos considerar también, periféricos tales como:

Impresoras de matriz de impacto.

Impresora de codigo de barras.

Impresora de Tickets (de matriz de impacto de 6
pulgadas).

Lector de Codigo de Barras

Software para habilitar el lector de cédigo de barras.
Terminales Portatiles.

Cajon de dinero.

Display.

5.1.4 Codificacion de los productos

El cddigo de barras, nos permite codificar de manera automatica
productos; es un lenguaje universal promovido y aceptado por
industriales y comerciantes en muchos paises con el fin de:

Facilitar la comunicacion entre socios de negocios.
Generar informacion de mercados.
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desarrofio de los medios electrénicos de

s Acercarse al

informacion.
Ofrecer mejor servicio al consumidor.

Otras ventajas son:
Ahorro de dinero debido a la simplificacion de! proceso

administrativo.

Reduccion de errores en la captura realizada por las

cajaras.

» Reduccidn del tiempo de registro,
productos y precios por parte de jas cajeras, ofreciendo un

verificacion de

mejor servicio al cliente.
Incremento de la productividad de fos empleados

Podemos contar con informacion precisa y oportuna sobre
el movimiento de la mercancia y el comportamiento de las

ventas.
Permite reducir los puntos de revision y contar con mayor

. R
espacio para colocar mas productos en venta
Se elimina el proceso de etiquetado manual que es una
para los

de las actividades desagradables

empleados.

mas

hay una desventaja:
etiquetas

Tambieén

Ef cambio de de cddige accidental o
malintencionada.
£l codigo de barras es un simbolo que esta formado por barras
claras y oscuras uniformes, de diferente grosor para representar

caracteres. Un scanner (lector), lee estas barras por medio de un
rayo laser que pasa a través de todas y cada una de ellas; el reflejo
de cada barra es interpretado por el scanner como un sistema
binario (0,1) para después traducirio a su caracter correspondiente.
El contraste entre barras claras y oscuras, debe ser el correcto y que
no exista deformacién en la impresion de las barras (muy anchas o

muy delgadas).
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Para lograr la funcionalidad optima del cdédigo es indispensable
vigilar con minuciosidad diversos aspectos, que se pueden englobar
en: disefio, impresion y control de calidad.

 El color de la barra puede ser negro, azul oscuro, verde oscuro, cafe
oscuro (Nunca rojo).
El fondo puede ser blanco, amarillo, rojo o naranja.

En la Comercializadora usamos dos codificaciones EAN-13, y una
codificacion interna que sirve para identificar los productos dentro de
la empresa.

El cddigo EAN-13, es un estandar aceptado por muchos
industriales, entre ellos el ramo del calzado, por consiguiente los
proveedores de la Comercializadora.

La figura 5.1 muestra un ejemplo del codigo EAN-13.

IMP.DE CALZADO S.A.DE C.V.

JUIL B

501234512343
/—'—'7———7—,7‘

= o

- .
sai igen p nforrmacsn de tn € moress
ais de orige. © L Orepan. corsciarisncas v
pe Nimero de Progucas pracio del praduci.
Emoress e
©

Diguo vauticadar

Figura 5.1 Ejemplo de cddigo de barras del tipo EAN-13.
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Cuando ingresa la mercancia, el coédigo de origen (EAN-13), es leido
(mediante un programa que busca en una base de datos que
contiene tanto el codigo del proveedor como el cddigo interno
equivalente), para ser traducido a un codigo proplo de la
Comercializadora, esto se presenta en la figura 5.2.

ruevadnr Panan de Mdaco S & T C v
a0e Ta

amnco Cinas o
- 12::-:.0:99 N Bedn 100061

RN

014123452704

@ [=]
Provascor Digit variticadar
o o
tio de Tana
Progucrs @

Coior

Figura 5.2. Ejemploc de la codificacion llevada por la
Comercializadora de 11 digitos mas el digito verificador.

El equipo requerido para el manejo de! codigo de barras y que se
tiene en la Comercializadora es:

e Lectores, estos pueden ser fijos o de pedestal (horizontal, vertical
o en ambas direcciones), pistola (requiere de tarjeta adicional), y
terminal remota. Los mas adecuados al trabajo pesado y que
requieren poco mantenimiento son los lectores fijos y las
terminales portatiles.
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e Impresora de codigo de barras. Esta cuenta con los
requerimientos para poder imprimir el codigo de barras de
manera adecuada para poder ser utilizados por los lectores.

La configuracion de transmision de datos entre los lectores opticos y
las estaciones de trabajo se realiza mediante un software de
comunicaciones (SoftCom), el cual nos permite conectar a un puerto
serie el dispositivo (a excepcion de algunas pistolas ya que éstas

requieren de una tarjeta adicional).

En la tabla 5.1 se ejemplifican los parametros de configuracion para
reconocimiento de los lectores por parte de las estaciones de trabajo
y que son usados en la Comercializadora.

Lector vertical Lector vertical
marca NCR y lector| marca Metrologic
de pistola marca

Tipo de Parametro

PCS
Numero del puerto serie | Com1 Com2
Velocidad de transmision 9600 19200
bits por segundo)

Longitud de caracter (Bits 8 7
por caracter)
Bit de parada 1 1
Paridad Ninguna Ninguna
Control de flujo de datos No No
(XON - XOFF)
Velocidad de chequeo del Medio (72.8 Alta (145.6
buffer de teclado Chequeos por Chequeos por

segundo) segundo)

Tabla 5.1 Parametros de configuracion para recepciéon de datos
provenientes de los lectores dpticos

El tipo de codigo de barra a ser leido, debe ser configurado
directamente en el lector en cuestidon, esto se realiza ya sea por
medio de interruptores en la mayoria y en otros por programacion
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(por ejemplo Metrologic y NCR respectivamente), algunos pueden
leer varios cédigos de barras simultaneamente como el UPC-11 y

EAN-13, por ejemplo.

5.2 Moédulos del sistema

El sisterna esta integrado por cuatro mddulos principales que son:

1. Catalogo de articulos.

2. Registro y control de ventas.
3. Control de almacenes.

4. Reportes Generales.

Catalogo de articulos

Dentro de éste modulo se lleva a cabo la consulta y el
mantenimiento del catalogo de articulos, el cual presenta datos
como el codigo del producto, la descripcion del modelo, la corrida, el
precio al mayoreo y al menudeo, el descuento en caso de
promociones u ofertas, precio de fabrica y descuento de compra.

Ademas tiene la posibilidad de imprimir reportes de las listas de
precios, de los catalogos de proveedores, de productos y de colores.
También se puede obtener un reporte de la lista con los precios, los
descuentos de compra. el margen de utilidad y los costos del

zapato.

Registro y contro/ de ventas
Para poder realizar el registro y control de las ventas se dividié en
cuatro submodulos que son:

e Modulo de cajas
En ésta parte se realiza todo el seguimiento de una venta

con la captura de la mercancia para poder elaborar una
remision o una factura. También permite registrar los
cargos o abonos que los clientes con crédito realicen a su

saido.
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En este submodulo se pueden realizar cambios de
cheques de la Comercializadora, registrar los retiros de
efectivo, hacer consulta a todas las operac:ones que se

realizaron a lo largo del dia.

Se pueden emitir reportes de los cortes de caja, reimprimir
las remisiones, los cortes, los retiros y los cambios de

cheques.

Control de crédito
Para poder llevar un control de los créeditos que se han

otorgado se cuenta con un catalogo de los clientes
generales y otrc con las condiciones de crédito de

aquellos clientes autorizados.

Se puede dar seguimiento a todos los cheques y pagarés
que ha recibido la Comercializadora. Se lleva un controi de
los cheques que se van a depositar, los que se tienen que
desactivar porque ya fueron depositados y los que se
tiene que activar por no tener fondos.

Se pueden emitir reportes de la cartera y la cobranza; de
la cartera vencida se emite un reporte de la recuperacion
que se tiene y saldos mensuales.

También presenta una serie de utilerias con la cuales se
puede llevar un control de las visitas que se realizan a los
clientes morosos, ademas de permitir dar mantenimiento a
los catalogos de cargos/ abonos, giros de clientes,
bancos, y consultar la bitacora de modificaciones de las
condiciones de crédito por cliente y dar mantenimiento al

interés moratorio.
Modulo de facturacion

Permite la emisidon de la factura ademas de poder dar
mantenimiento al catalogo de clientes.
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Consulta de tablas de empleados .
Se permite dar mantenimiento ai catidlogo de vendedores,
este presenta datos como el numero de némina, nombre
del vendedor, departamento y puesto. El departamento va
de acuerdo al area de ventas en el que sé encuentre
como puede ser plasticos, textil, piel, etc.

Control de almacenes

Para poder llevar un control del almacén se presentan los siguientes
submodulos:

Modulo de compras
Permite tener un control de los pedidos, de la recepciéon

de mercancia, ademas de poder emitir reportes de los
pedidos (pendientes, recibidos y cancelados), de las
compras y reportes conjuntos como son los del inventario
de mercancia pendiente de recibir.

Control de transferencias
Lieva un control y mantenimientc de las transferencias

entre almacenes y emite reportes de las transferencias y
de la mercancia transferida a varios niveles.

Traduccidén de cédigos
Da mantenimiento al catalogo de traducciéon de coédigos, el

cual permite bhacer una equivalencia entre los codigos
manejados por el proveedor y el que se maneja en la

Comercializadora.

Médulo de devoluciones
Permite controlar y consultar sobre las devoluciones del
cliente y del almacén a el proveedor, también lleva un
control de las bonificaciones que se entregaron a los
clientes y de las cancelaciones efectuadas.
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Se pueden emitir reportes de los movimientos generales,
bonificaciones, de Ias devoluciones (generales, por
ubicacidon, por proveedor, modelo o© talla) y de las
devoluciones que se han hecho al proveedor.

Reportes Generales

En cada uno de los modulos del sistema se pueden emitir reportes,
sin embargo existe un modulo en donde se pueden emitir los
principales reportes como son:

Reportes de ventas

Estos pueden ser por dia, por semana, por mes, 0 en un
rango de fechas, ademas de poder emitir las pdlizas de
ventas, las estadisticas y un reportes de ventas por
empleado.

Inventario
Emite reportes del inventario por proveedor, modelo y por
talla.

Compras

Emite reportes en relacion con las compras en cierto
periddo y de la mercancia recibida a nivel proveedor,
modelo-corrida y a detalle maximo.

Especiales
Emite reportes de los retiros de efectivo y de las
operaciones de la caja en cierto dia.

5.3 Programas del sistema

A continuacion se presenta una relacion de los programas del
sistema agrupados por el médulo en el que se enpcuentran.
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1. CATALOGO DE ARTICULOS Y PRECIOS

MCATAL.EXE

Menu principal catdlogo de articulos
y precios

TBPRD1 Consultas y mantenimiento al catalogo: Alta de
modelos, mantenimiento de atributos a nivel
modelo corrida. Actualizacidn de bitacora vy
cambios de precio.

TBCOL1 Consultas y altas al archivo de precios a nivet color.
Mantenimiento de precios a nivel color.
Actualizacion de bitacora y cambios de precio.

TBPRV1 Consultas y altas de proveedores.

MCATREPS Reportes de articulos y precios.

Lista de precios. Datoss generales de los
proveedores. Descripciones y atributos de los
modelos.

Lista de precios, costes, descuentos de compra y
margenes de utilidad. Lista de claves 'y
descripciones de colores para el archivo de precios
por color.

Tabla 5.2 Relacion de programas del modulo de articulos y precios.

2. REGISTRO Y CONTROL DE VENTAS

CA.EXE Menu principal médulc de cajas

REMISION Captura de las remisiones, datos generales del
cliente. Altas, bajas y cambios de articulos. Calculo
de totales e importes.

CATALOGO Consulta de precios y descripciones contenidos en
los catalogos de modelcs y colores.

REMIS2 Captura de pagos a remisiones. Autorizacién de
pagos con pagarés. Impresion de remisiones y
pagarés. Actualizacion de inventario y estadistica de
venta.

CCARABO Captura cobro de abonos a pagarés y cargos
diversos.
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SERVICIOS Captura e impresion de comprobantes_de retiros de
efectivo y cambios de cheques, reimpresion de
comprobantes.

CORTE Corte de caja. Impresion de corte. Actualizacion
archivos historicos de operaciones de venta.

A_FACTUR Actualizaciéon al archivo de facturacion con las
remisiones para las que se solicita Factura.

COFIGUR Captura de parametros de configuracién propios del
modulo. Numero de caja, folio inicial, leyendas en la
remision. Claves de acceso.

ACT_ARCHI Rutinas que efectiuan la grabacion de infoermacion
durante las distintas actualizaciones propias del
moduio.

PRINTING Rutinas que formatean la impresioén de
comprobantes (remisiones, retiros, cambio de
cheque y pagares). Obtencion del texto con totajes
en pesos y centavos a partir de totales numéricos.

Tabla 5.3 Relacion de programas relacionados con el modulo de
cajas.

FAC.EXE Menua principal impresién de facturas

CCPRIN1 Alta, modificacion y consulta de datos generales por
cliente.

PROC_FAC Control de impresion. Asignacion datos generales

del cliente contra remisiones enviadas a facturar.

Tabla 5.4 Relacion de programas para la impresion de facturas.

CREDITO Menu principal control de crédito
.EXE
CCPRIN1 Alta y modificacion de datos generales por cliente.
CCPRIN11

Alta y modificacion de las condiciones de crédito por

cliente.
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CCPRIN2

Consulta e impresion de reportes de cheques y
pagarés pendientes. Cheques por depositar a una
fecha determinada. Pagarés pendientes a una fecha
determinada. Cheques depositados para un rango
de fechas definido por el usuario. )

CCPRIN3

Captura de abonos a pagareEs y cargoes diversos.

CCPRIN32

Movimientos de cheques y pagarés. Abono de
cheques depositados (Desactivacién de cheques).
Reconsideracion de cargos por cheques sin fondos
depositados (Activacidn de cheques). Cancelacién
de cheques no depositados. Sustitucion de cheques
pendientes de depositar. Postfechamiento de
cheques. Sustitucion de pagarés.

CCPRIN4

Reportes de crédito (). Lista de datos generales de
clientes. Lista de condiciones de crédito por cliente.
Cargos y abonos por cliente.

CCPRIN42

Reportes de crédito. Cartera de clientes a detalie y
condensada. Cartera por periodo de vencimiento,
antiguedad de saldos y saldos mensuales.

CCPRINS

Utilerias de credito. Bit:iicora de modificaciones a las
condiciones de credito por cliente. Mantenimiento a
la tabla de conceptos de cargos y abonos.
Mantenimiento a la tabla de bancos, mantenimiento
y consultas al archivo de visitas a clientes morosos.
Captura del porcentaje de intereses moratorios.

CCPRING

Recalculo y actualizaciéin de saldos por documento y
por cliente. Generacion de indice de los archivos
propios del médulo.

Tabla 5.5 Relacion de programas para el control de crédito y

cobranza.

3. CONTROL DE ALMACEN

MCOMP.EXE

Menu principal méduilc de compras

CREAOC

Captura de datos de control de las ordenes de
compra.
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-{ABCORDC | Altas, bajas y cambios a los articulos del pedido.
| TBCATAL {Consulta det catalogo de ariculos vy precios.
CORDC

Consulta a detalle de articulos por pedido. Consulta
recepciones por pedido. Cambio de status a pedido
autorizado (en espera de ser surtido).
pedidos surtidos. Cancelacion de
autorizados, impresion del pedido.

REPS \

impresion de comprobantes, pedidos autorizados y
comprobante de mercancia

Cierre de
pedidos no

recibida en almaceén
{(descarga al inventario)

ETICBAR limpresion de etiquetas con codigo de barras.

CREARECHEF Captura datos de control de las recepciones de
mercancia en almacen.

ABCRECEP Altas, bajas y cambios a los articulos de la
recepcion.

CONRECEP Seleccidn y busqueda de recepciones para imprimir
y hacer actualizaciones (inventarios, saldos de
pedidos y estadisticas).

Consulta de articulos por recepcion. Controla
proceso de cierre diario de recepciones (emision
poliza diaria).

Cancelaciéon de recepciones no descargadas al
inventario.

PASAINV Actualizaciones al inventario, saldos de pedido,
estadisticas de compra.

CREASQOLC Captura y validacién de datos de control de las
solicitudes de compra.

SOLICC

Seleccién y busqueda de solicitudes de compra para
realizar impresiones, consuiftas y procesos de

busqueda de cifras estadisticas de venta y compra
propias de las solicitudes.

Tabla 5.6 Relacion de programas para el modulo de compras.
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MTRANSF Menua principal moédulo de transferencias entre
-EXE almacenes

CONTMOVS |Seleccidn y busqueda de transferencias para
realizar impresiones, actualizaciones: inventario y
estadistica y consullas diversas. Consulta de
articulos por transferencia.

ABCPART Altas, bajas y cambios a los articulos de las
transferencias.

TBCATAL Consulta y recuperacion de informacion del catalogo
de articulos y precios.

PASAINV Actualizaciones al invertario y estadisticas.

RGRAL Impresion de comprobantes. Actualizacion del
inventario. Impresidn  reportes generales de

transferencias.

Tabla 5.7 Relacidon de programas para el mibdulo de transferencias
entre almacenes.

MCATRAD Menu principal médulo de traduccidon de cédigos
.EXE
TBCATAL Consulta y recuperacion de informacién del catalogo
de articulos y precios.
CONSULT Consulta al archivo de t-aduccidn.

Tabla 5.8 Reiac

ton de programas para la traduccioén de coédigos.

DEV.EXE

Mend principal moédulc de cievoluciones

CAMBIOS

Elaboracién de notas de crédito a clientes por
devolucion de mercancia Captura de datos
generales de clientes. Altas, bajas y cambios a
articulos. Calculo de importes y totales. Impresion de
comprobante. Actualizacion del inventario de la
tienda e Inventario de d2fectuosos.

BONIFICA

Elaboraciéon de notas de crédito a clientes por
bonificaciones diversas sobre el importe de compra.
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DEVPROV.

Elaboracion de devoluciones de mercancia con
defectos de fabrica a proveedores. Altas, bajas y
cambios a articulos. Cailcuio de importes y totales.
Impresion de comprobante. Actualizacion del
inventario de defectuosos. )

CONSULT

Pantalla de consulta a detalle de operaciones de
devoluciones realizadas antes del cierre mensual.
Detalle de articulos y datos de control de notas de
crédito, bonificaciones y devoluciones a proveedor.

REPGRAL

Consulta e impresion de movimientos de
devoluciones por rango de fecha, notas de credito,
bonificaciones, devoluciones a proveedores.

REPM

Reportes de mercancia registrada como devolucién
a varios niveles por rango de fechas acumulado por
proveedor y modelo. Detalle de color y talla para un
proveedor determinado.

INVDEFE

Consulta e impresion inventario de mercancia
defectuosa. Acumulado por proveedor. Detalle de
color y talla para un proveedor determinado.

CIERRE

Cierre de devoluciones. Cierre diario, traspaso de
movimientos diarios a archivos historicos.

UTIL

Utilerias. Reimpresion de cierre diario. Cancelacion
de movimientos diarios.

Tabla 5.9 Relacién de programas para devoluciones.

5.4 Reportes generales del sistema

REP.EXE

Menu principal modulo reportes generales

VENTAS

Consulta e impresion de ventas diarias por forma de
pago. Consulta e impresion de acumulados de
ventas por forma de pago para un rango de fechas
dado. Impresidon de la poliza diaria de ventas.
Consulta e impresion de ventas por empleado para
un rango de fechas definido por el usuario.
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ESTADIS

Consulta e impresion de estadisticas de mercancia
vendida por rango de fechas a varios niveles:
acumulados por proveedor, por modelo corrida y
estadisticas a nivel detalle de color y talla.

ESPECIAL

Consulta e impresidén de retiros de efectivo por caja
diario o para un rango de fechas y de movimientos

por caja.

INVENT

Consulta e impresion de los articulos contenidos en
el archivo de inventario a varios niveles: acumulados
por proveedor, por modelo corrida para un
proveedor determinado y consuita a nivel detalle de
color y talla para un proveedor definido por el
usuario.

ARRAY

Rutinas para controlar el desplegado de vectores
bidimensionales en pantalla. Esta es una rutina
general para el despliegue de arreglos en una
pantalla de consulta (Browse).

RELREC

Relacion de recepciones realizadas en el almacén
para un rango de fechas dado.

ESTCOMP

Consulta e impresion de estadisticas de mercancia
recibida por rango de fechas y desagregada a varios
niveles: acumulados por proveedor, por modeio

corrida y estadisticas a nivel detalle de color y talla.

Tabla 5.10 Relacion de programas para moédulo de reportes

generales.

Rutinas generales que se utilizan en todos los modulos:

LOCKS.PRG {Control de bloqueos para actualizacién de archivos y
registros en entorno multiusuario

PRT_GRAL Rutinas de uso comun y utilerias. Control de

PRG mensajes en pantalla, Chequeo estado de la

impresora. Formateo de fechas. Calendario en linea.
Control de menus. Constates y arreglos con valores

fijos
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La implantacién consiste en la adaptacion del nuevo sistema en su
ambiente real de trabajo. El objetivo de esto es proporcionar un
producto confiable, sencillo y de alta calidad por medio del cual los
usuarios finales obtengan los beneficios planeados.

En ésta fase se requiere que el sistema haya sido probado
cuidadosamente; una vez confirmade que no tiene errores y que
cumple con las especificaciones o requerimientos descritos desde el
analisis, se procede a su implantacion.

En la etapa de implantacion se realizan actividades para el
funcionamiento del sistema como son: crear archivos iniciales,
capturar informacién, entregar manuales, preparar el equipo, realizar
pruebas piloto y poner en marcha el sistema.

6.1 Preparacion del equipo.

Se instalaron los equipos necesarios para las pruebas y la puesta
en marcha del sistema; en una primera etapa se coloco el servidor y
tres estaciones de trabajo dedicadas para la etiquetacion del
calzado con coédigo de barras y dos cajas para el cobro del calzado.

La instalacion del software en cada una de las estaciones de
trabajo, con las que se van a realizar las pruebas, se detallara en ei
“manual de instalacién del sistema” dentro del capitulo 7.

Las terminales que funcionaran como cajas tienen dos categorias:
una como terminal dedicada y la otra como de servicios muiltiples.

La terminal dedicada incluye un lector optico de cédigo de barras, un
cajon para dinero, y una impresora de remisiones.

La terminal de servicios multiples ademas de funcionar como caja,
operara como terminal para imprimir facturas, verificar y actualizar
condiciones de crédito e imprimir reportes, para ello se cuenta con
una impresora de matriz de puntos, ademas de los periféricos de
una terminal dedicada excepto el lector de codigo de barras, por lo
que la captura de codigos se realiza de manera manual.
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La.instalacion de éste equipo se destind para la realizacion de
pruebas piloto con los usuarios del sistema.

En forma paralela, conforme se realizd la implantaciéon del sistema
se llevo a cabo la instalacidn dei equipo necesario para la operacion
del sistema punto de venta hasta llegar a una instalacion completa
del hardware, como se muestra en la figura 6.1.

Distribucion del hardware

GERENCIA 8
DE TIENDA -

!; CONTABILIDAD
Y TESORERIA
P e Y

Etiquetas

Cataloga ce
ariculos

!
PISO DE VENTAS i-

ALMACEN MATRIZ

‘ SRR, - act
REMISIONES Termina aea: g transteconciay
Y PAGOS e Lg ALMACEN
T, et =Y

Recepcion
Ow mercancin

i
CLIENTES ENTRADA

MERCANCIA

Sainpa AR,
CLIENTES Temenal Jecadaing

Figura 6.1 Instalacion y distribucion del equipo.

6.2 Creacion de archivos iniciales

La etapa de recopilacion del contenido y generacion de archivos
iniciales para el sistema punto de venta involucré la preparacion,
validacion y captura de datos para:

tov



Trmpppliantacicn

El catalogo de articulos y precios.

El catalogo de proveedores.

La tabla de colores.

La tabla de datos generales por cliente.
La tabla de condiciones de crédito.

La tabla de traduccidon de codigos EAN.

En virtud de que los recursos de coémputoe propios de Ia
Comercializadora al momento de realizar la implantacion se
limitaban a la utilizacidn aistada de hojas de caiculo y manejadores
de bases de datos, la oportunidad para realizar conversiones de
archivos fue practicamente nula. por lo que fue necesaria |a
colaboracion de tres capturistas dedicados con un promedio de
cuatro horas diarias durante tres semanas abocados a la captura de
un total aproximado de 6500 registros referentes a los articulos,
proveedores, precios y colores.

Una vez finalizada la integracidn de estos archivos se procedio a
capturar los registros de traduccion de codigos EAN, basados en
listas proporcionadas por los proveedores que han adoptado la
practica comercial de etiquetar la mercancia con éste tipo de
codigos, la cual llega a representar hasta un 40% del inventario en
los distintos almacenes.

LLa integracidn de los datos relacionados con los clientes implico
aproximadamente la captura de 500 registros. Existen otros archivos
como la tabla de bancos, la tabla de formas de pago, los datos
generales de los almacenes alternos, etc., que debido a la reducida
cantidad de registros que tienen, fueron generados al momento de
realizar las pruebas piloto.

En todos los casos y con objeto de evitar la omision de registros se
implemento la practica de concentrar la informacion a capturar en
lotes numerados y totalizados. La comparacion del numero de
registros capturados y sus totales asociados contra los declarados
en cada lote constituye un meétodo sencilic y eficaz de asegurar la
exactitud de la captura.
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Al comenzar a capturar la tabla de colores se detectd la presencia
de una gran cantidad de sinénimos en las descripciones de los
mismos, por lo que fue necesario definir criterios para asociar varias
descripciones de color a una descripcidn unica, como ejemplo
tenemos la asignacion del color café para los colores carey, pardo,
ladrillo y chocolate. La adopcidn de dicho criterio se apoydé en la

determinacidon de los colores mas vendidos a partir del analisis de
estadisticas de ventas por articulo.

6.3 Capacitacion

La capacitacion es un proceso educativo que involucra a los
analistas de sistemas con los usuarios. Se debe capacitar a todos
los usuarios del sistema, asegurandose de que la gente sin
experiencia quede separada del resto de los usuarios mas

experimentados, ya que necesitaran de una capacitacion
ligeramente diferente.

La capacitacion puede incluir desde:

Demostraciones de como operar el equipo.

Identificacidn de los problemas para determinar si éstos
son causados por el hardware o por el software y que
pasos llevar a cabo cuando occurran

La operacion del sistema en si, la captura y edicion de
datos, consultas, eliminacién de registros, etc.

= Mantenimiento del sistema.

Por lo tanto hay dos aspectos a considerar: La familiarizacion con el
equipo usado y la capacitacidn para el manejo del sistema.

Son muy importantes los comentarios hechos por el usuario y
problemas hallados en esta etapa para poder

corregir
oportunamente esas anomalias.

i



Ssseprlionstacicn

La duracién de la capacitacion fue de dos semanas, para ello se
contdé con la participacidon del personal de las areas de ventas,
facturacion, almacén y contabilidad.

Se presentd el sistema complete con los archivo iniciales
completamente actualizados, esto con el fin de que tuvieran un
panorama general del sistema, posteriormente se les capacitéo de
acuerdo al area donde se desempenan.

Dentro de la capacitacidon se les hizo entrega del manual
operacional y se les indicé la forma de consultarlo. Este manual
tiene el fin de proporcionar a tos usuarios una herramienta con las
instrucciones basicas para que puedan hacer uso del sistema, ya
que por motivos de tiempo no se ha terminado el manual del
usuario, a causa del detalle que implica su elaboracion; sin
embargo, en este momento se esta elaborando dicho manual, et
cual debera orientar cuando sucedan situaciones no comunes y
para que sea rapida la manera de localizar la informacién requerida
por el usuario.

Tuvieron lugar practicas donde se usaron datos fijos. Se dio especial
atencion al manejo de nuevos documentos y operaciones dentro del
sistema, tales como cortes de caja, retiros de efectivo, reportes de
ventas diarias y pdliza de ventas, asi también como qué hacer en
situaciones especiales como: archivos bloqueados, accesos y
actualizaciones simultaneas, recuperacion de informacion,
regeneracidon de indices. Es importante senalar que durante las
practicas se puso énfasis en el uso del manual como material de
apoyo, con el fin de reafirmar las habilidades adquiridas en el
proceso de capacitacion.

A los manuales se les hicieron algunas modificaciones
(corrigiéndolos o ampliandolos), de acuerdo con los problemas
ocurridos. Los usuarios manifestaron algunos detalles que no se
habian contemplado durante la elaboracion de éstos, tales como el
encendido y apagado del equipo, manejo de periféricos como la
etiquetadora, impresora de remisiones, iector optico, entre otros.
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6.4 Pruebas piloto y evaluacion

La realizacidn de pruebas piloto se hacen en ambiente real y con
ayuda de los usuarios, para determinar el comportamiento del
sistema. Tales pruebas son:

e Prueba de carga maxima: Consiste en realizar una prueba
del sistema en momentos criticos de su operacion.

e Prueba de almacenamiento: Sirve para determinar la
capacidad del sistema para almacenar datos de
transacciones en disco duro u otros archivos. Aunque
muchos sistemas nunca se prueban de esta manera.

e Prueba de tiempo de ejecucion: Determinar cuanto tiempo
de maquina necesita el sistema para procesar los datos
de una operacion (transaccion).

e Prueba de recuperacion: Sirve para determinar la
capacidad del usuario para recuperar los datos o
restablecer el sistema en caso de falla.

e Prueba de procedimientos: Verificar la claridad del
contenido del manual de operacion haciendo que se sigan
las instrucciones indicadas.

e Prueba de factores humanos: Hallar respuestas a
preguntas sobre la reaccidn del usuario ante el sistema,
en situaciones no previstas y verificar la forma en que
introducen los datos y los procesan.

Para tener la seguridad de que nuestro sistema tiene un
funcionamiento optimo, detectar posibles errores y garantizar un
alto grado de confiabilidad se aplicaron diferentes tipos de pruebas,
como de carga maxima, tiempo de ejecucion, de almacenamiento y
de procedimientos.

Principalmente para la prueba piloto, se involucrd la etiquetacion,
actualizacion de precios y operacion de las terminales punto de
venta, utilizando un servidor para centralizar la informacién y tres
terminales conectadas a este. Una terminal para la etiquetacién, y
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dos terminales para cajas, etiquetadora, impresoras de remisiones,
de facturas y lectores Opticos. Esta prueba tuvo una duracion de
dos semanas, en donde el sistema fue sometido a observacion y

evaluacion.

Para llevar a cabo dicha prueba, durante estas dos semanas, se
contd con ia colaboracion de la mitad del personal de cada area
involucrada, a ia cual se capacitd sin entorpecer las operaciones de
la Comerciatlizadora. Se utilizd informacion real de tres dias, en que
se llevaron a cabo un volumen alto de operaciones. Esto fue con el
proposito de comparar los resultados arrojados por el sistema y los
obtenidos de forma manual, 10 que permitié detectar errores u
omisiones que No se habian definido inicialmente durante el analisis.
También se pudo medir el tiempo de ejecucion y la forma en que el
sisterna maneja archivos en ambiente multiusuario.

Durante esta etapa de pruebas los usuarios desempenaron un papel
importante ya que colaboraron en la carga de los datos de prueba
para la verificacion del sistema. Los usuarios no sdélo generaron las
transacciones normales, sino también datos con errores, esto
permitio probar virtualmente {as posibles combinaciones de valores
requeridos por el sistema. Por ejemplo la validacion al introducir
datos erroneos en las pantallas de captura, es decir, introducir
caracteres alfanumeéricos, cuando solo deben ser caracteres
numeéricos y viceversa. Estas pruebas sirven para determinar si el
sistema detecta estos posibles errores de captura y si los senala

oportunamente al usuario.

Otras pruebas realizadas fueron la generacion de reportes vy
consuitas del sistema, con lo que se encontro, que hacia faita
informacion necesaria para los usuarios, o la presentacion de ia
misma no coincidia con sus expectativas.

no hubo problemas de gran consideracién. Una vez
sistema, se procedid a implementar Ia

En general
corregidas las fallas al
seguridad al mismo.
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6.5 Seguridad

Todo sistema de informacion debe contar con ciertas medidas de

seguridad, ya que esto garantiza la integridad de los datos y una
operacion exitosa.

El sistema punto de venta restringe sus operaciones de acuerdo al

tipo de usuario, permitiendo que se realicen consultas, capturas o
actualizaciones de acuerdo a su area de operacion.

Cuando se da de alta a un usuario lo hace el administrador del
sistema, €l es la persona encargada de asignarles el nivel de
operacion que van a tener. En el manual de instalacidén que se vera
en el siguiente capitulo se detallaran mediante un cuadro las
operaciones que se pueden realizar por areas.

Otro aspecto importante dentro de las especificaciones de seguridad
que debe tener el sistema es considerar la pérdida de la
informacién debido a fallas del equipo o desastres, por lo cual es
necesario tener siempre respaldada la informacion. Las politicas de

respaldos seran tratadas dentro del mantenimiento del sistema
punto de venta en el capitulo siguiente.

Otra consideracion importante para mantener seguridad en la
informacion, es tener implementadas las medidas necesarias para

proteger de virus al sistema; esta medidas seran tratadas dentra del
manual de instalacion del sistema.

6.6 Puesta en marcha

La conversion es el proceso de cambiar el sistema anterior al nuevo.
Existen cuatro opciones para ello:

Sistemas paralelos. El sistema anterior se opera con el
nuevo. Los usuarios comienzan a usar el sistema nuevo y
en caso de que surjan problemas o errores en su uso, se
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puede regresar al sistema anterior. Presenta |a desventaja
de que se elevan los costos de operacion .

Conversién directa. El sistema anterior se sustituye por el
nuevo, obligando al usuario a “ejercitar” el nuevo sistema.
Desventaja: no hay otro sistema al cual recurrir en caso de
surgir dificultades con el nuevo.

Enfoque piloto. Se implanta una versién de trabajo del
sistema en una parte de la organizaciéon, o cual
proporciona experiencia y prueba directa antes de la
implantacidn. Cuando el sistema se ha probado en su
totalidad, se instala en toda la organizacion, ya sea
completamente y de una sola vez (conversion directa) o
en forma gradual (por etapas).

Por etapas. Se implanta e! sistema de forma gradual a
todos los usuarios. Cuando los sistemas tienen que ver
con grandes organizaciones se utiliza este método. Hay
que considerar que los periodos largos de instalacion
provoca dudas en el usuario de si el sistema marcha bien

O no.

E! proceso de conversion incluye la instalacion del equipo necesario
para el sistema, acondicionamiento de las instalaciones y la
preparacion de datos y archivos maestros del sistema.

Puesta en marcha definitiva

Una vez realizadas de manera exitosa las etapas de capacitacion y
pruebas, se “puso en marcha el sistema”, es decir, se realizd la
implantacion definitiva de éste en su medio real de trabajo. La
instalacion definitiva se realizo tanto en los almacenes matriz como
en los alternos, mediante una conversion directa, la cual se llevé a
cabo solamente en un dia, con io que se obligé a los usuarios a
utilizar y “ejercitar’ el nuevo sistema y se procedido a etiquetar la
mercancia que aun no lo estaba, de manera gradual.

Hasta este punto, los usuarios estan ya familarizados con e! equipo,
periféricos (impresoras. codige de barras, etc.) y con la operacién
del sistema; sin embargo, el problema que se presentd fue la
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resistencia al cambio. ya que los usuarios temen que el sistema
falle y no sepan como actuar en una situacion de ese tipo.

Aun debemos llevar un control manual del inventario fisico, con el fin
de aeterminar el grado de confiabilidad del sistema. .

Revision

Al ser implantado el sistema, debe llevarse a cabo su revision, tanto
por los usuarios como por los analistas, para determinar qué tan
bien esta funcionando, si cumplid las expectativas, si es facil de
usar, como ha sido aceptado, cuales ajustes son necesarios y
donde. Esto es, se debe recabar informacion para el mantenimiento

del sistema, ademas de poder comparar su funcionamiento con el
sistema anterior.

Los tiempos y las operaciones que se presentan en la siguiente
tabla de comparacion entre el sistema automatico actual y las
operaciones de cobro con remisiones realizados con anterioridad,
en la Comercializadora, estan referidas a la tarea de remisionar y

facturar un pedido mayorista promedio de 18 modelos diferentes de
calzado y un total de 100 unidades.

El tiempo requerido para esta operacidon puede llegar a
incrementarse si aumenta la variedad de modelos por localizar en
las listas de precios, lo cual puede llegar a presentarse por las
eventuales ventas de menudeo y también aumenta durante el

periodo en el que una nueva cajera se habituia al manejo de los
precios

Como ya se ha dicho una de las principales operaciones es la
facturacion, en la siguiente tabla se muestran los puntos a
considerar, asi como el tiempo en que se realizaban.
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Sistema Anterior Tiempo \ Sistema Actual Tiempo
{min.) {min.)
e Cilasificacion y conteo de
la mercancia. Registro en \a
e Elaboracion de \a terminal punto de
remision. venta de los datos
e Busqueda de los precios del cliente y pase
en las listas. de la mercancia
= Contabilizacién de totales frente  al  lector
y subotales. 6 Sptico. A
Recibir pago en
Recibir_pago en efectivo 1 efectivo 1
Elaborar documento de Imprimir documento
crédito. 4 de creadito. 2
imprirnir remision. .25
impresion de
Elaboraciéon de la factura a factura si el cliente
solicitud del cliente. 3 asi lo necesita. .25
{ Total | 14 {Total | a5

Con el sistema actual se tienen en cualquier momento listas de
precios actualizadas, ya que de existir cualquier modificacion a los
precios, la informacion fluye de manera casi inmediata a través de la
red; con el sistema anterior cabia la posibilidad de realizar

operaciones con precios atrasados en virtud de que las listas de
precios no llegaban rapidamente.

El porcentaje de errores por mala identificacion del producto con el
precio y calculo de totales se redujo de 5.6% a 0% al implementar el
sistema actual. Estos datos se obtuvieron verificando las
operaciones de ventas diarias por caja durante un mes.

Otras de las operaciones basicas de la Comercializadora son el
corte de caja, la generacion de reportes estadisticos y la toma del
inventario fisico, para cada una de éstas tarea se realizaron

comparaciones con el sistema anterior arrojando los resultados que
se ilustra en la siguiente tabla.
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Operacion Sistema Anterior Sistema actual
. Tiempo (min.) Tiempo {min.)
Toma de inventario fisico 720 360
Corte de Caja 16.5 6.5
Generacion de reportes
estadisticos S0 8

El tiempo que se presenta en la tabla para el corte de caja es
independiente si la caja cuadra © no. Anteriormente cuando habia
diferencias y no cuadraban las cajas tenian la necesidad de revisar
nuevamente los documento y cotejarlos contra el efectivo para
encontrar las diferencias, actualmente el sistema puede emitir un
reporte de movimientos con el cual pueden verificar en él las
diferencias, simplificando considerablemente las ésta labor.

La toma del inventario fisico con el sistema actual redujo el tiempo
aproximadamente a la mitad, los datos representados en la tabla se
obtuvieron levantado un inventario de 2600 pares de zapatos en un
almacen matriz con ocho personas. Esta era una tarea laboriosa,
pero necesaria para verificar cualquier error, actualmente se reafliza
el conteo con una terminal portatil, posteriormente se vacian esos
datos a una terminal y se obtiene un reporte en donde se reflejan:

e Los codigos erroneos.

e Los errores de lectura por parte de la terminal portatil (que
representan menos del 1%).

e Los codigo que no se encuentran dados de alta en el
catalogo.

e Las existencias, que nos ayudan a obtener las diferencias
con respecto al total registrado en el sistema, esto
por posibles robos u omisiones en los registros de
entrada - salida al almaceén.

Todo esto permite a la Comercializadora corregir cualquier
problema. Otro aspecto de ésta operacidén es para dar validez y
certificar a los estados financieros requeridos por el fisco.
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Los tiempos presentados en la tabla para la generacion de reportes
estadisticos fueron tomados con un reporte para 60 modelos
diferentes de varios proveedores durante un trimestre, ya que es el
mas significativo. :
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CAPITULO 7

MANTENIMIENTO
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7.1 Mantenimiento

El mantenimiento es el proceso de modificar un programa o archivo

una vez que este sea

implantado, con e! fin de mejorario. EI

mantenimiento se llevara a cabo durante la vida util del sistema.

Existen tres tipos de mantenimiento, estos son:

Mantenirniento de perfeccionamiento: Este mantenimiento
comprende los cambios solicitados por el usuario o por el
analista de sistemas. Dichos cambios permitiran integrar al
sistema, nuevas funciones, mejoras como optimizacion de!
codigo, con el fin de reducir el tiempo en que |las operaciones
son llevadas a cabo y simplificar mas las operaciones del

sistema.

Mantenimiento correctivo: Es la correccion de errores del
sistema no descubiertos. En el futuro realizaremos un
mantenimiento correctivo al sistema punto de venta para
rectificar los errores que se pudieran presentar durante su
funcionamiento. Un tipo de error puede ser problemas de
redondeo, otro puede ser la deteccion de datos no incluidos

en la impresion de reportes, etc.

Uno de los problemas que se presentaron después de la
implantacion fue la impresion incorrecta de las leyendas del
pagare, ya que presentaban ambigledades en ios términos
legales, lo cual podria acarrearle problemas a la
Comercializadora. Otro problema que se presentd fue no
incluir mensajes indicativos de que unr proceso largo se esta
llevando a cabo, esto ocasiono incertidumbre en los usuarios,
al no saber si estaba funcionando correctamente el sistema.

Mantenimiento preventivo: Se realizara para evitar que
surjan dificultades al operar el sistema en forma regular. Esto
implica hacer cambios al software, que por si mismos no
mejoran el desempeno, pero provocan que las actividades
futuras de mantenimiento sean mas faciles de llevar a cabo.
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Por ejemplo, los archivos de las operaciones diarias, una vez
concentrada su informacidn, se depuraran con el fin de
optimizar el espacio en disco cada dos afos, esto nos
liberara aproximadamente 200 Mb del disco del servidor de la

red.

£l respaldo de la informacion se lleva a cabo cada tercer dia, y se
complementa con los archivos histéricos de la informacion generada
hasta el momento. Se realizan los respaldos en un dispositivo
magneto-éptico, con una capacidad minima de 100 Mb por disco.

A partir de mediciones efectuadas para determinar el volumen
promedio de transacciones realizadas por la Comercializadora se
estima que los archivos historicos del sistema creceran a un ritmo
aproximado de 100 Mb anuales, los cuales se iran acumulando en el
disco duro de la red.

En virtud de lo anterior y con objeto de liberar espacio de trabajo se
considera conveniente mover los datos contenidos en los archivos
histéricos a una magquina con capacidad de disco disponible en la
cual podran ser consultados por el personal de la Comercializadora,
el cual debera quedar perfectamente enterado de la fecha a partir
de la cual ya no podra hacer uso de la informacion histdrica de la
forma acostumbrada por haber sido removida de la red.

7.2 Manual de instalacion

Se dispondra de un manual de instalacién que servird como guia
para configurar una nueva estacion de trabajo, de acuerdo ai area
para la que estara destinada.

Configuracion de las estaciones de trabajo
Se deben realizar modificaciones basicamente en el archivo

autoexec.bat. A continuacion se presenta este archivo en donde se
senalan las consideraciones que se deberan tener.
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Contenido del

Explicacion

autoexec. bat

PATH A:\DOS;
A:\N403COM RED

Directorios de busqueda

Prompt $SP3SG
SET NWLANGUAGE =

Variable de entorno de NetWare

ENGLISH

No. maximo arch. abiertos en Clipper

SET CLIPPER=//F:45

Comparticion de archivos

AN\DOS\SHARE .EXE

Directorio del software para el lector 6pt:co

CD\SOFTCOM
LH SOFTCOM

Activacion del lector éptico

LsL

Actua como un tipo de: interruptor para redirigir
fla informacién de la red de diferentes
protocolos entre la LAN y el software
apropiado de {a red (Link Support Layer).

3C509.COM

Sirve para conwuolar la tarjeta de la red y
funciona como conex:én entre el software de
la estacidon y los coraponentes fisicos de la
red. Se le conoce como Multiple Link Interface

Driver(MLID), que significa que puede aceptar
informacion de ia red en cualquier protocolo

de comunicacior..

IPXODI /A

Protocolo de comunicacidn que se asegura
que dos dispositivos usan el mismo protocolo,
puedan comunizarse por usar “el mismo
lenguaje”, funciona de acuerdo con las

especificaciones OD!.

VLM

Es el punto de canexién entre el software local
y los servicios de la red y hace la
comunicacion entre ellos posibie.

(o)

F:

Usuario especifico que va a entrar a la red

LOGIN CAJAS

Tabla 7.1 Contenido del autoexec.bat ce cada estacidon de trabajo
para el area de cajas.

El administrador de la red debera dar

de alta e! usuario y sus

accesos al sistema, para que se proporcione a la persona que esta
instalando la estacion la clave del usuaro, para ello se auxiliara de

la tabla 7.2.
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Instalacion del antivirus

Para tener seguridad en cuanto a gque no se contamine de ailgun
virus que pueda dariar la informacion del sistema se instalo el
antivirus Mc Afee ver 2.2.11 en el servidor. En el morhento que se
enciende cualquier estacion dejara residente el antivirus, para ello
se configura dentro del archivo autoexec.bat, agregando la siguiente
linea:

F:\MCAFEE\WSHIELD /POLY /* Se activa el antivirus desde el
servidor */

Creacion de directorios

t_os directorios del sistema punto de venta, se encuentran en el
disco del servidor con la siguiente organizacion de subdirectorios :

sPvCC

Es el directorio raiz del cual se desprenderan varios
subdirectorio de acuerdo a los diferentes modulos.
SPVCC significa Sistema Punto de Venta para la
Comercializacién del Calzado. En cada uno de los
siguientes subdirectorio se encuentra una tabla en
donde se consultan las prioridades que tiene los
usuarios para poder accesar a los modulos.

CAJA(N)

Es el subdirectorio del médulo de caja, en él se
encuentran las bases de datos, los indices y el
ejecutable de este mddulo. Desde raiz van a
colgar n directorios de acuerdo con el numero
de cajas que tenga el almaceén.

BASES

Dentro de este subdirectorio se encuentran las
bases de datos e indices del inventario,
estadisticas, los historicos y todos los
catalogos.
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RESCA
En este subdirectorioc se encuentran los
respaldos de los cortes de caja de cada mes.

RCORTES
En el subdirectorio de Rcortes se encuentran
los respaldos diarios de los cortes de caja.

MCATAL

Contiene las bases de datos, indices, y el
ejecutable para poder dar mantenimiento al
catalogo de articulos y precios.

MCOMP

Se encuentran las bases de datos, los indices,
el ejecutable y la tabla de prioridades que
utiliza el modulo de compras.

MTRANSF

Este es el subdirectorio de transferencias, en
&l se encuentran al igual que en los anteriores,
las bases de datos, indices, el ejecutables y la
tabla de prioridades de los usuarios que
tendran acceso a este modulo.

MCATRAD

Es el subdirectorio en el que se encuentran los
archivos para el modulo que se realiza la
traduccion de codigos.

FAC
Dentro de este subdirectorio se encuentran las
bases de datos para el modulo de facturacion.

REP
Este subdirectorio contiene los archivos para el
modulos de reportes generales.
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DEV .
Es el subdirectorio en donde se encuentran los

archivos que utiliza el modulo de devoluciones.

7.3 Manual de Operacion

El objetivo del manual de operacién es el brindar un panocrama
general de los modulos que integran al sistema punto de venta para
que el personal involucrado con su manejo pueda familiarizarse de
manera casi inmediata con las labores de emision de reportes,
consulta, captura y actualizacion de informacion relacionadas con su

operacion habitual.

El sistema cuenta con diez modulos integrados como se muestra en
la siguiente figura:

: CATALOGO DE ARTICULOS Y PRECIOS
i REGISTRO Y CONTROL DE VENTAS
- MODULO DE CAJAS !
+« CONTROL DE CREDITO l
! - MODULO DE FACURACION
[ -CONSULTA DE TABLA DE EMPLEADOSI
. CONTROL DE ALMACENES
: l « MODULO DE COMPRAS ’
]
]
i

« CONTROL DE TRANSFERENCIAS
. - MODULO DE DEVOLUCIONES
l * TRADUCCION DE CODIGOS

i REPORTES GENERALES
; * SISTEMA PUNTO DE VENTA

C T T T " TFigura 7.1 Médulos del sistema o
El contenido del presente manual esta dirigido principaimente al
personal de supervision operativa que labora en los diferentes

almacenes de la Comercializadora, como son el Gerente de tienda,
el Jefe de almacén y el Supervisor del area de cajas. También fue
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desarrollado para que el Director Comercial y los responsables de
las areas de Contabilidad y Tesoreria conczcan las generalidades
de ia operacion.

En este punto es conveniente hacer mencion que los temas
incluidos no presentan el nivel de detalle requerido para que los
usuarios operativos, tales como cajeros, auxiliares de ventas,
capturistas, etc. lleguen a dominar compietamente el sistema, en
virtud de que se considera que la extension de un manual para
usuario de esa naturaleza se encuentra fuera de los alcances de
esta tesis.

El usuario debe tener los conocimientos basicos acerca de! manejo
de una computadora personal, sobre 2| sistema operativo y debe
estar capacitado sobre el flujo de Ja operacién de la
Comercializadora.

7.3.1 Teclas rapidas (Hot Keys)

Las teclas rapidas se encuentran colocadas entre dos caracteres:
“<" y “>" en todas las pantallas, en la parte inferior.

A continuacion se presenta una lista de algunas de las mas
comunes ayudas que aparecen en el Sistema Punto de Venta.

<F2> Ayudas y consuhas de catalogos
y tablas.
<F5> Cailculadora / Baja de Clientes *.
<F6> Calendario.
<fFlecha> Indica que podemos usar las flechas

para movernos en la pantalla.
<barra espaciadora> Busqueda *.

<Enter> Ejecutar * .

<Insert> Insertar *.

<Esc> Salir.
Notas:

Estas opciones s6lo existen en determinadas pantallas del
sistema.




Moasitezrésniento

7.3.2 Acceso al sistema

Al iniciar sus labores habituales con el sistema punto de venta cada
usuario debe activar su computadora personal, la cual se encuentra
configurada con los comandos necesarios para hacerla funcionar
como estacion de trabajo interconectada a la red de computo (LAN),
propia de la Comercializadora, en la cual se encuentra instalado
este sistema. La mayoria de los usuarios cuentan con arranque
automatico via diskettes para entrar a la red y solo algunos tienen
que ejecutar un comando especifico en el caso que deseen tener
acceso a ella.

El control del acceso a los distintos modulos del sistema se realiza a
través de un menu principal de aplicaciones (ver Fig. 7.2), el cual es
activado al hacer uso de un recurso de software provisto por el
sistema operativo para red denominado "login script" que permite
personalizar un conjunto de instrucciones a ejecutarse cada vez que
los usuarios hacen uso de ella. De esta manera, al utilizar dicho
recurso, se logra restringir la movilidad de los usuarios dentro de la
red para el uso exclusivo del sistema punto de venta.

= COMERCIALT

Sistema Punto de Uenta para la conercializacion
do C’lzldo.

NERU PRINCIFAL DE APL ICACIONES

Catalogo de Articulo.
Registeo y Coutral de Unntas
Contral de Almacenes v
Reportes Generales

Salir

Tee su Ope s

 vermion:’

Figura 7.2 Pantalla general de acceso.
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El sistema operativo para red (Novell Netware) también provee de
un conjunto de recursos para controlar la seguridad de la
informacion, por medio del cual se han implementado las
restricciones necesarias para que cada usuario haga uso
unicamente de los modulos del sistema que requiere para realizar
sus labores diarias, tal como se indica en la tabla 7.2.

MODULOS DEL SISTEMA
Bt o e | aeia | creons | o tectured comocs 3 Wimacenen | ovemcronle congor] Gererais
e | > T XX
Capros ! x i
Same > (> | X
S | DX | X (X | XX [ >xX | X | >X| XX
Femma | < < XXX
suz, [ X1 TXT'X
i [ > [
cantavicas | D >< | < x| >x<
Prrteeny | D€ i >< <
Tesoera | D€ | x| >
o, 12| >< | 12X >X T X > ><|
x = Acceso
Tabla 7.2 Accesos a los moduios del sistema para los usuarios de la
red.

7.3.3 Consulta de informacion y manejo de
pantallas

Practicamente todos los modulos del sistema punto de venta hacen
uso de una clase de tablas para consultar informacién, similares a
Ia que se muestra en la figura 7.3, las cuales son utilizadas para
visualizar el contenido y eventuaimerte actualizar ciertos datos
propios de varios archivos del sistema, tales como el catalogo de
clientes, la tabla de almacenes, el archivo historico de pedidos o,
como en el caso de la citada figura, para dar mantenimiento a los
catalogos de articulos y precios.
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Al utilizar esta clase de tablas para consulta, los usuarios pueden
navegar dentro de ia misma en buUsqueda de los datos requeridos
haciendo uso de las teclas para movimiento: flecha arriba. flecha
abajo, avance pagina, inicio, fin, etc. Dentro de la tabla cada renglién
representa un registro de un archivo determinado, el cual a su vez,
puede llegar a contener datos relacionados con un cliente, un
almacén. un pedido 6, como en el gemplo que nos ocupa, un
modelo con su correspondiente corrida los cuales son las entidades
apropiadas para controlar las descripciones y los precios del calzado
en virtud de que las variaciones en el precio de compra del mismo
normalmente se presentan a nivel modelo-corrida.

Por lo general cada tabla puede llegar a poseer mas columnas de
las que es posible mostrar a un tiempo dentro de la pantalla, ‘las
cuales contienen informacién adicional propia de las entidades que
muestran. Dichas columnas pueden ser accesadas con sodlo tratar
de sobrepasar los bordes laterales de la tabla usando las teclas de
rmovimiento, gracias a que, este tipo de herramienta de consulta
tiene la capacidad de controiar automaticamente el desplazamiento
lateral de los datos por ella contenidos.

Cieo B0-11-96 14:56 COMERC AL IZADORA
MANTENINIENTO ART ICULOS COMSULTAS, MODIFICACIONES ¥ ALTAS

ON DEL MODELO 5 NUM UAR PHECJO  x AUMENTO
MUMERO ¥ NOMBRE €Ol COL MAYOREG FRENUPEO
PAMAM DE NEXI1CO
BILLY

Co-wuln Duscripo
vererd <T> Atr l!-utu;

<Ese> Turminar <0>
<A> Altes Prode <C> Usmtana Col
(Barra Ezpacinadorad Busquedas M> Hodif 1ca Precios
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Es conveniente hacer notar que dentro de la pantalla que nos ha
servido como ejemplo durante el desarrolio de este apartado puede
observarse una clara distincion entre la parte de datos generales, el
area de trabajo y el area de funciones las cuales definen un formato
estandar utilizado por la mayoria de ias pantallas del sistema, el cual

se caracteriza por los siguientes lineamentos:

e« Datos generales: Ocupa los primeros tres renglones de cada
pantalla. En el primer renglon, a la i::quierda, aparecen la fecha y
la hora, al centro y a la derecha se muestran invariablemente, el
nombre de la empresa y el nombre del almacén en la que corre
cada aplicacion. En el segundo renglon, al centro siempre

aparece el titulo de la pantalla y en alguno de los extremos el

modulo al que pertenece.
Area de trabajo. Queda libre para desplegar la informacion

propia de cada aplicacion.

e Area de funciones: Contiene las insfrucciones y mensajes que el
usuario pueda llegar a necesitar para realizar las diferentes

operaciones de consulta y mantenimiento de la inforrmacion

propias de cada modulo.

7.3.4 Captura de datos

Contenidos en todos los modulos que integran el sistema punto de
venta podemos encontrar basicamente dos tipos de pantallas para
capturar informacion: Las pantallas de captura de articulos y las
pantallas generales para la captura de parametros y observaciones.

En la figura 7.4 se ilustra una pantalla para captura y validacion de
la utlizada por todos aquellos

codigos de articulos similar a
procesos del sistema que implican movimiento de mercancia, como

son las transferencias entre almacenes, las devoluciones del cliente,
la captura de remisiones, etc. En ella podemos distinguir un area
dedicada al! desplegado por medio de renglones con
desplazamiento vertical, de los codigos que han sido aceptados por

usada para desplegar mensajes

el sistema o, en su defecto,
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indicativos de algun tipo de error ocurrido durante la identificacion o
validacion en linea de los citados codigos, asi como para indicar las
posibles causas de dicho error. Se observa también una seccion
dedicada a mostrar las teclas utilizadas para activar ventanas de
ayuda en linea (area de funciones), las cuales pueden ser para
realizar consultas al catalogo de articulos y precios, a un calendario
a partir de la fecha actual o a una calculadora para realizar
operaciones aritmeéticas, etc.

CORERC 1Nl 1 ZADORA
CAFTURA DE RERIS TONES

Ixnl xranes l e Inn.

Cant l‘ VE Provesdor [cop lcut: Caton l«...-rmdlx.. ' !rr .

c a1 . - a1 ESL] Ve 7
a0 . a0

c e . Y nn
win - ",
ain ne . 1016,

Ml sy ze . SH Jepor te HYe wl

Figura 7 4 Pantalla general para captura de codigos perteneciente al
modulo de cajas.

La seccidéon dedicada propiamente para capturar el cddigo del
articulo puede recibir los digitos que lo integran por cualquiera de las
siguientes tres vias: a través de teclado, por medio del lector 6ptico
de codigo de barras o aprovechando los digitos que retorna la
ventana para consultar el catalogo de articulos cada vez que el
usuario asi lo solicita. Una vez recibido el cédigo se lleva a cabo una
rutina de validacion en linea la cual permite identificar
inmediatamente la captura de cdédigos erroneos y, en algunos casos,
conocer la posible causa de dicho error.

La pantalla para la captura de parametros y observaciones, como
las que se muestra en la figura 7.5, alternan areas de captura
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destinadas a recibir inicamente aigun tipo de codigo, como puede
ser: la clave de algun almacén, una clave para identificar conceptos
de pago, el codigo de proveedor, requerido para levantar un pedido,
etc., con areas para capturar cantidades numeéricas u observaciones
propias de una operacion especifica como por ejemplo, &l cobro de
una nota, el abono a un documento de crédito y tantos otros cuyo
contenido depende de los criterios administrativos que rigen las

diversas operaciones comerciales.

Todas las areas de captura que reciben Gnicamente cadigos tienen
asociada una rutina de validacién en linea y por lo general brindan at
usuario la oportunidad de consultar ventanas de ayuda las cuales
pueden mostrar y permiten buscar, seleccionar y retornar el valor
del codigo correspondiente al dato que se desea capturar. Las areas
para capturar observaciones o cantidades numeéricas pueden llegar
a tener una rutina de validacién asociada; sin embargo, en la
mayoria de los casos, su contenido queda a criterio del usuario.

Vie B 11 9 CoME A 1A 1 ZADORA
LB bR e LOCEINS (LI N {F N YR e NN T R AT CHEen PN ORDERNE . D
Foohe de Chpturae

LUt dme Fo)lo.

Fauha E3timada do Ro{:gpc fod:

For Cesnitanien de

Use <1 o 3> “hsud> Cancudas

Figura 7.5 Captura de pedidos.
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7.3.5 Generacion de reportes y procesos
especiales.

En la figura 7.6 se muestra el mentG principal del mddulo de reportes
generales en el cual se concentran los reportes relacionados con las
ventas diarias, la recepcion de mercancia en almaceén y la consulta
de existencias.

COMERC 1AL I ALMACTEN MHATR

DO R,
RODIH U DE REPORTI vl n oincon

“ PENTA-S IMVENTAR LS
Sy
GENTA JoThl Fas
VENT TOTel b
TEMTe TUYal POl ML

. RO

nELTica paln
Tev FOR UENDF N

Shar CENTES IR jro
Errtadiet Vit as e

Figura 7.6 Menu principal del modulo de reportes generales.

La mayoria de los reportes incluidos en este moddulo cuentan con
una pantalla de consulta que permite visualizar y eventualmente
modificar el orden de ia informacion antes de emitir el reporte
impreso. En |la tabla 7.3 se incluye un relaciéon de los reportes
propios del modulo especificando si poseen pantalla de consulta
asociada.

REPORTE INCLUYE
PANTALLA
Relacion totalizada de ventas por forma de pago para un Si
rango de fechas

« Diario

* Acumulado semanal

« Acumulado por rango de fechas
« Acumuiado mensual
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Impresion de la pdliza diaria de ventas NO
st

Estadisticas de mercancia vendida por rango de fechas a

varios niveles

= Nivel proveedor

« Nivel modelo-corrida

e Nivel color y tatia

Para cada nivel la informacién puede ser ordenada por importe,
ares vendidos o codigo del articulo

Reportes del inventario a varios niveles Si

« Nivel proveedor

» Nivel modelo-corrida

= Nivel color y talla

Para cada nivel la informacidén puede ser ordenada por

imponte de venta,

cantidad de pares o cddigo de!l articulo

Ventas por empleado por rango de fechas y rango de nuamero Si

de empleado

» Por orden alfabético

e Por total de pares vendidos
e Por importe total

Relacién de recepciones en almacén por rango de fecha St
ordenada por:

» Proveedor

= Fecha probable de pago

= importe

e Fecha de recepcion en almacén

e Folio de pedido al que corresponde

Estadisticas de mercancia recibida por rango de fechas a st
varios niveles

e Nive! proveedor

« Nivel modelo-corrida

e Nivel color y talla

Para cada nivel la informacién puede ser orcenada por

importe, pares

recibidos o cédigo de anticulo

Listados de operaciones por corte de caja (Checar corte) NO
Relacion totalizada de retiros de efectivo por rango de Si
fechas.

e Diario

= Acumulado por rango de fechas
Ordenado por caja. importe, fecha y hora, persona gquien recibe

Tabla 7.3 Reportes generales.
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Para generar cualquier tipo de reporte es necesario definir ciertos
parametros tales como rangos de fechas, rangos de codigos y
especificar el orden en que seran presentados los datos. En la figura
7.7 se ilustra una pantalla para definir dichos parametros.

€ OMFRC (Al 1 ZADORA
K FORTES DI COMPRIC POR PERIOLO

FARARE THO. b C Tarbar,
Boce e Inae eal Ude 61

"

PARNMETROS POR SELECC [ONMAR

FECHA INIC 1AL ORDEN DF 105 DATOS CEMEHAR

7 Tewn r
> Cambiar Opc tan ¢ Enter > Selecdionare

Figura 7.7 Captura de parametros para un reporte.

Por lo general los procesos para seieccionar la informacion
contenida en los reportes implican lapsos de tiempo, durante ios
cuales las estaciones de trabajo donde se llevan a cabo
permanecen como si estuvieran bloqueadas. En consecuencia, para
evitar una percepcion equivocada del citado comportamiento, se han
incluido desplegados que indican el avance de los procesos para
seleccionar la informacidn propia del reporte.

Ademas de los reportes ya mencionados, cada moddulo posee
reportes especificos propios como por ejemplo, relaciones de
pedidos pendientes de surtir, reportes de devoluciones, listas de
precios, etc., los cuales se apegan a los lineamientos vy
caracteristicas recién expuestas.

Se denominan como procesos especiales o procesos de
actualizacion propios del sistema punto de venta a todas aquellas
rutinas de procesamiento automatico de informacion que implican la
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actualizacion tanto de archivos histéricos como de archivos de
saldos, por ejemplo, los archivos estadisticos de mercancia vendida,
el archivo de movimientos de crédito (saldos de crédito), el de
operaciones diarias de venta, etc., se actualizan durante Ilos
procesos tales como el corte de cajas, el cobro de remisiones. la
recepcidon de mercancia en almaceén, el registro de transferencias y
en general todos aquellos procesos que implican la impresién de
algun tipo de comprobante.
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Figura 7.8 Descarga al inventario.

En la figura 7.8 tenemos una pantalla de un proceso de
actualizacion al archivo de saldos de existencias del inventario por
recepcion de mercancia en almacén.

Los usuarios que deseen realizar la descarga al inventario, y en
general todos aquellos que necesitan llevar a cabo un proceso
especial, deben cumplir dos condiciones: la primera consiste en
conocer la clave de acceso solicitada por las diversos modulos del
sistema, la cual los faculta para ejecutar dichas rutinas y la segunda
implica verificar que la estacion de trabajo desde la cual se llevara a
cabo el proceso se encuentre debidamente conectada a una
impresora para generar el comprobante propio de la actualizacion,
de lo contrario, el programa detectara la ausencia de la misma y no
permitira el avance del proceso hasta cumplir con esta condicion.




Conclusioncs

CONCLUSIONES

De acuerdo con la filosofia que siguen los sistemas punto de venta,
que es recolectar informacion en linea en el momento del evento,
se obtuvo como resuitado un sistema que se encuentra trabajando
actualmente en forma satisfactoria.

Con el sistema que se encuentra instalado en la Comercializadora
se puede registrar cualquier operacion en tiempo real, por lo que en
cualquier momento podemos realizar consultas, obtener estadisticas
y reportes de manera confiable.

Con la operacion detl sistema en la Comercializadora se tiene:

e Un mayor control del producto, ya que con el uso del
codigo de barras se fogra un control unitario del calzado,
es decir, se registra y analiza la informacion de cada
articulo codificado, para cuantificar tanto las salidas como
de las entradas al almacén, por lo tanto se tiene un
inventario mas preciso.

e Se minimizaron los errores en el momento de la venta,
ademas que con la ayuda del lector de codigo de barras
se disminuyo el tiempo de registro del calzado.

e La facturacion tuvo un mejor manejo, siendo exacta y en
menor tiempo.

e Con la ayuda de las estadisticas de ventas y compras, las
personas encargadas de la planeacion tienen mas
elementos para la toma de decisiories.

e Las ventas se vieron incrementadas.

e Ei trabajo manual disminuyd considerablemente,
mejorando las tareas administrativas y,

e Con la ayuda del sistema punto de venta se mejoré la
calidad de los servicios que la Comercializadora brinda a
sus clientes.




Conclisiones

De esta manera se da cumplimiento a los objetivos planteados para
el desarrollo de este trabajo, permitiendo, ademas, que la
Comercializadora compita ventajosamente con otras empresas
similares dedicadas a ta distribucidon de calzado sin quedar al
margen de los cambios tecnolégicos actuales.

El sistema resultante cumple con todos los requerimientos y
especificaciones detectados durante el analisis del sistema.

Con el sistema que se tiene trabajando se dejo la estructura para
poder crecer, ya que estad preparado para que en un futuro se
instale, por ejempto, el mdédulo de cuentas por pagar. Ademas se
pueden hacer adecuaciones para mejorar su funcionamiento, como
en el momento que exista una diferencia entre el precio del pedido y
el precio de la mercancia recibida, que haga automaticamente ia
actualizacion de precios ¢ que cuando se elabore una remision
tenga acceso al catalogo de clientes.

Durante el desarrollo del sistema punto de venta se pudieron aplicar
los conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera, teniendo
ademas la oportunidad de incrementarios.




Apreiniedices

Apéndice A

Estructuras de las bases de datos

En las siguientes tablas se presenta la informacion de cada uno de
los campos con los que trabaja el sistema:

Diccionario de Datos

TABLA DE PROVEEDORES
BASE SPVCC\BASESWCAPROV
INDICES KCPRVY = CVE_PRQV
KCPRV2 = ID_PROV
No. ' Nombre ] Tipo _ { Descripcitn }
CVE_PROV Jc 2 1 Clave de 1
] 10 _PROV jC25 ji ombre corto) del 1
] D_MARCY 1cis [ de marca 1
4 1D MARC?2 Jc1s ] de marca ]
110 MARCS Jcis I de marca I
11D MARC4 }€is | tdantificador da marca 4 i
10 _MARCS {c1s ' idantificador de matca 5 |
13D MARCE 1c1s Identificador de marca 6 1
9 1 DG _RSOCIAL =) | Razén social dei |
1 | DG _CALLENG T cas 1 Calley 1
1 | OG_COLONIA {C25 1 Colonia 1
k] 1 DG CiUDAD 1C 25 | Cwdag — 1
1 I DG _ESTADO {c2a T E 1
14 | DG _RFC C 36 1 Reqistro federal da cor.f 1
15 1 DG LADA e [ Cada 1
16| DG TELEF1 1c | Telelono 1 1
17 | DG _TELEF2 i< | Telefano 2 1
18 [ DG _TELEF3 = 1 Telefono 3 1
19 | DG_FAX Ic | Numero de fax 1
20 DG _CP jc 6 1 Codigo postal }
21 DG_CARGO1 [C25 1 Puesio 1 da de atender idos
22 DG _CONTACT c 30 Nombre 1. Persona encargada de atender lidos.
231 DG CARGOZ C 25 Puesto 2 Persona de i
24 ' DG _CONTAC2 | C30 | Nombire 2_Persana de 2 1
25 MT_PRE TN72 | Parcentaje_modificacién temporatl de precio 1
28 | MTP Ttogico | snodificacion temporal de precio 1
27| ACTIVA MTP. R=XKF- | Fecha hora ivacion Je ta i “precio_ |
28 DESACY _MIB {C13 | Fecha hora desaclivacion de la modificacién temp. precio_ |
29 ] COND PAGO {c20 1= de pago 1
30 PLAZO PAGO N3 | Piazo de pago (en dias) 1
33| O COMP, TN ] Descuenta iat de pra 1
34| O _COMP2 N5 {D ial de compre 1
35 | COMP3 IN52 [ especial d& compra 3 1
36| O _comMPa IR 105 ia) de compra 4 —
37 ] ACTD ESP {togico | Baadesa activacion dercuento aspecial de compra
38 | T _PEOID Icz 1 Tipo de delalie al que 1.8 maneaja ol ido
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TABLA DE PRODUCTOS

BASE SPVCC\BASES\CAPROD
INDICES KCPRO1 = CVE_PROV ~ CVE_MOD + TINF
KCPRO2 = CVE_PROV + CVE_MOD
KCPRO3 = CVE_PROV « DESCNUM .
No. | Nombre Tipo Descripcidn
CVE_PROV. [ Clave de proveedor
F: CVE_MOO [= Clave de modelo .
3 DESCNUM < Descripcion numaé dei i
4 DESCCAR c 20 Descripcion caracter del model
TINF c Limite inferior de corrida
TSUP C 3 Limite_superior de corrida
NCOL N_2 ¥ de colores por modalo
VARPRECOL Logico Bandera_Variacién de precio a nivel color
MARCA c 1 Clave atribulo de marca del g
o) PREC_BAS. N& Pracio base {(de mayornista) _
AUM DES Pracio {porcentajs aumenio precio base) _
F: PRECIO_FAB X Pracio de fabrica
3 O_CcOmMP X de compra 1
4 D_COMP2 X Descuento de compra 2
D_COMP3 de pra 3
D_COMP4 ¥ Descuento de compra 4
ORIGEN C Alributo origen del
GIRO [ Alributo giro del producto
TPO [ Atributo tipo de
2 MATER [ Atributo material
21 USUAR c Alributo lipo de usuario
2 LINEA [<] Atribulo linea de calzado
TABLA DE COLORES
BASE SPVCCIABASES\CACOL
INDICE KCCOL1 = CVE_PROV + CVE_MOD + TINF + CVE_COL
No. [ Nombre Tipo Descripcién
CVE_PROV C Ciave de p
CVE_MOD C 3 Clave de modelo
TINE C 3 Limite inferior de cornda
CVE_COL C 2 Clave de color
COLOR C Descripcion de color
PREC_BAS ; Precio base (de mayorista)
AUM_DES K Pracio (porcentaje aumento precio Base)
PRECIO_FAB N Precio de fabrica
5 D comP N de pia
10 D_Comp: N De: nio de compra 2
11 D_COMP: N Descuenio da 3
12 D_CcomP4 NS Descuento de compra 4
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TABLA DE TRADUCCION DE CODIGOS

BASE SPVCC\BASES\CATRAD
INDICE CTRAD = C_PROV
No. | Nombre Ti; Descripcion ]
] C_PROV c13 Codigo EAN del proveedar ]
[[2_[conigo Tcaz 1 Cegigo catalogo da anicuios H
TABLA DE DESCRIPCION DE COLORES
SPVCCBASES\TABLACOL
INDICES ALFACOL = DESCOL
CLAVCOL = CVE_COL
lNo. ' Nombre | Tipo | Descripcion 1
1 CVECOL c 2 _} Clave de cotor, 1
[ 2 ToEscoL Tc12 ] Descripeidn dei color 1
TABLA HISTORICO DE MODIFICACIONES AL CATALOGO D’E ART. Y PRECIOS
SE SPVCCWICATALHISTPREC
INIDICES HISTMODE = CVE_PROV « CVE_VOD + TINF
HISTFECH = CVE_ “PROV + CVE PAOD + TINF « FECHA
HISTTIPO = CVE_ PORV + CVE_| MOD + TINF + TIPO_MODIF
No. | Nombre Tipo Descripcion
CVE_PROV =} Ciave de
CVE_MOD =} Ciave de modelo
3 TINE [=] Limite infarior de corrioa
z CVE_COL T 2 Clave de color
PREC_BAS N_8. Precio base (Mayorec,
AUM_DES N_7. je dumento pracio menudeo,
5 Precio de fabnca
B o de compra
N Descuento de compra
5] § de compra
1 2 Descuento de compra
2 [=] | Fecha del movimineto
3 TIPO_MODIF c ] Tipo de modificacion
TABLA DE ATRIBUTOS
BASE SPVCCBASESWTRIBUTO
No. | Nombre Tipo Descripcion
1 ATRIBUTO c10 Tipo de atributo
2 CVE ATR c_ 2 Ctlave def aiributo
3 DESCRIPCIO cIs Descripcion del atribul 3
TABLA TIPOS DE COMPRA
BASE SPVCCWMCOMP\TTCOMP
INDICE KTTCOMP = CV_TCOMP
No. | Nombre Tipo Descripcién ]
| 1 Jevicome —~——  [c 2 | Ciave tipo de compra
2 DESC_TC c325 Descripcion lipo de conpra
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TABLA HISTORICO DE ORDENES DE COMPRA
SPVCCWCOMP\CTORDC
INDICES KCTORDY = FOL_ORDC
KCTORD2 = CVE_PROV +» FE_ENTREGA
KCTORD3 = ESTAT + CVE_PROV

KCTORDS = FE_ENTREGA

No. | Nombre Tipo Descripcion
FOL_ORDC c10 Folio def pedido
FE_ENTREGA C Focha de
FE AUTORIZ C Fecha de
4 FE_CAPTURA C Fecha de caplura
FE _CIERRE C Fecha de cierrg
FE_ULTMOD c13 Fecha y hora ultima modificacion
ESTAT C_2 Estatus _del pedido
QUIEN_AUT C 30 Nombre del usuario que autanza el pedido
) AUTORIZ L Bandera pedido aulohizado
[¢) CV_TCOMP. [= Clave de tipo de compra
1 CVE_PROV C 3 Clave de pioveador
2 CV_EFAC c 2 Clave emptesa a lacturar
3 CVE_ALM [ Clave de de entrega
4 T _PEOID [< Clave tipo de pedido
5 COND_PAGO C 20 Deoscupcion de pago
6 PLAZO PAGO. Dias plazo de pago
TPART Total partdas del pedido
TJUNID Tolal unidades ped das
TUNID_REC Tota)
0 TOT PFAB . Tolal impore s 1abrica
1 TOT DESC 5 lotal descuanios do ccmpvn
2 OT_WA ¥ LV A_total
3 TOT_IMPTE . Importe total del pedido
a SALD_FIN Saldo final um r
25 SLICITUD [ Folio de solicitud asociada al pedido

TABLA HISTORICO DE PARTIDAS POR ORDEN DE COMPRA

BASE SPVCCWMCOMP.CDORDC
INDICE KCDORD1 = FOL_ORDC + CVE_PROV + CVE MOD + TINF +
< \/E_COL .
No. | Nombre Tipo Descripcion S -
1 FOL_ORDC C 10 Folio del pedido . . [
2 N_PART N 3 Numero de partida T
3 ESTAT C 2 Clave da estatus
4 FE_CAPTURA C Fecha de captura
FE_ULTMOD C 13 Fecha y hora ultima modificacidon
cv PROV c 3 Clave del proveaedor
CVE_MOD c 3 Clave del inudelo
CVE _COL c 2 Clave del color
3 DESCMOD c 25 Descripcion del modelo B
10 DESCCOL c 12 Descrpcion del color
11 LINEA C 2 Clave atnbulo de linea
12 TINF c 3 timite interior de corfida
13 TSUP c3 Limie deo corrida




a4 | TUNID N 1 Tatal por partida -
S | TUNID REC N Total unidades recibidus por partida
3 PRECIOC_FAB N 8.2 Precio unitario de fabrica
7 | DESC_UNI N 7.2 unifario de
1 SALD_FIN N Saido final uni ibi
19 T0O0 N Vector de pares por talia pedidos
20 T05 N - La Variacion de talia se da ‘
21 T10 N | cada medic nimero y se restringe 1
22 Ti5 N 1 a un maximo de veinte tallas por corfiga ’
N . - 1
, T 1 —
1 1 I ]
35 T80 I ] ]
36 785 N 1 H
37 | 190 N i 1
3a T955 N H
39 D_COmMPR1 I~ _{ Porcentuje <le compra
a0 O _COMP2 N | Porcen «le compra
311 O coMP3 IN 5. T i n1o (le compra 3
42 | D _COMP4 TN 5.2 ] rcentaj nto rle compra 4
43 | RGO JY { Vector de pares por tilla recibidos
44| ROS5 N 1 - LaVvariacién de talla se da
45 | R10 N | cada medic nimero y se restringe )
46 | R15 I~ 1 a_un maximo de veinte tailas por cofrida
- ] [ T
. L. 1
. . JT;V {
59__| R8O
60| R8S N 1 1
61 R9G TN R 1
62 | RO5 IN 1 ]

TABLA HISTORICO DE RECEPCIONES DE MERCANCIA EN ALMACEN
SPVYCCWMCOMPI\CTRECEFR

INDICES KCTREC1 = FOL_ENT
KCTREC2 = FOL_ORDC + FOL_ENT
KCTREC3 = CVE_PROV + FE_RE-CEP
KCTREC4 = CVE_TCOMP + CVE_PROV + FE_RECEP
KCTRECS = FE_RECEP + CVE_PROV
No. | Nombre Tipo [ Descripcion 3
FOL_ENT C 8 | Folio de entrada afl aimacen -
FOL_ORDC c 10 { Folio Jei pedido _al que 3
| NGO _FACT c 10 Numero de factura dof
4 | DESCAR L1 Bandera del i al inventario
_| FE_RECEP c s Fecha de
“| FE_ULTMOD c13 Fecha y hora de ultima modificacion
| FE_PPAGO 1c Fecha probabin do pago
| FE_CAPT [ |_Fecha de capliira de la recepcion
9 __ ] Cv_TcOmMP [e { Clave de tipo d2 compra
10__| CVE _PROV [= | Clave do
1 1 COND PAGO C 30 [ Descripcion ici de pago
1 1 PLAZO PAGO N | Oias plazo de pago
13__| CV_EFAC TG 2 | Clave de empr 1sa a facturar
f) I'cve atm jcz 1 Clave de én de edlfega
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h RESP RECEP C 25 Nombre dab da la
1 OBSERV C 30 [=] i de al
TPART Total de panlidas de la

TUNID PED otal da
ONID_REC Total de
OT PFAB 10.2 otal importe de fabnca
3 FOT_DESC N 92 Total d 1os de tabnca
22 TOT VA N 92 VA total
23 TOT IMPTE N 10.2 Impore (otal da la recepcion

TABLA HISTORICO DE PARTIDAS POR RECEPCION
SPVCCWCOMP\CORECEP
KCDREC1 =

INDICES

FOL_ENT + CVE_PROV ~ CVE_MOD + TINF +
CVE_COL

KCDREC2 = FE_RECEP + CVE_PROV + CVE_MOD + TINF «

CVE_COL
Tipo Descri ion
c 8 al
C 10 edido al que_cor
L 1 e _actualizacién saidos de pedidos
L1 e_actu: i inventario
L1 Bandera de actualizacién estadistica de comp
N 3 Numero de partida
C 3 Fecha de
C13 Fecha y hora ultima modihicacion
cC 3 Ciave de proveedor
3 Ciave de modelo
2 Ciave de calor
2 DESCMOD C 25 Descripcion de modeio
DESCCOL C12 Descripcion de color
4 INEA C 2 Clave anibulo d¢ linea
INF C 3 Limilg inferior do corrida

TSUP = Limite superior de cotriga

TUNID 5 Total de unida pot partida

PRECIO _FAS k3 Precio unitano de fabrica

[[DESC_UNI 2 . unitaro de tabrica

Vector de pares por talla.

TOS

-LaVariaclién de talla se da

ML

20 T00
21

22

23

T10

cada medio numero y se restringe

TS

a un maximo de veinte tallas por corrida

37 _{T85
387190
35 {ves
a0 O_comP Porcentaje de compra
a1 D_cOMP2 % Porcentaje descuento de compra 5
az B_comP3 Porcentaje descuanto de compra
a3 | O _comMP4 N Porcentaje descuenio de compta
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TABLA DE DESCRIPCIONES DE ESTATUS
AS SPVCCWCOMP\TESTAT

INDICE KTESTAT = ESTAT
No. { Nombre | Tipo Descripcién ]
ESTAT € 2 Clave de estatus 1
2 ESTATUS ]cas Oescripcion del estatus 1

SPVCCWCOMPASOLCOMP

TABLA HISTORICO DE SOLICITUDES DE COMPRA
SE

No. | Nombre Tipo Descripcién
FOLIO_SOL [=3 Folio de 1a de compta
2 CVE_PROV [= Clave de
K F_INI [ Fecha rnicial b de cifras esladisticas
4 F_EIN [= Fecha final de ciiras estadisticas
S P_INCV N 6.2 ncremento sobre venta i (%)
= NOMB_SOLIC c 25 Nombre de quien solicita
7 FECHA CAP c13 Fecha y hora de captura

TABLA HISTORICO DE PARTIDAS POR SOLICITUD DE COMPRA

BASE SPVCCWCOMP\DETSCOMP
INDICE KDETSC = FOLIO_SOL « C.VE_PROV « CVE_MOD + TiNF +
. CVE_COL
No. mbre Tipo Descripcion
LIO _SOL [ Folio de Ia sahcitud
2 PROV C 3 Clave de prove edor
3 E_MOD C 3 Clave de moduio
4 A1 c Cimite inferior e cornda
ETA2 C Limite supeno de corrda
CVE_COL C 2 Clave de color
MODELO C 20 Descnpcién d madelc;
COLOR C 10 Descnpcion dis color
EST VENT 7 Total
9 EST_COMP 7 Totat compridas
EST_VIMP 112 importe total vanta
EST_CiMP N11.2 mporte total casto
3 AMARCA C 2 Clave atributo de marca
4 DMARCA Ci5 Descripcin di_marca
LINEA C Clave atributo da linea
Voo Vector de pates por talla vendidos
VOS5 -~ La Variacidr de talli se da
V10 cada medio namero y se restringe
19 V15 A un maximo de veinte tallas por corrida
33 V85
34 V90,
35 V95
36 [Se0) Vector de pares por talia comprados
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-La Variacion de taila se da

cada medio numero y se restringe

rdrdr4
0|00

a3 un Miximo de veinte tallas por corcida

37 cosS
38 [=X]°]
39 c15
52 c8o
53 cas
54 90
S5 C95

TABLA HISTORICO DE POLIZAS DE COMPRA

SPVCCWMCOMP\FPOLCOMP

|NDICE KPOLCOM1 = FE_RECEP
KPOLCOM2 = FOL_POLIZA
No. | Nombre Tipo Descripciéon
FOL_POLIZA C 8 Folio de 1a paliza
FE_RECEP C 8 Fecha de la pdliza
RESP_IMP. C 20 Nombre del Responsable conirol de polizas
4 N _RECEPS 3 Tolal de RECEPCIONES del dia
UNID REC 6 Total
OT PFAB 10.2 Impone (otal de fabrica
OT _DESC 10.2 Tolal de compra
OT_IVA 9.2 LV A total
O MPTE 10.2 importe total

TABLA DE FOLIOS Y PARAMETROS DE PEDIDOS Y RECEPCIONES

BASE SPVCCWMCOMPISETCOMP

No. | Nombre Tipo Descripcion
CVE_ALM c 2 Clave de

2 ALMACEN c25 ombre del

E UFOL_ORD €10 Ulumo folio de pedidos

‘ r UFOL_ENT C 8 Ulimo folio do RECEPCIONES

UFOL_SOL C 8 Uiimio foho de
UFCL_POLU C 8 Ulio tohio de polizas
CORTE L Bandera cierre diario de RECEPCIONES
F_CORTE cC 8 Fecha ultimo cierre diano
EMPRESA c 39 Razén social de la empresa

11 WA N 52 Valar actual del | V.A (%)

TABLA DE CLAVES DE ACCESO
SPVCCWCOMPWCVSCOMP

No. } Nombre Tipo Descripcion

1 NOMBRE c 25 Nombre del usuario
2 CLAVE c 10 Clave de acceso

3 PRIORIDAD Nt Prioridad de acceso
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TABLA HISTORICO DE TRANSFERENCIAS ENTRE ALMACENES
BASE SPVCCWMTRANSFWMCTRANSF
INDICES XMC1 = FE_MOV + FOL_MOV
XMC2 = ESTAT » FE_MOV
XMC3 = FOL_MOV
XMC4 = TI_MOV + CVE_ALM + FE_MOV + FOL_MOV
XMCS = TI_MOV +« CVE_ALM + TUNID

No. | Nombre Tipo Descripcion
FOL_MOV <] Folio de movimiento,
FE_MOV [S Fecha de movimiento
T MOV C Tipo dg movimiento

4 ESTAT C Clave estatus el movi niento
CVE_ALM [+ Clave de almazén origun o desiinc
FOL_ A OO C Folio i de entrada
TPART N Total
TUNID N Total idas
TOT_IMPTE N 5.2 mporte total del i
TOT_COSTO N_92 m a costo fotal def
SUPERVISOR C 30 Nombre del supervisor del
OBSERV C 40 Observacione::

3 FE_ULTMOD Tc3 Fecha y hora tiltima mydificacion

TABLA HISTORICO DE PARTIDAS POR TRANSFERENCIA

BASE SPVCCWTRANSFWDTRANSF
INDICES XDC1 = TI_MOV + FOL_MOV + CVE_PROV + CVE_MOD + TINF +
CVE_COL
XDC2=FE_MOV + CVE_PROV + CVE_MOD « TINF + CVE_COL
No. | Nombre Tipo Descripcién
FOL_MOV c Folio del i
F. FE_MOV [=] Fecha del mon:
3 TI_MOV = Tipo de i
4 ESTAT =3 Clave de estatus del movimienta -
Al C Bandera actuslizacion inventaria
CVE_ALM c Clave da origan-destino
FOL_A OD =] Folio comprotante mosime de
N _PART N Numero de partida
CVE PROV c 3 Clave de proveredor
o CVE_MOD c 3 Clave de modio
CVE _COL c2 Clave de color
DESCMOD c25 Descripcion di modele,
3 DESCCOL c12 Oerscripcion di color
4 INEA C 2 Clave atributo de linea
T_DETA C 2 Clave tipo de ciotalle
TINF c Lirmnile inferior de corriia
TSuP C Limite superio: de corrida
PREC_BAS .2 Precio unitaric de venta
PREC _COM N 8.2 Precio unilaric de compra
20 TUNID Total unidade:: por partida
21 TOO N Vector de pares por talla,
32 ros - La Variacidr de talii se da
23 Y10 N cada medio numero v se restringe
EX] Ti5 N a un maximo de veinte tallas por corrida
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T )

37 T80 N

a8 T85 N

39 T90 N

40 T95

41 FE_ULTMOD C Fecha y hora ultima medificacidn
42 ORIGEN C Clave atribulo de ongen

43 GIRO c Clave alributo giro

a4 TJIPO C Clave alributo tipo de

as MATER c Clave atributo matenal

A6 USUAR c Clave airibulo 1Ipo de usuario

TABLA DE ALMACENES
BASE SPVCC'BASES\TALMAC

INDICE KTALMAC = CVE_ALM
No. | Nombre T[Eg Descripcion
1 CVE _ALM [} Clave de aimacén
2 ALMACEN c2 5 ombre det
E RSOCIAL C 40 Razon social empresa a ila que peftenace
4 RFC €15 R federal de
E CALLE NO €30 Direccion almacén (calle y numero)
COLONIA €35 Colonia
POB_MUN C a0 iono
ESTADO €30 Estado

TABLA DE CLAVES DE ACCESO Y PRIORIDADES At. MODULO DE TRANSFERENCIAS

BASE SPVCCWMTRANSF\CVSTRALM
No. | Nombre Tipo | Descripcion
NOMBRE 25 | Nombre del usuario
CLAVE c 10 _| Clave de acceso
3 PRICRIDAD { Priorigad de acceso

TABLA DE FOLIOS Y PARAMETROS DE TRANSFERENCIAS
SE SPVCCWTRANSF\SETRANSF

[[No. TNombre 1 Tipo | Descripcion i)
17 TuFoL TR 1N & I'Citimo (olic de transferencias. 1
{2 {uFoL_AD 1N 4 1 Ultimo folio de ajustes i
TABLA HISTORICO DE DEVOLUCIONES DEL CLIENTE (NOTAS DE CREDITO)
BASE SPVCC\DEVWMDATDEV
INDICES KMOATDE1 = FECHA_DEV » CVE_DEV + FOLIO
KMDATDE2 = CVE_DEV +~ FOLIO

} No. | Nombre | Tipo [ Descripcién ]
[ {fFouo N 6.0 1 Folio def 1

B



A pén(l;'él;‘

2 CVE_DEV Tc 1 Clave 1ipo de inovimiento.

2 NUM_FACT c 8 Numero de compra del cliente

4 FECHA MOV c_ 3 Fecha dal
HORA_ MOV < Hora dol movitniento
FECHA VEN [= Focha ontr rada
CVE_CLi < Clave de clienle

B NOMBRE_CL. C 30 del cliente
DIR_CLt €30 del cliente

10 coL_cut € 30 Colonia
Ciu_cti C 30 Ciudad

2 [ER=N] C Codigo postal

E CONCEPTO C 30 al comarobante
MP_TOT N10.2 mporte total det
PAR TOT. N S Total que arr.para el
AUTORIZO < 30 Nombre de guien auloriza

TABLA HISTORICO DE PARTIDAS POR DEVOLUCION DEL CLIENTE
SPVCC\DEVWMDETDEV

INDICES KMDETDE1 = FECHA_DEV + CVE_DEV + FOLIO T
KMDETDE2 = CVE_DEV + FOLIO N
Nombre Tipo Descripcion ]
FOLIO N60 Folio de moviryiento -
CVE_DEV =] Clave tipo de cievolucion g
CVE_CAMB! Cc 1 Ctave tipo de ¢ ambig
4 CAMBIO c 10 Descripcion tipo de cambia
E FECHA_DEV c Fecha de la devolucicr
€ PARES N Totol de unida ies deviellas por panida
CVE_PROV. [= Clave de! prov ador
CVE _MOD [= Clave de modulo
7] DESCNUM [=] Descripcion nitmenca_jel modeio
[+) DESCCAR < 20 Descripcion dz2i delo
1 CVE_COL c Clave de color
2 COLOR C Descripcion d colos
3 TINF C Limite inferior Je corsic'a
4 TSUP C Limite superio- de corrida
PREC_BAS 2 Precio_unutario (precio Je lista
PREC_DEV 2 Precio unitario al que te acepta la devol
COSTO 2 Costo unnario
TO0 4 Vector de parzs por talla.
2] 05 4 -La Variacion de talla se da
o 10 N 4 cada medio nimero y se restringe
1 T15 N_a aun maximo Je veinte tallas por corrida
34 N 4
35 N 4
36 N 4
37 N _4
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TABLA HISTORICO DE DEVOLUCIONES AL PROVEEDOR
BASE

SPVCC\DEVWMDEVPROV

INDICES KMDEUPRO1 = FECHA_DEV + FOLIO
KMDEUPRO2 = FOLIO
No. | Nombre Tipo Descripcion
FOLIO N & Folia de la
FECHA_MO C &8 Fecha dat
HORA_ MOV C 8 Hora de! ta
4 CVE_PROV C Clave del pi
MP_TOT N 10 2 \mparte lotal de la 1
PAR_TOT 5 Tolal de devueitas
OBS C 30 Observaciones
AUTORIZO C 30 Nombre de quien aulonza

TABLA HISTORICO DE PARTIDAS POR DEVOLUCION AL PROVEEDOR

ASE
INDICES

SPVCC\DEVWDETAPRV
KMDETAPR1 = FECHA_DEV « FOLIO
KMDETAPR2 = FOLIO

Tipo Descripcion

Folio de la devolucion
Fecha de ta devolucion
5] TJotal de uni por panida
c Ciave de proveedor
=] c Clave de modelo
DESCNUM c O i@n numerca del modelo
DESCCAR C Descripcion caraclef del modalo
CVE_COu c Clave de color
) COLOR < Descripcion del color
o TINF [=3 Limite inferior de corrida
TSUP = Limite superiar de corrida
2 PREC_FAB N 87 Precio de unitano de fabrica
PREC_COM -2 Precio de unilanio compra (incluye d os)
PREC DEV N 8, Precio unidario considerado para la devolucion
T00 4 Vector de pares por talla.
TO5 N 40 - La Variacién de tatla se cta
710 N 4.0 cada medio numero y se restringe
ris N 20 a un maximo de veinte tatlas por corrida
31 Taa a0
32 Tes 2.0
33 {7190 3.0
34 T95 4.0

TABLA INVENTARIO DE MERCANCIA DEFECTUOSA

SPVCC\DEVMNV_DEFE

INDICE XINV_DEF = CVE PROV + CVE_MOD + ETA1 + CVE_{ COL
No. | Nombre T_go Descripcion
1 CVE_PROV 3 Clave de
2 CVE_MOD c 3 Ctave de modoio
3 CVE_COL c 2 Clave de color
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NS0 | Totat pares 1]
{€C 3 | Limite inferior de carrida 1
Jc 3 ] timite superia- da corrida 1
N6 | Vector de pares par taila. }
JNED | —La Variacidr_de tatiz se da 1
I N60 | cada medio numero y se restringe .
TN6D | a un maximo de veinte tallas por cofrida ,
J N B
1

"‘1'-'~L—L_’..

~__
2l2lz]zl ]
ofololo

TABLA DE FOLIOS Y PARAMETROS DE DEVOLUCIONES
BASE SPVCC\DEWDEV_SETUP

JTipo | Descripcion

L]

No. | Nombre
EMPRESA ] c a0 1 Razdn social c.e la emjresa

1 RFC JjCc1s | Registro feder 3t de coriirib

]| DIRECCION 1C©30 [ Direccion de lis empresa 1
4 __ | COLONIA ]c20 { Colonia 1

[ FOLIO_CAM TN 1 Ultimo folio de davol 1

| FOLIO_BON TN } Gttimo folio de bonific: 1

| FOLIO REP N 1 Ultimo folio de repa 1

} FoOLIO DEV N 1 Gttimo fotic de a pi 1
S | PASS1 jc1o | Clave de entra3a usuaio 1 1
10| PASS2 jcio { Clave de_entrada usua.io 2 1
gl | PASS3 {cio | Clave de usuasio 3 1
12 | NOMBRE1 1czo | Nombre usuar.o autorizadg 1 1
13| NOMBREZ {c20 | Nombre usuaro autorizado 2 }
14| NOMBREJ {c20 | Nombre usuano autori:zado 3 1

TABLA HISTORICO DE OPERACIONES DIARIAS DE JENTA
ASE SPVCC\BASESWOPERA
XMOPERA = FECHA + FOfIMPAG + FECHA_VEN

INDICES
XMOPEHOR = FECHA + HDRA

No. | Nombre Ti; Descripcion
FECHA c 8 Fecha da ia of eracion,
c 7 Numero de rer 3ision o ipo de movimiento

REMISION,

E CLAVE =) | Clave clienta de créditc
4 NOMBRE C 3 { Nombre del clienfe

FORMPAG Ic 2 | Clave forma d¢: pago {
PARES “IN7.0 | Totai pares vendidos H
TOTAL 1 % 1 importe total d 2 la operacion H
PAGO | ] Pago recibido an ia H
CAMBIO i | % 1 Cambio (pago-lotal) i
10| VALE IN7Z [ Valea dei iniporie tofal !
| DESCUENTO IN7Z2 { Impodeiotal d Sobre mercancia :
[ TiP VENTA Jc 2 1 Tipe de venta . mayole:n o i
Ic7 do do: pcion de pagos i
i

PN
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4 REFEREN C 12 Obserse: de credilo
FECHA VEN c Focha de ventas a credito
BANCO C Numero de banco.

EMP1 C Nomern de
cAJ c indentificador de caja
HORA = Hora minutos de la operacion

TABLA HISTORICO RETIROS DE EFECTIVO POR CAJA

BASE SPVCCIBASESWMRETIROS
INDICE XMRETIRO = FECHA ~ CAJA
iNo.  INombre Tipe scripcion
FECHA ) Eocha et retirg
CAJA c 2 dentificador de caa
NOM_ENTREG, S 30 Nombre de quien entiaga a1 reliro
NOM REGIBE c30 Nombre de quien recibe o retiro
E MBORTE 712 Jmponte total cel retiro
_EZE\LDOAPX 1.2 aldo aproximade archivo operacibnes
7 ORA C S lora del retiro

TABLA HISTORICO CORTES POR CAJA

SPVCC\BASES\CORTES

No. | Nombre T Descripcion
FECHA c Fecha de operacién

2 CAJA c dentificador de Caja

3 EFECCLIEN N 50 que pagaron en efeclivo

4 EFECPARES N 70 Numero Pares en
EFECIMPOR N112 mporte venta en efecuvo
PAGACLIEN N_ 50 i que con pagaré
PAGAPARES N 7.0 Namero pares con pagarée
PAGAIMPOR N11.2 mporte venta con pagares.
CHEQCLIEN N 50 que pagaron con chaque

10 CHEQPARES N 7.0 Numero pares con cheque
CHEQIMPOD N11.2 mporte venta con chegues del dia
CHEQIMPOP N112 mpane venia con postl

3 TARJCLIEN N 52 Numero que pagaron con tarjela de cradio
E ARJIJPARES N_7.0 Numerg_pares con taneta de credito,
TARJIMPOR 11.2 mpone venia con tanela de credito
OTROCLIEN 50 que pagaron con arden de pago
OTROPARES 7.0 Numero pares pagados con orden de pago
OTROIMPOR 11.2 imporne venta con orden de pago.
HORA C 5 Hora y minulos del corte
TABLA HISTORICO DEL ACUMULADO DE VENTAS DIARIAS POR POR FORMA DE PAGO
SE SPVCC\BASESWICORTES
INDICE XMCORTES = FECHA

No. | Nombre Tipo Descripcion

1 FECHA c_ 8 Fecha de venta

2 EFECCLIEN N 50 Numero clientes que pagaron en efectivo

3 EFECPARES N 7.0 Numero pares en

4
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4 EFECIMPOR 112 venta n

5 PAGACLIEN 50 Numero cienits que puparon con pagare

I PAGAPARES 7.0 NGmero pares con pagaré

- | PAGAIMPOR 11,2 mporie venta on pagares
a THEQCLIEN So v que con cheque
: HEQPARES N 7.0 Numero pares pagados con chegue
[ 18 THEQIMPOD N11.2 mporte venta con det dia

CHEQIMPOP 11,2 mporte venla con, postfachad
TARJCLIEN 5.2 Name gque pagaron con tarjeta de credito
TARJPARES 7.0 Nomero pares con tarjeta de crad.

4 TARIMPOR 112 venta_:on tafjeta de crédno

15 OTROCLIEN 50 Numero chientys que; Con orden de pago

16| OTROPARES 7.0 Namero pares con ordan de pago

17| OTROIMPOR 1.2 importe venia con orden de pago

TABLA DE VENDEDORES
< BASE SPVCC\BASES\EMPLEAD D
e INDICE XEMPLEADO = NUMEMP

No. | Nombre {Tipo Descripcion
NUMEMP 1c 5 7 de ve idedor
NOMBRE Jcas de vededor

3 CVE_ACC c s Clave acceso_jrograma de cajas

4 PUESTO c 20 Puestc

S5 OPTO c10 Depanamento al que Fartenece

[ FECHALTA c 8 Fecha de aita

TABLA DE PARAMETROS GENERALES DEL SISTEMA
SPVCC\BASES\SETUP

BASE
No. | Nombre Tipo Descripcian
EMPRESA C 39 Razon social ¢ e la empresa
2 ALMACEN c 22 Nombre del al:nacén niayorista
3 TIB_TIEND C 2 Tipo de Codig:) capturi de articulos.
TIP_VENTA C 4 Tipo venta por default wn el almacén
CALLE _NO C 39 del: (calie y nom )
COLONIA c25 Colonia
CIUDAD <20 Ciuda
ESTADO C 20 Estado.
cP c 6 Codigo postal
10| RFC <16 Registro feder 11 de cortribuyentes
TELEFONO c 9 Telelong
2 CVE_PROV [=3E] Cilave de ia en presa vista como proveedor
3 COLOR C 10 Configuracion default ¢ olores de pantallas
4 CVE_CORTE =} Clave acceso .:orte de caja
CVE_CANCEL [=] Clave acceso ion i de venta
CVE_REINOT [=] Clave acceso de
CVE_REICOR c Clave acceso (cimpresion de codes
CVE_REVIS! C Clave acceso_ evision Je operaciones
[ 15| CVE CONFIG C Clave acceso captura paramotros del sisiema
20 CVE_CLAVES C
1 DIRE_BASES <20 Subdirectono  rehives.
2 DIRE_SUBBA Cc 20 subdireciorno ; fchivos de credita
23 CVE_ALM c 2 Nurmero rmaxinio de —
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24 VA N52 Valor porcentual dei L V.A_actual ]
25 TiIT_DESC c 20 Titulo descuenios especiales ]

TABLA HISTORICO DE COMPROBANTES DE CARGOS Y ABONOS DE CREDITO

SPVCC\BASES\WNOTAS
INDICES CLAVENOT = CLAVE + REMISION
REMISNOT = REMISION
No. | Nombre i Descripcién
FOLIO = Folio de ta
REMISION C a la que se asocis of cargo
FECHA C Fecha del pago
a CLAVE C Clave de clhiente de crédilo
E CODIGO [ Clave tipo de cargo
[ MPORTE Ni1t2 Impode dei pago
DESCRIPCIO € 39 Observaciones

TABLA DE BANCOS
BASE
INDICE

SPVCC\BASES\BANCOS

INo. ' Nombre
3 NUM BCO

{(z_{eanco

BANCO = NUM_BCO
{Tipo | Descripcion |
| =3 | Ciave de banco -
{Ca | Nambre det banco ]

TABLA OE CONCEPTOS DE CARGOS Y ABONOS
SPVCC\BASESVWBO_CAR

INDICE ABO_CAR = NUMC
No. | Nombre Tipo Descripcion
NUMC C 2 Ctave de conceplo
2 CONCEPTO C 30 D i del concepto
2 BASE c 1 Bandera agrupacidn canceplios basicos

TABLA DE NOTAS OE CREDITO

SPVCC\BASES\VALES

INDICE XVALES = VFOLIO
No. | Nombre Tipo Descripcion
FECHA C 8 Fecha de emision
VFOLIO C 6 Folio def Ia_nola de crédilo
APLICADO ico como vale a descontar
L NOMBRE 35 Nombre del cliante
IMPORTE 5.2 mponae de 1a nota
AUTOREZO 35 Persona que el vale
CONCEPTO 15 Concepto del vale
REMISION 7 2 la que se aplicd ol vale
FECHA_APL 8 Fecha de aplicaci
10| HORA 5 Hora de emisian
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TABLA DE sm.nos DE EXISTENCIAS POR ARTICULO
SPVCC\BASESUNV_DIA

B8
INDICE XINV_01 = CVE_PROV + CVE_MCOD + ETA1 + CVE_COL -
No. | Nombre Tipo Descripcién .
3 CVE_PROV. c3 Ciave de proviedol
2 CVE _MOD c 3 Clave da modiio
3 CVE COL C 2 Ciave da color
4 PARES N90 Total pares
ETAS cC 3 Limite infenior Je correia
ETA2 c 3 Limile superio: de corrida
TO0 NS60O Vector de pares por talla.
& TOS NE6.0 - La Variaclér_de talls_se da
E HT10 NEO cada medio numero y se restringe
10 NTI1S N 6.0 a un méximo de veinte tallas por corrida
23 T80 N
24 T8S NS,
25 T90 N6.0
26 NTI9S NGO

TABLA DE ESTADISTICAS DE VENTA POR ARTICULO
SE SPVCC\BASES\ESVENDIA

INDICE

XESVENDI =

FECHA + CVI:_PROV + CVE_MOD + ETA? +

CVE_COL
No. | Nombre Tipo Descripcion
FECHA fc Fecha de Ia venia
CVE_PROV C 3 Clave del prov sedor
CVE_MOD [SHE Ciave del modalo
4 CVE_COL c_2 Clave de! colo
ETA1 C 3 Limite inferior e corcicla
ETA2 c 3 Limite de corrnida
MODELO €20 Descripcidn dul model >
PARES N7 Total pares ve 1didos
IMPORTE N9.2 importe total v indido
10 MPCOST N92 Importe total ¢ 3310 ds Io vendido
COLOR c 10 ipcicn dnt color
PRECIO N Preclo unitaric =
cosTO N8 Costo unitario
E NTOO NG6.0 Vector de par:s por tafia.
5 TOS N 6.0 - La Variacior de taliz_se da -
[5 T10 N60O cada medio nimero ) se restringe
7 NTIS N60C a un méximo de veinte tallas por corfida
30 NT80 NGO
at NT8S .0
32 T9O .0
33 NT95 NGO
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Clave alributg usuario def
2 Clava atributo linea del calzado

34 ORIGEN [ Cilave atributo de ongen
35 GIRO [= Clave atributo giro de venta detl
36 TIPO [= Ciave alributo lipa da
37 MATER (= Clave atribulo ial del
[=]
C

38 USUAR
39 LINEA

TABLA DE DATOS GENERALES DE LOS CLIENTES
BASE SPVCC\BASES\CLIENTES
INDICES CLAVE = CLAVE
ESTADC = ESTADO ~ NOMBRE
NOMBRE = NOMBRE

No. | Nombre Ti | Descripcidn
CLAVE C 6 Ciave de cliania
NOMBRE € 40 Nombre del cliente

3 RFC c 18 Registro

4 CALLE NO c 39 Direccion_ calle y numerg
COLONIA C32s Colonia
CIUDAD c 20 Ciudad
ESTADG C 20 Estado
CP c Codigo_postal

S LADA (= Lada

10 | TEL? jC 3 Numero de 1

11 TEL2 C 9 _{ Nomero dea teléfono 2

12 FAX [cha | Numero de fax

13 FECHAALTA fc s | Fecha de alta

TABLA DE CONDICIONES DE CREDITO POR CLIENTE
8A

SE SPVCCI\BASES\CLIENCRD
INDICE CLAVEORD = CLAVE
No. | Nombre Tipo | Descripcién
CLAVE c 6 | Ctave det cliente
2 LIMITE N112 Limite de crédito
3 BIAS_CREDI N 2 Dias de credilo
4 DOSDOCVEN Logico andora. Dos o mas. ntos vencidos
SALDO N 112 Saido de credito
DOCPENDIE N 2.0 de pendientes :
CALINT N 3.0 Parcentaje de aplicacion del interes moratoric :
OBSERVA €30 | Observaci L
SOBREGIRO Logico .
i

TABLA DE DOCUMENTOS DE CREDITO
ASE SPVCC\BASES\DOCUMENT

8.
INDICES KCAREDO = CLAVE + REMISION
FECHAO = FECHAO

No. [ Nombre 1 Tipo Descripcion
REMISION ic 7 i
CLAVE c 6 | Clave de clionte crédito
3 FECHAO € 8 | Fechade
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a FECHAV Ca Fecha de venc imiento
IMPORTE 11,2 | importe tatal de credito
ABONOS 11,2 do de abonos
NABONOS 4 Numnrn de abanos
CARGOS 11,2 de cargos
NCARGOS 4.0 Nomero de cargos
30 | DIASVENCID 3.0 Numero de de dias v
1| (IoUIDADG Logico B nio tiquidado
Z__| FECHALIO C B Facha liguidacion del documenio

TABLA DE CARGOS Y ABONOS A DOCUMENTOS DE CREDITO

INDICES

SPVCC\BASESWOVIMIEN
CLAREMOV = CLAVE + REMISION
DOCMOV = NO_DOC

MOWVIFEOP = CVEMOV + REMISION

No. | Nombre Tipo Descripcion :
REMISION [= Numaro do i

2 FECHAG [= Fecha de

3 FECHAY C Fecha de vencimienio

4 CLAVE C Clave de clienie credito B
CVEMOV C Clave de concepto canjo o abono .
BANCO c Clave de banc)
CARGO N11.2 importe det ca'go
ABONO 1.2 Importe del abano
NO_DOC C 16 Nuimero de chique

TABLA DE REMISIONES ENVIADAS A FACTURAR
BA

SPVCC\BASESWFACDATO

INDICE XMFACDAT = FECHA + REMISION
No. | Nombre Tipo Descripcion
[ FECHA C B8 Fecha de vents
F- CLAVE c 6 CTlave do clien'e datos T
3 REMISION c 7 N de al que
4 NOMBRE c35 Nombre del ciicnte af que se (aclurg
5 TOTAL 2 tmporie fotal factura
3 PARES 9.2 Total \as
VALE 11,2 Imparte vale g3 dcscul nto
DESCUENTO, 11,2 mporte d les_mercancia
BANDIMP c 1 Bandera fas:lura impresa
10 FECHAMP 8 Fecha de Impresion

TABLA DE PARTIDAS DE REMISIONES ESNVIADAS A FACTURAR
SE

SPVCC\BASESWFACPAR

INDICE XMFACPAR = REMISION
No. | Nombre Tipo Descripc.
FECHA c 8 Fecha de Ia venta
REMISION c 7 Numero de rermsion
E CVE_PROV C 3 Clave de! prov sedar
K NOM_PROV C 15 el




S CVE_MOD c 3 Clave del modeia
OM_MOD C 15 Nombre del modelo
CVE_COL C 2 Clave del color,
NOM_COL C 10 Nombre dal color
CTA1 C 3 Limite_inferior de corrida
[+ CTA2 cC 3 Limite Superior de corrida
COSTO N 6.2 imporie de coslo
2 PRECIO 6,2 importa de venta
3 PARES 4 Pares facturados por model
4 00 .0 Vector de pares por talla.
5 05 .0 -La Variacién de talla se da
[ 10 .0 cada medio numero y se restringe
7 T15 .0 & un maximo de veinte tallas por carrida '
30 B8O o
31 85 0
32 NTS0 o
33 NTIS 0
34 ORIGEN C Clave atributo de onigen
35 GIRO C Clave atributo giro de venta del articulo
36 TIPO C Clave atribulo tipo de calzado
a7 MATER C Clave atributo material del caizado
38 USUAR C Clave alributo usuario del calzado
39 LINEA C Clave atributo linea del calzado




Glesmarie

Archivo

Arreglo

Bateria, No-

Break

Binario,
sistema

Bit

Bit de parada,
Stop-
Bit

Byte

GLOSARIO

Los archivos sirven para organizar la informacion
que la computadora utiliza. Existen distintos tipos
de archivos, cada uno tien2 su nombre particular y
un lugar que le es propio, ademas de un grupo de
atributos que lo caracterizan. El tamario de los
archivos se mide en bytes.

Es un conjunto ordenado de componentes y se
puede hacer referencia a un componente de un
arreglo mediante uno o mas indices, dependiendo
de la dimension del arreglo.

Dispositivo para la proteccidon del equipo, éste nos
permite guardar la informaciéon una vez que existen
fallas en la alimentacion eléctrica.

Un sistema binario consta de dos estados (O y 1)
que las computadoras usan para representar
valores.

Acronimo para digito binario, un bit puede tener un
valorde O o 1.

En la comunicacion serial, es una sefal que indica
el fin de un caracter.

Los modem actuales son rapidos, por lo que el bit
de parada siempre es colocado en 1, los modem
lentos requieren de dos bits de parada.

Es el espacio que se necesita para almacenar un
solo caracter. Es un patrén de bits los cuales son
almacenados y manipuladas como una unidad. Un
byte se compone de ccho bits.
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Cilesmasries

Cajén de
dinero

Clipper

Codigo de
barras

Compresion

Correo
electrdénico

Corrida

Dbase

Periférico activado mediante una sefal que envia
la impresora, una vez que imprime una remisién o
factura.

Es un lenguaje de programacion que ‘cuenta con la
ventaja de poder generar aplicaciones, sin
necesidad de usar intérpretes y poder crear el
usuario sus propias aplicaciones.

Es una sucesién de barras de color negro y
espacios en blanco. Mediante |a variacién del
ancho de las barras y las separaciones entre elias
se codifican caracteres ya sea numeéricos o
alfanumeéricos. Las barras son leidas por
dispositivos especiales capaces de detectar la luz y
la obscuridad e interpretar esta secuencia como
informacion.

Es la tarea de comprimir (empacar) los archivos
almacenados en el disco duro de un servidor o
computadora; esto permite incrementar el espacio
en disco hasta un 63%.

Es una forma de intercambiar informacién dentro
de una empresa o entre varias empresas, mediante
el uso de médem.

Es el rango de tallas que presenta un determinado
modelo de calzado. Por ejemplo, un modelo con
corrida del 10 al 12, implica zapatos de bebé con
tallas 10, 11 y 12.

Fue el primer gestionador de bases de datos y uno
de los mas populares. A partir de Dbase surgieron
otros manejadores de bases de datos: FoxBase,
CA-Clipper, Paradox, etc., a todos estos programas
se les conoce como Xbase.
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ol crwsriee

Disco duro

Disco flexible,
Floppy

Disco
magneto-
éptico

Display

Dispositivos de
lectura

DOS

EAN-13

Es un dispositivo de almacenamiento magnético de
alta capacidad. Los discos duros pueden ser del
servidor, de estaciones de trabajo, etc.

También Hlamado diskette es un disco remavible
donde su capacidad puede variar desde 360 Kb

hasta 1.4 Mb.

Disco que se puede escribir una sola vez y leer
muchas veces, también conocido como WQORM
(vvrite Once, Read Many), es removible pueden ser

de una o dos caras y pueden ser de solo lectura o
de lectura y escritura. Existen discos con

capacidad de 100 Mb.

Dispositivo de salida utilizado para la visualizacion
de indicadores alfanumeéricos (numeéricos, signos,
de 1a

graficos Y tetras). en el caso
Comercializadora presenta la informacion de

productos y sus precios.

Son todos aquellos dispositivos que nos permiten
reconocer ya sea caracteres, imagenes o patrones

tales como el codigo cle barras.

Sistema Operativo de Disco, el mas conocido de
estos es el Microsoft DCS, que es un sistema
operativo para computadoras personales
compatibles con IBM.
Es un estandar que incluye en su codificacion el
pais de origen, y que utiliza 13 digitos para la
codificacion de cada producto. EAN son las siglas
que identifican a la Asociacion Internacional de
Codificacion de Articulos con sede en Bruselas,

Bélgica.
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Cil esmicories

Espejeo,
Mirroring,
SFT 1t

Estaciones de

trabajo
(WorkStations)

Hardware

Hot fix (SFT 1)

indice de base
de datos

Kilobyte

LAN (Local
Area Network)
Lector de

codigo de
barras

Es la duplicacidbn de informacién desde una
particion Netware sobre un disco duro a otra
particion Netware en otro disco duro

Es una computadora personal conectada a una red
y que es usada para desempenar tareas a traveés
de programas de aplicacion o utilerias; tambien se
refieren a esta como cliente o como estacion.

Son los componentes fisicos de la computadora y
permiten ejecutar el software. Por ejemplo
hardware son dispositivos tales como tarjetas
controladoras de disco duro, tarjeta de red, tarjeta
controladora de CD-Rom, disco durc, monitor, etc.

Un método que Netware usa para asegurarse que
la informacidn es guardada de manera segura. Los
bloques de informacién son redireccionados desde
bloques con problemas en el disco del servidor a
una porcion pequeria de espacio en disco conocida
como area de redireccionamiento Hot Fix. Una vez
guardada la informacion, el servidor no intenta
guardar informacion en los bloques defectuosos.

Es un archivo auxiliar que contiene un orden
determinado por un campo clave de la base de
datos.

Un Kilobyte equivale a 1024 bytes y se abrevia
como Kb.

Es una red localizada dentro de una area pequefia,
como por ejemplo un edificio o un grupo de ellos.

Son dispositivos de lectura opticos o scanners
especializados que estan orientados a la lectura de
codigos de barra.
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Gilorwirics

Lenguaje de.
programacion

Licencia de
Uso de
software

Longitud de
caracter

MegaByte

Memoria
convencional

Memoria
expandida
EMS

£s un lenguaje que nos permite escribir programas
que le indican a la computadora una serie de
acciones a realizar.

Es una manera de restringir el uso de los paquetes
a una determinada cantidad de usuarios, por parte
de la empresa que es propietaria def software.

En comunicacion serial, es el numero de bits
usados para formar un carécter.

Un Megabyte equivale a 1024 Kb (ver Kilobyte),
cerca de un millon de bytes y se abrevia como Mb.

Esta memoria es la que se encuentra incorporada
en todas las maquinas, se conoce también como

memoria base. La mayoria de las computadoras
lo mernos 256 Kb de memoria

tienen por
convencional y pueden acomodar hasta 640 Kb.
Los pragramas podran utilizar esta memoria, sin las
instrucciones especiales que se requieren para los
otros tipos de memoria.

£s una de las maneras de aumentar la memoria
base por encima de 640 Kb. La mayocria de las
computadoras pueden aceptar memoria
expandida, la cual consta de una tarjeta que se
instala en la computadora y cuenta con un
programa incorporado que es un administrador de
memoria expandida. Esta memoria se encuentra
dividida en bloques de 16 Kb. Los administradores
y tarjetas de memoria expandida se ajustan a las
normas de Lotus/intel/Microsoft Expanded Memory
Specifications (LIM EMS) version 3.2 o 4.0, que
especifican como utilizan los programas esta
memoria. La mayor parte de los programas estan

disefados para usaria.
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Cilesnisrias

Memoria
Extendida XMS

Mdédulo

NDS (Novell
Directory
Service)

Netware

NLM

Novelt

NWLANGUAGE

Es otra manera de aumentar la memoria del
sistema. La memoria extendida solo esta
disponible en sistemas con procesadores B0286 o
superiores (muchas computadoras x86 tienen 640
Kb de memaria convencional y 384 Kb de memoria
extendida). Para poder usar la memoria extendida
es necesario usar el administrador de memoria
HIMEM.SYS que se encuentra en conformidad con
las normas Lotus/intel/Microsoft/AST eXtended
Memory Specifications (XMS) versidon 2.0, que
definen la manera como los programas utilizaran la
memoria extendida cooperativamente.

Es un grupo de programas que estan integrados
funcionaimente y que estan enfocados a una area
especifica.

Es una base de datos relacional que provee
acceso global a todos 10s recursos de la red los
cuales son considerados por NDS como objetos,
conocidos como directorio de base de datos de
Netware.

Nombre del sistema operativo de Novell para
redes.

Es un programa que se puede cargar y descargar
de la memoria del servidor

Es la empresa propietaria del sistema operativo de
red Netware.

Sirve para cambiar la variable de entorno
NWLANGUAGE a nuestro idioma natural, que sirve
para desplegar los mensajes en el idioma deseado
dentro del ambiente de Netware.
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Glowasrio

Overlays

Paquetes
(Software)

Paridad

Periféricos

Pin-pad’s

PNB per capita

Puerto

Pull Down
MenG

Es una seccion de un programa ejecutable que
comparte la memoria con las demas secciones del
mismo programa. Un overiay es colocado en
memoria cuando es requerido por la seccién raiz u
otro overlay.

Son programas comerciales de uso general
desarrollados por ejemplc: Por Microsoft Office,
Ventura Publisher, Suite de Lotus, etc.

Es un metodo de checar errores en la informacion
transmitida; se pued= establecer paridad par o
impar.

Son todos aquellos dispositivos adicionales que
tengan que agregarse a la configuracion basica de
la computadora, por ejempio impresora, scanner,
plotter, mouse, fax/inédem, palanca de juego,
cajon de dinero, etc.

Dispositivo de entrada que le permite al usuario
proporcionar su nume’o de identificacién personal.

Producto Nacional Bruto por habitante. Representa
la totalidad de los bienes y servicios que se
producen en un pais dividido entre el niumero de
habitantes del mismo. Este indicador (expresado a
precios actuales de miercado) refleja el progreso o
atraso economico de una sociedad.

Los puertos normalmente se colocan en la parte
posterior de la computadora y se usan para
conectar los periféricos. Normalmente una
computadora posee dos puertos series y un
paralelo, ademas de uno para teclado, otro para
mouse y otro para el monitor.

Menu horizontal cuya:s opciones se manejan hacia
abajo.
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Cilsonisaries

Query user's
{peticion
de usuario)

RAM

Red (NetWork)

Rutina

Servidor,
server

SFT il (System
Fault
Tolerance I}

Sistema
Operativo

€s una de las facilidades que ofrecen algunos
ambientes que manejan bases de datos y que le
permite a un usuario filtrar su informacion como
desee que ésta sea presentada.

Es la memoria de acceso aleatorio, o0 memoria de
lectura/escritura. Esta memoria no es un lugar de
almacenamiento permanente, solo se encontrara
activa mientras esté encendida la computadora. ya

que una vez apagada la misma, la informaciéon es
eliminada de esta memoria.

Es un grupo de computadoras que pueden
comunicarse unas con otras, compartir
aplicaciones, archivos y periféricos (discos duros e

impresoras), accesos remotos a otras plataformas
u otras redes.

Es un programa que tiene un cddigo que es usado

por otros programas y que se ejecuta siempre
realizando las mismas tareas.

Computadora central que permite
recursos; es donde se encuentra
sistema operativo de red. Provee el acceso
controlade a los archivoes, permite compartir
impresoras y otros recursos dentro de la red.

compartir
alojado el

Este Provee un servidor secundario, idéntico que
entra en funcionamiento cuando el servidor
primario faila. Cada nivel de SFT incluye los niveles
anteriores, es decir SFT I, incluye niveles de
proteccion | y Il, para Netware.

Maneja la secuencia a la que son
operaciones (flujo de informacion),
datos, presentacidn en pantalla de software e
informacion a y desde cada uno de los
componentes de su sistema de hardware. Es el

llevadas las
entrada de
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Glesnario

SoftCom

Software

Subasignacién

Tarjeta
controladora
de red

Terminal de
servicios
muitiples

Terminat
dedicada

programa que inicializa {a impresora y controla la
operacion de las actividades de ia misma.

Software de comunicacién residente, que nos
permite habilitar los lectores opticos.

Son los componentes logicos; los programas que
convierten las instrucciones que se envian a la
computadora y con Ic que se puede hacer uso de
los dispositivos con los que cuenta la computadora:
disco duro, mdédem, monitor, impresora, etc.

Permite que partes ce varios archivos compartan
un bloque de disco, de manera mas eficiente, que
utilizar espacio del disco. De esta forma divide
cualquier bloque de disco parciaimente usado en
Subasignacion de bioques de 512 bytes, dichos
bloques son usados para compartir el espacio con
fragmentos de otros archivos.

Es la tarjeta que se instala en cada estacion de
trabajo y que le permite comunicarse con fas
demas estaciones y con el servidor.

Microcomputadora inlerconectada por una tarjeta
de interface y que ademas comparte recursos del
servidor. Funciona como caja y como terminal para
imprimir facturas; verifica y actualiza condiciones
de crédito e imprime reportes, por lo que cuenta
con una matriz de puntos ademas de los
periféericos de una terminal dedicada excepto el
lector de codigo de barras.

Microcomputadora con una tarieta de red y que
compartira recursos con el servidor. En el caso de
las cajas, cuenta con lector optico de codigo de
barras, un cajon para dinero y una impresora de
remisiones.




Colomarics

Terminal
Portatil

TSR
(Programas
residentes en
memoria)

uPC-11

Utileria

Velocidad de
chequeo de
buffer de
teclado
Velocidad de
procesador
(Mhz)

Velocidad de
transmision
(Baud Rate)

Es una clase de computadora para la toma de -
datos; y posteriormente dicha informacion es
descargada comao entrada al sistema.

Este tipo de programas permanecen en memoria,
una vez cargados y mientras el sistema se
encuentra encendido, pueden ser utilizados aun
cuando otros programas estén activos.
Normaimente un programa residente ocupa una
cierta cantidad de memoria convencional a menos
que se indique que deba cargarse en el area de
memoria superior (via loadhigh).

Es un estandar en la codificacion que utiliza 11

digitos. UPC significa Coédigo de producto
Universal.

Una serie de funciones generales que pueden ser
accesadas por cualquier programa.

Son las veces en que SoftCom (ver SoftCom)
revisa el contenido del buffer del teclado y que es
parte de la configuracion de los lectores opticos.

Esta es la velocidad a ia cual trabaja el procesador
de la computadora, se establece en Megahertz, y
actuaimente existen computadoras personales que
alcanzan una velocidad de procesamiento de
aproximadamente 150 Mhz,

En comunicacidon serial es la velocidad de
modulacion de la sefal o ta velocidad a la cual una
sefial cambia. La mayoria de los médem o
impresoras que utilizan la comunicacion serial,
mandan un sdlo bit por cada cambio de sefal, en
este caso se puede pensar la velocidad como bits
por segundo; sin embargo los modem de alta

velocidad pueden transferir muchos bits en cada
cambio de senal.
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Glosario

WAN

XON 7 XOFF

Del ingles, Wide Area Network, que es una red que
se comunica a través de una larga distancia, por
ejemplo a través de una ciudad, entre varios
estados, o alrededor del mundo.

Es un método que previene al sistema y que evita
transmitir informacion demasiado rapido para que
el sistema que recibe, pueda aceptaria.
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