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INTRODUCCION

El presente trabajo de tesis tiene como objetivo principal el plasmar los
conocimientos adquiridos durante la carrera en el desarrollo de un Sistema de
Informacién, que es una de las tantas tarcas que realiza un Ingeniero en
Computacion.

Uno de los objetivos primordiales del presente trabajo es la generacién de una
herramienta que ayude al manejo adecuado de los datos que surgen de todas las
actividades de una organizacién, teniendo dicha herramienta la capacidad para
generar informaci6n que es de gran utilidad para el apoyo en la toma de decisiones
de una organizacion en especifico.

Esta tesis se refiere al desarrollo de un Sistema de Soporte Informatico (al cual se
har4 referencia el resto de la tesis como SSI). A nuestro parecer una de las mayores
aportaciones de este trabajo es que se habla sobre un tipo de Sistema de Informacién
no tan conocido, ¢! SSI y como se da la evolucion de los diferentes tipos de Sistemas
de Informacitn.

A lo largo de la elaboracion de este trabajo se nos comenté que si tenia sentido
hacer algo que ya se habia hecho anteriormente, debido a que ya existen muchas
herramientas de software que llevan el control de las compras, de las ventas, del
inventario y almacén y de la facturacién. Creemos que el enfoque que se le dio al
sistema resulta novedoso. Ademds, es un hecho que ningiin Sistema de Informacion
es igual a otro y que un no todos los problemas en las organizaciones son iguales, ni
son los mismos de una empresa a otra.

El SSI desarrollado es para las dreas de apoyo del departamento de produccion,
esto es que las 4rcas de ventas, inventario y almacén, compras y facturacion fueron
analizadas tomando en cuenta que la labor que realiza cada una de ellas contribuye
al proceso de produccién y que forman parte de todo un sistema, sin embargo cada
una tiene un papel bien definido y es por cllo que se considera cada una de manera
individual, mas no independiente de las demds.

La herramienta desarrollada no fue hecha a la medida de una organizacién en
particular dado que el proceso de andlisis y disefio de sistemas no se hizo sobre la
problemética que presenta una determinada empresa, dando como resultado un
Sistema de Informacion que se pudiera usar en cualquier empresa de produccion de
bienes. Para esto, se concibieron de manera general cada una de las reas que
integra el SSI, detectando todas las necesidades de informacion y de esta forma
lograr la implementacién de una herramienta de uso general. Debido a Ia forma en
que fue disefiado el SSJ, su implantacion dentro de una empresa en particular, s6lo



requetiria de las adecuaciones necesarias segin los requerimientos particulares de
dicha organizacion.

El Sistema de Soporte Informatico desarroliado, no es un sistema de informacion
integral porque faltan por incorporarse a éste los médulos de las é4reas de
Produccién, Contabilidad, Finanzas y Recursos Humanos. Es importante aclarar que
estos médulos estan siendo desarrollados por otros compaiieros para la elaboracién
de sus respectivas tesis, los cuales se estan desarrollando siguiendo el andlisis y los
esténdares fijados para el desarrollo de este sistema.



CAPITULO L. INTRODUCCION A LOS SISTEMAS DE
INFORMACION

1.1 Conceptos generales

El campo del analisis y disefio de sistemas de informacion tiene sus fundamentos
en la teorfa general de sistemas. Esta teoria enfatiza en la necesidad de examinar
todas las partes de un sistema. A menudo el andlisis se enfoca solamente en un
componente del sistema, lo cual puede llevar a realizar acciones erréneas debido a
que no se toman en cuenta componentes importantes.! Esto es que aun cuando se
analice sélo una parte de un sistema o bien un subsistema de un sistema mas grande,
se deben considerar las relaciones que tiene esta parte del sistema o bien el
subsisterna con el exterior y para esto se tuvo que haber analizado el sistema del cual
forma parte el subsistema,

En el analisis y disefio de sistemas de informacion, también se aplica el
conocimiento de diversos campos. Un sistema de informacion involucra personas a
diferentes niveles de la organizacion, computadoras, programas, procedimientos,
redes de comunicacién y personal que opera el sistema. Diversos campos como la
administraci6n, la ingenieria eléctrica y la industrial, las ciencias de la computacidn,
psicologia, etc, tienen importantes contribuciones al estudio y disefio de sistemas de
informacién.

Lo referente a lo que significa el analisis y disefio de sistemas de informacion se
encuentra en el apéndice I y lo referente al anélisis y disefio del Sistema de Soporte
Informético para las Areas de Apoyo al Departamento de Produccion se encuentran
en los capitulos 4 y 5 respectivamente.

Un sistema es un conjunto de variables o componentes que s¢ encuentran
organizados, interdependientes, integrados e interactuando entre si.' Churchman
(1971) definié consideraciones basicas referentes a los sistemas, Un sistema tiene
objetivos 0 metas y algunas veces estas metas son dificiles de observar (p.c. si se
trata de sistemas sociales). Una caracteristica importante de los sistemas, es que
tienen entradas las cuales se transforman en salidas.

Un Sistema de informacion es un conjunto de procedimientos organizados que
cuando son ejecutados, proporcionan informacién para la toma de decisiones,
comunicaciones y/o el control de una organizacién.'

! Lucas Henry C. Jr., THE ANALYSIS, DESIGN, AND IMPLEMENTATION OF INFORMATION
SYSTEMS, p.p. 6-10



Una organizaci6n es a su vez un sistema disefiado para el cumplimiento de metas
y objetivos especificos mediante el empleo de diversos recursos.

Una definicién mas amplia de lo que es un sistema de informacién es la
siguiente: es un conjunto de personas, datos, procedimientos y tecnologia integrados
entre si, que cumplen con la funcién de proporcionar servicio a todos los demas
sistemas que integran la organizacién, asi como satisfacer las necesidades de
informacién para la resolucién de problemas y Ia toma de decisiones, enlazando
todos los componentes de la organizacién en forma tal que estos trabajen con
eficacia, para alcanzar el mismo objetivo.

Los sistemas de informacién reciben como entrada datos y como salida producen
informacién, la cual es un elemento vital para el funcionamiento de una
organizacién, Esta informacion puede utilizarse con un fin especifico o como
retroalimentacién para optimizar el funcionamiento del sistema.

Es importante mencionar que los datos en forma aislada no proporcionan ningin
valor, hasta que se procesan y se les da cierfo significado dentro de un determinado
contexto, dando como resultado informacidn la cual es conocimiento surgido de la
concentracion de datos.

La informacion debe cumplir con ciertos atributos claves y son: exactitud, tiempo
de llegada al receptor y relevancia. 2

La exactitud indica que la confiabilidad de la informacién reflejara en forma fiel,
el sentide de los datos en que se basa. El fiempo de llegada se convierte en un factor
clave para la realizacién de una accién correctiva después de la ocurrencia de un
evento critico. Por 1iltimo, lo que es informacién relevante para un receptor, no lo es
necesariamente para ofro ya que la dreas de una organizacién funcionan como un
sistema, cada una entrelazada y a su vez independiente.

1.2 Caracteristicas y funciones de los sistemas de informacién

Los sistemas de informacion proporcionan servicio a todos los demds sistemas de
una organizacion y enlazan todos sus componentes de forma tal que éstos trabajen
con eficiencia para alcanzar el mismo objetivo.

Una organizacion se apoya en varios tipo de sistemas de informacién de tal forma
que éstos satisfagan las necesidades de informacion de la misma, proporcionandole
los pardmetros para que de acuerdo al nivel de la organizacion se tomen decisiones

? Grudnitski Gary, Burch John G., DISENO DE SISTEMAS DE INFORMACION: TEORIA Y PRACTICA,
p.p. 21-22.



correctas. Internamente Ios sistemas de informacién ayudan a la integracion de los
componentes de la organizacién, permiten el fluyjo de informacion entre
departamentos, lo que hace posible que cada area funcione de manera comun con las
demds. Externamente los sistemas de informacion se apoyan en la captacién de las
situaciones de afuera de la organizacion, de manera que estos elementos lleguen a
quicnes les corresponde tomar decisiones dentro de la misma. Los sistemas de
informacién a su vez pucden ser el elementos que permita la retroalimentacion del
sistema, de manera que la organizacién pueda comparar el desempeiio actual con las
metas establecidas.

Los sistemas de informacién se desarrollan con diferentes propésitos, los cuales
dependen de las necesidades de la empresa y de acuerdo a esto surgen los diferentes
tipos sistemas de informacién.

1.3 Tipos de sistemas

Para alcanzar sus objetivos, los sistemas interaccionan con su medio ambiente, el
cual esta formado por todos los objetos que se encuentran fuera de las fronteras de
los sistemas.

El elemento de contro! est4 relacionado con la naturaleza de los sistemas ya sean
cerrados o abiertos’. Los sistemas trabajan mejor, es decir se encuentran bajo
control, cuando operan dentro de niveles de desempefio tolerables. Fuera de estos
niveles, el sistema deja de funcionar y permanece inactivo hasta que se corrija su
condicién. Si esta condicién se prolonga demasiado, los resultados pueden ser
fatales para el sistema.

Todos los sistemas tienen niveles aceptables de desempefio, denominados
estindares y contra los que se comparan los niveles de desempefio actuales. La
informacién proporcionada al comparar los resultados con los estandares junto con
el proceso de reportar tas diferencias a los elementos de control recibe €l nombre de
retroalimentacién. Es asi como los sistemas que pueden ajustar sus actividades para
mantener niveles aceptables continiian funcionando. Aquellos que no lo hacen, tarde
o temprano dejan de funcionar. :

1.3.1 Sistemas abiertos

Los sistemas que interactuan con su medio ambiente (reciben entradas y producen
salidas) se denominan sistemas abiertos. Todos los sistemas actuales son abiertos.

% Genn James A., ANALISIS Y DISENO DE SISTEMAS DE INFORMACION, p.p. 21-22



El concepto de interaccion con el medio ambiente, que es lo que caracteriza a los
sistemas abiertos, es esencial para el control. Recibir y evaluar la retroalimentacion,
permite al sistema determinar qué tan bien esta operando.

1.3.2 Sistemas cerrados

Son aquellos sistemas que no interactian con su medic ambiente. Es asi como los
sistemas cerrados s6lo existen en concepto. Los sistemas cerrados sostienen su nivel
de operacién siempre y cuando posean informacién de control adecuada y no
necesiten nada de su medio ambiente. Dado que esta condicion no puede sostenerse
por mucho tiempo, la realidad es que no existen sistemas cerrados.

El concepto, sin embargo es importante porque ilustra un objetivo en el disefio de
sistemas: construir sistemas que necesiten la menor intervencién de! medio externo
para mantener un desempefio aceptable. Por consiguiente, la autorregulacion y el
propio ajuste son objetivos de disefio en todos los ambientes de sistemas.

1.4 Clasificacién de los sistemas de informacién

Una organizacion tiene tres niveles de administracion: operativo, tdctico y
estratégico® como se muestra en la figura 1.1, con responsabilidades y caracteristicas
propias para colaborar en el logro de metas y objetivos de la organizacién.

Al nivel operativo, base de los demés niveles, le corresponde el control y
supervisién detallado de las tareas primordiales de la organizacion, las cuales deben
ejecutarse oportunamente, por lo cual la toma de decisiones debe realizarse a corto
plazo. Ademas debido a la naturaleza elemental de las tareas, los problemas son con
frecuencia faciles de identificar ya que son usualmente estructurados, asi como la
toma de decisiones es también estructurada ya que tienden a ser repetitivas, y al
apoyarse en reglas preestablecidas que aplicadas en forma correcta, se obtienc un
resultado predecible, es decir, que la certidumbre en la toma de decisiones es alta
porque puede aplicarse un estilo de decision analitico.

Antes de continuar cabe mencionar lo referente a los problemas estructurados y
no estructurados® (mencionados en el parrafo anterior). Algunos problemas pueden
ocurrir una y ofra vez y por esto se puede preparar un procedimiento para
resolverlos. Estos problemas se denominan estructurados, ya que los problemas y
sus estructuras son bien entendidas.

' Kendall Keneth E., Kendalt Julie E., ANALISIS Y DISENO DE SISTEMAS, p.p. 31
5 Mcleod, Raymond, INTRODUCTION TO INFORMATION SYSTEMS: A PROBLEM-SOLVING
APPROACH, p.p. 488, 489
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Figura 1.1 Niveles administrativos en las organizaciones

Los problemas no estructurados son aquellos en donde todas las variables y sus
interrelaciones no son conocidas. No existe una formula para resolver estos
problemas, esto es que no se han desarrollado procedimientos para encontrar su
solucion. Los problemas no estructurados tienden a ser nuevos y unicos, e
involucran el comportamiento humano.,

Sin embargo no existen los problemas perfectamente no estructurados. Todos los
problemas no importando que tan nuevos o tinicos sean, tienen alguna estructura. A
estos problemas se les llama semi-estructurados.

Una vez aclarado lo referente a los tipos de problemas, continuaremos con los
niveles administrativos de una organizacién. A nivel intermedio, se encuentra el
nivel tdctico en donde se toman decisiones sobre la planeacion y control a corto
plazo, asignando recursos para cumplir con las metas de la organizacién; las
decisiones son de diversas naturalezas, ya que pueden dar solucion desde problemas
laborales hasta realizar un prondstico de recursos necesarios, es decir, tienen tanto
contenido operativo como estratégico; sus decisiones son tanto estructuradas como
semi-estructuradas.



A nivel tdctico es importante contar tanto con informacidn actual para
compararla contra estandares establecidos, asi como con informacion historica para
pronosticar acontecimientos, ademds de informacion externa sobre tendencias
mercantiles y estrategias de organizaciones competidoras.

El nivel mas alto de la organizacién es el estratégico, en el cual se definen las
metas de la organizacién y se establecen estrategias y politicas para su logro, por lo
tanto la toma de decisiones es a largo plazo y proporciona una guia para los otros
niveles de administracién, es por ello que los objetivos de las decisiones son
generalmente maultiples, la identificacién de los problemas es generalmente dificil y
las decisiones de presentan frecuentemente para casos inicos. Por lo anterior, la
toma de decisiones es tanto semi-estructurada como no estructurada provocando una
certidumbre baja y un estilo de decision heuristico. A nivel estratégico se necesita
informacion general, externa, que sea cualitativa y resumida, puede ser antigua y no
tan precisa, puede aceptar estimaciones y requiere una visibn amplia de la
informacién.

Es asi como las necesidades de informacién y la toma de decisiones en una
organizacién cambian con respecto al nivel en €l que se originen; a nivel operativo
se requiere una informacién interna de naturaleza repetitiva que represente el
desempeiio actual en las tareas operativas, debe ser precisa y detallada ademas de
presentarse a tiempo. A este nivel es de gran utilidad informacién en tiempo real,
ademas de que la informacion es estrecha y su uso es muy frecuente. Este nivel
también se caracteriza porque las decisiones que se toman se encuentran
predeterminadas y requieren parcialmente la participacién de los administradores. Se
puede decir que la toma de decisiones en es gran parte estructurada.

Los diferentes tipos de sistemas de informacién que se mencionan a continuacion
estan orientados a los diferentes niveles administrativos mencionados anteriormente.

1.4.1 Sistemas de Informacién para la Administracién (MIS o Management
Information Systems )

Un sistema informatico para la administracién o MIS es una combinacion de
recursos tanto humanos, como materiales y maquinaria, que junta procesos y
almacena datos ¢ informacién’. El propésito de esta actividad es presentar
informacién al gerente describiendo ¢ pasado, ¢l estado actual y el desempefio de la
compaiiia proyectado dentro de su medio ambiente.

$ Mcleod, Raymond, INTRODUCTION TO INFORMATION SYSTEMS: A PROBLEM-SOLVING
APPROACH, p.p. 420



De la definicion dada, se ve que los MIS son algo mas que una computadora. De
hecho los MIS no tienen que ser basados una computadora, sin embargo conforme el
tamaiio de la empresa crece, se requiere la introduccién de dispositivos mecanicos y
electronicos.

Como se ve, los MIS requieren de dos grandes tipos de recursos: equipo y
personal. Entre el equipo que se requiere estin las unidades para grabar datos
(unidades de disco, unidades de cinta), las unidades de entrada directa (teclado,
mouse), unidades de entrada especial (scanners, lectores dpticos), la unidad central
de proceso y las unidades de salida (monitor, impresora). Sin embargo el equipo del
MIS no sirve de nada sin Ia gente que lo dirija, opere y controle. Todas las personas
involucradas en el almacenamiento de la informacion y su procesamiento son
consideradas partes del MIS. Este personal incluye a fos empleados de oficina,
secretarias, capturistas, analistas de sistemas, programadores y los operadores del

equipo.

Los MIS pueden proporcionar informacion a diversos niveles. Primero a
empleados de nivel operaciona! (trabajadores la fabrica, secretarias, empleados de
oficina, etc.), en segundo lugar a grupos del medio ambiente (gobierno, clientes,
vendedores) y en tercer lugar a los gerentes de la compailia a todos los niveles, sin
embargo hace énfasis en la informacion gerencial.

Estos sisternas de informacién para la administracién soportan un amplio espectro
de tareas de las organizaciones, incluyendo el anilisis y la toma de decisiones. Los
usuarios de los MIS, utilizan una base de datos compartida para tener acceso a la
informacién. Dicha base de datos, almacena, tanto datos como modelos que ayudan
al usuario en la interpretacién y el uso de la informacién. Los MIS generan la
informacion que eventualmente se utiliza en la toma de decisiones. Un MIS puede
llegar a unificar ciertas funciones informaticas de la empresa, aunque la empresa
como sistema no exista en forma de una estructura individual.

Las tareas de los MIS estan orientadas en asistir a la persona que toma decisiones,
en las tareas mas orientadas a las operaciones. Por lo tanto se caracterizan por
reportar informacién como son las ventas, ei estado de una orden de compra,
produccién ¢ inventario y en apoyo al control administrativo. Estos sistemas son
usados para analizar el estado actual, dada una regla o potitica de decision, y de esta
forma determinar que tanto se apega a un estindar de desempefio.

Para entender un poco mas acerca del por qué de los MIS hay que entender el
concepto de lo que es un punto de decisién. Las decisiones son tomadas para
resolver problemas. La ubicacién dentro de la organizacién donde son hechas estas
decisiones son lamados puntos de decision.
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Antes de que un MIS pueda ser desarrollado para una empresa, fa administracion
de esa empresa debe definir las decisiones que son hechas por gerentes en todos los
niveles. Decisiones tipicas hechas en niveles altos, es decir a nivel estratégico, tienen
que ver con objetivos de las compafiia, responsabilidad social, estructura
organizacional, politicas de personal general, nuevos productos, nuevas lineas, etc.

Las decisiones de nivel medio, es decir a nivel tactice, son en términos mas cortos
pero ain orientados al futuro. Las decisiones tomadas en este nivel, estin
subordinadas a una de las decisiones de nivel superior. Decisiones tipicas de nivel
medio incluyen el proveer de personal a la organizacién, evaluacién de desempefio,
arreglo de instalaciones fisicas, proteccion del flujo de efectivo, presupuestos,
planeacion de promocion y campaiias publicitarias y prondsticos de ventas.

Los gerentes de bajo nivel, es decir a nivel operativo, toman decisiones que
resuelven problemas cotidianos. Las decisiones de bajo nivel tienen que ver con
problemas tales como administracién y control de inventarios, planeacién y control
de manufactura, extensiones de créditos a clientes y asignacion de ventas por zonas.

Antes del surgimiento de las computadoras, casi todas las decisiones hechas en
niveles bajos eran hechas por capataces y supervisores con muy poca ayuda de algin
tipo de sistema de informacién formal. Ahora la computadora es programada para
hacer muchas de estas decisiones rutinarias y de esta forma la gerencia de bajo nivel
pueda dedicar mas tiempo a la atencién de los recursos humanos que tiene bajo su
direccién y control.

El concepto de MIS enfatiza en el analisis de datos por medio de la computadora.

1.4.2 Sistemas de Apoyo para la Toma de Decisiones (DSS o Decision Support
Systems)

Se distinguen de los sistemas MIS al hacer énfasis en el soporfe en cada una de
las etapas de Ia toma de decisiones® . Sin embargo, la decision en si, depende de la
persona responsable de la misma. Los DSS se diseiian con una orientacion hacia la
persona o el grupo que los utilizard, y no como los MIS que tratan de conjuntar toda
la informacién de la organizacion.

Los DSS tiene que ver con decisiones complejas y a largo plazo. Estos sistemas
no solo usan informacién, sino que incluyen pronésticos, modelado, sistemas
expertos y andlisis de sensibilidad, en apoyo a la planeacién y a la toma de

$ Mcleod, Raymond, INTRODUCTION TO INFORMATION SYSTEMS: A PROBLEM-SOLVING
APPROACH, p.p. 431
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decisiones. Los DSS sirven para analizar los efectos de futuras acciones con el fin de
establecer una decision, una politica o una regla de comportamiento.

Los DSS enfatizan en una interaccidén entre la persona y la maquina; estin
orientados a procesos especificos de decision. Muchos gerentes ven a los DSS como
una interaccion entre el gerente y la computadora para resolver problemas a través
de la divisién de éstos en unidades més pequeiias que faciliten la toma de decisiones.

Es precisamente en la gran 4rea de los problemas semi-estructurados,
mencionados anteriormente en este capitulo, en donde intervienen los DSS. La parte
estructurada de estos problemas puede ser resuelta por la computadora y la parte no
estructurada puede ser resuelta por el gerente o Ja persona a cargo del problema.

1.4.3 Sistemas de Informacién Gerencial (SIG, EIS o Executive Info.rmation
Systems)

Estos sistemas estan disefiados para apoyar a la alta gerencia (nivel estratégico),
esto es al director o gerente general y a todos los gerentes que le reportan
directamente a éste. Los SIG contienen elementos tanto de los MiS, como de los
DSS, pero debido a la naturaleza de los trabajos, los intereses y las tareas de la alta
gerencia, los SIG estdn més orientados hacia la comunicacién. Los SIG tratan con
informacién mas suave, menos cuantitativa y objetiva y estin més orientados a los
daios que a los modelos. Estén disefiados para permitir al ejecutivo monitorear,
diseminar informacién externa, desempefiar una funcién de enlace, coordinar,
motivar y dirigir.

Como se mencioné anteriormente, los SIG usan elementos de los DSS y los MIS
pero con una orientacidn y énfasis diferente. Este tipo de sistemas son menos
estructurados, con mds énfasis en datos externos que los MIS, una gran intensidad de
datos, con una mayor estructura de reportes interna que los DSS, asi como una gran
comunicacion.

La alta gerencia esta mas alejada de las operaciones de la empresa, asi que
necesita informacidn acerca del estado de la misma para Hevar un seguimiento acera
del desempeiio de la empresa. El enfoque de la alta gerencia es més estratégico,
tratando con la planeacién y el andlisis de las actividades que estan menos definidas,
con horizontes de tiempo mas largos, menos estructuradas y que a menudo
involucran medidas conflictivas de desempefio. Por lo tanto sus necesidades de
informacién son més cualitativas y subjetivas y requieren de mucha informacién
externa acerca de la competencia, informacién regulatoria, de politica y de factores
sociales. E/ tener la informacion a la mano no es lo imporiante para el éxito de un
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SIG. Lo gue es importante es la necesidad de que el mismo ejecutivo identifique qué
informacidn debe estar disponible, a través de gué medio, en qué formaio y con qué
Srecuencia.

Con el surgimiento de computadoras personales cada vez mis poderosas y de
software més amigable, ahora es posible que todo gerente tenga a la mano
informacién valiosa a la mano asi como comunicacién tanto interna como externa.

Un factor al cual se debe en gran medida el surgimiento de los SIG es debido a
1a creciente incertidumbre politica y al cambiante clima econdmico que se vive en el
mundo. Este clima ha hecho los negocios cada vez més complejos y competitivos, ¥
cada vez se requiere que la informacion se proporcione de la manera mis rapida
posible al gjecutivo.

1.4.4. Sistemas de Saporte Informético (SSI)

Un sistema de soporte informético es un elemento integrador de los sistemas de
informacién en los tres niveles de una organizacién: operativo, tictico y estratégico.
Constituye una herramienta tecnoldgica que provee, analiza y utiliza informacién
que apoya en las operaciones, la administracién y las funciones de toma de
decisiones de una organizacion r :

El SSI debe contar con mecanismos eficientes de procesamiento que proporcionen
al tomador de decisiones en cada uno de los niveles de la organizacién, la
informacion de una manera ordenada y comprensible. A nivel operativo, como ya se
menciond, las decisiones son generalmente estructuradas, por lo que el uso de reglas
y procedimientos se basa en decisiones preestablecidas. A nivel tactico, proporciona
1a informacién derivada del nivel operativo, de manera que pueda ser procesada para
que se expliquen las tendencias y se sugieran soluciones. A nivel estratégico, el
tomador de decisiones debe aprovechar la confiabilidad del sistema para
proporcionar la informacién emergente de los niveles inferiores, ya que esto le
otorga la capacidad de elaboracién de decisiones mas acertadas para la elaboracion
de estrategias, ademss de que le amplia su visién y le da posibilidades de analizar un
suceso. De esta forma, el tomador de decisiones interactiia con el 8SI, analiza las
opciones y elige la adecuada.

Un 881 se compone de fos siguiente elementos:

| Tesig de Licenciatura: Desarrollo de un $SI para ef 4rea de Recursos Humanos, Facultad de Ingenieria
UN.AM, 1998
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s Hardware: Se refiere al sistema de computadoras y a los periféricos.

« Software: Son los programas de computadora, las estructuras y los datos que
sirven para realizar los algoritmos, procedimientos o funciones requeridas.

e Bases de datos: Conjunto de datos relacionados entre si que se almacenan en
archivos con redundancia controlada, formados por campos y registros.

e Procedimientos: Son lo pasos que deciden el uso especifico de cada elemento del
sistema.

e Personal de operaciones: Son los operadores de las computadoras y del hardware
en general, los analistas de sistemas, los programadores y el personal de
preparacion de datos.

o Documentacion: Son los manuales, impresiones y demas informacion descriptiva
que explica el uso y operacion del sistema.

Un SSI debe de cumplir con las siguientes funciones de procesamiento:

e Procesamiento de datos: Procesa las transacciones que se realizan dentro de la
organizacién o que tienen que ver con ésta. Una transaccion es una actividad, tal
como fabricar un producto o realizar una compra o venta. Puede ser interna a ia
organizacién o puede incluir a la organizacion y una entidad externa. La
realizacién de la transaccién requiere del uso de procesamiento de registros, de
manera se dirija la realizacién de la transaccién, se reporte, confirme o explique
su desempeifio y se comunique la informacién a quienes necesitan los registros
para informacion de base o referencia.

o Mantener archivos maestros: Los archivos maestros contienen los datos
histéricos acerca de las entidades que conforma a la organizacién. Estos archivos
necesitan un mantenimiento o ajuste para obtener la informacién mas actualizada.

s Elaboracién de reportes: Los reportes son resultados importantes para el sistema
de informacién, se elaboran en base tanto al contenido de los archives de
transacciones como al de los archivos maestros y tienen la cualidad de ser el
medio de comunicacién del sistema de informacién con quienes necesitan la
informacién. Su caracteristica principal consiste en ser resultados impresos.

e Procesar consultas: Despliegues en pantalla, que permiten dar seguimiento a las

consultas, por medio del uso del procesamiento en tiempo real de las bases de
datos. Estas consultas pueden encontrarse en un formato preestablecido, fo que
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simplifica el procesamiento o mas idealmente como consultas que vayan
surgiendo segin las necesidades de informacion.

o Procesar aplicaciones interactivas para el soporte de foma de decisiones: Se
realiza el procesamiento en base a un modelo de planeacion para partir hacia un
modelo de decisién. El modo de operacion es interactivo con el usuario; el SS1
responde a las consultas y a las solicitudes de datos v el usuario recibe
inmediatamente los resultados con el fin de alterar las entradas hasta que se
encuentre una solucién o los resultados sean satisfactorios.

De todo lo anterior, se puede considerar que un SSI es un sistema de soporte
basado en computadoras, el cual proporciona informacién que realiza en su mayoria
las decisiones en las operaciones y sustenta la toma de decisiones administrativas a
nivel tictico, apoyando la creacién de escenarios e interactuando con el tomador de
decisiones a nivel estratégico.

1.5 E1 papel de los Sistemas de Soporte Informdtico

Los sistemas estratégicos son desarrollados y diferentes aplicaciones estratégicas
son adoptadas cuando el mercado y la estabilidad competitiva requieren de nuevas
tecnologias para las organizaciones L

El papel de los SSI debe estar enfocado al apoyo de los sistemas estratégicos y
las diferentes aplicaciones que se requieran en las organizaciones se deben adoptar
de acuerdo a los objetivos, a la misién y a politicas que ayuden al buen
funcionamiento de las mismas. Asi la informacién va entrando al SSI desde el nivel
operativo, que es donde se ilevan a cabo los procesos mds bésicos. Aqui se ingresan
datos que en su conjunto dan cierta informacién acerca de un determinado proceso o
movimiento en forma individual. Posteriormente, esta informacion puede ser
agrupada del tal forma que los gerentes a nivel tictico puedan ven en forma global,
pero a la vez objetiva, como marcha cada proceso y asi poder tomar alguna decisién
de qué accién tomar en caso de ser necesario. Sin embargo toda esta informacion
tomada de diversas dreas de la organizacién junto con informacion externa puede ser
de gran utilidad por gerentes o directores que se encuentran en el nivel més alto de la
empresa, es decir a nivel estratégico. Claro estd que la informacién presentada a
cada nivel deberd tener diferentes caracteristicas de acuerdo al tipo de decisiones
que se toman en cada nivel.

8 Tesis de Doctorado: EL PAPEL DE LOS SSI EN EL PROCESQ DE GESTION INTEGRAL DE
DESASTRES, M.C. Omar Emnesto Terdn Varela, Facultad de Contaduria y Administracion UN.AM.,
1998
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Cada SSI debe contribuir al proceso de toma de decisiones dentro de una
organizacién en cada uno de los niveles administrativos de las misma, por Io que
deben permitir establecer estrategias competitivas con respecto a las demas
organizaciones y mantener satisfechos a algunos agentes que dependen de ella, tales
como clientes, proveedores, efc, por 1o que deben influir en las diferentes funciones
organizacionales y personales que pueden tener diferentes prioridades

1.6 Clasificacién de los Sistemas de Soporte Informatico™

1.6.1 Sistemas inteligentes de negocios

El papel de la informacién y de los negocios inteligentes $e han vuelto de suma
importancia para las empresas para ayudarlas a Hevar a cabo sus visiones y sus
metas. Los negocios inteligentes pueden incluir la tipica informaci6n del mercado de
clientes, proveedores, competidores, socios y demas informacién similar de
negocios. Sin embargo los negocios inteligentes también pueden incluir informacion
tecnologica, cientifica, técnicas administrativas, sistemas de negocios, recursos
internos de personal y demés informacién técnica. Para manejar este largo flujo de
informacién , muchas compaiifas han establecido sistemas avanzados de bases de
datos relacionales para almacenar, procesar, analizar y reportar informacién de
negocios con propdsito de tomar decisiones ticticas y estratégicas. Estos sistemas
inteligentes de negocios a menudo estan conectados a otros paises y a bases de datos
internacionales por medio de LANs y WANs, y muchas compaitias ya estin usando
computacién distribuida y redes como Internet y los servicios ofrecidos por sus
proveedores para obtener, juntar y recopilar informacion relevante de negocios.

1,6.2 Sistemas administrativos de nuevas tecnologias

El continuo desarrollo y el avance de tecnologias claves de negocios son criticas
para muchas organizaciones para mantener o alcanzar una ventaja competitiva sobre
sus rivales. Es por esto que los procesos tecnoldgicos no deben dejarse sin
administrar y por esa razén los es fundamental que una organizacion adminisire su
propio desarrollo tecnologico a ftravés de la implementacién de procesos de
investigacion especificos, Gnicos y controlados, también por medio del disefio vy
desarrollo de actividades que incluyan las estrategias y procesos referentes a las
patentes, derechos de autor y marcas registradas. Los sistemas inteligentes de
negocios se han desarrollado en parte gracias al surgimiento de sistemas de calidad
como ISO 9001, pero més que nada debido a la ambicién de las empresas por
desarrollar productos que cumplan con los requerimientos de los clientes y que sean

I goarelainen Markku J., GLOBAL STRATEGIC SYSTEMS NEWSLETTER: THE CURRENT STATE
OF MAJOR STRATEGIC §YSTEMS- Numbxr 2, Junio 1995
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financieramente exitosos. Estos sistemas incluyen eclementos de entrada de
informacion, procesos de toma de decisiones, salida de informacion y
documentacién, conocimiento y proteccién de informacién, revision de disefios,
verificacion de desarrollo, etc. Se espera que la necesidad de una administracion
estructurada y controlada de la tecnologia se incremente en el futuro debido a las
cada vez mas avanzadas soluciones tecnolégicas y ofrecimientos.

1.6.3 Sistemas Administrativos de Tecnologia de Informacién

Estos sistemas son usados para manejar y administrar la tecnologia de
informacién como son computadoras, canales de comunicacién, almacenamiento de
informacién, disposicion de informacién y otras aplicaciones de procesamiento de la
misma. Estas aplicaciones pueden incluir los elementos del hardware, software,
procesamiento humano, y medios de almacenamiento clectronicos y fisicos de
vespaldo. Es de suma importancia que estos Sistemas Administrativos de Tecnologia
de Informacién se disefien de tal forma que permitan a la compaiifa desarrollar e
implementar cualquier ofro sistema estratégico asi como implementar cualquier
estrategia organizacional especifica. Estos sistemas son por asi decirlo los sistemas
de soporte u apoyo de todos los demis sistemas estratégicos de la organizacion y
muchos elementos de los Sistemas Administrativos de Tecnologia de Informacion
son tipicamente establecidos antes de que cualquier ofro sistema estratégico sea
disefiado ¢ desarrollado con éxite. Este tipo de sistemas se encuentran muy
vinculados con el manejo de Ia comunicacion, fa seguridad de ia informacién y con
los Sistemas Inteligentes de Negocios. Un proceso internacional de estandarizacién
ha desarrollado v establecido muchas normas buenas y ftiles para la unificacion de
tecnologias de informacién y de conectividad, tales como los estindares OSI que
incluyen todas las capas de la comunicacién. Este proceso de estandarizacion
deberid continuar en el futuro, cuando nuevas aplicaciones stecnolégicas estén
disponibles y cuando las comunicaciones se globalizen mas.

1.6.4 Sistemas Administratives de Calidad

A partir de esta década con el surgimiento de estindares de calidad como el ISO
9000 y con implantacién de dichos estandares por parte de las compaiias, ha
provocado que se implementen procesos administrativos para la toma de decisiones
de acuerdo a sus necesidades de informacion y que se implementen desde los niveles
operativos hasta los niveles de la alta gerencia y de esta manera buscar la infegracion
de la informacién y encontrar soluciones éptimas que apoyen la toma de decisiones
en la organizacion.

17



1.6.5 Sistemas Administratives de Comunicaciones

En la actualidad para que una empresa logre su estabilizacién dando como
resultado una imagen importante en el mercado que refleje su cultura organizacional,
se requiere de comunicacion tanto interna como externa. Las estrategias referentes a
los sistemas de comunicacién dentro de una empresa, deberén estar orientadas a los
objetivos de la misma. Con el surgimiento de tecnologias como Internet, Intranets,
redes digitales de servicios integrados, multimedia, etc, por mencionar algunas, se
permite el continuo avance en las estrategias de estandarizacién de la informacion
dentro de una organizacién de tal forma que la comunicacién tanto interna como
externa sea fo mas efectiva posible.

1.6.6 Sistemas Administrativos Ambientales

En la actualidad existe una gran preocupacion por los diversos problemas
ambientales que se estan sucitando en el mundo. Instituciones y gobiemnos estan
tomando cartas en el asunto para lograr en un futuro uma estandarizacién
internacional de sisteraas de informacion ambientales , tomando como base el
estandar 1SO 14000 y de esta forma regular todo lo relativo a materia ambiental.

1.6.7 Sistemas de Seguridad de la informacion

La informacidn es de suma importancia en la actualidad para poder sobrevivir en
un mundo tan competitivo; cada vez la demanda de informacién aumenta
permitiendo mayor rentabilidad y mejores operaciones en los negocios. Sin embargo
dicha informacion se debe proteger ya que la pérdida o alteracién de la misma
podria tener consecuencias fatales. Por tal motivo en las empresas se han implantado
Sistemas de Seguridad de la informacién con el fin de protegerla. Esta proteccién
ahora es mas importante que nunca ya que el la redes corporativas también se
encuentran comunicadas al exterior con Internet, WANSs y otras redes corporativas,
teniendo que implementar estrategias como por ejemplo Muros de fuego.

1.6.8 Sistemas Administrativo de Riesgo Organizacional

La implementacion de algunas estrategias organizacionales pueden tener
diferentes factores de riesgo tales como responsabilidad en los productos, tasas de
interés, economia, politica, fenémenos naturales, planeacion de mezcados, desarrollo
de nuevos productos y riesgo en estrategias competitivas. Estos riesgos no pueden
ser eliminados, sin embargo los impactos potenciales pueden ser minimizados por
controles de riesgos administrativos apropiados, que pueden ser integrados dentro de
la estructura de un Sistema Administrativo de Riesgo Organizacional,
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contado o a crédito. A continuacién se resume y compara los procedimientos para
las ventas de contado y a crédito:

e Ventas al contado
1. Hacer la venta y preparar la nota de venta
2. Cobrar el efectivo y depositarlo ¢n la caja registradora

3. Entregar la mercancia personalmente al cliente o por medio de un servicio de
reparto a domicilio de Ia compaiiia

4. Totalizar y revisar las ventas al final del dia

Ventas a crédito
Hacer la venta preparar la nota de venta a crédito

Obtener la aprobacién del departamento de crédito
Entregar la mercancia

Totalizar las ventas al final del dia

Totalizar las notas de ventas a crédito

Hacer el cargo a cuentas por cobrar y el abono a ventas

Ltevar un registro separado de cada cliente

i A o

Archivar la copia de la nota a crédito que debe conservarse

Cuando se efectiia una venta de contado en muchas ocasiones no se prepara una
nota de venta y la caja registradora llega a ser el unico registro de este tipo de
ventas. Bajo este procedimiento al cliente se le debe entregar un recibo, o nota,
impreso y reproducido por la caja registradora que indica el importe de la venta.
Algunas cajas registradoras pueden clasificar las ventas por le tipo de mercancia y
por vendedor, y esta informacion sirve de base para el desglose de las ventas en los
registros contables.

En el caso de las ventas a crédito la tienda envia a cada cliente un estado de
cuenta mensual, En estos estados se detallan o sumarizan como cargos las notas de
ventas acumuladas durante el mes, v se presentan como créditos Ias devoluciones o
pagos que se hubiesen efectuado.

Una tendencia en las tiendas es regresar el cliente, cada mes, (a} la parte superior
de su estado de cuenta del mes anterior, (b) las copias de la tienda de los cargos
durante el mes , y (c) el estado de cuenta del mes en curso.
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Cuando se efectian devoluciones o rebajas sobre ventas a crédito se le da al
cliente una nota de crédito, generalmente de color diferente al de la nota de venta
original. Una copia de esta nota de crédito es enviada al departamento de
contabilidad para servir de base al asiento que carga a devoluciones y bonificaciones
sobre ventas y abona a cuentas por cobrar.

Moétodo de ordenes o de notas de venta y facturas.

E! método de érdenes o notas de venta y facturas es empleado en las empresas de
mayoreo y de fabricacién. La rutina puede variar de empresa a empresa. En estos
negocios las 6rdenes de venta son elaboradas por los vendedores locales o viajeros,
o son recibidas en la forma de érdenes de compra por parte de los clientes. La mayor
parte de estas ventas se hacen en base a cuentas corrientes. Cuando se recibe un
pedido por parte del cliente se elabora la orden de venta. Después de haber sido
aceptado el crédito es utilizada como base para surtir el pedido y hacer la factura al
cliente. Por lo general se le envia una factura al cliente por cada orden de compra
recibida: a fin de mes se le envia el estado de cuenta,

Si un vendedor viajero obtiene un pedido, se pueden preparar las siguientes
cuatro copias:

e Original : Firmado por el cliente se enviado a a empresa como evidencia legal
del pedido
o Duplicado: Se le entrega al cliente

o Triplicado: Utilizado para obtener la aprobacion del departamento de crédito,
después sirve para surtir el pedido y elaborar la factura del cliente

e Cuadruplicado: Lo conserva en su poder el vendedor viajero

Si el pedido es recibido directamente del cliente, se recomienda seguir el
procedimiento anteriormente sefialado para la preparacion de una orden de compra
por el vendedor viajero. El duplicado se utiliza como confirmacién de la orden de
compras recibida y es enviado al cliente ’

Del triplicado se elabora la factura de venta, se preparan dos o mas copias de la
factura que se utilizan de la manera siguiente:

s Original: Se le envia al cliente

» Duplicado: Se retiene en el departamento de contabilidad para servir de base para
los asientos contables, después de lo cual debe ser archivado alfabéticamente,
por nombre del cliente.

o Triplicado: En caso de ufilizarse debe ser enviado al departamento de ventas para
fines de analisis estadisticos.

24



Devoluciones y rebajas sobre ventas bajo el método de drdenes de venta (pedidos)

y. de facturas

Cuando se utiliza e} método de érdenes de venta y de facturacién se expide uwna
nota oficial de crédito al cliente cuando se acepta o concede una devolucidn o
rebaja. Las notas de crédito suelen elaborarse en duplicado o triplicado, el original
es enviado al cliente. El duplicado se utiliza como base para el asiento contable que
carga a devoluciones y bonificaciones de ventas y abona a cuentas por cobrar. El
duplicado es archivado de acuerdo al sistema utilizado para el archivo de facturas de
ventas. El triplicado, cuando se emplea, es enviado al departamento de ventas.

2.2 Area de inventario y almacén

2.2.1 Deefiniciones y conceptos

e Definicign del almacén®; E\ almacén es una unidad de servicio en la estructura
organica y funcional de una empresa comercial o industrial con objetivos bien
definidos de resguardo, custodia, control y abastecimiento de materiales y
productos

Existen diversos factores de costo en el control de inventarios los cuales se
explican a continuacién’ :

o Costos de adquisicion

Entre éstos se incluyen los costos de hacer Ias requisiciones, del anélisis v -
seleccion de los proveedores, de redaccidén de las érdenes de compra y seguimiento
de las mismas, de recepcion, inspeccion y almacenamiento de materiales, de
actualizar los registros del inventaric y de cumplir con el papeleo necesario para
compietar {as operaciones de compra.

Estos costos por lo general son fijos, no importando el tamafio del pedido. Un
pedido grande puede requerir mas tiempo y costar mas que un pedido mas pequefio,
pero el aumento en ¢l costo de adquisicion es pequefic. Esto hace que la persona
responsable de la administracién del inventario cologue los menores pedidos
posibles. Existe una expresion matematica que define al costo de adquisicion:

Costo de adquisiciéon = gs

® Garcia Canti Alfonso, ALMACENES: PLANEACION, ORGANIZACION Y CONTROL
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donde R = necesidades anuales
Q = tamailo del lote de la cantidad pedida
S = costos de adquisicién por pedido
R/Q = niimero de pedidos por afio

De la expresion anterior se puede ver que a medida que crece el tamafio del lote,
disminuye el nimero de pedidos, si se supone un nivel constante de necesidades. En
consecuencia, los costos de adquisicién disminuyen con el aumento del tamafio del
lote.

s Coslos de existencia en inventario

Entre éstos se incluyen los siguientes: costos por intereses, impuestos,
obsolescencia, deterioracién, mermas, seguros, almacenamiento, manejo y
depreciacion. El costo de los intereses estd asociado con la inversion que debe
hacerse en el inventario. Estos intereses se refieren a los generados cuando una
compaiiia pide prestado capital para financiar los inventarios. En caso de que el
financiamiento fuera por parte de la misma compaiifa, se presentaria un costo de
oportunidad, esto es que los fondos invertidos en inventarios podrian ser usados
para aprovechar otras oportunidades si no estuvieran invertidos en inventarios.
Desde ¢l punto de vista del control de inventario, mientras mayor sea el inventario
promedio, mas dinero se requerird y en consecuencia més alto serd el costo por
interes.

El costo de los impuestos representan activos basados en el valor del inventario
como propiedad de la firma. Asi muchas compafiias estin motivadas a tener ventas
de liquidacion a final del afio para reducir la cantidad de inventario que se lleva en
libros, para que a su vez se reduzcan los impuestos.

La obsolescencia, el deterioro y las mermas, todos ellos representan riesgos que
aumentan cuando los inventarios son grandes y disminuyen en caso contrario. Lo
obsolescencia representa una pérdida en el valor del articulo debido a que ha
disminuido o cesado la demanda de él. El deterioro representa una pérdida en el
valor de los inventarios que ocurre al transcurrir el tiempo como por ejemplo
productos perecederos o productos metilicos que pueden oxidarse. Las metmas son
un factor que refleja disminuciones no planeadas de unidades en inventarios. Esto
por lo general es en forma de latrocinios de los empleados o robos durante asaltos.

% Hopeman Richard J. , ADMINISTRACION DE PRODUCCION Y OPERACIONES: PLANEACION,
ANALISIS Y CONTROL
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CAPITULO 2.- INTRODUCCION A LAS AREAS DE APOYO AL

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION

2.1 Area de Ventas

2.1.1 Definiciones y conceptos

Empresa: Es el nombre que se da comiinmente a la entidad que desarrolla una
actividad economica.

Cliente: Es la persona o la empresa que compra bienes o servicios a otra. Si
paga en efectivo a la vez que adquiere los bienes o servicios es un cliente de
contado. Si la empresa le permite pagar en una fecha posterior es un cliente a
crédito.

Proveedores: A las personas o empresas que venden productos a otras se les
llama proveedores. A modo de aclaracién conviene indicar que una empresa
compra bienes o servicios & un proveedor (o acreedor) y vende productos o
servicios a sus clientes.

Venta: Juridicamente, la venta es una operaciéon en la que una persona
persuade a otra para que compre algo concreto a un precio convenido. Desde
un punto de vista mercantil, la venta debe dar como resultado ganancia al
vendedor. Como una fase legitima de comercio, debe transmitir ventaja o
utilidad al comprador. Cada vez que la empresa entrega un producto para
recibir dinero por €1 esta haciendo una venta. Cuando se habla de ventas se
incluye en dicho nombre las realizadas a contado y crédito .

Ventas Netas: Es el importe de las ventas menos las devoluciones de las
mismas,

Nota de Entrega: Es el documento, también llamado albarin que envia un
empresa junto con la mercancia cuando la entrega a un cliente. E! cliente
entonces comprueba que la cantidad y la clase de los productos coinciden con
la nota de entrega y que los productos no presentan dafios. La empresa envia
una factura por los productos relacionados en el albarin. Si se ha cometido
algin error en la cantidad o clase de productos enviados, el cliente debe
informar al vendedor, a fin de que éste haga las correcciones necesarias para
ajustar la factura, también s¢ puede enviar una nota de abono con el objeto
de que el cliente sélo pague lo que recibid.

> D. Houghton, TERMINOS Y PROCEDIMIENTOS CONTABLES, p.p. 220
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2,1,2 Objetivos, funciones y responsabilidades

La funcién comercial no es necesariamente la mds importante de la empresa sino
que hace que ésta se mueva hacia sus objetivos. Por ello el proceso comercial, se
desarrolla en tres etapas.

La primera, que estd definida por la actividad conocida como el Analisis de
Mercado, consiste en el estudio de la competencia, la penetracion y la cuota posible
de mercado, en la bisqueda de los potenciales compradores y la determinacion de
volimenes. La informacion obtenida en el proceso de anélisis facilita asimismo la
informacién necesaria para establecer las politicas comerciales: delegaciones,
agencias, concesiones y representaciones. Influye en tas decisiones financieras sobre
el modo de operar: contado, crédito, arrendamiento, etc. En esta fase previa se
suelen incluir las actividades que tienen por objeto dar a conocer el producto y en
general todo lo que la empresa realiza en el ambito de actividades promocionales de
lanzamiento.

La segunda comprende la accion propia de la venta'y abarca, ademas de la gestion
de los productos de los pedidos, las acciones de promocionales o campafias para
mejorar cifras y ampliar el mercado. Para muchos, esta fase o mejor dicho sus
operaciones, constituyen en exclusivo el ambito de Comercial. De hecho, hay mucho
de cierto en ello ya que esta fase es la mas importante del proceso y todas sus
actividades, tanto previas como posteriores al hecho de la venta, apuntan a la
realizacion de ésta. Los sistemas de Gestion Comercial se basan en ella e incluyen
ademas de la gestion, evaluacién y control de clientes, desde el punto de vista
puramente comercial, la valoracion, desde el punto de vista de los requisitos
establecidos por Finanzas, de su solvencia y de la politica de pagos.

La tercera fase, la de post-venta, comprende actividades muy variadas. En las
empresas fabricantes de bienes de uso duradero se orienta esta actividad al
mantenimiento de los mismos v a la continuidad de contactos con el cliente en
espera de una nueva oportunidad. En las empresas fabricantes de articulos
perecederos, la actividad busca el mantenimiento de la marca y la continuidad en el
consumo mediante el contacto més apropiado con los clientes: publicidad, bonos de
descuento, regalos, efc. Su conocimiento de mercado es decisivo a la hora de
orientar a Producci6n sobre las caracteristicas de los productos en curso, tanto
positivas como negativas, y en lo que los nuevos productos deben ofrecer.

La tecnologia esta creando continuamente nuevos materiales y nuevos productos.
Las empresas que fabriquen productos antiguos deberan evolucionar ante estos
cambios. Nuevos requerimientos del mercado, consecuencia de 1a rapida evolucién
de los habitos sociales, bien por razones de usos o de moda, obligan a un cambio
continuo de disefio, calidad y composicién de los productos.
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Los desequilibrios econémicos, especialmente en el dmbito internacional, cierran
y abren mercados de modo continuo. Paises clientes dejan de serlo por ser
insolventes, por razones de politica nacional o regional o, simplemente, porque el
diferencial de cambio no recomienda ¢ no pemmite que lo sigan siendo. Factores
tales como la posibilidad y disponibilidad de medios de transporte, los cambios en la
legislacion, tanto en los paises en que radican los clientes como en los que las
empresas desarrollan su actividad, afectan el mecanismo de oferta y demanda. Las
restricciones crediticias, la pertenencia a un determinado bloque economico, las
politicas fiscal y social, pueden desplazar a determinadas empresas de su ambito
comercial.

La selectividad de los consumidores y la accion de la competencia estd llevando a
la industria a Ja necesidad de diversificar la oferta. Los clientes que comercializaban
productos de ‘catdlogo’ requieren ahora que los productos lleven 'su marca' y tengan
matices que los hagan exclusivos. Los fabricantes de articulos de consumo,
suministradores de Grandes Almacenes o Cadenas de Servicios, conocen bien esta
circunstancia. El cliente, usuario final que escogia el producto entre una gran gama
de oferta solicita ahora sus propias opciones. Los sistemas de produccién pueden
quedar afectados. Las cadenas de produccion en serie de productos ‘clonicos’ se
sustituyen por lineas flexibles de fabricacion. Las empresas que no pueden seguir
este camino desaparecen o languidecen.

La funcion de ventas se concentra en forma importante en la publicidad. Viendo a
ésta como una forma de realizar la venta indirecta de los preductos de la
corporacion, el proceso de seleccién del mejor medio para publicar el mensaje
publicitario de la corporacién hacia sus clientes es un problema con muchas facetas
donde intervienen, entre otros aspectos: espacio en cada medio, el presupuesto
publicitario, a qué grupo social se pretende atraer, el valor de cada exposicion
repetida, la calidad del medio publicitario y su costo por utilizarlo.

En adicién a la publicidad, las ventas personales son otro método para vender los
productos de Ia corporacion. Asi, los vendedores y supervisores entran en contacto
directo e interactian con los clientes, quienes responden a los esfuerzos de ventas de
formas diversas y complejas.

Sin embargo, toda estrategia de venta que sea seleccionada serd teniendo en
cuenta las limitaciones de la organizacién.

2.1.3 Estructura

La organizacion del departamento de ventas dependerd, por supuesto, del tamaiio
de la compaiiia o negocio. La indole de la organizacién depende algo de si los
vendedores viajan partiendo de la oficina central o de oficinas regionales o
sucursales. En este altimo caso se habla de oficinas regionales o sucursales.
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El personal del departamento de ventas se compone generalmente, de un director
general, de un subdirector, de un director de ventas de sucursales, de corresponsales
de ventas, de empleados encargados de la estadistica y de capturistas.

2.1.4 Tipos de ventas
Basicamente se identifican dos tipos de ventas:
e Ventas a Crédito: Son las que una empresa realiza a sus clientes a crédito, que

pagan a cierto tiempo después de haber recibido los productos o la prestacién de
los servicios.

e Ventas a Contado: Son las que una empresa realiza a sus clientes que efectiian su
pago en efectivo o a través de un cheque, esto es en un solo pago.

2.1.5 Flujo de informacion

Los procedimientos de ventas varian de acuerdo con ef cardcter del negocio, su
tamaiio y sus condiciones locales. Las rutinas de ventas pueden dividirse en aquellas
que se aplican a:

« Establecimientos de venta al menudeo y
s A establecimientos de mayoreo y fabricacion.
Por lo general puede asenfarse que:

Las empresas de venta al menudeo utilizan e método de notas de venta (o notas
de pedido), en este sistema sélo se prepara una nofa de veata como evidencia de la
transaccién

Los negocios de mayoreo y fabricacién utilizan el método de érdenes de pedidos
(o de ventas) y facturas. En este sistema se prepara para cada venta una orden
completa de venta, y se tiene que efectuar una factura completa. Cabe mencionar la
existencia de ordenes especiales de los clientes que solicitan productos a la medida,
aqui es requerido el departamento de Ingenieria, cuya informacion es procesada en
un subsistema de produccion.

Méiodo de notas de venta.

Este método es empleado generalmente por las tiendas al menudeo, en las cuales
las ventas se presentan oralmente. La mercancia vendida es llevada por el cliente o
entregada por el vendedor. Bajo tales circunstancias es comiin que se prepare una
nota de venta, nna copia de este nota de venta es entregada al cliente y la otra es
retenida por el vendedor. En las tiendas de menudeo las ventas se efectian de
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contado o a crédito. A continuacion se resume y compara los procedimientos para
las ventas de contado y a crédito:

Ventas al contado

Hacer la venta y preparar la nota de venta
Cobrar el efectivo y depositatlo en la caja registradora

w N

Entregar la mercancia personalmente al cliente o por medio de un servicio de
reparto a domicilio de la compafiia

4. Totalizar y revisar las ventas al final del dia

Ventas a crédito
Hacer la venta preparar la nota de venta a crédito

Obtener Ia aprobacion del departamento de crédito
Entregar la mercancia

Totalizar las ventas al final del dia

Totalizar las notas de ventas a crédito

Hacer el cargo a cuentas por cobrar y el abono a ventas

Llevar un registro separado de cada cliente

- IS I VI U S

Archivar Ia copia de Ia nota a crédito que debe conservarse

Cuando se efectiia una venta de contado en muchas ocasiones no se prepara una
nota de venta y la caja registradora llega a ser el unico registro de este tipo de
ventas. Bajo este procedimiento al cliente se le debe entregar un recibo, o nota,
impreso y reproducido por la caja registradora que indica el importe de la venta.
Algunas cajas registradoras pueden clasificar las ventas por le tipo de mercancia y
por vendedor, y esta informacion sirve de base para el desglose de las ventas en los
registros contables.

En el caso de las ventas a crédito la tienda envia a cada cliente un estado de
cuenta mensual. En estos estados se detallan o sumarizan como cargos las notas de
ventas acumuladas durante el mes, y se presentan como créditos las devoluciones o
pagos que s¢ hubiesen efectuado.

Una tendencia en las tiendas es regresar el cliente, cada mes, (a) ia parte superior
de su estado de cuenta del mes anterior, (b) las copias de la tienda de los cargos
durante ef mes , y (c) el estado de cuenta del mes en curso.
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Cuando se efectian devoluciones o rebajas sobre ventas a crédito se le da al
cliente una nota de crédito, generalmente de color diferente al de la nota de venta
original. Una copia de esta nota de crédito es enviada al departamento de
contabilidad para servir de base al asiento que carga 2 devoluciones y bonificaciones
sobre ventas y abona a cuentas por cobrar.

Método de ordenes o de_notas de venta y facturas.

El método de 6rdenes o notas de venta y facturas es empleado en las empresas de
mayoreo y de fabricacién. La rutina puede variar de empresa a empresa. En estos
negocios las érdenes de venta son elaboradas por los vendedores locales o viajeros,
o son recibidas en Ia forma de 6rdenes de compra por parte de los clientes. La mayor
parte de estas ventas se hacen en base a cuentas corrientes. Cuando se recibe un
pedido por parte del cliente se elabora 1la orden de venta. Después de haber sido
aceptado el crédito es utilizada como base para surtir el pedido y hacer la factura al
cliente. Por lo general se le envia una factura al cliente por cada orden de compra
recibida: a fin de mes se le envia el estado de cuenta.

Si un vendedor viajero obtiene un pedido, se pueden preparar las siguientes
cuatro copias:

 Original : Firmado por el cliente se enviado a la empresa como evidencia legal
del pedido

o Duplicado: Se le entrega al cliente

e Triplicado: Utilizado para obtener la aprobacién del departamento de crédito,
después sirve para surtir el pedido y elaborar la factura del cliente

e Cuadruplicado: Lo conserva en su poder el vendedor viajero

Si el pedido es recibido directamente del cliente, se recomienda seguir el
procedimiento anterjormente sefialado para la preparacién de una orden de compra
por el vendedor viajero. E! duplicado se utiliza como confirmacion de la orden de
compras recibida y es enviado al cliente

Del triplicado se elabora la factura de venta, se preparan dos o més copias de la
factura que se utilizan de la manera siguiente:

¢ Original: Se le envia al cliente

e Duplicado: Se retiene en el departamento de contabilidad para servir de base para
los asientos contables, después de lo cual debe ser archivado alfabéticamente,
por nombre del cliente.

o Triplicado: En caso de utilizarse debe ser enviado al departamento de ventas para
fines de anélisis estadisticos.
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Devoluciones v rebaias sobre ventas bajo el método de 6rdenes de venta (pedidos)

y de facturas

Cuando se utiliza el método de érdenes de venta y de facturacién se expide una
nota oficial de crédito al cliente cuando se acepta o concede una develucién o
rebaja. Las notas de crédito suelen elaborarse en duplicado o triplicado, el original
es enviado al cliente. El duplicado se utiliza como base para el asiento contable que
carga a devoluciones y bonificaciones de ventas y abona a cuentas por cobrar, El
duplicado es archivado de acuerdo al sistema utilizado para el archivo de facturas de
ventas. El mriplicado, cuando se emplea, es enviado al departamento de ventas.

2.2 Area de inventario y almacén

2.2.1 Definiciones y conceptos

e Definicidén del almacén®: El almacén es una unidad de servicio en la estructura
orginica y funcional de una empresa comercial o industrial con objetivos bien
definidos de resguardo, custodia, confrol y abastecimiento de materiales y
productos

Existen diversos factores de costo en el control de inventarios los cuales se
explican a continuacién” :

s Costos de adquisicion

Entre éstos se incluyen los costos de hacer las requisiciones, del andlisis y -
seleccién de los proveedores, de redaccion de las 6rdenes de compra y seguimiento
de las mismas, de recepcién, inspeccion y almacenamiento de materiales, de
actualizar fos registros del inventario y de cumplir con el papelec necesario para
completar {as operaciones de compra.

Estos costos por lo general son fijos, no importando e tamaiio del pedido. Un
pedido grande puede requerir mas tiempo y costar mas que un pedido mas pequeiio,
pero el aumento en el costo de adquisicién es pequefio. Esto hace que la persona
responsable de la administracién del inventario coloque los menores pedidos
posibies. Existe una expresién matematica que define al costo de adquisicion:

Costo de adquisicibn = —gs

% Garcia Cantii Alfonso, ALMACENES: PLANEACION, ORGANIZACION Y CONTROL
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donde R = necesidades anuales
Q = tamaiio del lote de la cantidad pedida
S = costos de adquisicién por pedido
R/Q = niumero de pedidos por afio

De la expresién anterior se puede ver que a medida gue crece el tamafio del lote,
disminuye el nimero de pedidos, si se supone un nivel constante de necesidades. En
consecuencia, los costos de adquisicién disminuyen con el aumento del tamafio del

lote.

e Costos de existencia epn invenlario

Entre éstos se incluyen los siguientes: costos por intereses, impuestos,
obsolescencia, deterioracién, mermas, seguros, almacenamiento, manejo y
depreciacion, El costo de los intereses estd asociado con la inversién que debe
hacerse en el inventario. Estos intereses se refieren a los generados cuando una
compaiiia pide prestado capital para financiar los inventarios. En caso de que el
financiamiento fuera por parte de la misma compaiiia, se presentaria un costo de
oporiunidad; esto es que los fondos invertidos en inventarios podrian ser usados
para aprovechar otras oportunidades si no estuvieran invertidos en inventarios.
Desde ¢l punto de vista del control de inventario, mientras mayor sea el inventario
promedio, mas dinero se requerird y en consecuencia mds alto serd el costo por
interés.

El costo de los impuestos representan activos basados en ¢l valor del inventario
como propiedad de la firma. Asi muchas compaiiias estdn motivadas a tener ventas
de liquidacion a final del afio para reducir la cantidad de inventario que se¢ lleva en
libros, para que a su vez se reduzcan los impuestos.

La obsolescencia, el deterioro y las mermas, todos ellos representan riesgos que
aumentan cuando los inventarios son grandes y disminuyen en caso contrario. Lo
obsolescencia representa una pérdida en el valor del articulo debido a que ha
disminuido o cesado 1a demanda de él. El deterioro representa una pérdida en el
valor de los inventarios que ocurre al transcurtir ¢l tiempo como por ejemplo
productos perecederos o productos metilicos que pueden oxidarse. Las mermas son
un factor que refleja disminuciones no planeadas de unidades en inventarios. Esto
por 1o general es en forma de latrocinios de los empleados o robos durante asaltos.

? Hoperman Richard 1., ADMINISTRACION DE PRODUCCION Y OPERACIONES: PLANEACION,
ANALISIS Y CONTROL
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Los costos de seguro representan primas de seguro pagadas sobre las polizas que
cubren pérdidas por incendios, robos, inundaciones y otros siniestros. Entre los
costos de almacenamiento se incluye la depreciacion sobre el edificio, impuestos
sobre la propiedad, intereses sobre la inversién y costos de operaciones como
energia eléctrica y mantenimiento. Los costos por manejo estin estrechamente
relacionados con los costos de almacenamiento, ya que implican mover los articulos
al almacén y fuera de él cuando se reciben y distribuyen para la produccion,
respectivamente. Por ultimo los costos de depreciacién representan dectinaciones en
el valor de los articulos al pasar el tiempo.

Los conceptos de costos de existencia por intereses, impuestos, SEguros y
almacenamiento disminuyen cuando disminuye el tamaiio del promedio del
inventario. La depreciacién y los costos por manejo reflejan la misma situacién en
algunos casos; en otros presentan la relacién opuesta. El concepto de costo de
existencia puede ser representado con la siguiente expresién:

e

Costo de existencia = 2

donde Q = tamaiio del lote de la cantidad pedida
C = costo de existencia en inventario por unidad por afio
Q/2 = inventario promedio

Como se ve de 1a relacién anterior, el costo de existencia en inventario disminuye
cuando disminuye el tamafio del inventario promedio.

s Costos de las fluctuaciones

Estos incluyen los costos de contratacién, orientacion, entrenamiento y
disposicién de empleados extra durante temporadas de alta demanda y después de
ella, los costos de tiempo extra y los costos de equipo ocioso durante temporadas de
baja demanda.

» Costos de oportunidad

Este concepto ya habia sido mencionado anteriormente en este capitulo. Entre
este tipo de costos, se encuentra el descuento por cantidad. Por lo general, el costo
unitario baja cuando aumenta la cantidad pedida. Otro tipo de costos de oportunidad
implica posibles cambios en los precios. Por iltimo mencionaremos el costo de
perder clientes y crear ineficiencias en !a produccion como ofro costo de
oportunidad.
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o Cantidad econdmica del pedido

Un objetivo primordial del control de inventarios s determinar la cantidad de
pedido que minimice el costo fotal del inventario, y la cantidad de pedido asociada
con el costo total minimo del inventario se denomina “Cantidad econdmica del
pedido” (CEP). Los costos totales se definen como la suma de los costos de
adquisicion y los costos de existencia en inventario. De aqui surge un concepto
llamado cosfo total incremental cuya expresion es:

Costo total incremental = E = %C+-g-s

Nota: El significado de cada literal ya fue mencionado anteriormente.

De la expresitn anterior se observa que cuando aumenta la cantidad pedida Q, los
costos de adquisicién disminuyen y los costos de existencia aumentan. Esto se
puede ver en la figura 2.1

Costo total

N

Costos de
- . ia en
inventario

Costo -
Costos de adquisicién

Cantidsd —— >

Figura 2.1 Relacion entre la cantidad pedida y ¢l costo

e Puntos de repedido

El asunto de qué tanto pedir es uno de los dos puntos basicos en la administracion
de inventarios; el otro punto es el de cuando debe ser colacado el pedido. A éste
Gltimo se le conoce como punto de repedido o punto de reorden. Una expresion para
el problema de! punto de repedido es:
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Punto de repedido = (U xL)+S

donde U = tasa de uso
L = tiempo critico
S = nivel de seguridad o inventario minimo

e Niveles de servicio: Indica el grado en que puede cubrirse la demanda sin
quedarse sin almacén.

2.2.2 Objetivos, funciones y responsabilidades

Existen varios objetivos en el control de inventario. En ocasiones tienen que
hacerse ciertas concesiones al intentar alcanzar estos objetivos, ya que el alcanzarlos
todos a la vez no es posible. A continuacién se mencionan estos objetivos.

1.-Minimizar la inversién en el inventario.

2.-Minimizar los costos de almacenamiento.

3.-Minimizar las pérdidas por dafios, obsolescencia y por articulos perecederos.

4.-Mantener un inventario suficiente que la produccién no carezca de materias
primas, partes y suministros.

S.-Mantener un transporte eficiente de los inventarios, incluyendo las funciones de
despacho y recibo.

6.-Mantener un sistema eficiente de informacion de inventario.

7.-Proporcionar informes sobre el valor del inventario a contabilidad.

8.-Cooperar con adquisiciones de manera que se puedan lograr compras econémicas
y eficientes.

9.-Hacer predicciones sobre las necesidades del inventario.

La funcién mas importante de los inventarios es el aistamiento. Una reserva de
materiales se puede usar siempre que un retraso en la etapa precedente amenace con
detener las operaciones de la etapa siguiente. Las etapas aumentan la duracién del
ciclo de produccién, desde los insumos iniciales hasta la entrega de la produccion
final. Las reservas de materiales se emplean para amortiguar al proceso de
produccion con respecto a la incertidumbre de las entregas de material, para
desacoplar las etapas progresivas del desarrollo del producto de interrupciones en
etapas anteriores y para proporcionar un flujo continuo de produccion terminada que
satisfaga las demandas inestables de los clientes.

Las razones de importancia del inventario son las siguientes:
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1 -El inventario debe ser lo bastante grande para equilibrar la linea de produccién.
Una forma de compensar estos desequilibrios en las tasas de produccion de
diferentes maquinas es proporcionando inventarios temporales o bancos , entre
las méquinas.

2 -Los inventarios de materias primas, productos semiterminados y por productos
terminados absorben la holgura cuando fluctian las ventas o los volimenes de
produccion.

3 -Los inventarios tienden a proporcionar un flujo constante de produccion, lo que
facilita la programacién.

4-El control de inventario conduce a producir y comprar en lotes de tamafio
econdémico.

Los objetivos del almacén, incluidos en la definicién de éste, fueron
mencionados en el punto 2.2.1.

Las siguientes funciones son comunes a todo tipo de almacenes:

1.- Recepcion de materiales en ¢l almacén.

2.-Registro de entradas y salidas del almacén.

3 -Almacenamiento de materiales.

4.-Mantenimiento de materiales y del aimacén.

$.-Despacho de materiales.

6.-Coordinacion del almacén con los departamentos de control de inventarios y de
contabilidad.

2.2.3 Estructura

Normalmente una planta manufacturera o un negocio dedicado a las compra y
venta, debe tener tres 4reas en el almacén, como base de su planeacion y son:

o Area de Recepcién: El flujo rapido de material que entra, para que esté libre
de toda congestion o demors, requiere de la correcta planeacién del area de
recepcion y de su optima utilizacion. El objetivo que persigue toda empresa es
obtener rapidez en la descarga y logra que la permanencia de la mercancia en
el area de recepcion sea la minima posible. Dentro de esta area de recepcion
se contempla una zona de inspeccién de los productos que se reciben para
revisién y cotejo con la remisién del proveedor. El personal que labora en esta
4rea debera elaborar la documentacion de entrada necesaria para ser registrada
debidamente el inventario.

o Area de Almacenamiento: En la planeacion de esta area, se deben contemplar
espacios destinados a cada grupo de materiales o mercancias con
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caracteristicas similares. El personal que labore en esta area, requiere de un
conocimiento pleno del producto y de las condiciones que exige su resguardo,
proteccién y manejo.

o Area de entrega: A esta area llega la mercancia que ha sido tomada del area
de almacenamiento. El personal de esta 4rea debe tener cuidado de que la
mercancia sea acompafiada de un documento de salida como una nota de
remisién o una factura ya que este documento servira para hacer el registro
correspondiente en el inventario.

2.2.4 Tipos de inventarios

Basicamente existen dos tipos de inventarios de acuerdo a la frecuencia con que
se registran los productos en el inventario. El primero es el sistema perpetuo de
regisiro de inventarios, en donde cada vez que un articulo se retira, se anota en una
tarjeta o si el sistema estd computarizado, el registro se actualiza. El segundo es el
sistema de registro periddico, en donde los niveles de almacén se revisan en
intervalos particulares de tiempo, por ejemplo diario o cada semana.

En cuanto a los sistemas de control de inventarios, se pueden agrupar en cuatro
categorias:

» Sistemas de cantidad fija: Estd basado en el concepto de la cantidad
econdmica del pedido y en el concepto de punto de repedido. Con el
conocimiento de la cantidad econémica del pedido, el encargado del control
del inventario vuelve a pedir una cantidad fija de articulos cuando el
inventario llega al punto de repedido.

o Sistemas de limite monetario. Son més flexibies que los anteriores. En los
sistemas de limite monetario se asignan cantidades fijas para los distintos
articulos que se llevan en el inventario.

o Sistemas de tiempo limite: Estin basados en la colocacion de pedidos de
articulos usados regularmente a intervalos periddicos. En este tipo de sistemas,
la cantidad que se va a pedir no es fija.

o Sistemas de doble depdsito: Este tipo de sistemas comprende dos depésitos o
recipientes para cada tipo de articulos en el inventario. Un depdsito contiene
las existencias de seguridad para cada articulo. El ofro u otros, contiene la
existencia que se puede usar. Cuando el personal que usa el articulo llega al
punto en donde tiene que usar las existencias del depdsito de seguridad,
notifica al departamento de compras.
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En cuanto a la dindmica de los inventarios (fa dinimica se refiere a la interaccién
de tres variables: tierpo, cantidades y costos), éstos se pueden dividir en:

o Sistemas basados en la cantidad: En estos sistemas, 1a cantidad es la variable
clave. El tiempo y el costo son variables secundarias.

e Sistemas basados en tiempo: En éstos, los intervalos de tiempo son iguales y
la activacion del reabastecimiento funciona al legar a un punto en el tiempo.

Los dos sistemas mencionados anteriormente, suelen conducir a carencias o bien
a abarrotamientos.

o Sistemas _de mdximos vy _minimos: Consideran la incorporacion de unma
restriccion sobre el abarrotamiento y una proteccién contra las carencias.
Como proteccién contra el abarrotamiento, se establece un nivel maximo para
el inventario. Este méximo esta determinado considerando los diversos costos
mencionados en este capitulo. La consideracién de tales costos proporciona
una cantidad econémica del pedido o bien una gama de valores alrededor de
ésta, que puede ser agregada a una existencia de seguridad para formar el nivel
méaximo del inventario. Para fijar los niveles minimos es Wtil compilar
registros de los tiempos requeridos y de las tasas de utilizacién para
determinar grados de variabilidad. El nivel minimo del inventario se establece
para cubrir los tiempos requeridos.

2.2.5 Tipos de almacenes

En cuanto a los tipos de almacén podemos mencionar los siguientes:

o Almacén de materias primgs: Tiene como funcion principal el abastecimiento
oportuno de materias primas o partes componentes al departamento de
produccion,

o Almacén de materiales auxiliares: Estos materiales también llamados
indirectos, son todos aquellos que no son componentes de un productos pero
que se requieren para fabricarlo, envasarlo o empacarlo.

o Almacén de materigles en proceso: También llamados articulos
semiterminados, son guardados bajo custodia y control, intencionalmente
previstos por 1a programacién, se puede decir que estin en un almacén de
materiales en proceso.
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o Almacén de productos terminados: Presta servicio al departamento de ventas
guardando y controlando las existencias hasta el momento de despachar los

pedidos de los clientes.

o Almacén de herramientas_y eguipo: Bajo custodia de un encargado
especializado, ofrece siempre grandes ventajas, muy especialmente para el

contro! de esas herramientas y del equipo y tfiles que se prestan a distintos
departamentos y operarios de produccion o de mantenimiento

o Almacén de refacciones: Cuando el departamento de mantenimiento se
encuentra fuera del area de manufactura, se ha encontrado conveniente el que
tenga su propio almacén de refacciones y herramientas con un control tan
estricto como el de los demas almacenes.

s Almacén de _material de desperdicio: Los productos, partes o materiales
rechazados por el departamento de control de calidad y que no tienen
salvamento o reparacion, deben tener un control por separado; éste queda por
io general bajo el cuidado de! departamento de control de calidad.

o Almacén de materiales_obsoletos: Estos materiales son los que han sido
descontinuados en la programacién de la produccion por falta de ventas, por
deterioro, por descomposicion o por haberse vencido el plazo de caducidad.

o Almacén de_devoluciones: Aqui llegan devoluciones de clientes. En €l se
separan y clasifican los productos para reproceso, desperdicio y entrada al
almacén.

2.2.6 Flujo de informacién

Primero de determinan las necesidades del inventario por cualquiera de los
diferentes métodos existentes para este fin. Una vez hecho lo anterior, se prepararin
las requisiciones correspondientes, si los materiales van a ser comparados, o
solicitudes para la produccion de los materiales, si se van a hacer en la planta,

Posteriormente se preceders a recibir los materiales, inspeccionarlos y
almacenarlos en el almacén. Estos deberan llegar con algin tipo de documento que
contenga la informacién necesaria para poner al dia los registros del inventario y que
de esta manera reflejen el recibo de los materiales. Cuando se registren estos
movimientos en el inventario se deber especificar el tipo del movimiento,
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Cuando se trate de dar salida a materiales del almacén, se debera realizar dicho
movimiento con algin tipo de documento que autorice la salida de la mercancia y
también se debera registrar el movimiento correspondiente en el inventario.

Se deberd evaluara la condicién del inventario en forma constante para poder
prever y determinar las necesidades de éste.

2.3 Area de compras

2.3.1 Definicienes y conceptos

Es indiscutible que toda empresa dedicada a la produccién de bienes, tiene para
su correcto funcionamiento necesariamente que proveerse en forma continua de
materias primas, asf como de otros materiales, para enfrentarse a las necesidades y
cumplir con los objetivos de 1a misma.

Para tal fin, dichas materias primas y demés materiales deben cumplir con los
requisitos més elementales de una buena compra y son:

a) Precio

b) Calidad

¢) Cantidad

d) Condiciones de entrega
¢) Condiciones de pago

De no cumplirse con los requisitos anteriores, la deficiencia de cada uno
repercutirs invariablemente en la produccién de sus bienes, y con ello proyectara
una mala imagen, ocurrird una pérdida de mercado o hasta correr el riesgo de salir
del mismo.

Segin el diccionario Pequefio Larousse Ilustrado comprar es adquirir por dinero
ta propiedad de una cosa y que compra es sinénimo de adguisicién. Es comin
encontrar en la bibliografia este altimo término. Michelle Calimeri define las
compras'® como “la operacién que se propone suministrar, en las mejores
condiciones posibles, a los distintos sectores de la empresa, los materiales (materias
primas y productos semiacabados, accesorios, bienes de consumo, maquinas,
servicios, etc) que son necesarios para alcanzar los objetivos que la administracion
de la misma ha definido”.

19 Cruz Mecinas Leonel, PRINCIPIOS GENERALES DE COMPRAS, p.p. 16
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En términos generales consideraremos que compras es “adquirir materias primas
o cualquier otro articulo, con las caracteristicas minimas necesarias requeridas por
una empresa, es decir precio, calidad, condiciones de entrega y condiciones de pago.

o Ciasificacién de las compras
Las compras se pueden clasificar en dos grandes grupos:
1.- Bienes

8) Materias primas o materiales: Son aquellos de procedencia agricola, minera o de
otras industrial, por medio de las cuales tendrin su primer grado de
transformacidn.

b) Mercanclas: Son aquellos productos terminados que se destinan a la venta de
quienes los necesitan,

¢) Suministros: Son los articulos de oficina que utiliza una empresa para realizar en
forma adecuada sus labores (papeleria, tinta, jabon, etc.).

2. Servicios

a) Personales o profesionales
b) Financieros (bancos, seguros)
c) Transportes (terrestres, aéreos y maritimos)

. co lq descent 4, I/ S

La mayoria de las compafifas practican compras centralizadas. Esto quiere decir
que todas las compras las hace un departamento de compras. Este tipo de compras
tiene las siguientes ventajas:

1.- Como todos los pedidos pasan por una oficina, se lleva mejor control sobre las
compras y sobre el inventario. Esto suele conducir a beneficios tales como
aprovechar todos los descuentos por pago oportuno, utilizar pedidos en cantidades
econdmicas y el uso de puntos de repedido (estos dos dltimos conceptos son
explicados en el punto 2.2.1).

2.- Se pueden aprovechar los descuentos por cantidad.

3.- Como el personal de compras centralizado es mayor que los personales
descentralizados, hay mds oportunidad para que los agentes de compras se
especialicen y se concentren sobre unos cuantos productos.

35



Las compras descentralizadas implican el establecimiento de departamentos de
compras por separado en operaciones separadas geograficamente. Podemos
mencionar las siguientes ventajas en este tipo de compras:

1.- Desde el punto de vista de la produccién, las compras descentralizadas ofrecen
una accion mas rapida. Puesto que se dispone de un agente de compras para cada
operacién, es posible lograr lineas més cortas de comunicacién y conseguir
répidamente materiales, equipo, suministros y servicios.

2.- En algunos casos, difieren las necesidades locales. Un agente de compras
centralizado puede no conocer tan bine esas necesidades locales como un agentes
de compras descentralizado.

3.- El negociar los pedidos con varios proveedores proporciona un seguro contra
interrupciones en la planta de un proveedor determinado por cualquiera que sea la
causa.

4.- Los costos de transporte pueden ser mis bajos cuando los pedidos los despachan
proveedores que se encuentren cerca de alguna de las operaciones.

Algunos departamentos de compras utilizan las ventajas tanto de las compras
centralizadas como de las descentralizadas, combinando ambas, Algunos articulos
son comprados centralmente, en especial los de elevado valor y los que se compran
en grandes cantidades. La mayoria de los pedidos pequeiios y los de urgencia son
manejados por agentes de compras descentralizados.

e Adelanto temporal: Tiempo que transcurre entre €l momento en que se hace un
pedido y su recepcién.

2.3.2 Objetivos, funciones y responsabilidades

Uno de los objetivos de la compra es tener cantidades correctas de articulos para
que la produccién no se interrumpa y sin embargo, se mantengan a un minimo los
gastos de inventario.

Otro objetivo de las compras es conseguir articulos de la calidad apropiada. Para
alcanzar este objetivo, compras debe seleccionar articulos que sean de calidad
bastante elevada para cubrir especificaciones de fabricacitn, pero no tan elevada que
excedan mucho las especificaciones y , por consecuencia, sean de elevado precio.

La obtencién de articulos a bajo costo y consistentes con los requisitos de la
calidad es otro objetivo.
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En otras palabras, el énfasis esta en obtener mayor valor por la cantidad de dinero
erogada.

Otro fin es el proveer la entrega de los articulos a tiempo para su uso, de manera
que produccion no se encuentre carente de ellos y, al mismo tiempo, no se acumulen
demasiado los inventarios de tales articulos.

La funcién de compras es la interfase entre una compafiia y sus proveedores.
Desde el lado de la interfase que corresponde al proveedor, la compafiia se considera
como un cliente. Por tanto, la compaiiia es atendida por el personal de ventas de los
proveedores y queda supeditada a las estrategias mercantiles de éstos. En el ofro
lado de la interfase, el departamento de compras funciona como regulador, sistema
de compensacion y linea de flujo que proporciona los materiales necesarios para
mantener la produccion.

Otra funcién de compras es como un servicio que da apoyo a las actividades de
otras operaciones. A su vez, recibe ayuda de otras unidades operantes. El
funcionamiento eficiente requiere un flujo constante y confiable de informacién
entre los departamentos involucrados.

El departamento de compras tiene la responsabilidad de obtener el maximo
rendimiento por cada peso emplea en la adquisicion de suministros. También
coordina las rutinas administrativas para extender las érdenes de compra y sigue el
progreso de la entrega y cubre el valor del material recibido.

2.3.3 Estructura

Las compras en una empresa moderna, presuponen como minimo de un érea o
departamento de compras responsable de esta actividad y con el personal idoneo
para cumplir en forma adecuada con los objetivos de la compafiia.

El coémo estructurar esta drea, dependera de la magnitud de la empresa y de lo
complejo que resulte la tarea de compras.

En una empresa pequefia, se entiende que el volumen de compras es minimo y
poco heterogéneo, por lo que se puede estructurar de tal forma que dicha funcién
fecaiga en una sola persona y con ofra que le auxilie para realizar trabajos
complementarios.

En el caso de una empresa mediana, en donde la actividad de compras se hace un
poco mas compleja, la estructura debera ser de otra indole y con personal mas
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capacitado y en algunos casos con cierto grado de especializacion sobre un
determinado producto.

En las empresas grandes, donde la tarea de compras sca mis amplia y
especializada, [a organizacion de este departamento debera ser bien definida y clara
en cuanto a sus funciones, procedimientos, politicas y objetivos, y dependiendo de
su naturaleza, pudiera establecerse una organizacién centralizada o descentralizada.

2.3.4 Tipos de compras

« Compra al acervo: Se trata de cosas que suelen contarse, pesarse o medirse.
El comprador no podra pedir la rescision del contrato alegando no haber
encontrado en el acervo la cantidad, peso o medida que €l calculaba.

e Compra sobre muestras: En este tipo de compras, no se tiene el objeto a la
mano, sin embargo el articalo es bien conocido por la persona que hace la
compra y se tiene bien definido qué es lo que se quiere.

e Compra de esperanza: Este tipo de compras tiene por objeto la adquisicién de
los frutos que una cosa produzca en un tiempo fijado, tomando el comprador
el riesgo para si de que no llegue a existir.

También pueden sefialarse los siguientes tipos de compras:

1.- Compras ajustadas a necesidades inmediatas (materias primas).

2.- Compras para fines especificos (maquinaria y equipo).

3.- Compras especulativas (para almacenarse con propésitos de lucro).
4.- Compras segun Ias necesidades del mercado (oferta y demanda).
5.- Compras sobre contrato (compras fijas).

2.3.5 Flujo de informacién

E! primer documento que se recibe en el drea de compras, es una requisicion de
compra, hecha por el personal de produccion si lo que se requiere es materia prima
o bien por algiin otro departamento, si lo que se necesita s material de oficina.
También puede darse €l caso de que se requieran productos terminados debido a que
fa produccitn interna de la empresa asi lo requiera o cualguier ofra situacion. Estas
requisiciones contienen principatmente la siguiente informacién:

Qué es lo que se necesita?
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;Cuantas unidades se necesitan?

Cuando deben estar estos articulos disponibles para produccién o el departamento
correspondiente?

;Quién es el responsable de hacer la requisicién?

En algunos casos, las requisiciones contienen una columna con ¢l encabezado de
“cantidad en existencia”, que se usa para cerciorarse que la persona que hace la
requisicion de los articulos ha revisado €l inventario para ver si existe lo bastante en
€l

Una vez que se recibi6 la requisicion, se procede a realizar un analisis de posibles
fuentes de abastecimiento. El departamento de compras lleva archivos de
proveedores y puede recurrir a ellos para compilar una lista de los proveedores
disponibles. Los proveedores que estén calificados para surtir el pedido son
notificados. Si el pedido se va a decidir por medio de ofertas, la compafiia enviara
una solicitud para cotizacién de precios a cada uno de los proveedores. En estas
solicitudes también se piden informes con relacién a descuentos y fechas de
embarque y de entrega.

La siguiente informacién que se recibe en el departamento de compras proviene
de las cotizaciones de los proveedores, las cuales se proceden a analizarlas. Se
revisan las cotizaciones en términos de precios, descuentos y fechas de embarque y
de entrega. Ademis, también se consideran la solvencia del proveedor, la
reciprocidad y la calidad del irabajo.

El siguiente paso es la colocacion de la orden de compra. La orden de compra es
un contrato obligatorio si es aceptado por el proveedor. En consecuencia, el
departamento de compras tendra cuidado de ver que sea exacta la informacién que
figure en la orden. La orden de compra debe contener descripciones de los articulos
que se piden, precios unitarios, extensiones de estos precios, cantidades pedidas,
descuentos, condiciones de pago, instrucciones para el embarque, fecha del pedido,
fecha de entrega, niimero de la orden de compra y Ia firma del agente de compras.

Una vez mandada la orden de compra debe hacerse un seguimiento del pedido.
Tratindose de ordenes importantes, el departamente de compras puede hacer
comprobaciones ocasionales para ver si se esta obteniendo un progreso satisfactorio
para cumplir la orden. Si se trata de un embarque cuantioso, el departamento de
compras puede hacer comprobaciones para ver si la orden esta siendo transportada
de acuerdo con el programa.

El paso siguiente es el recibo de los articulos. Al ser recibidos por el
departamento de almacén, los articulos son revisados por muchos detalles.
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debe registrarse dos veces en los libros, puesto que existen 2 lados para cada
transaccion. Se hace un apunte en el lado debe y otro en el haber.

o Libros: En los libros de una empresa se registran las operaciones financiera
originadas por su actividad econdmica. Los libros principales son los diarios y
mayores : de caja y bancos, de ventas, de compras y de cuentas impersonales,
entre otros y los libros auxiliares: de caja y bancos, de ventas, de compras y de
cuentas impersonales, entre otros,

o Libro de Apuntes Diarios: Es un libro de partida simple, diario o auxiliar. Se
utiliza para realizar el primer apunte del importe y los detalles de cada
transaccién, posteriormente s¢ formaliza el asiento en los mayores. Entre este
tipo de diarios tenemos: el diario de compras, de ventas, de devoluciones de
compras, devoluciones de ventas, entre otros.

o Libro Diario de Ventas: Una empresa que haga muchas cuentas a crédito
puede llevar éste. Es un libro de apuntes diarios que simplifica los
procedimientos contables de la empresa. Es de partida simple, en la que se
anotan los detalles de cada venta a crédito, Posteriormente cada venta se
registra en ¢l debo de cada cuenta personal, abiertas para los clientes a crédito
en ¢! mayor de ventas. Después se contabiliza al total de ventas a crédito de
cada periodo en el haber de 1a cuenta de ventas, abierta en el mayor de cuentas
impersonales.

o Libros Mayores: Los libros mayores son de partida doble, entre los que
podemos mencionar estn:

= Libro de caja y bancos
» Compras

= Ventas

» Cuentas impersonales

Esta coleccién de mayores es la base para el sistema contable por partida doble,
Cada cuenta del mayor de ventas muestra:

a) En el debe: el valor de los productos que un cliente ha comprado a orédito a la
empresa.

b) En e! haber; los pagos que realiza el cliente por los productos comprados a
crédito.
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2.4.2 Objetivos, funciones y responsabilidades

E! objetive primordial de la facturacién es contar con informacién sobre las
entradas de dinero que producen las ventas de alguna compafiia. Ademas de
mantener a la mano la informacién referente a : cuentas por cobrar, ventas por
facturar, productos mas y menos facturados, clientes con mas facturas, etc.

Una factura ampara un pago individual. Es muy posible que cada mes se envie un
estado al deudor. En este estado se muestra el saldo pendiente al principio de cada
mes, una relacion de sus compras y pagos durante el mes y el saldo pendiente de
cada mes. Los estados deben ser revisados revisando cada factura y cada pago
enlistados. Las variaciones deben ser investigadas y hacerse las conciliaciones
correspondientes. La factura es la evidencia bésica de los asientos contables de las
mercancias y de otros articulos comprados; de todos modos, ciertas empresas no
asientan las facturas individuales de cada acreedor y esperan hasta el fin de mes para
comparar las facturas recibidas de ese acreedor y esperan hasta el fin de mes para
comparar las facturas recibidas de ese acreedor durante el mismo mes con el estado
de cuenta y hacen una solo entrada o asiento de todas las facturas recibidas del
acreedor durante ese periodo.

El comprador por lo general, al recibir una factura debe sellarla con la fecha y
hora de su recibo. Antes de que se registre una factura y/o llegue a ser pagada , el
comprador debe cerciorarse de que esta de acuerdo con la orden de compra y con el
registro de recepcion por lo que se refiere a articulos, cantidades, y precios. por lo
general, los totales individuales no aparecen en la factura y por ello ha de verificarse
el gran total.

Cuando se paga una factura hay que informar cudl estd siendo liquidada. Un
deudor puede deber mas de una factura a una solo persona; €l comprador tiene el
derecho legal de especificar cual esta cubriendo.

El comprador debe informar al acreedor qué facturas seran pagadas, a fin de que
los registros complementarios de ambos vayan a la par en cuanto a facturas
pendientes y liquidadas.

Cuando llega la fecha de pago de una factura, ésta debe ser extraida del archivo
de facturas pendientes de pago. El tesorero o el contralor firma el cuadro de
aceptacion de pago y regresa al departamento de contabilidad, en donde se prepara
un cheque. El cheque y su correspondiente factura regresan al departamento de
contabilidad, el que se encarga de enviar el cheque al proveedor y se archiva la
factura pagada. Se hace un asiento cargando a cuentas por pagary abonando a caja.

En el diario de las compras se registran las compras de mercancias a crédito. En
el registro de facturas se registran las compras de mercancias a crédito. En el registro
de facturas se registran las compras a crédito de toda clase de renglones,
mercancias, activos fijos, abastecimientos, servicios profesionales.

2



Se recomienda grabar también aquellas compras a contado como un mejor
seguimiento que podemos darle.

En el registro de facturas cada factura debe ser asentada, separadamente,
mediante un cargo a la columna adecuada y un abono a una columna de adeudos.
Existen ademds una columna de cargos variada y una columna de abonos de
naturaleza variada. Estas columnas son utilizadas para registrar aquellas cuentas y
compras que no tiene definida su naturaleza y que por faita de ello no lleguen a
registrarse,

2.4.3 Estructura

Existen algunas discrepancias sobre a qué 4rea de una compaiiia le corresponde
el proceso de facturacion.

Atendiendo a la naturaleza de la factura, de venta o compra, algunos autores
sugieren que el proceso de facturacién le atafie al drea que est generando la factura
ventas o compras respectivamente; y otros sefialan que atendiendo al flujo y
seguimiento de la informacién que éstas generan, la facturacion le corresponde inica
y exclusivamente al departamento de contabilidad, el cudl hace los registros
contables de abono y cargo a las areas de compras o ventas, segiin sea el caso.

Nuevamente se menciona que no es lo mismo dar seguimiento 2 las facturas de
una empresa a otra debido al volumen de facturas que generen, complicandose més
€N Unos Casos que en otros.

2.4.4 Tipos de facturas
Existen 2 tipos de facturas:
o Factura de compra

o Factura de venta

La factura desde el punto de vista del vendedor, es una factura de venta; desde el
punto de vista del comprador es una factura de compra.

Una factura constituye la base para un asiento en los registros contables del
vendedor y del comprador porque representa la prueba del traspaso de propiedad de
mercancias. En el momento de expedir la factura, la empresa vendedora realiza un
asiento debitando cuentas por cobrar y acreditando a ventas . La empresa
compradora, no obstante, solo registra la factura como pasivo una vez que haya sido
aprobado el pago

o Factura de compra: Cuando una empresa compra productos, su proveedor le
envia una factura. En la factura aparecen detalles completos relativos a los
productos y a su precio. Las facturas de compra son registradas en el libro diario
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de compras del adquiriente. Cuando la factura de compra es al contado, la factura
lleva la mencién de haber sido pagada y cumple, ademés, la funcién de un
recibo.

e Factura de Venta: Cuando una empresa vende sus productos envia una factura
al cliente. En dicha documento se dan los detalles completos de los productos,
precios y otros datos, por ¢jemplo: fecha y nimero de pedido, procedimientos
de entrega, importe del IVA y otros mas de acuerdo a las leyes fiscales
vigentes.

2.4.5 Flujo de informacién

A partir de la informacién que se genera durante la captura de pedidos por parte
del departamento de ventas, el flujo de informacién del proceso de facturas de
ventas se realiza basicamente en el departamento de contabilidad de la compailia.

El proceso de traspasos que pueden seguirse para el registro de facturas puede ser
resumido como sigue:

En base a la factura se hacen los apuntes en el libro diario de ventas. Algunas
empresas suelen dar formatos mas sencillos a las facturas de ventas al contado. Si el
cliente es una empresa tratar a ésta factura como una factura de compra.

Cuando una empresa vende al contado, lo normal es totalizar sus importes cada
dia o cada semana. Los totales de las ventas al contado de cada periodo se registran
en el debe del libro de caja y bancos. Después se contabilizan el total en el haber de
la cuenta de ventas abierta en el mayor de cuentas impersonales.

Cuando la empresa vende a crédito, cada operacién se registra en el libro diario
de ventas y se contabiliza el total de las ventas para cada periodo en el haber de la
cuenta de ventas del mayor de cuentas impersonales.

El seguimiento se puede dar a las facturas de compras es el signiente:

La aprobacién la factura en el departamento de contabilidad se efectia mediante
la comparacién de la requisicién de compra, la orden de compra, la factura y el
informe de recepcién. La comparacién de estos documentos establece que las
mercancias descritas en la factura fueron realmente ordenadas, se recibieron en buen
estado y estan facturadas a los precios determinados en la orden de compra. En
contraparte el proveedor que expide ia factura también estd comprometido a llenar
correctamente los datos de la factura. Como se puede apreciar el anterior flujo de
informacion lo lleva a cabo el departamento de contabilidad.
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CAPITULO 3. INTEGRACION DE LOS SISTEMAS DE
SOPORTE INFORMATICO COMO
HERRAMIENTA EN LAS AREAS DE APOYO AL
DEPARTAMENTO DE PRODUCCION

3.1 Introduccion

En si Ia elaboracién de un sistema de informacién representa un problema por lo
que es necesario contar con una cierta metodologia para asi llevar a un buen fin al
mismo. Para la elaboracién de esta tesis se utilizd la metodologia descrita
brevemente en ¢! apéndice 11, claro esta apegandose a las caracteristicas y funciones
de un Sistema de Soporte Informético (ver puntos 1.4.4 y 1.5)

3.2 Descripcién de las relaciones existentes entre las dreas de apoyo al
departamento de produccién y los SSI

La idea de realizar un SSI para las 4reas de apoyo al departamento de produccion,
surge de la problematica que presenta éste debido a que las areas que lo apoyan no
realizan su labor en forma adecuada y esto mas que nada debido a un mal manejo de
la informacion. Toda esta problematica se detalla en el capitulo 4.

El anatisis de esta problematica trae como consecuencia el que se detecten ciertas
necesidades de informacién que en general no se tenian cubiertas anteriormente o
que bien se cubrfan en forma deficiente en cada una de las areas estudiadas.
Precisamente el propésito de utilizar el SSI, es con el fin de reducir los problemas de
informacion detectados y de esta manera facilitar y mejorar el trabajo realizado por
cada una de las dreas que integra el SSI. La mejora en el desempeiio de cada uno de
los departamentos estudiados traetd como consecuencia un mejoramiento
generalizado de la empresa y especificamente ayudard a que el proceso de
produccion de una organizacion sea mas eficiente.

Para integrar las areas mencionadas a los largo de esta tesis con lo que es un SSI
primero se procedié a realizar un estudio detallado de cada uno de los procesos en
cuestién, vistos desde el punto de vista de que se trata de dar apoyo al departamento
de produccién, pero dejando claro que no se trata de un sistema de informacion
para el control de la produccion. ‘
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El entendimiento de los procesos de ventas, inventario y almacén, compras y
facturacion se hizo a través de la indagacion de diversas fuentes como son libros,
articulos y experiencia de personas. Precisamente esto es lo que se refleja en el
capitulo 2.

Todo ¢l proceso de entendimiento de cuél es el trabajo que realizan cada una de
las areas forma parte de la fase de analisis, ya que no es posible analizar un
problema si no se cuentan con antecedentes; de otra forma serfa muy complicado
entender la problematica que se presenta. La demds parte del anélisis, como se
menciond en este mismo punto, se discute en el capitulo 4.

Durante el anélisis, se observé que muchos de los procesos principales, (como por
cjemplo un pedido o una requisicién) llevaban consigo un documento el cual era
relativamente facil plasmar en una pantalla del SSI, con lo cual se puede relacionar
practicamente en forma directa un documento impreso con una pantalla
determinada. Es asi como la relacion entre las areas estudiadas y un SSI en cietto
sentido es directa ya que es posible almacenar la informaci6n presentada en papel,
en las bases de datos del SSI

Ademds muchos documentos de salida que requiere cada proceso y que ya sea
existieran 0 no antes de la implantacién del SSI, son obtenidos a partir la
informacién contenida en las bases de datos de una manera mds sencilla y confiable.

Después de haber hecho ¢! anélisis de las necesidades de informacién de cada
area, se fueron identificando diversos elementos que podian ser representados como
entidades bien definidas, para posteriormente poder ser almacenadas en forma de
una tabla dentro de una base de datos. Dentro de este proceso de diseiio, se fueron
también identificando los atributos de cada una de las entidades, as{ como las
relaciones existentes entre éstas,

La toma de decisiones es de suma importancia dentro de una organizacién y
precisamente e} apoyo en la toma de decisiones es uno de los pilares basicos de un
SSI. Gran parte de estas decisiones se puede realizar con la ayuda de los reportes y
las consultas con que cuenta el SSI. Claro estd que la informacion proporcionada
por una consulta podria servir mds a nivel tictico, mientras que un reporte sirve mas
a nivel estratégico. Sin embargo la toma de decisiones no sélo se encuentra en los
dos niveles mencionados anteriormente. La gente de operaciones también necesita
tomar decisiones como por ejemplo la consulta de inventarios de un producto
terminado para ver si es posibie cumplir con un pedido determinado de un cliente o
bien la eleccion de un proveedor al realizar una compra.
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3.3 Mecanismos de integracion de los SSI cen las dreas de apoyo al
departamento de produccién

Una de las grandes ventajas de hacer un analisis cuando se construye un SSI es
que se pueden identificar de manera clara las entidades y sus respectivos atributos y
de esta manera pasar a la fase de disefio de las bases de datos. Es asi como se
relaciona un problema real con una de las partes mas importantes que conforman un
SSI: las bases de datos.

La integracion de las bases de datos se hizo con Access, creando varias de éstas
de acuerdo a los requerimientos establecidos durante la fase de andlisis. La
documentacién sobre el disefio de las bases de datos se hace en el punto 5.3, sin
embargo cabe hacer mencion que se decidié crear diferentes bases de datos debido a
la gran facilidad que proporciona Access para vincular tablas provenientes de otras
bases de datos (incluso no de Access) y trabajar con ellas como si pertenecieran a la
base de datos sobre la cual se esta trabajando. Es asi como se da el intercambio de
informaciéon entre cada uno de fos médulos que integran el SSI, evitando la
duplicacion e inconsistencia de a informacién.

Al nosotros tener bien claras las necesidades de informacion ya nos fue posible
por un lado desarrollar un prototipo™ y por ofro hacer el disefio de las bases de
datos.

La elaboracion de un prototipo y por otro {fado un diseiio de base de datos da [a
pauta para la integracién del Sistema de Soporte Informatico por medio de un Front
End, en este caso Visual Basic 4.0 y un Back End (en un principio Access 95 y
posteriormente Access 97; el paso de una versién a otra fue totalmente transparente,
esto es que no se tuvo que hacer cambio alguno mas que guardar las tablas y
consultas en el nuevo formato). Se utilizé la versatilidad de Access para la creacion
de las tablas y algunas consultas. Con lo que respecta a estas Gltimas, se tiene la
ventaja de que se puede presentar informacién proveniente de diferentes tablas y de
diferentes bases de datos, en una pantalla de Visual Basic y hacer referencia a dicha
consulta como si fuera una simple tabla,

La utilizacién de Visual Basic permitié !a facil modificacién de las pantallas, de
acuerdo a los cambios que fueron surgiendo a o largo del desarrolto del sistema.

™ Prototipo: Bs un modelo fisico del Sisterna de Informacién que simula todo el funcionamiento de dste.
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También debido a la utilizacion de una interfase MDIY, se usaron mends y una
barra de hesramientas comunes a tedos los moédulos para de esta forma realizar
cualquier accién con simplemente lUamar 2 un procedimiento dependiendo del
médulo que llamara a dicho procedimiento. Esta interfase también permitié agregar
pantallas nuevas al sistema en forma por demas sencilla. Lo anterior tiene como
consecuencia que el agregar un nuevo médulo al SSI representara agregar una nucva
forma MD! hija” 'y agregarle el codigo necesario para darle la funcionalidad
deseada.

También para la integracion del SSI se hizo uso de SQLY' lo cual permitié
manipular la informacién de la base de datos de una manera mas eficiente. Visual
Basic permite el acceso a las bases de datos de diversas maneras y el hecho de poder
gjecutar sentencias SQL dentro de Visual Basic lo hace mis flexible ya que para
determinados procesos fue mejor usar SQL (por ejemplo para cuando s¢ procesa
informacién que no se despliega en la pantalla) y para otros fue mejor usar el Data
Control”" de Visua! Basic  por ejemplo ef desplegar informacién en un DBGrid"")

Anteriormente se mencionaron las herramientas de software utilizadas en la
integracién del SSI. Por lo que respecta al hardware se ufilizaron PCs para el
desarrollo y por supuesto que el sistema se pensé para que corriera en esta misma
plataforma usando como sistema operativo Windows 95. En la actualidad dentro de
un esquema Cliente/Servidor, gran parte de los clientes son PCs corriendo alguna
versién de Windows y la problemitica de tener servidores de oftras plataformas tanto
de hardware como de software (sistema operativo) ha sido superada.

La documentacidn, parte esencial de un SSI, se ve reflejada en los capitulos 4,5y
6 haciendo referencia al anélisis, disefio y desarrollo respectivamente. El apéndice 1
y IV hacen referencia también al desarrollo.

¥ MDI significa Multiple Document Interfase o Interfase de Mittiples Documentos. Una forma (ver apéndice
[ ) MDI s una ventana que actia como fondo d¢ una aplicacién y sirve cormo contenedor de ofras formas

llamadas “MDI hijas” (MDIChild).

¥ SQL significa Structured Query Language o Lenguaje Estructurado de Consultas y ¢s ¢l lenguaje por
excelencia usado por los manejadores de bases de datos relacionales. Tanto Visual Basic como Access pueden
usar SQL para procesar consultas en bases de datos de escritorio, cliente/servidor y de mainframes, El SQL
utilizado por Access y Visual Basic es Hamado Jet SQL v es un subconjunto del ANSI SQL-92 (¢l esténdar de
SQL). SQL es un lenguaje de cuarta generacion (4GL), cuya caracteristica principat radica en que es un
lenguaje “no procedural”, esto es sblo se especifica el resultado que se desea obtener pero no se especifica el
cémo. Ademds un misma sentencia SQL puede traer un resultado diferente ya que dicho resnltado depende de
la informacion existente en la base de datos.

VU Ver apéndice |
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Como parte importante de un Sistema de Soporte Informético, se encuentra la
parte de reportes, los cuales fueron disefiados especificamente para cada irea
tomandc en cuenta las necesidades particulares. La forma de elaborar estos reportes
por medio del SSI se menciona en el Capitulo 6 (Manual dei Usuario) y ejemplos de
estos se muestran en el apéndice IV.

Con respecto a las consultas, en cada médulo se cuentan con consultas
individuales y grupates, dependiendo de que tan a la mano se tenga una referencia
sobre lo que se desea buscar, sin embargo la estandarizacion del sistema en este
sentido lo hace muy versatil y facil de operar.

Para la implantacidén de un sistema de informacion se tiene que ver la forma de
pasar toda la informacién que se tiene, cualquiera que sea el medio en que esta, a las
bases de datos del sistema. Habrd ocasicnes em que se tenga que capturar
manualmente toda la informacion; otras veces se tendrd la informacion en algan tipo
de archivo o algiin otro manejador de base de datos por lo que tendra que pensarse
en un mecanismo de importacién o migracion de informacién. En el caso del SSI
desarrollado, como no se aplicé a una empresa en particular sino en general se tratd
de que se adaptara a las necesidades de cualquier empresa productora de bienes, Ia
informacién que se introdujo a las bases de datos se hizo en forma manual. En
algunos casos, como por ejemplo los catdlogos, la informacién de éstos en un
principio se captur6 manualmente en Access y posteriormente se crearon las
pantallas de los catilogos a través de las cuales se pueden hacer diversos
movimientos en éstos. Esto se hizo debido a que primero abocé a dar funcionalidad
a los modulos de ventas, inventario y almacén, compras y facturacién ya que los
catalogos sirven de apoyo a los moédulo mencionados.

Para verificar la integridad y confiabilidad de la informacion, una vez que se
capturaba y procesaba informacion utilizando las pantallas del SSI, se abrian las
tablas con Access y se verificaba la informacion registro por registro.

La creacién de los reportes, fue lo Gltimo que se hizo en el desarrollo del sistema
ya que la informacién contenida en éstos proviene de toda la informacién que
almacena y procesa el SSI y si no se tenfan antes en forma funcional las demds
partes del sistema, la creacion de reportes no tenia sentido ya que los reportes no
tendrian de dénde sacar la informacion que contienen y no habria forma de verificar
la informacion contenida en ellos
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CAPITULO 4. ANALISIS DE LA PROBLEMATICA QUE
PRESENTAN LAS AREAS DE APOYO AL
DEPARTAMENTO DE PRODUCCION

4.1 Identificacion del problema

4.1.1 Problemética general

Dentro de las empresas y a lo largo de todas sus 4reas se llevan a cabo una gran
cantidad de procesos, los cuales en su mayoria requieren de mucha informacién
proveniente de diversas fuentes. Esta informacion en su mayoria esté en papel y en
algunas empresas solo se maneja y conserva de estz manera. En algunas otras
empresas, parte se maneja todo en papel y parte se maneja en algin sistema de
informacién pero sin que haya una homogeneizacion al respecto.

Habra casos en los que toda 1a informacién de una determinada drea se almacene
y manipule en un sistema de computo y sin embargo no se pueda compartir dicha
informacién con ofras areas, esto es que el intercambio de informacion entre las
diferentes areas sea algo laborioso y que no sea transparente al usuario. En este caso
se contaran con diferentes sistemas de informacién pero todos aislados.

Las diferentes 4reas que integran una empresa, asi como ésta ltima, no pueden
considerarse como sistemas cerrados (ver punto 1.3) ya que necesariamente
necesitan informacién proveniente del exterior, asi como proporcionar informacién
hacia el exterior. Cuando se tiene un sistema de informacién por cada area, cada una
con sus base de datos, la informacién que viene del exterior se estd duplicando ya
que no hay forma de compartir informacién y de alguna forma se tiene que hacer
accesible los sistema de cada area.

El aislamiento de sistemas de informacién también provoca una comunicacién
deficiente entre los departamentos y esto a su vez ocasionar deficiencias en los
diferentes procesos realizados dentro de una organizacién.

Por supuesto que el tener un sisterna integral a lo largo de una organizacion, o al
menos sistemas de informacién intercomunicados de manera eficiente, reduce
mucho el papeleo ya mucha informacion puede ser compartida por medio de una
computadora sin tener que andar levando copias de un-determinado documento de
un departamento a otro.
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4,1.2 Problemética que se presenta en el area de ventas

El 4rea de ventas es de vital importancia y trascendencia para el proceso de
produccién general, ya que es aqui donde inician todas las transacciones sobre los
pedidos de productos de los catalogos de produccién de la empresa.

Es necesario que el drea produccién conozca a tiempo y de manera exacta la
informacién concerniente a la tendencia de venta de productos, a la de pedidos que
tiene pendientes por fabricar, a la de aqueflos productos cuya venta no ha sido muy
exitosa, enftre ofros.

También se necesita contar con un subsistema de informacién capaz de
proporcionar informacion valiosa desde el punto de vista de calidad y cantidad en
los datos que arroja, porque sern la base para arrancar el proceso de produccion
como tal, desde [a definicion del producto, hasta su total fabricacién y acabado, todo
ello con los niveles de calidad més aceptables, a los mejores costos posibles y en los
plazos de tiempo requeridos.

Para mejorar el servicio hacia los clientes de una empresa es necesario que ¢sta
cuente con informacién en el momento oportuno acerca de los precios, existencias y
descripcion de los modelos que vende, es asi como agilizara el proceso de venta.

4,1.3 Problemitica que se presenta en el drea de inventario y almacén

Uno de los grandes problemas que presenta el almacén es el de mantener el nivel
mas bajo posible para asi no sumentar los gastos de almacén (los cuales pueden
liegar a ser muy altos), sin afectar a la produccitn, ya que el desabasto de materia
prima al departamento mencionado en un momento dado puede traer pérdidas
econdmicas considerables. El punto de cuindo y cuanto pedir™ es un problema
muy estudiado y para el cual se han desarrollado muy diversas técnicas las cuales
quedan fuera del alcance de esta tesis. Sin embargo, la aplicacion de estas técnicas
requiere de que Ia informacién acerca de como se encuentran los inventarios se
encuentre a la mano y que ademés sea confiable para asi en un momento dado poder
hacer un pronéstico de qué y cuando se debe pedir.

El control correcto del inventario en ocasiones se complica ya que muchas veces
los pedidos o las érdenes de compra no se surten en forma completa debido a que el
proveedor no tiene todos los productos pedidos disponibles en un momento dado y
s6lo se surte cierta parte de lo que se pidié en un principio. Se debe tener especial

VI para conceplos relacionados ver el punto 2.2.1

52



cuidado en estos casos ya que se pueden registrar en el almacén productos que en
realidad no han sido entregados.

Para llevar un control adecuado de los inventarios, se requiere que todo producto
que entre o salga del almacén se registre de manera inmediata en el inventario para
que de esta forma en el momento que se desee conocer la existencia de un
determinado producto, se tenga la certeza de que o que nos informa el inventario es
lo que esta en ¢l almacén.

Por supuesto que también es necesario Ilevar un registro de todos los
movimientos que se Hevan a cabo en el inventario para poder conocer la dinamica de
éste y poder hacer una analisis de las necesidades y programar las compras de los
diferentes productos a los proveedores.

4.1.4 Problemdtica que se presenta en ¢} drea de compras

Dentro del 4rea de compras se siguen diversos pasos (ver punto 2.3.5) para la
adquisicién de los diversos productos que requiere una empresa cualquiera que sea
¢l ramo de ésta. Sin embargo en una empresa que se dedica a la produccién de
bienes, se requiere de especial atencién en todo lo que se refiere a la seleccion de los
proveedores de materia prima. Se deben tener diversos proveedores de tal forma que
la eleccidn de éste sea 1a que mas convenga a la organizacidn en términos de costos
y tiempos. El no tener la informacién sobre los proveedores a la mano y en forma
actualizada puede llevar a que se tome una decisién en forma equivocada al
momento de seleccionar al proveedor.

Durante el proceso de compras, se generan diversos documentos: requisiciones,
cotizaciones y 6rdenes de compra, todos en el orden indicado y si no se tiene
cuidado en cémo s¢ maneja cada uno, puede haber incongruencia en la informacién.
Esto es que parte de la informacién contenida en una cotizacién proviene de una
requisicion y a su vez parte de la cotizacién estd contenida en la orden de compra.

Cada documento mencionado anteriormente representa en si un proceso por lo
que €s necesario conocer en qué estado se encuentra cada uno de éstos, para de esta
forma poder cumplir con los requerimientos de los diferentes tipos de productos
requeridos por las diferentes areas.

El manejo de tiempos es un problema que se presenta frecuentemente, ya que se
manejan diversas fechas y hay unas que no pueden ser antes que otras. Si se llega a
dar un error de estos puede causar confusién. Por mencionar un ¢jemplo, la fecha en
que se emvia una cotizacién a un proveedor no puede ser menor a la fecha de
elaboracion de dicha cotizacion.
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4,1.5 Problemética que se presenta en el drea de facturacion

Toda transaccién mercantil de la empresa conlleva un documento oficial que
tiene el rol de comprobante fiscal: la factura, Como se menciond en el capitulo
2.4.1, existen basicamente 2 tipos de facturas: facturas de compra y facturas de
venta, ambas derivadas de la actividad mercantil de la empresa.

Durante el presente trabajo s6lo nos enfocaremos al seguimiento de las segundas
debido a que la parte de contabilidad se estd desarrollando como trabajo de
seminario de titulacién por otros compafieros de la licenciatura. Asi mismo, es
necesario aclarar que todo ¢l proceso de facturacién conlleva todo un proceso
contable (registro en los libros de partida simple y doble, cuentas por pagar y cobrar,
abonos y débitos, etc.) que por la razén anterior, no esta siendo contemplada en este
trabajo.

El seguimiento de las facturas de venta es de gran importancia para la empresa,
ya que para cada periodo fiscal es necesario contar con informacién concerniente a:
nimero de facturas emitidas, nimero de facturas canceladas, articulos facturados,
subtotal, IVA y total, etc, todo lo anterior para cumplir con las obligaciones
fiscales estipuladas por las leyes fiscales del pais.

Si la facturacién de ventas se genera de forma manual, ésta es mas susceptible a
errores en la informacion debido a errores humanos. A través de un subsistema de
informacion se pretende que la facturacion sea mis agil y evidentemente, con mucho
menos errores, ademas de gue permita llevar un control mas eficaz sobre el dinero
que ingresa por motivo de ventas.

4.2 Relacién con los demas departamentos

Para que dentro de una organizacién se cumplan los objetivos de ésta debe haber
congruencia entre todos los departamentos que la conforman ya que de otra manera
serd muy complicado alcanzar las metas trazadas. Es dificil, por no decir que
imposible, concebir a una empresa en donde cada departamento trabaje en forma
totalmente independiente y aislada sin tener que ver con ofros departamentos.

4.2.1 Relaciones del 4rea de ventas

Ubicandonos desde la perspectiva del procesamiento de ordenes de venta,
primeramente las ordenes se reciben de los clientes. Se preparan las formas
correspondientes y se editan antes de verificar el crédito de los clientes. Si la orden
no se acepta debido a un antecedente de crédito negativo, se regresa al cliente
indicando la razén del rechazo. Generalmente la orden se acepta y se abren los
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archivos adecuados (clientes, precios y producto terminado) para la claboracién de
decumentos de salida.

Estos documentos proporcionan las bases para la elaboracion de facturas a favor
de los clientes, las cuales se utilizan eventualmente en la actualizacion de cuentas
por cobrar, y asi procesar los cheques recibidos de los clientes (subsistema de
contabilidad y finanzas). Si los articulos estan disponibles para su enfrega, segin se
derive de la informacién existente en el archivo de Inventario de Producto
Terminado, se genera un cambio en el archivo porque se gira de ‘producto pendiente’
a un 'producto terminado’.

La informacién concerniente a los puntos anteriores proviene de una diversa
variedad de fuentes que no precisamente conciernen exclusivamente al area de
ventas. Se puede mencionar como alguna de esas fuentes a:

o Informacion derivada del historial crediticio de cada cliente.
« Informacién derivada de los catilogos de modelos de produccion.

+ Informacion sobre facturas de los clientes y érdenes atrasadas que proporciona el
sistema de contabilidad y finanzas y el de procesamiento de pedidos de ventas,
respectivamente.

s Informacidn de costos de produccion, contabilidad, inventarios, etc.

» Notificacion a los procesos de contabilidad, facturacién, produccién e inventario
el fin de la transaccidn de venta efectuada

4.2.2 Relaciones del area de inventario y almacén

El departamento de produccion se encuentra en constante consulta de los
inventarios de materia prima para determinar si la produccién de un determinado
producto es posible. Por su parte el almacén tiene que estar pendiente de recibir la
materia prima necesaria para la produccién y notificar al mismo para su oportuna
disposicidn.

En Io que respecta al drea de ventas, ésta dltima hace consuitas de inventario de
producto terminado cuando recibe un pedido. Una vez que es surtido completamente
un pedido, esto es una vez que el almacén recibe todos los productos requeridos, es
necesario que el departamento de ventas conozca que ese pedido se encuentra
totalmente terminado. Esto tiene mucho que ver con la facturacién, ya que cuando se
notifica que un pedido fue totalmente terminado, se debe elaborar la factura
correspondiente.
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4.2.3 Relaciones del drea de compras

La relacién del departamento de compras con el de produccion radica
basicamente en que éste Gltimo transmite sus necesidades al primero. Para que la
produccion sea efectiva, las necesidades deben cubrirse tiempo, de manera que los
programas de produccién no se demoren. Ademds, la calidad de los articulos que se
proporcionen debe ser conforme a las especificaciones de produc:c:ic’m.9

En algunos casos, el personal de compras avisaré al personal de produccién de la
aparicién de nuevos materiales, suministros, servicios y maquinas que faciliten el
proceso de produccion.

El departamento de ventas se relaciona con el departamento de compras en ¢l
sentido de que una requisicién de compra puede estar relacionada con un pedido
generado por ventas.

En lo que respecta at area de contabilidad, especificamente en lo que se refiere a
la facturacién, se debe estar al pendiente de cuando una orden de compra es surtida
totalmente, de tal forma que se pueda elaborar la factura correspondiente.

El departamento de compras tiene que ver con el inventario en el sentido de que
tiene que ver un catalogo de productos, el cual deben contener los proveedores y los
precios para asi tomar una decision al momento de seleccionar al proveedor.

En general, el departamento de compras se relaciona con todos los demas
departamentos de la empresa ya que cualquier departamento requiere de material de
oficina o suministros para realizar sus labores cotidianas. Mediante una requisicion
de lo que se necesita, compras se encargara de hacer la adquisicion de lo que se
requiera.

4.2.4 Relaciones del area de facturacion

La rutina de facturacion puede variar de empresa a empresa. En estos negocios las
érdenes de venta son elaboradas por los vendedores locales o viajeros, o son
recibidas en 1a forma de érdenes de compra por parte de los clientes. La mayor parte
de estas ventas se hacen sobre Ia base de cuentas corrientes. Cuando se recibe un
pedido por parte del cliente se elabora la orden de venta. Después de haber sido
aceptado el crédito es utilizada como base para surtir el pedido y hacer la factura al
cliente. Por lo general se le envia una factura al cliente por cada orden de compra

* Hopeman Richard J.,, ADMINISTRACION DE PRODUCCION Y OPERACIONES: PLANEACION,
ANALISIS Y CONTROL, p p. 384
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recibida: a fin de mes se le envia el estado de cuenta. Todo el proceso anterior es
ejecutado por un subsistema de facturacién del sistema de contabilidad y finanzas.

La informacién para el anilisis de ventas se deriva, sobre todo del sistema de
control de pedidos de ventas; la mayoria es informacion sobre las transacciones
reales de ventas y se encuentra en las facturas de éstas. Para dar soporte completo al
sistema de andlisis de venta, las facturas deberan contener informacién acerca del
tipo producto, cantidad de él, tipo e identidad del cliente, regiéon de ventas y
vendedor.

4.3 Necesidades de informacion

En general, cada area requiere de Ia informacion y los documentos de entrada y
salida especificos, sin embargo se puede mencionar que en general en todas las areas
se requieren de reportes tanto individuales como grupales que muestren informacion
agrupada de cierta manera que se pueda hacer un andlisis de cmo es que marcha
cada uno de los procesos que se llevan a cabo en cada departamento.

4.3.1 Necesidades del 4rea de ventas

La informacién proveniente del procesamiento y andlisis de ventas es uno de los
mas extensos e importantes de la mayoria de las compaiiias relacionadas con las
ventas de productos. Su propésito es proporcionar informacion para el analisis de:

¢ Tendencias de ventas de productos
o Perfil de compra de cada cliente

e El desempeiio de los pedidos: pendientes, terminados, cancelados, en proceso.
« El desempefio de los vendedores. ’

De manera especial, los informes de ventas deberan contener informacidn acerca
de Ia utilidad de los productos, territorios de ventas, y vendedores. Los informes de
utilidades tequieren informacién acerca de costos administrativos y de venta de
productos; de preferencia con base en costos marginales, para que los margenes de
contribucién puedan determinarse, gran parte de esta informacion la genera el
departamento de contabilidad (que no se contempla en este trabajo). Con
informacién sobre anilisis marginal puede identificarse la contribucion a las
utilidades de los preductos, clientes y vendedores con utilidades, de manera similar
se identificara a aquellos que no proporcionan utilidades. En forma alternativa, los
informes de analisis de contribucion marginal pueden animar a la gerencia a
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considerar €l aumento del precio de un producto. Los altos margenes de
contribucién también pueden indicar que las promociones de ventas tuvieron €xito o
que ciertos productos debieran promoverse més o de marera distinta.

El sistema de andlisis de ventas también proporciona la mayor parte de la
informacién usada para evaluar el desemperio del personal de ventas.

Los propobsitos del andlisis de clientes son establecer un perfil de habitos de
compra y determinar la utilidad de cada cliente con base en un margen de
contribucién. En general a los clientes sucle clasificirseles de acuerdo a su volumen
de compra. Suele ser importante contar con informes acerca del servicio hacia esos
grandes clientes y proponer politicas de precios especiales, asi como premiar al
vendedor que tiene éxito con éstos.

4.3.2 Necesidades del 4rea de inventario y aimacén

Se necesita llevar el control de tres tipos de productos: materia prima, producto
terminado y material de oficina, de los cuales se necesita saber en qué cantidad se
encuentran disponibles los productos, a qué proveedor pertenecen y si son o no
perecederos y en caso de ser asi a qué lote pertenecen y cual es la fecha de
caducidad de dicho lote.

También se necesita llevar el control de todo lo que entra y lo que sale del
almacén tomando en cuenta el tipo de productos mencionados anteriormente. En
cuanto a lo que entra, puede tratarse de productos que vienen de un proveedor o bien
algo que devuelve al almacén algin departamento de la misma empresa por
determinada razén. En lo que se refiere a lo que sale, puede tratarse de productos
que van hacia algin departamento como puede ser produccion o bien de productos
que se le devuelven a un proveedor por algin motivo determinado.

Para llevar un correcto control de los pedidos que hacen los clientes al 4rea de
ventas, se necesita saber qué productos y en qué cantidad fueron apartados para un
determinado pedido y de esta forma poder hacer los movimientos de inventario
pertinentes.

Como documentos de entrada se tienen érdenes de compra para el caso de
materia prima y de material de oficina y un orden de pedido para el caso de producto
terminado. Como documentos de salida se tienen diversos reportes como son
reportes de inventario de materia prima, de producto terminado y de material de
oficina.
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4.3.3 Necesidades del area de compras

Primero que nada se necesita llevar un control efectivo de las requisiciones, de la
cotizaciones y de las 6rdenes de compra generadas. Esto es que se debe hacer un
seguimiento desde que algin departamento hace algiin tipo de requisicion hasta que
el proveedor entrega la mercancia y es posible registrarla en nuestros inventario.

Durante todo este proceso se¢ debe llevar un control de a qué proveedores se les
enviaron cotizaciones, y todos los detalles de éstas. Una vez aceptadas la o las
cotizaciones que nos convienen (las cotizaciones deben contener informacién para
poder tomar una decision sobre que proveedor nos convienc), se debe llevar un
registro de las o6rdenes de compra emitidas y verificar que la entrega de los
productos se haga segin lo convenido.

Al llegar la mercancia al almacén, compras no se encarga de registrar los
productos en el inventario, sin embargo se debera notificar por parte del almacén
que las mercancias fueron entregadas y asi dar por concluida la orden de compra y
por lo tanto la cotizacion y la requisicién las cuales ya deberian estar por concluidas
para este entonces.

En el 4rea de compras se necesita también tener informacién actualizada acerca
de nuestros proveedores, primero que nada para saber qué proveedores pueden
surtirnos qué productos, precios de lista de esos productos y bajo que condiciones
tanto econdmicas como de tiempo nos seran surtidos dichos productos.

4.3.4 Necesidades del drea de facturacién

La generacion de reportes de facturas de ventas es necesario para tener un
seguimiento de las transacciones de venta realizadas por la empresa en cuanto a;

Facturas emitidas por cliente.

Facturas canceladas por cliente.

Productos facturados.

Informacién concerniente a los montos del subtotal, IVA y total de cada

factura.

o Total de facturas emitidas durante un periodo de tiempo, para los ejercicios
fiscales de la empresa.

¢ Total de facturas canceladas por periodo de tiempo.

Resumiendo, ia generacion de reportes periddicos se produce con el fin de revisar
el estado de informacion relacionada con los presupuestos, érdenes de pedidos, la
produccién de ciertos modelos y demds informacion de produccion comparable.
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CAPITULO 5. DISENO DEL SISTEMA DE SOPORTE

5.1 Disefio conceptual

INFORMATICO

La conceptualizacion global del sistema de soporte informatico para las éreas de
apoyo del departamento de produccitn se muestra en la figura 5.1:

Ventas

Facturacion

Sistema de soporte informdtico
para las dreas de apoyo al
departamento de produccién

I

Compras

£.1.1 Disefio del médulo de ventas

/

Catilogos

Inventario y almacén

Figura 5.1 Disefio conceptual dei SSI

Segin los requerimientos encontrados, el modulo de ventas se disefid para
registrar y procesar las érdenes de pedidos. Esta accion tiene relacion con el area de
produccién, ya que de aqui surge la plancacion de la produccién para mantener la
existencia adecuada de productos er el almacén de producto terminade acorde a la

demanda de cada producto.

El médulo de ventas cuenta principalmente con los submédulos de: altas, bajas,
cambios, reportes individuales y grupales, y consultas individuales y grupales de

pedidos.

En la figura 5.2 se muestran los detailes del mddulo de ventas



Médulo de ventas

1

I

|

1

Altas _ Bajas _Cambios Consuitas Reportes
Pedidos Pedidos Pedidas Individuales Invividuales
Grupales Grupales
En proceso En proceso
-4 Pendientes Pendientes
Terminados Terminados

Figura 5.2 Disefio def modulo de ventas

5.1.2 Diseiio del médulo de inventario y almacén

De acuerdo a los requerimientos de una empresa de produccién de bienes, el
modulo de¢ inventario y almacén se disefi¢ para manejar tres tipos de productos:
materia prima, producto terminado y material de oficina. Los dos primeros son de
suma importancia para la produccion, ya que el primero es el que abastece al
departamento de produccién para realizar su labor y el segundo es el que controla
todo lo que produce este departamento para poder satisfacer los pedidos de los
clientes.

Cada uno de los submddulos que componen el modulo de inventario permite la
elaboracién de consultas para saber en qué estado se encuenira el inventario de cada
uno de los tipos mencionados. Ademas dentro de lo que es el inventario de producto
terminado, se permite ver los pedidos pendientes para de esta forma llevar un control
mas detallado de a qué pedido se deben canalizar los productos que recibimos de
produccion y asi complir con los requenimientos del departamento de ventas,

Ademis en cada uno de los submodulos de inventario se permiten dos tipos de
movimientos ( entradas y salidas ) de los cuales cada uno se subdivide en dos. Los
dos tipos de entradas corresponden a entradas al inventario y devoluciones de un
departamento; los dos tipos de salidas comesponden a salidas del inventario y
devoluciones a un proveedor. Dentro de cada uno de estos movimientos se pueden
realizar sus correspondientes altas, bajas, cambios, consultas individuales y
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consultas grupales. También cada submédulo cuenta con una serie de reportes tanto
individuales como grupales, los cuales se detallan més adelante.

[ Msduto de inventario y wmacén |
1

u-u-[:m ] [ Pmduaoll:rnm:do B [ u-um:u ofcina ]

H Consultas ] a Consulas B! W Consutas |
l:: De materis pima ] Producto teminado ] De material do cficina |
Demcvimienics | Padidos pandientes ] Dy movimientes |

o Ertrades ] De movimisnios 1H Entradss 1
‘:{[ Entadasalimentatc | L Al ] L Entradas atlnventare |
Drvoluciones de un departaments | Entrades ol nventarc | L{ Devoiuciones de un dopattamento |

H Satdes ] b’omm de un departamenio] Salkdas ]
H ~ sadasdeinventaio | U = — L™ Saldasceinvertaro |
L Dwvotscones sunprowedor | | H{__ssbdmsdoimwertaro ][ {_Devoluciones a un proveedor 1

H Repors ] L Dwwotuciones a un provesdor ‘1N Reportss ]
E Incibviduales B r e I E Indsiduales ]
Grupales ] H Individualas | Grupales ]

__Owaes ]

Figura 5.3 Diseiio del modulo de inventario y almacén

En la figura 5.3, se muestra la forma en que se disefié el médulo de inventario y

almacén.

5.1.3 Disefio de! médulo de compras

El médulo de compras cuenta con tres submodulos que son: requisiciones,
cotizaciones y ordenes de compra, en los cuales se registra y procesa fa informacion
de los procesos del mismo nombre.

Cada uno de estos submddulos cuenta con sus respectivas altas, bajas, cambios y
consultas tanto individuales como grupales. Al igual que los demas médulos se
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cuentan con una serie de reportes los cuales pueden ser tanto a nivel individual como
grupal.

En la figura 5.4 se muestra la conceptualizacion del méduto de compras.

|M6dulo de compras
]
| g |
r Requisiciones r Cotizaciones r0rdenes de compra

Allas Aftas Altas

[

Bajas Bajas Bajas

Cambios Cambios Cambios

T’

Consultas

i
00
WY

It

Consultas Consultas

Individuales Individuales Individuales

Grupales Grupales Grupales

Reportes

I
I

Reportes Repories

Individuales Individuales individuales

T

Grupales

i

Grupales Grupales

i

Figura 5.4 Disefio del médulo de compras

5.1.4 Disefio del médulo de facturacion

Este médulo registra unicamente las facturas de venta de [a empresa de
produccion de bienes. La factura de venta tiene su origen en el moédulo de ventas,
durante el registro de la orden de pedido, por lo que en este modulo no se
contemplason cambios en la informacion general sobre los clientes y pedidos y de
ser necesarios sera obligatorio efectuarlos en el catilogo de clientes y en el médulo
de ventas, respectivamente.



Asi, el médulo de facturacion contiene los submadulos de: aitas, bajas, consultas
individuales y grupales, y, reportes individuales y grupales.

La conceptuatizacion det modulo de facturacion se muestra en la figura 5.5

Médulo de facturacion
H
I ] [ ]
Altas Bajas Consuitas Reportes
Facturas de ventas l— Facturas de ventas Individuales Individuales
Grupales Grupales

Figura 5.5 Disefio del médulo de facturacion

5.2 Diseilo detallado
5.2.1 Disefio del médulo de ventas
El diagrama de flujo de datos del proceso de ventas se muestra en la figura 5.6
En este médulo se registran y procesan las 6rdenes de venta o pedidos por parte

de los clientes, su Forma™ contiene multiples objetos de Microsoft Visual Basic
sobre los cuales se aloja la informacién concerniente a los pedidos procesados

{Figura 5.7).
Con respecto al cliente, los datos generales que se muestran son:
- Laclave que identifica al cliente dentro de la empresa
- Larazén social yel R.F.C.
= El nombre y puesto del representante
- Ladireccién completa

Con respecto al pedido, los datos generales que se muestran son:

X Objetos de Microsoft Visnal Basic, ver apéndice 1
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- La clave del pedido formada por un niimero

- La fecha de solicitud del mismo

- La fecha de entrega

- Laclave del vendedor

- Elnombre del vendedor . _

- El status del pedido: en proceso, pendiente, terminado o cancelado
- Laforma, condicién y descripcion del pago

- Las observaciones generales sobre el pedido

- Elsubtotal, LV.A. y total

PEDIDOS !

Dslas Generales del Clients

Clies b Clerte Radint Social ded (Becte RIC
| [ [
Mortry def Py oe Y Pazie Sccind Putst del Fax
i [ [
Cade y Nimern Celonin iy Peatd Delegatiin o Municp

Dalos Especitios del Pedido

CroePeddy  fochh Sobihe  Faeha Elagn  Vindeox Heorbre gl Yendedor mwpmr—ﬁ
[ | { i =l

Toresh 0 PG00 Ctodickots de Fago Descripcion cal Pago © Observacionts

r L] [ ] I j e peckdo ]

Praductos del Pedido

’uoualo]c rpeidn JCantidad]Apartados] Pretio Unitaria]

sehwld [T
wmas [
RS [

Figura 5.7 Pantalla del modulo ventas

Con respecto a los productos del pedido, los datos especificos que se muestran
sSOon:

- La clave del modelo vendido

- Descripcion del modelo

- Cantidad solicitada

- Cantidad apartada por inventario
- Precio unitario
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Toda la informacion atras mencionada aparece para las opciones: altas, bajas,
cambios, y consultas de pedidos, disponibles en este modulo. Para la opcién de
reportes tanto en este modulo como en los demas, se utilizo el objeto Crystal
Reports porque a través del Motor de Impresién de Crystal Reports, que es una
Biblioteca de Enlace Dinamico (DLL); cuando un usuario desee imprimir uno de los
informes previamente disefiados, esta DLL sera Hamada y asi se presenta una
pantalla de impresién con opciones propias € independiente a las anteriores. La
impresion de los reportes constituye, fundamentalmente, los documentos de salida
del SS). Para referencia de su apariencia vea ¢l Apéndice IV.

La razén de utilizar ciertos objetos, tales como el ComboBox' (Caja combinada),
fue la de reducir la posibilidad de que el usuario cometa ervores cuando indica la
informaci6n, porque con éste control sélo puede elegir algin dato de la lista que se
despliega, quitandole al usuario la posibilidad de introducir datos erréneos.

La forma de operar el modulo de ventas se explica con mas detalle en el manual
de usuvario (véase punto 6.1).
5.2.2 Disefio del module de inventario y almacén

Para el disefio del modulo de inventario y almacén, se utilizo el diagrama de flujo
de datos que se muestra en la figura 5.8.

Debido a que se este médulo cuenta con tres submodulos, su Forma contiene un
objeto SSFrame'™ el cual contiene tres objetos CommandButton'® para seleccionar a
qué subméddulo se desea entrar: materia prima, producto terminado o bien material
de oficina. Esto se muestra en la figura 5.9.

rsdmndﬂmdem\eﬂm— .

- Matbiiapima

* Proghiclo terminado

Figura 5.9 SSFrame de seleccién de tipo de inventario

™% Objetos de Microsoft Visual Basic. ver apéndice 1
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Figura 5.8 Diagrama de flujo de datos del modulo de inventario v almacén

68



Los tres submédulos referidos tienen muchas caracteristicas en comiin y éstas se
describen en continuacién. )

Primero que nada, éstos comparten la misma forma y un obieto SSTab™ con tres
Tabs o pestafias. El primer Tab s para realizar Consultas de inventario, el segundo
¢s para movimientos de Enfradas y el tercero es para Salidas. Estos dos ultimos
Tabs 8 su vez contienen ofro objeto SSTab cada uno con dos Tabs . El SSTab de
Entradas contiene un Tab para realizar Entradas al inventario y otro para realizar
Devoluciones de un departamento. A su vez, €l SSTab de Salidas contiene un Tab
para Salidas del Inventario y otro para Devoluciones a un proveedor. Esto se
muestra en la figura 5.10.

F:nnsuun DE INVENTARIOS | ENTRADAS I SALIDAS )

Objcto SSTab principal del médulo de inventario

(" CONSULTADE INVENTARIOS | ENTRADAS 1 SALIDAS )
I[ Entiadas al inventario 1 Devoluciones de un departamento j‘

Objeto SSTab contenido en ¢ Tab de Entradas

(" CONSULTADEINVENTARIDS | ENTRADAS S ‘

l [ Salidas del inventario | Devokuckones  un provesdol )

Objeto SSTab contenido en el Tab de Salidas

Figuta 5.10 Tabs o pestafias que integran el médulo do inventario y atmacén

Los datos generales comunes que se muesiran ea el caso del Tab de Entradas al
inventario es 1a siguiente (ver figura 5.11):

- Laclave del producto y su descripcién

- Laclave del proveedor y su razén social.

- Tipo de solicitud (materia prima, producto terminado o bien material de
oficina).

B Objetos de Microsoft Visual Basic, ver apéndice I
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Para este mismo Tab, los datos especificos que se muestran son (ver figura 5.11):

- La clave del movimiento, la fecha del mismo, el tipo de movimiento (en esta
caso se trata de entradas al inventario), su status y sus correspondientes
observaciones.

- La cantidad del producto y en el caso de que el producto sea perecedero, la
clave del lote del producto y su correspondiente fecha de caducidad.

Para ¢! caso del Tab de Devoluciones de un departamento se muestran los
mismos datos generales que en el caso anterior, ademés de los siguientes (ver figura
5.12):

- Laclave del departamento
- El nombre del departamento
- El responsable de dicho departamento

Los datos especificos para este Tab son los mismos que el anterior, al igual que
para los Tabs de Safidas del inventario y Devaluciones a un proveedor. Esto dos
altimos, contienen los mismos datos generales y especificos que el Tab de Entradas
al inventario (ver figuras 5.13 y 5.14).

[ Entradas al inventatio R Devohuciones de un depaitamento

Dalos penerales

Clave dola ordende  Status de la orden de
COmEes compra Clave del products  Descripcidn del producta

[ A0 [ =

Clave del proveedor  Razén social del pioveedal Tipo de solicitud
[ f 1

Datos especibcos

Clave del Fecha del Cantidad
movimiento movimiento Tiﬂ de mavimiento producio del Status

r I f | | b

Observacions:

Figura 5.11. Datos contenidos en ¢l Tab de Entradas al inventario tanto en el submoédulo de
Inventaric de Materia prima, como en el submédulo de Material de oficina.
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Entiadas ainveniaio | svoluciones de un departamenio

Datos genmeales

?‘md;': orden 2.;:1::6 orden Ciave dsiproducio  Descrpcidn del producte

! 21 [ =

Clave dof proveedor  Alazén social del provesdr Tipo de sokcud
i l r

Clave del depactamerio  Nomive del dspartamento Responsable del depatamento
= 1 l
Datos especificos

Cavode  Fochadd 100 delmovimiento Coridoddl  grans

[ [ | t i K
Observacionss

Figura 5.12. Datos contenidos en el Tab de Devoluciones de un departamento tanto en el
submodulo de Inventario de Materia prima, como en el submédulo de Material de oficina.

[ Sakdas del inventario 1 Devokuciones 2 un provesdor

Datos gonerales

Chave do o cuden Sumde AN e delpoduct  Descipeitn delpoducto

! ) { =1

Clave del provesdor  Alazén social del proveedor Tipo de solicitud
[ 1 1 I

Dalos especificos

mo M«D Tipo de maviiento E;m * s

P [ | ! [ Rl
Obssevaciones

Figura 5.13. Datos contenidos en el Tab de Salidas del inventario tanto en el submodulo de
Inventario de Materia prima, como en el submédulo de Material de oficina.
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Gakdos del inventario T Devohiciones a un poveador]

Dalos gacwrales

der;':m m:' e Clave dei producto  Descripcidn del producto

P =0 [ k28

Clave det proveedor  Flazén social del provesdor Tipo soctud

- I P
Datos especificos )

moioeto Fecha el Tibo el movinianto mw Status

i I r — [ 3
Observaciones

Figura 5.14. Datos contenidos en ¢l Tab de devoluciones a un proveedor tanto en el submdduto de
Tnventario de Materia prima, como en ¢! submadulo de Material de oficina.

Las particularidades de cada uno de los submédulos mencionados anteriormente
se describe a continuacion.

5.2.2.1 Submdidulo de materia prima

Para el caso de las consultas, precisamente en el Tab de Consulias de inventarios
se tiene un ComboBox para seleccionar el producto que se desea consultar. En la
parte de inferior se encuentra un DBGrid™ con los productos existentes en la base de
datos de inventarios y el cual muestra los siguientes datos (ver figura 5.15):

- Laclave del producto y su descripeion.
- La cantidad de disponibles y apartados.

- Una columna indicando si el producto es perecedero o no, la clave del lote y
su fecha de caducidad.

X Objetos de Microsoft Visual Basic, ver apéndice 1
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(" CONSULTA DE INVENTARIDS | ENTRADAS 1 SALIDAS

Bisqueda de producto
Clave de! producto [ .:I
Clave oducio |Descripcidn ded producto [ Clave proveador] D 3dos
_Lumm Tarja de aceny noxdable 13 B
__monmt Taria de acero noridable 223 2
0000002 Tubo PYC de 8 em de difmetio 123 i}
[ [ooco00d Llave mezcladora de acero nomidable 123 ¢
[ }0000002 Tubo PVC de 8 cm. de didmetio Frs] 4
[joocooo4 Tubo de cobre de 5 cm. de diémetio 123 1

4 | 4

Figura 5.15. Tab de consultas de inventario tanto para ¢l submédulo de Materia prima, el de
Producto terminado v e} de Material de oficina.

Entre los datos especificos que contiene este submddulo, en los Tabs de Entradas
al inventario, Devoluciones de un departamento, Salidas del inventario y
Devoluciones a un proveedor, se encuentran la clave de la orden de compra y su
status (ver figuras 5.11, 5.12,5.13, 5.14).

5.2.2.2 Submédute de preducto terminado

En este submédulo las consultas varian un poco, ya que ademas de poder hacer
consultas de producto terminado como en el caso de materia prima, a través de un
ComboBox y un DBGrid, también es posible consultar los pedidos pendientes a
través de un ComboBox, conteniendo las claves de los pedidos que se encuentran
pendientes y en proceso. En este caso se muestra un DBGrid mostrando la siguiente
informacion (ver figura 5.16}:

- Laclave del pedido

- Laclave del producto
- El nimero de productos apartados y el nimero de productos disponibles.
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(T CONSULTA DE INVENTARIDS | ENTRADAS 1 SALIDAS

Bitsqueds del pedido Ver ensienciat |

Clave del pedido [ K| de producio
Clave Clave producio Di

13 00005 5 1000

) 0000006 6 100

115 0000006 2 100

36 0000006 2 100

v 0000003 10 100

Figura 5.16. Consulta de pedidos peadientes dentro del Tab de Consultas de Inventarios dentro
del submédulo de Inventario de producto terminado

Tanto los Tabs de Entradas al inventario, Devoluciones de un departamento,
Salidas del inventario, y Devoluciones a un proveedor, contienen entre sus datos
especificos tanto la clave del pedido como su status (ver figura 5.17).

Entradas al iventario R Devokuciones ds un departamento )

Dalos ganerales

Clave dol pedido Status del pedido L.
Clave delpioducto  Drescripeion del producto

{ LI | KR

Figura 5.17. La clave del pedido y su status aparecen en los Tabs de Entradas al inventario,
Devoluciones de un departamento, Salidas del inventario y Devoluciones a un proveedor.

§.2.2.3 Submédule de material de oficina

Este submédulo es pricticamente igual al de materia prima. Las consultas se
encuentran estructuradas de la misma manera y entre los datos especificos que se
muestran en los cuatro Tabs mencionados estan también ia clave de la orden de

compra y su status (ver figuras 5.11, 5.12,5.13, 5.14, 5.15).
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5.2.3 Diseito del médulo de compras

En la figura 5.18 se muestra el diagrama de flujo de datos del proceso de
compras.

Como se menciond anteriormente, ¢l modulo de compras cuenta con ftres
submédulos, los cuales son representados por tres Tabs contenidos dentro de un
objeto SSTab; esto es con el fin de poder pasar de un médulo a otro con un simple
click del mouse.

Cada uno de estos objetos cuenta con la informacion requerida para poder lievar
el control de cada proceso en forma correcta. La informacion contenida en cada uno
de los objetos Tabd que representan a cada proceso se detalla a continuacion.

5.2.3.1 Subméduloe de requisiciones
Dentro de la informacién general que contiene este Tab esté :

- Laclave del pedido ( si es que proviene de un pedido )
- Laclave del empleado solicitante de la requisicién, su nombre y su puesto
- La clave del departamentoe solicitante, su nombre y el responsable de éste

Los datos especificos que se muestran son :

- Laclave de la requisicion, su fecha de elaboracidn, fecha de recepcién, fecha
de entrega, el tipo de requisicion, su status y las observaciones
correspondientes.

- Ademés se muestra un objeto DBGrid et cual muestra los productos
contenidos en la requisicion.

En la figura 5.19 se puede ver el Tab del submodulo de requisiciones.

Para fines de las consultas grupales, se cuenta con un DBGrid, el cual muestra las
requisiciones existentes en la base de datos. Los datos que muestra éste acerca de las
requisiciones son: su clave, fecha de elaboracién, fecha de recepcién, fecha de
entrega, tipo y status. Para las consultas individuales se cuenta con un objeto tipo
SSFrame el cual contiene dos objetos ComboBox, uno para seleccionar la clave de
la requisicion y otro seleccionar la fecha de elaboracién de la requisicion.

Ademds, cuando la requisicién proviene de un pedido, existe otro objeto SSFrame
dentro de este médulo es cual muestra las siguiente informacién acerca del pedido:

75



Figura 5.18 Diagrama de flujo de datos del proceso de compras
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- La clave del pedido, su fecha de solicitud, fecha de entrega, status, forma de
pago, las condiciones de pago y sus observaciones correspondientes.

- La clave del vendedor y su nombre.

- Un objeto DBGrid el cual contiene el modelo, su descripcion, la cantidad, ¢l
namero de apartados y el precio unitario de cada producto, asi como un
objeto TextBox™ que muestra el total del pedido.

Las pantallas conteniendo los objetos destinados a las consultas, asi como el

Frame que contiene los datos del pedido s¢ muestran en el capitulo 6
comrespondiente al Manual de usuario.

[ REQUISICIDNES S |
Do ganaraies
Clavs del pexico  Dhanve del axmpleado solicitante  Hetabre del empleado sclickanie Pussio del empleado soliciants
= = { F
Clave departamenis soickenis  Hombrs del depantsments tolictants Remponsable del departamento solickants
— M I
Clave ol amciouce 113poniable  Momive del cwpisado ratpansable Pupsio del empleads teaporstable
{ =l | f
Datos aspecificos
Clrvedels Fecha de fxhade  Fechade Tipade Mostr fr
sqdciin shborscion  ieceotatn enirega r;;lm Stans wol:;ﬂn?::ddm
{ i — f | =1 z]
Mosia frame de
Producing de La recuisicain doccih
Chires Dasorpi : [Cantxdad | da oo
'j_' Obsecvacionss

Figura 5.19. Datos contenidos en ¢l Tab del submédulo de Requisiciones

5.2.3.2 Submédulo de cotizaciones

Los datos generales que se muestran en la pantalla de este submédulo son :

- La clave de la requisicién asociada a la cotizacién , la fecha de elaboracién,
fecha de recepcion y fecha de entrega de la requisicion, el tipo de requisicion,
su status y sus observaciones. Ademas se muestra un objeto de Visual Basic
DBGrid conteniendo los productos de la requisicion.

X Objetos de Microsoft Visual Basic, ver apéndice I
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Los datos especificos mostrados son:

- La clave de la cotizacién, su fecha de elaboracion, fecha de envio al
proveedor y la fecha de recepcion por parte de éste, su status y las
observaciones com:spondlen!es

- La clave del proveedor, su razén social, el nombre del representante de ésta
asi como el puesto que ocupa el representante.

- Los productos de la cotizacién se muestran en un DBGrid de Visual Basic.

En fa figura 5.20 se muestra el Tab def sumbodulo de cotizaciones.

REQUISIIONES T COTZATIONES [ ORDENES DE COMPRA }
Daics ganoralas
Chu&h Fedubddman‘n Fe&udemeouh Fmdumega Tooderngmicin g
f A 3ar — '
S8 Ly [er vt ob
TCarbiad |
Datos especificos
Clave dola colizacén  Fecha dechabtracitn  Fechade envio  Fachaderecepcién  Status Clave del proveedor
- I I I { 2
Razin social Gel peovesd: Regx de ba sazin social Pusstn det regesentante de L razdn tocial Vﬂﬁmﬂ'-';'::
[ [ I provandoret
Produc.os de [s cotizaciin Obsacvacionss
]

Figura 5.20. Datos contenidos en ¢l Fab del submodulo de Cotizaciones

Al igual que para el submédulo de requisiciones, para las consultas grupales, se
muestra un DBGrid el cual muestra los siguientes datos de las requisiciones
existentes en la base de datos: clave de la cotizacién, fecha de elaboracion, fecha de

envio, fecha de recepcion y status. Para fines de consultas individuales también se

cuenta con un objeto del tipo SSFrame el cual contiene un objeto ComboBox para
seleccionar la clave de la cotizacion que se desea consultar. Estos detalles acerca de
los objetos usados para las consultas, se muestran el capitulo 6 correspondiente al

Manual de usuario.
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§.2.3.3 Submddulo de érdenes de compra m BE ‘.ﬁ 5!3“31!'8‘
El Tab de este submédulo muestra los siguientes datos generales:

- La clave de la requisicion asociada a la cotizacién que a su vez esta asociada
a la orden de compra.

- La fecha de elaboracién, fecha de recepcion, el status, y las observaciones de
la cotizacién asociada a la orden de compras, asf como la clave del proveedor
y Su respectiva razon social.

- Un DBGrid en donde se muestran los productos de la cotizacién asociada a la
orden de compra.

Los datos especificos mostrados son:

- La clave de la orden de compra, su fecha de elaboracién, fecha de envio al
proveedor, la fecha de recepcién por parte del proveedor, su status, la forma
de pago, las condiciones de pago y sus respectivas observaciones.

- Ademis se cuenta con un objeto DBGrid el cual contiene los productos de fa
orden de compra, mostrando su clave, su descripcion, la cantidad y su precio
unitario.

En la figura 5.21 se muestra el Tab correspondiente al submédulo de 6rdenes de
compra.

AEQURSIIONES 1 COTZACIONES H OADENES DE COMPRA
Datos gansralas
Cavedels Olavadels Fochade elaboiacion Fecha de mospcitn  Stalus dela Clavs det Razin tocial del
seqincitn  colzaciin dn la colizacién de s colizacitn cotzacitn proveadot proveedor

N | A0 I I 1 ]

Dbeervaciones
Datos espachicos
Cvedeisordon  Fachade Facha do Fucha de
de-congra e ) rmowpcidn  SWAR Forma de pago o rosci
r I { ! f = =] roducies
Condicionas do pago
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Figura 5.21. Datos contenidos en ¢l Tab de submédulo de Ordenes de compra
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Al igual que los dos submbdulos descritos anteriormente, un objeto DBGrid
conteniendo la clave de la orden de compra, su fecha de elaboracién, fecha de envio,
fecha de recepcién y el status de todas las ordenes de compra existentes en la base
de datos, es usada con fines de consultas grupales, asi como un objeto SSFrame
conteniendo un ComboBox que sirve para seleccionar la clave de las orden de
compra que se desea consultar, para el caso de las consultas individuales. Todos
estos detalles se muestran en el capitulo 6 {(Manual de usuario).

2.4 Diseiio del médule de facturacién

E! diagrama de flujo de datos del proceso de facturacién se muestra en la figura
5.22

En este médulo se registran las facturas de venta de los clientes, su Forma
contiene miiltiples objetos de Microsoft Visual Basic sobre los cuales se aloja la
informacién concemniente a los facturas procesadas (figura 5.23)

Con respecto al cliente, los datos generales que se muestran son:

- Laclave que identifica al cliente dentro de 1a empresa
- La razon social

- EIRFC

« El nombre

- El puesto del representante

- Ladireccién completa

Con respecto al pedido, los datos generales que se muestran son:

- La clave del pedido formada por un nidmero

- Lafecha de solicitud del mismo

« La fecha de entrega

- Laclave del empleado vendedor

- Fl status del pedido: en proceso, pendiente, terminado o cancelado
- La forma de pago

- Lacondicion de pago

- La descripcion del pago

- Las observaciones generales sobre el pedido

- El subtotal, LV.A. y total
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Figura 5.22 Diagrama de flujo de datos del proceso de facturacion
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En lo que concietne a los productos del pedido, los datos especificos que se
muestran son:

» La clave del modelo vendido
- Descripcion del modelo

- Cantidad solicitada

«  Precio unitario
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1C°E N

Figura 5.23 Pantalla principal de! médulo de facturacion

Con respecto a la factura del pedido, los datos especificos que se muestran son:

La clave de la factura formada por un niimero y la fecha de facturacion
Las observaciones generales sobre la factura

Toda la informacidn atrds mencionada aparece para las opciones: altas bajas, y
consultas de facturas, disponibies en este médulo.

La forma de operar el moédulo de facturacién se explica con mas detalle en el
manual de usuario (véase capitulo 6.4.)
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8.3 Disefio de las bases de datos

5.3.1 Estructuracién de las bases de datos y estandarizacion.

En base a la clara identificacién de los procesos que conforman el Sistema de

Soporte Informatico, se crearon las siguientes bases de datos en Microsoft Access
97.

Base de datos de ventas (ventas.mdb)

Base de datos de inventario {(inventario.mdb)

Base de datos de compras (compras.mdb)

Base de datos general (general.mdb)

Base de datos de recursos humanos (recursos_humanos.mdb)
Base de datos de produccién (produccion. mdb)

La estandarizacion usada para la creacion de los diferentes archivos que

componen las bases de datos se menciona a continuacién.

5.3.1.1 Estindares para los nombres de las tablas

e No se usan acentos ni se usa la letra ii.

Los nombres estan formados por tres partes separadas cada uma por un
underscore.
Se utilizan puras letras minisculas en fas dos primeras partes del nombre,
permitiéndose mayisculas en la ltima parte.
La primera parte del nombre consta de dos letras indicando el tipo de archivo de
que se trata:

mo: archivo de movimiento

ca: catalogo

co: consulta

hi: historico
La segunda parte def nombre consta de tres letras, indicando el proceso o médulo
del cual se trata:

cOm: compras

inv: inventario

ven: ventas

pro: produccion

rec: recursos humanos

gen: general
La tercera parte del nombre consta del mimero de letras que se considere
adecuado de tal forma que el nombre sea los mas significativo posible.
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5.3.1.2 Estandares para los nombres de los campos

» No se usan acentos ni la letra fi.

« La letra inicial de cada campo va con maytscula

e Los nombres son lo mas significativos posibles y si estin formados por varias

palabras, cada una estas, est4 separada por un underscore.

e Para los campos que sean claves, fechas, pombres, el formato es el siguiente:
Clave_concepto
Fecha_concepto
Nombre_concepto

o Los campos que sean observaciones son del tipo memo.

o Los campos que sean nombres serén del tipo texto y tendrin una longitud de 60.

3.2 Elgboracién de las tablas
£.3.2.1 Tablas de la base de datos de ventasy facturacién
Para la creacion de las tablas de los mddulos de ventas y facturacion, se efabord el

diagrama entidad-refacién mostrado en la figura 5.24 en donde se pueden identificar
las siguientes entidades:

e C(liente
s Pedido
s Descripcion del Pedido
e Factura

En el diagrama mencionado se observan las siguientes relaciones:

Un cliente puede solicitar uno o varios pedidos

Un pedido debe pertenecer @ uno'y sélo un cliente

Un pedido debe contener uno o mas productos

Un pedido puede tener asignada una y solo una factura
Una factura debe ser asignada 2 uno y sélo un pedido
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Figura 5.24 Diagrama entidad-relacion de la base de datos de los mddulos de ventas y
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A continuacién se describen las tablas que forman l1a base de datos de ventas

(ventas.mdb}.

o Nombre de la tabla: mo_ven_Pedidos
s Objetivo: Almacenar la informacién general sobre fos pedidos de ventas

realizados por los clientes.
DESCRIPCION NOMBRE DEL CAMPO | TIPO LONGITUD | LLAVE
Nimero que identifica al Clave_Pedido Entero largo | 4 byies Primaria
pedido
Fecha d¢ captura del pedido | Fecha_Soliciud Fecha/Hora | 8 bytes Primaria
Niamero que identifica at Clave_CliemieProveedor Extero largo {4 bytes Secundaria
clieme
Clave que identifica al Clave_Empleado Texto Hasta 12 Secundaria
vendedor caracteres
Fecha de entrega del pedido | Fecha Entrega Fecha/Hora 8 bytes No
Status del pedido Status Texio 12 No
Observacionies penerales del | Observaciones Memo No
pedido
Niumero que identifica la Forma_Pago Entero largo | 4 bytes Secundaria
forma de pago
Niimero que idestifica la Condicién Pago Entero largo | 4 bytes Secundaria
condicidn de pago
Observaciones generales Descripcion_Pago Memo 64 Kbytes No
sobre ¢l pago
Importe sublotal del pedido | Subtotal Moneda 8 bytes No
Importe del LV.A. del LV.A Moneda 8 bytes No
pedido
Importe 1oial del pedido Total Mopeda 8 bytes No

o Nombre de la tabla: mo_ven DescripcionPedido
e Objetivo: Almacenar la informacién especifica sobre los productos de los

pedidos de ventas
DESCRIPCION NOMBRE DEL CAMPO | TIFO LONGITUD | LLAVE
Nimero que identifica al Clave_Pedido Entero largo | 4 bytes Primaria
pedido
Fecha de captura del pedido | Fecha Solicitud Fecha/Hora | 8 bytes Primaria
Clave que identifica al Clave_FProducto Texto Hasta 50 Primaria
modelo caracteres
Cantidad requerida del Cantidad Entero lasgo | 4 bytes No
modelo
Cantidad apartada del Apartados Entero largo | 4 byles No
modelo en inv.




s Nombre de la tabla:

mo_ven_Facturas

s Objetivo: Almacenar la informacitn especifica sobre las facturas de ventas

expedidas
DESCRIPCION NOMBRE DEL CAMPO | TTPO LONGITUD |LLAVE
Niimero que ientifica a [a| Numero Factura Entero largo | 4 bytes Prinaria
factura
Fecha de captwa de la} Fecha Factura Fecha/Hora |8 bytes Primaria
factura
Nimero que identifica al | Clave_Pedido Entezo largo | 4 bytes Secundaria
Fecha de captura del pedide | Fecha_Solicitud Fecha/Hora | 8 bytes Secundaria
Notas pencrales sobre la|Observaciones Memo Hasta 64 No
factura Kbyles

« Nombre de la tabla: 4 ven FacturasCanceladas
¢ Objetivo: Almacenar la informacion especifica sobre las facturas de ventas

canceladas
DESCRIPCION NOMERE DEL CAMFO | TTPO LONGITUD | LLAVE
Nomero que identifica a Ia| Numero_Factura Entero largo | 4 bytes Primaria
factura
Fecha de¢ captura de la|Fecha Factura Fecha/Hora | 8 bytes Primatia
factura
Nimero que identifica al|Clave Pedido Entero largo |4 bytes Secundaria
ido
Fecha de captura del pedido | Fecha_Solicitud Fecha/Hora | 8 byles Secundaria
Fecha de cancelacion de la [ Fecha Cancelacion Fecha/Hora | 8 bytes No

factura
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5.3.2.2 Tablas de [a base de datos de inventario y almacén

En la figura 5.25 se muestran los diagramas entidad-relacién correspondientes a

la base de datos del modulo de inventario y almacén. En la figura 5.25.A se
identifican las siguientes entidades:

Tipos de productos

Productos

Disponibilidad

Las relaciones observadas en la figura anterior son Ias siguientes:

A un tipo de producto le pueden corresponder uno o muchos productos.
A un producto le debe corresponder uno y solo un tipo de producto.
Un producto debe tener uno ¢ muchos disponibles

Para el caso de la figura 5.25.B, las entidades que se muestran son las siguientes:

Descripeién del pedido (entidad proveniente de la base de datos de ventas)
Apartados

Las relaciones entre las entidades anteriores son;

Una descripcion del pedido puede tener uno y sélo un producto apartado.
Un producto apartado debe tener una y sélo una descripcion del pedido.

En la figura 5.25.C las entidades mostradas son:

Movimientos
Tipos de movimientos

Estas entidades se relacionan como sigue:

A un movimiento le debe corresponder uno y sélo uno tipo de movimiento.
A un tipo de movimiento le pueden corresponder uno o varios movimientos.
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Figura 5.25 Diagramas cntidad-relacion correspondientes a la base de datos del médulo de
inventario y almacén
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A continuacion se da una descripcién de cada una de las tablas que integran la
base de datos del médulo de inventario y almacén (inventario. mdbj).

e Nombre de la tabla: ca_inv_productos

e Objetivo: Almacenar la informacién de los diferentes tipos de productos.

DESCRIPCION NOMBRE DEL TIPO LONGITUD LLAVE
CAMPO

Clave que identifica al Clave_producto Texdn 12 caracteres miximo | Primaria

producto

Niimero que identifica 2l | Clave_proveedor Entero largo | 4 bytes Primaria

proveedor

Nimero que identificaal | Tipo_producto Entero largo | 4 bytes Secundaria

tipo de producto

Conticac la descripeide | Descripcion Memo Hasta 64 K No

del producto

Indica si es perecedero o | Perecedero Si/No 1 bit Ne

0o ¢l producto

Unidades en que vieoc el | Unidades Texto Hasta 50 caracteres No

producto

Precio por umidad del PrecioUnitario Moneda 8 bytes No

prothicto

e Nombre de la tabla: ca_inv_TipoProducto

¢ Objetivo: Almacenar los diferentes tipos de productos de inventario.

DESCRIPCION NOMBRE DEL TIPO LONGITUPD LLAVE
CAMPO

Ntmero que idenfifica at | Tipo_producto Entero largo |4 bytes Primaria

1ipo de producto :

Texto que indica el tipo del | Nombre Texto Hasta 30 caracteres | No

producto




» Nombre de la tabla: mo_inv_apartados
o Objetivo: Almacenar los productos apartados por un pedido

DESCR!PCIQN NOMBRE DEL CAMPO | TIPO LONGITUD LLAVE
Clave que identifica al Clave_producto Texto Hasta 12 caracteres Primariz
producto
Nimero que identifica al | Clave_pedido Emtero largo | 4 bytes Primaria
pedido
Nimero de productos Apartados Entero largo |4 bytes No
 apartados - -
Nimero que identifica al | Tipo_producto Entero largo |4 bytes Secundaria
tipo de producto

f
¢ Nombre de la tebla: mo_inv_disponibilidad
¢ Objetivo; Almacenar la disponibilidad de los productos en el aimacén
DESCRIPCION NOMBRE DEL TIPO LONGITUD LLAVE

CAMPO

Clave que identifica al Clave_producto Texto Hasta 12 caracteres Primaria
producto
Niunero que identifica al | Clave_proveedor Entero 4 bytes Primaria
proveedor largo
Niimero que identificaal |Lote Entero 4 bytes Primaria
lote del producto largo
Fecha de caducidad det Fecha_caducidad Fecha 8 bytes No
producto
Niimero de disponiblesen | Disponibles Entero 4 bytes No
el almacén. largo
Indica el total de apartados | Tot_Apartados Entero 4 bytes No
del producto lasgo
Niimero que identificaal | Tipo_producto Entero 4 bytes Secundaria
tipo de producto. larEo
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e Nombre de la tabla: mo_inv_movimientos

¢ Objetivo: Almacenar todos los movimientos de inventario realizados.

movimiento.

DESCRIPCION NOMBRE DEL TIPO LONGITUD LLAVE
CAMPO

Nimero de movimienty | Clave movimiento Entero largo |4 byles Primaria

Nimmero que identifica al | Tipo_solicitud Entero largo | 4 bytes Secumdaria

tipo de producto

Nimero que identificaal | Clave pedido Entero latgo | 4 byles Secundaria

pedido

Niimero gue identifica aIa | Clave_OrdenCompea Entero targo | 4 bytes Secundaria

orden de compra

Clave que identifica al Clave_departamento Texto Hasta 12 caracteres Secundaris

| departamento

Niimero que identificaal | Clave_proveedor Entero largo | 4 byres Secundaria

proveedor

Nitmero que identifica ef [ Tipo_movimiento Entero latgo | 4 bytes Secundaria

1ipo de movimiento

Fecha del movimiento Fecha movimiento Fecha 8 bytes No

Clave que identifica al Clave_producto Texto Hasta 12 caraciercs Secundaria

producto

Nimero de nmidades del | Cantidad producto Entero largo | 4 bytes No

producto

Namero de Jote del Lote Entero larpo {4 bytes Secumdaria

producto

Status del movimicnto Status Texto Hasta 20 caracteres No

Observaciones referentes | Obscrvaciones Memo Hastasd K No

al movimieoto

e Nombre de la tabla: ca_inv_TiposMovimientos

s Objetivo: Almacenar los tipos de movimientos del inventario.

DESCRIPCION NOMBRE PEL TIPO LONGITUD LLAVE
CAMPO

Nimero que identificael | Tipo_movimiento Enicro 4 bytes Primaria

tipo de movimiento largo

Texto que indica el tipo de | Nombre Texto Hasta 60 caractencs No




5.3.2.3 Tablas de Ia base de datos de compras

En la figura 5.26 sc muestra el diagrama entidad-refacién de la base de datos de

compras en donde las entidades mostradas son:

Requisiciones

Productos de las requisiciones
Cotizaciones

Productos de las cotizaciones
Ordenes de compra

Productos de las érdenes de compra
Proveedores

Las relaciones existentes entre las entidades menciopadas anteriormente se

describen a continuacion:

Una requisicién debe tener uno o muchos productos.

Una requisicién puede generar una o muchas cotizaciones

Usa cotizacién debe tener uno o muchos productos

Una cotizacién puede generar una y sélo una orden de compra

Una orden de compra debe tener uno o muchos productos

A una orden de compra le debe corresponder uno y sélo un proveedor

En Jas siguientes paginas se da una descripcién de cada una de las tablas que

integran la base de datos del médulo de compras (compras.mdb).
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o Nombre de la tabla: mo_com_Requisiciones
» Objetivo: Almacenar la informacién de las requisiciones de compra

DESCRIPCION NOMBRE DEL CAMPO TIPO LONGITUD | LLAVE
Namero que identificaala Clave_requisicion Entero largo |4 bytes Primaria
icicibn
Fecha de elaboracitn de la Fecha_elaboracion Fecha 8 bytes Primaria
Nitmero que identifica al pedido | Clave pedido Entero lago | 4 bytes Secundaria
Fecha de recepeitn de la Fecha_recepcion Fecha 8 bytes No
Fecha de emirega de 1a Fecha entrega Fecha 8 bytes No
Tipode productos de Iz Tipo_requisicion Texto Hasta 30 Secundaria
Clave del departamento Clave_departamento_solicitante | Texto Hasta 12 Secundaria
solicitante caractercs
Clave del empleado responsable | Clave_empleado _responsable | Texto Hasta 12 Secundaria
de {a requisiciin CaTracieres
Observaciones referentes ala | Observaciones Memo Hastadk [No
requisicién
Status de la requisicién Status Texto Hasta 20 No
caracieres
o Nombre de la tabla: mo_com_ProductosRequisiciones
¢ Objetivo: Almacenar los productos de Ias requisiciones.
IDESCRIPCION NOMBRE DEL CAMPO TPO LONGITUD |LLAVE
j ro que identifica 2 la Clave_requisicion Entero largo |4 byles Primaria
ﬁacba de elsboracitn de Ia Fecha_elaboracion Fecha |8 bytes Primaiia
isicibn
lave que identifica al producto |Clave_producto Texto Hasta 12 Primaria
caracteres
de unidades del Cantidad_producto Entero largo (4 bytes No
o
{unero que identifica al tipo de {Tipo_producto Entero largo |4 bytes Secundaria
o
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» Nombre de la tabla: moe_com_cotizaciones
o Objetivo: Almacenar la informacién de las cotizaciones.

IEES-CRIPCION NOMBRE DEL CAMPO TIPO LONGITUD |[LLAVE
timero que identifica a la Clave_cotizacion Entero largo |4 bytes Primaria
izacidn
mero que identifica a la IClave_requisicion Entero largo {4 byles Secundaria
> ada 2 Ja
izacién
echa de elaboracién de la Fecha_elaboracion Fecha 8 bytes [No
echa de recepcion de la jt-‘echa_mwpdm Fecha |8 bytes No
Fecha_emtvio JFecha 8 bytes No
Clave_proveedor Entero largo {4 bytes Secundania
Observaciones Memo Hasta 64 k No
Statns Texto Hasta 20 No
caracteres
'echa de elaboracién de la [Fecha_elzboracion_req Fecha 8 bytes Secundatia
i6n asociada a la
¢ Nombre de la tabla: mo_com_ProductosCotizaciones
» Objetivo: Almacenar los productos de las cotizaciones
F)ESCRIPCION NOMBRE DEL CAMPO PO LONGITUD |LLAVE
fimero que identifica ala Clave_cotizacion Entero largo |4 bytes Primnaria
izacién
Tave que identifica al producto |Clave_producto Texto Hasta 12 Primaria
Caracteres
iimero de unidades del Cantidad_producto Entero largo |4 bytes No
que identifica al tipo de [Tipo_producto Entero largo |4 bytes Secundaria
Q




¢ Nombre de la tabla: mo_com_ordenescompra
s Objetivo: Almacenar la informacion de las érdenes de compra

[DESCRIPCION NOMBRE DEL CAMPO |TTPO LONGITUD ILLAVE
iimero que identifica a la [Clave_OrdenCompra Entero 4 bytes Primaria
rden de compra largo
‘echa de elaboracién de la |Fecha_elaboracion Fecha 2 bytes No
de compra
echa de envio de Iz onden |Fecha_envio Fecha 8 bytes No
compra al proveedor
echa de recepeidn de Fecha_recepcion Fecha 8 bytes No
Eodos los articulos de 1a
de compra
amero que idemtifica ala |Clave cotizacion Entero 4 bytes Secundaria
Eﬂkxién asociada a la largo
jorden de compra
INumero que idestificala {Forma pago Esntero 4 bytes Secundaria
fforma de pago : largo
i que identifica a las | Condiciones_pago Entero 4 bytes Secundaria
iciones de pago largo
umero que identifica al  [Clave_proveedor Entero 4 bytes Secundariz
yeedor latpo
-aciones referentes 2 [Observaciones Memo Hasta 64 k [No
orden de compra
ESeatus de Iz orden de Status Texto IHastaZOwactm No
compra
e Nombre de la tabla: mo_com_ProductosOC
o Objetivo: Almacenar los productos de las 6rdenes de compra
Iﬁscnm:xén NOMBRE DEL CAMPO {TIPQ  [LONGITED LLAVE
7 que identificaala jClave_OrdenCompra Entero |4 bytes Primaria
de compra largo
lave que identifica al Clave_producto Texto Hasta 12 caracteres  |Primaria
de unidades del  [Cantidad_producto Enterc {4 bytes No
o largo
Lave que identifica al tipo |Tipo_producto Entero 4 bytes Secundaria
producto largo




¢ Nombre de ia tabla: ca_com_ClientesProveedores
e Objetivo: Almacenar la informacion de los clientes y de los proveedores

DESCRIPCION NOMBRE DEL CAMPO | TTPO LONGITUD LLAVE
Nitmero que identifica al Clave_ClienteProveedor Emtero 4 bytes Primaria
clientesoroveedor largo
Razédn social RazonSocial Texto Hasta 64 caracteres | No
Registro federal de RFC Texto Hasta 15 caracteres | No
contribuyentes
Calile con mimero Calle No Texto Hasta 60 caracteres  § No
Colonia Colonia Texto Hasta 50 caracteres | No
Cixdigo postal CP Texto Hasta 50 caracteres | No
Clave gue identifica 4 la Clave_DelegacionMimicipio | Entero {ytes Secundaria
| delegacion o municipio largo
Nombre del representanic { Nombre Representante Texto Hasta 50 caracteres | No
del cliente/proveedor
Puesto del represeniante del | Puesto Representante Texto Hasta 50 caracteres | No
cliente/proveedor
Fecha de alta del Fecha Alta Fecha 8 bytes No
cliente/proveedor
Fecha de baja de Fecha Baja Fecha 8 bytes No
cliente/proveedor
Fax del cliente/proveedor FAX Texto Hasta 14 caracteres  { No
Indica es “Clene” o] Tipo Texto Hasta 10 caracteres | No
“Proveedor™
Status del proveedor Status Texto Hasta 10 caracteres | No
Observaciones y Observaciones Memo Hasta64 K No
comentarios de
cliente/proveedor
e Nombre de 1a tabla: ca_com Telefonos
e Objetivo: Almacenar los teléfonos del cliente/proveedor
F)ESCRIPCION NOMBRE DEL CAMPO [TTPO LONGYIUD LLAVE
i que identifica al Clave_ClientcProveedor Entero [argo |4 bytes Primaria
i reedor
j s) telefénicos de Telefono Texto Hasta 15 caracteres  {Primaria
i rcedor




%.3.2.4 Tablas de bases de datos complementarias

Las bases de datos que se describen a continuacién fueron necesarias para la
elaboracién del SSL ya que se requeria de informacién que no se originaba
precisamente en los médulos integrantes del SSI. Es importante sefialar que sélo
consideramos aquellas entidades y atributos que se necesitaron, lo que origin6 que
las tablas fuera de naturaleza muy simple pero suficientes para el desarrollo del SSI.

5.3.2.4.1 Tablas de 1a base de datos General. mdb

e Nombre de la tabla: ca_gen_CondicionesPago
s Objetivo: Catilogo que contiene las distintas formas de pago

DESCRIPCION NOMBRE DEL CAMPO_ | TTPO LONGITUD LLAVE
Niimero que identifica a la| Condicion_pago Entero 4 bytes Primaria
condicién de pago

Contiene La descripcion de La | Descripcion Texto Hasta 50 caracteres | No
condicién de pago

¢ Nombre de Ia tabla: ca_gen_FormasPago
s Objetivo: Catélogo que contiene las distintas formas de pago

DESCRIPCION NOMBRE DEL CAMPO _|TIPD LONGITUD LLAVE
Ntmero que ideatifica a la| Forma_pago Entero 4 bytes Primaria
forma de pago largo

Contiene la descripeion de 1a | Descripcion Texto Hasta 50 caracteres [ No
forma de pago

e Nombre de 1a tabla: ca_gen_DelegacionMunicipio
o Objetivo: Catilogo que contiene informacién de tas Delegaciones y Municipios

DESCRIPCION NOMBRE DEL CAMPO | TIPO LONGITUD LLAVE

Niimero que identifica 1a Clave_DelegacionMunicipio | Enteto 4 bytes Primaria

localidad largo

Nombre de 1a localiadad Nombre Texto Hasta 60 caracteres | No

Nimero que identifica al Clave_Estado Entero 4 bytes Secundaria
| Estado de la localidad {argo
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o Nombre de la tabla: ca_gen_Estados
» Objetivo: Catélogo que contiene informacién de los Estados

DESCRIPCION NOMBRE DEL CAMPO | TIPO ID!IGITUD LLAVE
Namero que identifica al Clave_Estado Entero 4 bytes Primarig
| Estado largo
f Nombre dei Estado Nombre Texto Hasta 60 caracteres | No
Nimero que identifica al Clave_Pais Entero 4 bytes Secundaria
Pals de} Estado largo
» Nombre de Ia tabla: ca_gen_Pais
o Objetivo: Catélogo que contiene informacién de los Paises
DESCRIPCION NOMBRE DEL CAMPO [ TIPO LONGITUD LLAVE
Nianero que ideatifica al Clave_Pais Extero 4 bytes Primaria
Pals largo
Nombre del Pais Nombre Texto Hasta 60 carecteres { No

e Nombre de la tabla: ca_gen Usuarios
o Objetivo: Cathlogo que contiene informacién sobre los usuarios del SSI

DESCRIPCION NOMBRE DEL CAMPO | TIPO LONGITUD LLAVE
Clave del usuario Clave Usuario Texto Hasta 8 caracteres | Primaria
Nombre del usuario Nombre Usuario Texto Hasta 60 _caracteres | No
Contrasefta de! usuario Pasgword Texto Hasta 8 caracteres | No
Permisos del usnario pars | Nivel Entero 2 bytes No

| ¢jecutar et SSI
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§.3.2.4.2 Tablas de la base de datos Recursos_Humanos.mdb

e Nombre de la tabla: ca_rec_Empleados
e Objetivo: Catilogo que contiene informacion sobre los empleades de 13 cmpresa

DESCRIPCION NOMBRE DEL CAMPO | TIPO LONGITUD LLAVE
Clave de} empleado Clave Empleado Texto Hasta 12 caractetes | Primaria__ |
Clave del puesto del Clave_Puesto Texto Hasta 12 caracteres | Secundaria
empleado

ClLn e del departamento del | Clave_Departamento Texto Hasta 12 caracteres | Secundara
empleado

Apellido paterno del Apellido_Paterno Texto Hasta 20 caracteres { No
empleado

Apellido materno del Apellido Materno Texto Hasta 20 caracteres | No
empleado

Nombre(s) del empleado Nombres Texto Hasta 40 caracteres [ No

« Nombre de la tabla: ca_rec_Departamentos

¢ Objetivo: Catilogo que contiene informacién sobre los departamentos de la

empresa
DESCRIPCION NOMBERE DEL CAMPO | TIPO LONGITUD LLAVE
Clave del departamento Clave Departamento Texto Hasta 12 caractetes | Primaria
Nombre del depanamento Nombre Departamento Texto Hasta 60 caracteres | No
Clave del responsable del Clave_Responsable Texto Hasta [2 caracteres | Secundiaria
departamenio

e Nombre de ia tabla: ca_rec_Puestos
» Objetivo: Catalogo que contiene informacién sobre los puestos de la empresa

DESCRIPCION NOMBRE DEL CAMPO | TIPO LONGITUD LLAVE
Clave del puesto Clave Puesto Texto Hasta 12 caracteres | Primaria
Nombre del puesto Nombre Puesto Texto Hasta 60 caracteres | No
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5.3.2.4.3 Tablas de la base de dates de Produccion.mdb

¢ Nombre de la tabla: ca_pro_Modelos
» Objetivo: Catalogo que contiene informacion sobre los modelos de produccion

de la empresa

DESCRIPCION NOMBRE DEL CAMPO | TIPO LONGITUD LLAVE
Clave de] modelo Clave_Producto Texto Hasta 60 caracteres | Primana
Descripeidn general del Descripcion Texto Hasta 60 caracteres | No
modelo

Precio unilario del modelo | Precio Moneda 8 bites No
Dibujo del modelo Dibujo OLE No

£.3.3 Justificacion de las herramientas de desarrolle

En el punto 3.3 se mencionaron las herramientas utilizadas en el desarrollo del
SSI haciendo mencion de algunas caracteristicas de éstas y como es que se
aprovecharon dichas caracteristicas. A continuacién se mencionan algunas otras
razones por las cuales se escogieron las herramientas utilizadas.

;Por qué Microsoft Visual Basic 4.07

Visual Basic se encuentra entre las denominadas herramientas RAD* lo cual hace
que el desarrolio de la aplicacién sea mas facil y rapida, permitiendo dedicar mas
tiempo a las etapas de analisis y disefio.

La version 4.0 de Visual Basic permite desarrollar tanto en ambientes de 16 bits
(Microsoft Windows 3.1y 3.11) como en ambientes de 32 bits (Microsoft Windows
95 y Windows NT), lo que la hace muy flexible.

Ademas Visual Basic es una de Ias herramientas lideres en el mercado. No sélo es
una de las mas usadas en todo el mundo, sino que es mas barata y requiere de menos
recursos que sus competidores. Por ejemplo, las versiones Profesionales de
Microsoft Visual Basic 4.0, Borland Delphi 3.0 y PowerSoft PowerBuilder cuestan
$549, $875 y $1295 USD respectivamente.

En la actualidad, la mayor parte de computadoras en el mundo corren alguna
version de Microsoft Windows v la estrategia de Microsoft es que todos sus
productos compartan informacion de manera transparente, Para este propdsito, una
de las soluciones creadas fue Visual Basic for Applicanons, que es de donde se
derivan todas las versiones de Visual Basic. Esto es que Microsoft creo un lenguaje

X RAD significa Rapid Application Developement o Desarrollo Rapido de Aplicaciones
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comin para sus aplicaciones como son Word, Excel y Access, y ademas cr¢o una
herramienta aparte de desarrollo de aplicaciones: Visual Basic. De aqui que las
aplicaciones desarrolladas en Visual Basic puedan convivir d¢ manera eficiente
dentro de ambientes de Windows.

(Por qué Microsoft Access 977

Microsoft Access, sobre todo desde la versidon 2.0 ha probado ser una de las
mejores herramientas para manejo de bases de datos en PCs bajo ambientes
Windows. Aunque muchas personas no lo consideran propiamente un Manejador de
Bases de Datos Relacionales (RDBMS), tiene algunas caracteristicas que la hacen la
mejor eleccién y una de ellas es el precio ya que es una herramienta reaimente muy
barata para lo que recibe uno a cambio y actualmente ya viene incluida en la suite de
productos de Microsoft Office. Por ejemplo Access 97 tiene un precio aproximado
de $366 USD mientras que Microsoft SQL. Server 6.5 para servidor cuesta $949
USD, ademss de que hay que comprar licencias para cada cliente que se desee
instalar.

El formato de bases datos que crea Access (mdb) es con el que Visual Basic
trabaja de manera transparente y de hecho Visual Basic 4.0 viene con una pequefia
herramienta para manejo de bases de datos denominada Data Manager, la cual
precisamente bases de datos del tipo mdb. Sin embargo no se opté por utilizar esta
herramienta ya que Access ademas de ser un producto estable, permite crear
consultas de manera grafica sin necesidad de teclear una semtencia SQL™
directamente. Ademds de que se genera el codigo SQL en forma automitica, es
posible guardar estas consultas y referirse a ellas como si se tratara de una tabla
ordinaria.

¥ Ver nota al pie en ¢l punto 3.3
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CAPITULO 6. MANUAL DE USUARIO

6.1 Entrada al sistema y consideraciones generales

Al entrar al SSI, aparecera la forma que se muestra en la figura 6.1, en donde se
pedira la clave de usuario y su respectivo password. Después de introducir este
ultimo presione Enter o bien el boton de Aceplar para entrar al sistema. En caso de
error el SSI le notificara de qué se trata. Las opciones del sistema a las que se
tendran acceso dependeran del nivel de usnario que se tenga. Los niveles definidos
en el SS1 son los siguientes:

Administrador del sistema: acceso total al sistema

Acceso total al médulo de ventas

Acceso tolal al médulo de inventario y almacén

Acceso total al mddulo de compras

Acceso total al médulo de facturacion

Acceso s6lo a consultas y reportes del médulo de ventas

Acceso solo a consultas y reportes del modulo de inventario y almacen
Acceso $6lo a cansultas y reportes del module de compras

Acceso solo a consultas y reportes del modulo de facturacion

CoNORARLGNS

SISTEMA DE SOPORTE |
© 7 INFORMATICOZ. -

;
i

Figura 6.} Forma de cntrada al SS1
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6.2 Modulo de Ventas

La pantalla principal de este médulo es la que se muestra en la figura 6.2.

_

PEDIDOS {

Datos Genesales cel Cuenle

Cyvn il St Rarr Socod del Clerie G
. ! I
| Nortre ool Repersentasi de fa Razin Soca Puesin & Representerie Fax

[ f f

i Calt y Hirmiro Colensy Cixigo Parlal Dedespciin o Muncpn

Drecstn | r |

Dakos Especiiios del Pedido

Cave Prdeto  Facka S Fecha Erea Vendedor Nomom del Vendedor Stk ol P

[ [ ! f i 1 N
; Form 40 P Condhcionsy os Page Dezcrpoion del Pago * [£ =

! ! - tobre o
’ h = - P |

Productos del Pedide

Modalo |Desenpoén

[Cantaagiapartados] Precio Unitano]

[

S
ms [
Ty [T

Figura 5.2 Pantalla principal del médulo de ventas

A continuacién se explican cada una de las opciones del médulo de ventas que

pueden seleccionarse a través de la barra de meniis o de herramientas.

La barra de estado del sistema en su tultima seccion indica la opcion activa en la

que se encuentra el sistema.

6.2.1 Altas

1. Si el cliente ya existe en et catalogo de clientes no es necesario agregarlo, de lo

contrario hégalo.

2. Elija un cliente de 1a lista disponible.

3. Indique la informaci6n general sobre el pedido:

¢ Fecha de entrega
o Clave del vendedor

o Status
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o Forma de pago

+ Condicién de pago

e Descripcion de los detalles del pago del pedido
o Finalmente las observaciones generales

4. A continuacién elija de Ia barra de herramientas o de ments alguna opcion:
Guardar o Cancelar.

Si elige Cancelar, al programa saldra de la opcién Altas y cancelard el pedido
por no haber indicado un solo producto en el mismo. Al elegir Guardar se
habilitar# el cuadro "Productos del Pedido” con el catilogo de modelos que usted
pueden ser agregados al pedido.

5. Para agregar los productos al pedido, sobre el cuadro "Productos del pedido”
(figura 6.3) siga los siguientes pasos:

Mokl : [_'3 :]
I: Carticad ;'__ I:
1
Ll 1

Figura 6.3. Cuadro de agregar productos al pedido

e Oprima sobre el boton Agregar

e Elija un modelo de la lista de los mismos, si oprime sobre Mostrar Disefio se
muestran en pantalla los detalles del modelo: dibujo, descripciény precio.

¢ Indique la cantidad requerida del modelo
e Elija Guardar o Cancelar para las Gltimas modificaciones.

e Repita los pasos anferiores hasta que haya agregado los productos deseados

6. Para salir de altas elija la opcion Salir de la barra de herramientas o de menus.



6.2.2 Bajas

1. Indique el pedido a cancelar a través de elegir en las listas disponibles: el
cliente, fa clave del pedido y la fecha de solicitud del mismo. Veala figura 6.4.

Eleccitn del Pedido
Ciorte Clave deiPecido  Fecha de Sohciiud

[ | I ]

Figura 6.4. Cuadro de eleccidn del pedido

2. En esta opcién no existen cambios y sélo hay dos opciones disponibles en la
barra de herramientas o de menis: Borrar y Cancelar.

3. Siselecciona Borrar, el pedido cambiaré su status a ‘Cancelado’ y saldré de esta
opcidn,

4. Si selecciona Cancelar, el pedido no sera cancelado y el programa saldré de la
opcion Bajas.

6.2.3 Cambios

1. Indique el pedido a actualizar a través de elegir en las listas disponibles: el
numero o la clave del pedido y la fecha de solicitud del mismo.

2. Realice los cambios sobre la informacién general del pedido (vea punto 6.1.1)
3. Elija de Ia barra de herramientas o de mentis una opcion: Guardar o Cancelar.

Si selecciona Cancelar, el pedido no sera actualizado y el programa saldra de la
opcion Cambios.

Si selecciona Guardar, a continuacién aparecera sobre la pantalla el cuadro
"Productos del Pedido”, a través del cudl podra modificar los modelos y cantidades
de productos del pedido. Para realizar esto ditimo realice sobre "Productos del
Pedido” ( figura 6.3) lo siguiente:

s Para agregar: presione sobre Agregar y s¢ afadirin nuevos modelos no
contenidos en el pedido, es necesario indicar un modele de la lista y su cantidad
requerida. Indique Guardar o Cancelar.

s Para cambios en la cantidad del modelo: primero seleccione el modelo a través
de "Productos del Pedido”, a continuacién presione sobre Cambiar y modifique
la cantidad de ese modelo en el pedido. Indique Guardar o Cancelar.
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Para borrar modelos del pedido: primero seleccione el modelo a través de
"Productos del Pedido”, a continuacion presione Eliminar y el modelo sera
borrado del pedido.

Para salir de la opcion Cambios, seleccione de la barra de herramientas o de
menus la opeion Salir.

6.2.4 Consultas Individuales

L.

Indique el pedido a consultar a través de elegir en las listas disponibles: el
cliente, 1a clave del pedido y Ia fecha de solicitud del mismo. Vea la figura 6.4.

Para salir de esta opcion elija la opcion Salir de la barra de herramientas o de
menus .

6.2.5 Consuitas Grupales

1.

2.

De la lista general desplegada en la pantalla, seleccione con ayuda del 'mouse’
el pedido que desea ver con todos sus detalles y haga doble click sobre éste. Vea
la figura 6.5.

Para salir de esta opcioén elija Salir de la barra de herramientas o de mends .

6.2.6 Reportes Individuales

L
2.

Elija su opcidn de reporte a través de la barra de herramientas o de menus.

Como se vaya requiriendo introduzca la informacion correctamente, ya que de
esto dependera la correcta ejecucién del reporte. Las fechas deben tener el
formato de dd-mm-aa 6 dd/mm/aa para que sean consideradas validas. Vea la

figura 6.6.

Para cada ventana de mensaje indique Aceprar para continuar, o Cancelar para
interrumpir el proceso de reportes.

Elija maximizar, vista preliminar, imprimir, cerrar, etc. de la ventana del reporte.
Vea la figura 6.7.
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PEDIDOS l _

Pedidos Exislentes

To. Peide] F echs Suhcrud] Fecha Enlega[Status | Clave Clismie]Cliante |
'y 1 0358 DAG8A8 Teminade 5 WUEBLERIA LOS ANGELES

Figura 6.5 Cuadro de consultas generales de pedidos

6.2.7 Reportes Grapales
1. Elija su opcion de reporte a través de la barra de herramientas o de ments.

2. Como se vaya requiriendo introduzca la informacién correctamente, ya que de
ello dependera la correcta ejecucion del reporte. Las fechas deben tener el
formato de dd-mm-aa 6 dd/mm/aa para que sean consideradas vélidas. Vea la
figura 6.6.

Periada de liempe para el repoite de pedidos
tndique comectamerte la fecha (dd/rm/aa) inicial

=
Cancelall

{o1/01/39

Fig. 6.6. Ventana de periodo de tiempo de reportes

3. Elija maximizar, vista preliminar, imprimir, cerrar, etc. de la ventana del reporte.
Vea la figura 6.7.
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Figura 6.7 Pantalla de reportes

6.3 Médulo de inventario y almacén

Para entrar a este mddulo, presione el boton de Invenfario y almacén de la
pantalla de Opciones. Una vez que aparczca la ventana de este modulo, elija el tipo
de inventario con el que se desea trabajar como se muestra en la figura del 5.9
(Capitulo 5).

Debido a la gran similitud que presentan los tres submoédulos, es decir el de
materia prima, producto terminado y material de oficina, se¢ explican en los
siguientes puntos los procedimientos generales para operar este médulo.

6.3.1 Altas

1. Seleccione el Tab deseado segiin el movimiento que desee dar de alta. Podra dar
de alta dos tipos de Entradas: Entradas al inventario y Devoluciones de un
departamento y dos tipos de Salidas: Salidas del inventario y Devoluciones a un

proveedor. Para ver estas pantallas referirse a la figura 5.10 (Capitulo 5).

2. Elija las opcion Altas de 1a barra de herramientas o bien del ment Movimientos.
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3. Llene los datos pertinentes segin el tipo de movimientos escogido.

4. Elija Guardar o Cancelar de la barra de herramientas o bien del mend Opciones

segin desee.

6.3.2 Bajas

1

Seleccione el Tab deseado segin el movimiento que desee dar de alta como se
explica en el nimero 1 del punto 6.3.1.

Elija la opcion de Bajas de la barra de herramientas o bien de! mena
Movimientos.

Aparecera un Frame con un ComboBox en donde deberé seleccionar la Clave del
movimiento a borrar.

Una vez escogido el movimiento, elija Borrar de 1a barra de herramientas o bien
del menii Opciones.

6.3.3 Cambios

1.

Seleccione el Tab deseado segin el movimiento al que desee hacer cambios
como se explica en el nimero 1 del punto 6.3.1.

Elija la opcién de Cambios de la barra de herramientas o bien del mend
Movimientos.

Aparecera un Frame con un ComboBox en donde debera seleccionar la Clave del
movimiento al que desee hacer cambios.

Haga los cambios que desee.

Elija Borrar o Cancelar de la barra de herramientas o bien del meni Opciones
segun desee..

6.3.4 Consultas de productos

1.

Seleccione el Tab de Consulta de inventarios (ver figura 5.10 en el Capitulo 5).

2. Elija del ComboBox de Clave de producto a buscar, la clave del producto. Una

vez escogido, €l cursor se posicionara dentro del DBGrid en el producto
escogido. Ver figura 5.15 del Capitulo 5.
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6.3.5 Consultas de pedidos pendientes

Este tipo de consulta sélo podré ser realizada estando en el submédulo de producto
terminado.

1. Seleccione el Tab de Consulta de inventario (ver figura 5.10 en el Capitulo 5).
2. Presione el boton de Ver pedidos pendientes.

3. Elija del ComboBox de Clave del pedido, la clave del pedido a buscar. Una vez
escogido, ¢l cursor se posicionara dentro del DBGrid en el pedido escogido

6.3.6 Consultas individuales de movimientos

1. Elija la opcién Consultas individuales de 1a barra de herramientas o bien del
ment Consulias

2. Aparecerd un Frame con un ComboBox en donde deberd elegir fa clave del
movimiento a buscar.
6.3.7 Consultas grupales de movimientos

1. Elija la opcion Consultas grupales de 1a barra de herramientas o bien del mend
Consultas.

2. Aparecera un DBGrid con algunos datos de los movimientos existentes en la
base de datos. Dar doble click sobre el movimiento que desee consultar a detalle.

6.3.8 Reportes individuales y grupales

Debido a 1a gran similitud en los procesos, referirse a los puntos 6.2.6 y 6.2.7
6.4 Médulo de compras

6.4.1 Submédulo de Requisiciones
6.4.1.1 Altas

1. Elija. 1la opcion de Altas de la barra de herramientas o bien del mena
Movimientos.
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2.

Primero aparece un MessageBox preguntando si es que la requisicioén proviene
de un pedido. Si presiona Si, aparecerd un Frame que contiene los datos
especificos un pedido. Ver figura 6.8. Seleccione el pedido del ComboBox
correspondiente para ver los datos especificos del pedido. Después elija
Continuar.

-

JLa requisicion que va a dar de alta pioviens de un pedido?

si | Mo |

g

Datos Especificos del Pedido

CuvsdelPeddo  FechadeSokchug FechadsEriege  tatus del Pedido Forma da Pago Condiciones de Pago

i =] i f r | -
Cleve dof Verdader  Mombre del Vendedor

i |
: Productos del Pedido

_doich__lostopatn TCarbdad_[Apartatos [Fiecn Unidio |
|

waa’ar Totat § [

3

Figura 6.8 Frame que aparece cuando se va a dar de alta una requisicion proviente de un pedido

Aparecers un Frame conteniendo los Dafos generales de la requisicién y otro
conteniendo los Datos especificos de la misma (Ver Figura 5.19 del capitulo 5).
Introduzca los datos pertinentes y elija Guardar para salvar los datos en la base
de datos. En caso de que falte algin dato o haya cometido algan error el sistema
le notificara. Si presiona Cancelar la informacion no serd salvada.

Si decidié Guardar la informacién, aparecera un Frame en donde aparecerd un
ComboBox donde podra seleccionar la clave del producto segin el tipo de
requisicién que haya escogido (materia prima, producto terminado o material de
oficina). Ademés aparecerd un TextBox en donde se deber indicar la cantidad
del producto escogido. Para esto primero presione el botén Agregar del Frame
mencionado. Ver figura 6.9.
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Seleccidn de producios de la requisicion

Clave del producto I *l Canrtidad |

[Agegs | [Cambier | [ Bouar | [ Guardar | [ Cancel |

Figura 6.9 Frame de seleccion de productos

5. Una vez seleccionado el producto y su cantidad podrd agregar dicho producto a
la requisicién presionando el botén de Guardar del Frame de Seleccion de
productos de la requisicion. Si presiona Cancelar el producto no sera agregado.

6. Para salir elija ]a opcion Salir de la barra de herramientas o bien del meni
COpciones.

6.4.1.2 Bajas

1. Elija la opcién de Bajas de la barra de herramientas o bien del mend
Movimientos.

2. Aparecera un Frame el cual contiene dos ComboBox. En el primero deberd
seleccionar la Clave de la requisicion. Una vez hecho esto, se activara el
segundo ComboBox, en el cual deberd elegir la fecha de elaboracion de la
requisicion. Ver figura 6.10. Después de esto apareceran todos los datos
referentes a la requisicién seleccionada.

Seleccion de ka requiticién
Clave dela Fechade
tecuisicion elaboracion

! 2 =l

Figura 6.10 Frame de scleccidn de requisicién

3. Podra eliminar toda la requisicion, incluyendo sus productos, eligiendo la opcidn
de Borrar de 1a barra de herramientas o bien del meni Opciones. En este caso, ¢l
sisterna preguntara si es que realmente se desea eliminar la requisicién junto con
todos sus productos. Es caso de que sea asi presione Si; en caso contrario
presione No. Para cancelar la baja, elija Cancelar de 1a barra de herramientas o
bien del menit Opciones.

4. En el caso de que soélo desee eliminar productos de la requisicién, deberd
seleccionar el producto del Frame de Seleccion de Productos de la cotizacion y
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5.

presionar el botén de Borrar del mismo. Si el Frame mencionado no esti visible,
podréd hacerlo mediante un botén que dice Mostrar frame de seleccion de
productos; para ocultar este Frame, serd con este mismo boton.

Para salir elija la opcién Salir de la barra de herramientas o bien del meni
Opciones.

6.4.1.3 Cambios

Elija la opcién de Cambios de la bara de heramientas o bien del meni
Movimientos

Al igual que en et caso de las Bajas aparecerd un Frame en donde deberd
seleccionar Ia clave de la requisicién y su fecha de elaboracion.

Una vez mostrada la requisicion sélo podrd hacer cambios a determinados
campos. Una vez realizados los cambios deseados elija la opcion de Guardar o
Cancelar de la barra de herramientas o bien del menti Opciones segim sea el
©aso.

Para hacer cambios en los productos de 13 requisicién, debera hacer que aparezca
el Frame de Seleccion de producto de la reguisicion con el botén que dice
Mostrar Frame de seleccion de productos.

Para agregar productos, siga el procedimiento explicado en los puntos 4 y 5 de
Altas de Requisiciones.

Para eliminar productos, siga el procedimiento explicado en ¢l punto 4 de Bajas
de requisiciones,

Para cambiar la cantidad de un producto ya existente en la requisicién, debera
presionar el boton de Cambiar del Frame de Seleccion de producto, teclear la
cantidad deseada y presionar el boton de Guardar del mismo Frame.

Para salir elija la opcidn Salir de la barra de herramientas o bien del mend
Opciones.

6.4.1.4 Consultas individuales

1.

Elija 1a opcién Consultas individuales de la barra de herramientas o bien del
menu Consultas.
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Apareceri el mismo Frame mencionado en el punto 2 de Bajas de Requisiciones.
Seguir el procedimiento ahi mencionado.

Podra ver tanto los datos generales como los datos particulares de la requisicion,
asi como sus productos pero no podra hacer ningiin cambio.

Para salir elija la opcién Salir de la bara de herramientas o bien del meni
QOpciones.

6.4.1.5 Consultas grupales

1.

Elija ia opcién de Consultas grupales de la barra de herramientas o bien det
meni Consultas.

. Aparecera un DBGrid conteniendo las requisiciones existentes en ia base de

datos. Para ver en detalle una requisicion, dar doble click sobre la requisicion.

Podra ver tanto los datos generales como los datos particulares de la requisicion,
asi como sus productos pero no podra hacer ningin cambio.

Para safir elija la opcién Salir de la bama de herramientas o bien del mena
Opciones.

6.4.1.6 Reportes individuales

Elija la opcién de Reportes individuales de 1a barra de herramientas o bien del
mend Reportes, seleccionando posteriormente el reporte deseado.

Conforme se vaya requiriendo introduzca la informacién comrectamente, ya que
de ello dependera la correcta ejecucién del reporte. Las fechas deben tener el
formato de dd-mm-aa 6 dd/mm/aa para que sean consideradas validas.

Elija maximizar, vista preliminar , imprimir o cerrar de la ventana del reporte.

6.4.1.7 Reportes grupales de requisiciones

Debido a la gran similitud existente los procesos, referirse a los puntos 6.2.6y 6.2.7.
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6.4.2 Submédulo de Cotizacienes

6.4.2.1 Altas

1.

Elija la opcién de Altas de la barra de herramientas ¢ bien del meni
Movimientos.

Del Frame de Datos Generales, seleccione la clave de la requisicién asociada a
la cotizacién que se va a dar de alta del ComboBox respectivo. Posteriormente
elija la fecha de elaboracién de la requisicién escogida. Después de esto
aparecerén los demds datos de la requisicion. (Ver figura 5.20 del capitulo 5).

Llene los datos especificos de la cotizacion.

Para seleccionar proveedor primero haga click sobre algin producto en el
DBGrid de Productos de la requisicion mostrado en la figura 5.20 del capitulo 5.
Posteriormente haga click sobre el botén que dice Ver descripcion de los
productos y sus proveedores. Aparecerd un Frame como s¢ muestra en la figura
6.11. De este Frame haga click sobre el proveedor al que desee mandar la
cotizacion. Autométicamente apareceré la clave del proveedor en su respectivo
TextBox.

Elija Guardar para salvar los datos en la base de datos. En caso de que falte
algin dato o haya cometido algin error el sistema le notificar4. Si presiona
Cancelar 1a informacién no sera salvada.

i decidié Guardar 1a informacién, aparecerd un Frame en donde aparecerd un

DBGrid de Seleccion de productos de la cotizacién en donde apareceran los
productos de la requisicion que corresponden al proveedor seleccionado. Para
agregar el producto a la cotizacién, seleccione en el DBGrid el producto y luego
presione el botén de Agregar del mismo Frame. Autométicamente se agregara el
producto a la cotizacién, incluyenrdo la cantidad requerida. Ver figura
6.12. Como se observa, solo se podrdn agregar productos del proveedor
seleccionado. En caso de que un solo proveedor no satisfaga las necesidades de
la requisicién se deberan generar el nimero de cotizaciones necesarias.

Para salir elija la opcién Salir de la barra de herramientas o bien del meni
Opciones.
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6.4.2.2 Bajas

1. Flija la opcion de Bajas de la bama de herramientas o bien del menu
Movimientos.

2. Aparecera un Frame el cual contiene un ComboBox, del debera seleccionar la
Clave de la cotizacion. Ver figura 6.13. Después de esto aparecerin todos los
datos referentes a la cotizacion seleccionada.

Datos de los productos y sus proveedores
Tlave od ploducia | Clave del pioveedar] Precio unitaro| Observaciones sobre el pioveedor |
| 0000002 123 $10.00
i1 0000002 $15.00
Clave del proveeda
r__
Figura 6.11 Forma de scleccionar proveedor
Seleccitn de peoducios de 1a cotizacitn
Clave dl pxoducto | Clave del proveedor] Precio undano] Observaciones sobre el proveedal T
n 123 $10.00

(hoea] [ 1 | ) | | |

Figura 6.12 Frame de seleccion de productos de la cotizacion

Seleccitn de la cotizacion

Clavedela
colizacion

Figura 6.13 Frame de scleccién de cotizacion
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3. Para eliminar toda la cotizacién, incluyendo sus productos, elija la opcion de
Borrar de 1a barra de herramientas o bien de! menit Opciones. En este caso, el
sistema preguntaré si es que realmente se desca eliminar Ia requisicion junto con
todos sus productos. Para cancelar la baja, elija Cancelar de la bara de
herramientas o bien del mentt Opciones.

4, En ¢l caso de que sblo desee eliminar productos de la requisicién, deberd
seleccionar el producto del ComboBox de Clave del producto y presionar el
botén de Borrar del mismo. (ver figura 6.14) . Si el Frame mencionado no esta
visible, podra hacerlo mediante un botén que dice Mostrar frame de seleccidn de
productos; para ocultar este Frame, serd con este mismo botén

5. Para salir elija la opcion Salir de la barra de herramientas o bien del ment
Opciones

Seleccitn de productos de la cotizacitn

Cavedelproducto | v| Cantided [

[Agege | [ Combix | Bonar | Guardar | | Cancels |

Figura 6.14 Frame para seleccionar el producto de Ja cotizacién

6.4.2.3 Cambios

i. Elija la opcion de Cambios de la barra de herramientas o bien del mend
Movimientos

2. Aparecera un Frame en donde debera seleccionar la clave de la cotizacién (igual
que en Bajas, ver figura 6.13).

3. Una vez mostrada Ja cotizacién, solo podrd hacer cambios a determinados
campos. Una vez realizados los cambios deseados elija Ia opcitn de Guardar o
Cancelar de 1a barra de herramientas o bien del menii Opciones segun sea el

€aso.

4. Para hacer cambios en los productos de la cotizacion, debera hacer que aparezca
el Frame de Seleccidn de productos de la cotizacién con el botén que dice
Mostrar Frame de seleccion de productos (figura 6.14).
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Para agregar productos, presione el botén de Agregar y seleccione ¢l producto
del ComboBox de Clave del producto. Después presione Guardar o Cancelar

segin desee (figura 6.14).

Para eliminar productos, siga el procedimiento explicado en el punto 4 de Bajas
de cotizaciones.

Para salir ¢lija la opcién Salir de la barra de herramientas o bien del menil
Opcianes

6.4.2.4 Consultas individuales

L

Elija la opcion Consultas individuales de ia barra de herramientas o bien del
mena Consultas.

Apareceré el mismo Frame mencionado en el punto 2 de Bajas de Cotizaciones.
Seguir el procedimiento ahi mencionado,

Podré ver tanto los datos generales como los datos particulares de la cotizacién,
asi como sus productos pero no podra hacer ningiin cambio.

Para salir elija la opcién Salir de la barra de herramientas o bien del mend
Opciones.

6.4,2.5 Consultas grupales

L.

Elija 1a opcién de Consultas grupales de la barra de herramientas o bien del
meni Consultas.

Aparecerd un DBGrid conteniendo las cotizaciones existentes en la base de
datos. Para ver en detalle una requisicion, dar doble click sobre la requisicién.

Podra ver tanto los datos generales como los datos particulares de la requisicion,
asi como sus productos pero no podra hacer ningin cambio.

Para salir elija la opcién Salir de la barra de herramientas o bien del mend
Opciones.
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6.4.2.6 Reportes individuales y grupales

Debido a 1a gran similitud en los procesos, referirse a los puntos 6.4.1.6 y 6.4.1.7

6.4.3 Submédulo de érdenes de compra

6.4.3.1 Altas

L

1

Elija la opcién de Altas de la bamra de herramientas o bien del mend
Movimientos.

Del Frame de Datos Generales, seleccione 1a clave de la cotizacion asociada a la
orden de compra que se va a dar de alta de! ComboBox respectivo. Después de
esto apareceran los demas datos de la cotizacién. (Ver figuta 5.21 del capitulo 5).

Llene los datos especificos de la cotizacién.

Elija Guardar para salvar los datos en la base de datos. En caso de que falte
algin dato o haya cometido algin error ¢l sistema le notificard. Si presiona
Cancelar la informacioén no serd salvada.

Si decidid Guardar la informacién, aparecerd un Frame de Seleccidn de
productos de la orden de compra (ver figura 6.15). Podré agregar productos a la
cotizacién, presionando Agregar del Frame mencionado y después eligiendo un
producto del ComboBox de Clave del producto. En la lista de este ComboBox
sdlo aparecerin los productos de la cotizacién. Posteriormente introduzca la
cantidad del producto en su respectivo TextBox.

. Una vez seleccionado el producto y su cantidad podra agregar dicho producto a

1a orden de compra presionando e! botén de Guardar del Frame de Seleccidn de
productos de la orden de compras. Si presiona Cancelar el producto no serd

agregado.

Para salir elija la opcién Salir de la barra de herramientas o bien del meni
Opciones.

Selsccidn de pioductos de la orden de compra

Clavedelproducto [~ ]  Cantidad l'—
[[Agegar | [ Cambir | [ Bower | [ Guada | [ Cancela |

Figura 6.15 Frame de seleccion de productos de 1a orden de compra
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6.4.3.2 Bajas

i.

Elija la opcién de Bajas de la barra de herramicntas o bien del mend
Movimientos

Aparecera un Frame el cuat contiene un ComboBox, del debera seleccionar la
Clave de la orden de compra. Ver figura 6.16. Después de esto aparecerdn
todos los datos referentes a la cotizacioén seleccionada.

Para eliminar toda {a orden de compra, incluyendo sus productos, elija la opcion
de Borrar de ia barra de herramientas o bien del menii Opciones. En este caso, el
sistema preguntara si es que realmente se desea eliminar la orden de compra
junto con todos sus productos. Para cancelar la baja, elija Cancelar de la barra de
herramientas o bien del memi Opciones.

En el caso de que solo desee eliminar productos de 1a orden de compra, debera
seleccionar el producto del ComboBox de Clave del producto y presionar el
botén de Borrar del Frame de Seleccién de productos de la orden de compra..
(ver figura 6.15) . Si el Frame mencionado no esti visible, podra hacerlo
mediante un botén que dice Mostrar frame de seleccion de productos; para
ocultar este Frame, sera con este mismo botén

Para salir elija la opcién Salir de la barra de herramientas o bien del meni
Opciones

Seleccion de la orden de compta

Clave dé |a orden -
de compta

Figura 6.16 Frame de seleccién de la orden de compra

6.4.3.3 Cambies

1.

Elija la opcién de Cambios de la barra de herramientas o bien del menu
Movimientos

2. Aparecera un Frame en donde debera seleccionar la clave de la orden de compra

(igual que en Bajas, ver figura 6.16).

3. Una vez mostrada la orden de compra, s6l0 podra hacer cambios a determinados

campos. Una vez realizados los cambios deseados elija la opcién de Guardar o
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Cancelar de la barra de herramientas o bien del meni Opciones segun sea ¢l
caso.

. Para hacer cambios en los productos de la orden de compra, debera hacer que
aparezca el Frame de Seleccidn de productos de la orden de compra (ver figura
6.15) con €l botén que dice Mostrar Frame de seleccién de productos.

. Para agregar productos, presione el botén de Agregar y seleccione el producto
del ComboBox de Clave del producto. Después presione Guardar o Cancelar
segim desee (figura 6.15).

. Para eliminar productos, siga el procedimiento explicado en el punto 4 de Bajas
de ordenes de compra,

. Para salir elija la opcién Salir de la barra de herramientas o bien del meni
Opciones

6.4.3.4 Consultas individuales

Referirse al punte 6.4.2.4. La vmica diferencia es que agui aparecers el Frame

mostrado en la figura 6.15.

6.4.3.5 Consultas grupales

Referirse al punto 6.42.5. La diferencia es que aqui aparecerd un DBGrid
conteniendo algunos datos de las 6rdenes de compra existentes en la base de datos.

6.4.3.6 Reportes individuales y grupales

Debido a 1a gran similitud en los procesos, referirse a los puntos 6.4.1.6y 6.4.1.7

6.5. Mdodulo de Facturacion

La pantalla principal el médulo de facturacién es de la forma que muestra la

figura 6.17.

A continuacion se explican cada una de las opciones de! modulo de facturacion
que pueden seleccionarse a través de la barra de meniis o de herramientas.

La barra de estado del sistema en su iiltima seccién indica la opcidn actual en la
que se encuentra ¢l sistema.

123



6.5.1 Altas

1. Indique el pedido a facturar seleccionando de las listas disponibles : el cliente,
la clave de pedido y la fecha de solicitud del mismo. Vea la figura 6. 18.

2. Indique las observaciones generales sobre la factura
Elija una opcién de la barra de herramientas o de mends: Guardar o Cancelar

Si selecciona Guardar se habilitan las opciones Imprimir y Safir, indique alguna
de éstas.

Si selecciona Cancelar se cancelan las dltimas modificaciones y el programa
abandona la opcidn Alas.

Foctr i
Datas Danerzles o) Clienta
Capes dd Checle Fazin Social det Charka RIC
{ [ il
Cyle y PmEn Colonia 89 Pottl Delsgisitn ¢ Munkiph
Daws Espetificos del Pedlido
CuvePedtn  Fechs Solokn  Fechd Griegd Sk dofPodico  CESenvieiooss Tobry ¢ el © No, Fackra Fecha Fackirackn
| i i 31T {
Fornnn 3¢ Page Cordichmy e Py Deseripeion dd Pago : Observathnes Tobre D Rcm ¢
{ ar L2y =l -
Productes el Pedido
Clave Modelp | Descrincitn det Modalo { cCantidad [ Precio Unitano
—
Subokd § E
e s i
Tod § 1 —

Figura 6.17 Ventana principal del médulo de facturacion

Eleccion de! Pedido

Chenle : Clave del Pedfdo Fecha de Sclictud

= R -

Figura 6.18 Cuadro de eleccion del pedido
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6.5.2 Bajas

1. Indique Ia factura a cancelar selecciopando de las listas disponibles : ¢l nimero
de la factura y fecha de facturacion de la misma. Vea la figura 6.19.

2. En este médulo no existen cambios en las facturas y solo hay dos opciones
disponibles en la barra de herramientas o de menus: Borrar y Cancelar

3. Si selecciona Borrar, la factura serd Cancelada y el programa saldra de esta
opcidn.

4. Si selecciona Cancelar, 1a factura no serd cancelada y el programa saldré de la
opcién Bajas.

Eleccitn de la Factura
Nanerodeja Fachura:  Feche de Blaboraciin de la Fachwa :
i 1 k4|

Figura 6.19 Cuadro de eleccién de fa factura

6.5.3 Consultas individuales

1. Indique la factura a consultar a través de elegir en las listas disponibles: el
ntimero de 1a factura y 1a fecha de facturacion de la misma. Vea punto 6.5.2 parg
referencia

2. Para salir de esta opcién elija Salir de 1a barra de herramientas o de menis .

6.5.4 Consultas Generales

1. De la lista general desplegada en pantalla, seleccione con ayuda del ‘mouse’ la
factura que desea ver con todos sus detalles y haga doble click sobre ésta. Vea la
figura 6.20.

2. Para salir de esta opcion, elija de Ia barra de meniis o de herramientas la opcién
Saiir.

6.5.5 Reportes Individuales
Para la cosrecta ejecucién reportes individuales consulte el punto 6.2.6.

Los reportes individuales que existen para este médulo son:
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» Reporte de una factura emitida
» Reporte de una factura cancelada

Para ambos casos es necesario indicar de manera correcta: €l namero de la factura
y la fecha de facturacién de la misma.

_i
FACTURAS

Facwuras Expedidas
ICtiente [ Clave Cliente[ No. Pedido] Fecha Pedido] No. Factura] Fecha Facluea]
l[mfmtosmmzs 5 1 240388 1 2485

Figura 6.20 Ventana de consultas gencrales de facturas
6.5.6 Reportes Grupales
Para la correcta ejecucion reportes grupales consulte el punto 6.2.7
Los reportes grupales que existen para este médudo son:
» Reporte de facturas emitida
e Reporte de facturas cancelada

Para ambos casos es necesario indicar de manera correcta el periodo de tiempo
que se desea consultas, entonces se precisa indicar la fecha de inicio y de fin de
periodo.
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6.6 Catélogos

En los catalogos que se manejan en el proyecto basicamente s6lo se consideran las
Consuitas a los mismos.

Para poder consultarlos:

1. Elija el catilogo deseado a través de la barra de herramientas o de menits, Vea
la figura 6.21

M Catalogos

Figura 6.21 Ventana de eleccion de catalogos

2. Para salir del catdlogo activo: cierre su ventana s través de la casilla de cierre de
ventana, tal y como lo hace con cualquier otra ventana de Windows, o presione
Cirl+F4{ y la ventana activa se cerrara. Vea la figura 6,22
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350000 -
1500000
4700000
Crapm0
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$3000
3450000
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Figura 6,22 Ventana del catalogo de modelos
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CAPITULO 7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Alguna vez durante la carrera se nos hablo de algo conocido como crisis del
software que no es otra cosa que la problemdtica que presentan los Sistemas de
Informacién, y una de sus causas se debe al andlisis deficiente de un problema. Pues
biea, se tuvo la oportunidad de probar que el estar haciendo constantes cambios al
disefio debido a que se no se contemplaron determinadas situaciones en un principio,
trae como comsecuencia cambios en el sistema que no siempre son ficiles de
realizar, ademés de que consumen tiempo.

Parte del problema anteriormente mencionado se debi6 a que en un principio se
iba a contar con una empresa para apoyarmnos en ¢l desarrollo del SSI'y por diversas
circunstancias éste no se dio. El propésito de contar con una ¢mpresa que nos
apoyara era con el objeto de estudiar la problematica especifica de una empresa en
particular. Sin embargo al no contar con dicho apoyo, se optd por buscar en la
bibliografia y en consultar a personas que tuvieran experiencia en la materia. Lo
anterior nos llevé a que cada vez que tomdbamos un libro o un articulo se habian de
cosas nuevas o bien se tenfan punto de vista diferentes, por lo que se hacian algunos
cambios en el disefio de partes del sistema que ya se tenia implementadas.

Basindonos en lo expresado anteriormente y en todo el trabajo realizado
podemos concluir lo siguiente:

o El no tener un problema especifico de una empresa en particular sobre el cual
basarse para la realizacion de un Sistema de Informacién, dificulta el andlisis de
un problema ya que se tendrin muchas fuentes de informacién que harin muy
dificil el ilegar a un punto de convergencia.

¢ El estar haciendo constantes cambios al disefio, debido a que se no se
contemplaron determinadas situaciones en un principio trae como consecuencia
el tener que hacer cambios en el sistema que no siempre son ficiles de realizar,
ademas de que consumen tiempo.

¢ Es muy importante para una empresa el contar con alghn tipo de Sistema de
Informacién que les ayude en sus tareas cotidianas ya que esto les permite
dedicar més tiempo a actividades que son de mayor importancia para ellos. Esto
por supuesto les permite ser mas eficientes, productivos y competitivos.

¢ Hablando especificamente de los Sistemas de Soporte Informético, el que una

empresa cuente con uno de éstos resulta de suma importancia ya que la toma de
decisiones constituye un factor de éxito o fracaso dentro de una organizacion.
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Podemos afirmar que las fases de analisis y disefio constituyen las partes mas
importantes del CVSI™ y que cambios en estas etapas retrasan el desarrollo y
hacen que los beneficios en el uso de herramientas RAD™ como Visual Basic,
no se aprovechen de manera adecuada.

En base a la experiencia adquirida durante el desarrollo del SSI podemos

recomendar lo siguiente:

s Es muy recomendabie ¢l que una empresa cuente con un Sistema de Informacion

Integral, esto es un sistema que abarque todas sus dreas, ya que esto permite que
el flujo de informacién a lo largo de toda organizacién sea transparente y llegue a
todos los niveles de la organizacidn {operativo, tictico v estratégico) de manera
adecuada y confiable. Cabe mencionar que esta labor en general no es nada facil
y mds si la organizacién es muy grande.

Al analizar un problema determinado de una organizacién para desarrollar un
Sistema de Informacion, hay que tenmer una visidén global de éste, esto es
considerar su entomo, para de esta forma ver como le podrian afectar cambios
del exterior, asi como la posible integracién en un futuro de dicho Sistema de
Informacidn con otros.

Para desarmrollar aplicaciones de 16 bits utilizando Visual Basic, se recomienda Ia
versién 4.0. Sin embargo para desarrollos de 32 bits es mas recomendable usar la
versién 5.0 en lugar de 1a 4.0.

¥ Ciclo de Vida de los Sistemas de Informacion, ver apéadice It
M yer punto 5.3.3
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APENDICE 1. Descripcion de los objetos usados por Microsoft

Visual Basic y Ia estandarizacién usada en la
implementacién del Sistema de Soporte Informitico.

Microsoft Visual Basic es una herramienta de programacion en la cual la

interaccion entre el usuario y el programa se da a través de diversos controles u
objetos. En este apéndice se mencionan los objetos utilizados en el desarrollo de esta
tesis, asi como una descripcion de éstos.

Form: Es una ventana o caja de dialogo que forma parte de la interfaz de usuario
de una aplicacion.

Label: Es un objeto el cual se usa para desplegar texto que el usuario no puede
cambiar directamente.

TextBox: Este objeto despliega informacion que en un momento dado puede ser
ingresada por el usuario.

ComboBox: Este permite ingresar informacién como en un TextBox, pero
también permite elegir una opcidén de una lista que despliega.

DBCombo: Este control es muy parecido al ComboBox, con la diferencia de que
Ia lista que despliega proviene de una base de datos.

CommandButton: Este control al ser presionado empieza, interrumpe o termina
un proceso segin haya sido programado.

SSCommand: Emula un CommandButton estindar de Visual Basic, coa la
diferencia de que puede desplegar texto en tres dimensiones, asi como un bitmap
o icono. También permite darsele una apariencia de realzado.

SSFrame: Es usado para agrupar controles y tiene apariencia tridimensional.
MaskEdBox: Este control es parecido al TextBox, sélo que restringe la
informacion que es introducida a través de una mdscara y también da formato a
la informacién que despliega.

Image: Es un objeto usado para desplegar grificos.

Data: Este control es sumamente versétil ya que permite el acceso a informacion
almacenada en una base de datos.

SSTab: Proporciona una forma fécil de presentar diversas pantailas de
informacién en una sola forma usando la misma interfaz usada en muchas
aplicaciones comerciales de Microsoft Windows.

ToolBar: Este contiene una conjunto de botones permitiendo la construccién de
aplicaciones siguiendo el estandar de Windows.

ImageList; Este control contiene una serie de imagenes identificadas por una
indice o llave. Este objeto es usado como repositorio de imagenes de otro control
(p.e. las imagenes de los botones de un ToolBar).

DBGrid: Despliega v permite Ia manipulacion de datos en una serie de columnas
y renglones que representan informacion de una base de datos.
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o SSPanel: Puede ser usado para desplegar texto plano o tridimensional sobre un
fondo de tres dimensiones, para agrupar objetos en un fondo tridimensional
como alternativa a un SSFrame o para dar apariencia tridimensional a controles
como ComboBoxes.

Estdndares para los nombres de los controles

Para nombrar los diferentes objetos usados en desarrollo de esta tesis, se agregaron

los siguientes prefijos dependiendo del control que se tratara, seguido de un nombre
que fuera significativo,

Control |erefijo
Form |Frm
ComboBox ngb
$SCommando [Bm
CommandBution
SSFrame Fra
Label Lbl
TextBox Txt
MaskEdBox {Msk
PictureBox {Pic
Data |Dat
CommonDialog _|Dlg
SS5Tab Tab
ToolBar Tbr
DBCombo DCh
magelist ___[img
DBGrid DGd
SSPanel Pnit
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APENDICE I1. Conceptos relacionados con el desarrollo de Sistemas
de Informacién

Dentro de lo que es el analisis y disefie de sistemas de informacion, se encuentra
el concepto de Ciclo de Desarrollo de los Sistemas o Ciclo de Vida de los Sistemas
de Infarmacién (CVSI). EI CVSI es un enfoque por etapas del anélisis y del diseiio,
que postula que el desarrollo de los sistemas mejora cuando existe un ciclo
especifico de actividades por parte de todas las personas que se ven involucradas en
Ja construccién de un sistema de informacion.

Las personas estudiosas del tema no estin de acuerdo respecto al nmero exacto
de etapas que conforman el CVS], sin embargo se reconoce la importancia de su
enfogque sistemético y constituye una metodologia para el desarrollo de sistemas de
informacidn.

A continuacién se mencionan las etapas del CVSI, las cuales no corresponden a
un solo autor en particular, sino que fueron tomadas de diferentes autores. Cabe
hacer mencién que como e! SSI no fue desarrollado para una empresa en particular
existen algunos detalles en los pasos de la metodologia descrita, que fueron
omitidos.

o Anilisis

Actualmente esta ctapa es considerada la mas importante dentro del CVSI ya que
de esta dependera el ¢xito o el fracaso del sistema de informacién. De hecho muchos
autores suelen dividir esta etapa en otras que consideran en cierta forma
independientes.

El anilisis involucra la identificacién de los problemas, de las oportunidades y de
los objetivos. Esta etapa requiere de que quien haga el andlisis observe de forma
objetiva lo que ocurre en una empresa. Las oportunidades son aquellas situaciones
que se comsideran pueden perfeccionarse mediante el uso de sistemas de
informacién computarizados y de esta forma lograr una ventaja competitiva por
parte de la organizacién. La identificacién de objetivos también es un componente
importante del anilisis y como se menciona en el punto 1.5, los SSI deben ser
congruentes con los objetivos de la organizacion.

Posteriormente se deben determinar los requerimientos de informacién a partir

de los usuarios particularmente involucrados. Para identificar los requerimientos de
informacion dentro de una organizacién, pueden utilizarse diversos medios como
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por ecjemplo: el muestreo, el estudio de los datos y formas usadas en la
organizacién, la entrevista, los cuestionarios y también el desarrollo de prototipos’m

En esta etapa de debe hacer todo lo posible por identificar qué informacién
requiere el usuario para desempeiiar sus tareas.

Para la determinacién de requerimientos existen herramientas de las cuales
auxiliarse como por ejemplo los diagramas de flujo de datos (DFD) que cuentan con
una técnica estructurada para representar en forma grafica la entrada de datos de la
empresa, los procesos y la salida de la informacién. A partir del DFD se desarrolla
un diccionario de datos que contiene todos los elementos que utiliza el sistema, asi
como sus especificaciones.

Hacia el final de esta etapa se debe estar en condicion de presentar una propuesta
del sistema que resume todo lo indagado asi como un anélisis costo/beneficio de las
alternativas y se plantean recomendaciones (si es que existen) de lo que deberd
realizarse.

o Disefio

Con la informacién recolectada en 1a etapa anterior, se elabora el disefio logico
del sistema de informacion. Se deben disefiar procedimientos precisos de captura de
datos, con el fin de que los datos gue se introduzcan al sistema sean correctos.
También se diseilan accesos efectivos al sistema de informacién mediante el uso de
técnicas de disefio de pantallas.

La etapa de disefio también incluye el disefio de las bases de datos que
almacenarin la informacion del sistema en cuestién. También en esta etapa se
diseiian las diferentes salidas que tendra el sistema como por ejemplo los reportes.

e Desarrollo

Esta es la etapa en donde la mayor parte del trabajo lo hacen programadores (las
dos etapas anteriores las realizan analistas de sistemas) plasmando en un software
todos los requerimientos y la funcionatidad establecida durante el disefio.

En esta etapa se debe elaborar la documentacion tanto de como se hizo el sistema
(para propésito de mantenimiento y posibles modificaciones posteriores), como el
manual de usuario que es el que indicara la manera de operar el sistema.

XV Ver nota al pie en el punio 3.3
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Es importante mencionar que las corrientes modernas de sistemas de informacion
hacen mucho énfasis en lo referente a la documentacion, ya que la falta o
deficiencia de ésta contribuye al pronto fracaso del sistema ya que ¢l mantenimiento
se hace complicado y costoso. También algunos autores mencionan que la
documentacion no es exclusiva de la etapa de desarrollo, sino que es algo que se
debe hacer en cada etapa.

» Pruebas del sistema

El sistema de informaci6n debe probarse antes de ser utilizado. El costo es menor
si se detectan los problemas antes de Ia entrega del sistema. El programador debe
realizar pruebas por su cuenta y posteriormente hacer pruebas tanto el analista como
con la gente que va a utilizar el sistema. En un principio s¢ hacen pruebas con copias
de la informacién real y el trabajo con ésta iiltima se debe hacer hasta que se esté
completamente seguro de que el sistema trabaja como se habia especificado.

. impléntacién del sistema

La implantacién es el proceso que asegura la operatividad del sistema de
informacion y que permite al usuario obtener beneficios de su operacién® En esta
etapa el analista ayuda a implantar el sistema, incluyendo la instatacion del equipo y
Ja capacitacion de los usuarios. Finalmente el sistema es liberado y queda
funcionando en condiciones normales.

« Mantenimiento

Los sistemas sufren cambios después de que son entregados a los clientes. Estos
cambios pueden ser debido a que se encontraron errores, a que el software se debe
adaptar a cambios del exterior o bien debido a que el cliente requiera nuevas
aplicaciones funcionales o de rendimiento. Es importante considerar cuando se debe
mejora ¢l sistema de informacién actual ¢ incluso debe desarrollarse uno nuevo.
sistema

¥ Kendall Keneth E.. Kendall Julie E., ANALISIS Y DISENO DE SISTEMAS, p.p. 14
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APENDICE HI. Conceptos relacionados con Bases de Datos

Antecedentes de las bases de datos

En el pasado se tenia la informacién en archivos separados, lo que llevaba a la
duplicacion tanto de labores, como de informacién (redundancia), teniendo como
consecuencia un problema de inconsistencia en los datos. Ademds se desperdiciaba
espacio de almacenamiento y como la informacién se encontraba aislada, era dificil
tener acceso a informacién que deberia estar disponible. Con el surgimiento de las
bases de datos, muchas de estas limitaciones y desventajas fueron superadas como se
mencionara posteriormente en este mismo apéndice. Sin embargo antes de continuar,
se mencionardn algunos conceptos que se consideran son basicos para hablar de
bases de datos.

Base de datos: Conjunto de datos relacionados entre si que se almacenan en
archivos con redundancia controlada.

Registro:  Grupo de campos relacionados que almacenan datos.® Es una
representacion de un objeto de la vida real, como puede ser una persona, una
compailia, una factura, etc. En terminologia de bases de datos, un registro es llamado
entidad o instancia”’,

Campo: Un campo describe una de las caracteristicas de los objetos representados
por los registros.

Tabla: Es un objeto de la base de datos que consiste en una coleccién de registros.
Manejador de base de datos (DBMS): Software que controla la organizacién, el

almacenamiento, la recuperacion, la seguridad y la integridad de los datos de una
base de datos.

Diferentes modelos de bases de datos

Se dividen en modelos basados en objetos y en modelos basados en registros'®.

* Freedman Alan, DICCIONARIO DE COMPUTACION, p.p. 64.65
I" Roger Jennings, DATABASE DEVELOPER'S GUIDE WITH VISUAL BASIC 4, p.p. 121
1% ¥ orth Henry F., Silberschatz Abraham, DATABASE SYSTEM CONCEPTS, p.p. 6-10
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a) Modelos basados en objetos

Los modelos basados en objetos som usados para describir datos a nivel
conceptual y de vista. Estos se caracterizan por el hecho de que proveen una clara
fiexibilidad en capacidades de estructuracién y permiten que las restricciones de
datos sean especificadas explicitamente. Entre este tipo de modelos se encuentran
los siguientes:

¢ Modelo orientado a objetos

El modelo orientado a objetos esti basado en una coleccién de objetos. Un objeto
contiene valores almacenados en variables de instancia dentro de los objetos. Estos
valores por si mismos son objetos. De este modo, puede haber objetos que contienen
otros objetos hasta un nivel de profimdidad arbitrario de anidamiento. Un objeto
también contiene cuerpo de codigo que operan en el objeto. Estos cuerpos son
Namados métodos. Los objetos que conticnen el mismo tipo de valores y los mismos
métodos s¢ agrupan en c/ases.

o Modelo entidad-relacitn

El modelo entidad-relacion (E-R) esta basado en una percepcién del mundo real
qgue consiste en una coleccién de objetos basicos llamados entidades, y relaciones
entre estos objetos. Una entidad es un objeto que es distinguible de otros objetos por
un conjunto especifico de atributos. Una relacion es una asociacién entre una serie
de entidades.

b) Modelos basados en registros

Los modelos basados en registros son usados para describir datos a nivel

conceptual y de vista. En contraste con los modelos basados en objetos, son usados
tanto para especificar toda la estructura l6gica de la base de datos, asi como para
proporcionar una descripcién de més alto nivel de la implementacion. Los modelos
basados en registros son llamados asf porque la base de datos esta estructurada en
registros de formato fijo de distintos tipos. Cada tipo de registro define un nimero
fijo de campos o atributos y cada campo ¢s usualmente de longitud fija.
Los modelos basados en registros no incluyer un mecanismo para la representacion
directa de cédigo en la base de datos. En vez de esto, existen lenguajes que estan
asociados con el modelo para expresar consultas y actualizaciones Enire este tipo de
bases de datos estin:
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e Modelo relacional

En este modelo los datos y las relaciones entre los datos se representan como una
coleccion de tablas, cada una de las cuales tiene un determinado mimero de
columnas con nombres dnicos.

s Modelo de red

Los datos en el modelo de red estan representados por colecciones de regisiros, y
las relaciones entre los datos estan representadas por /igas que pueden ser vistas
como apuntadores. Los registros en la base de datos estin organizados como
colecciones de grafos arbitrarios.

s Modelo jerdrquico

El modelo jerarquico es muy similar al modelo de red en el sentido de que los
datos y las relaciones entre los datos son representadas por registros y ligas
respectivamenie. Difiere del modelo de red en el sentido de que los registros estan
organizados como colecciones de arboles en vez de como grafos arbitrarios.

Ventajas en el uso de una base de datos '*

1.-Permite compartir datos.

2 -Permite el control de redundancia en los datos.

3.-Mantiene la consistencia en los datos.

4.-Ayuda a mejorar los estandares de los datos.

5.-Existe una mejor seguridad en los datos

6.-Hay una mejorada integridad de los datos

7-.Hay un balance en los conflictos debidos a requerimientos ya que requieren pocos
equipos de gran capacidad.

8.-Desarrolio mas rapido de nuevas aplicaciones, ya que es posible tomar la
informacion requerida de la base de datos.

9.-Mejor accesibilidad en los datos

10.-Economia de escala

11.-Mayor control sobre la concurrencia

12.-Mejores procedimientos de respaldo y recuperacion

' Ricardo Cathering, DATABASE SYSTEMS: PRINCIPLES, DESIGN & IMPLEMENTATION, p.p.
10-11

138



Ventsjas en el uso de bases de datos basadas en microcomputadoras”

e Cuando los usuarios asumen mayor responsabilidad en sus propias necesidades de
¢émputo, el departamento de sistemas se puede concentrar en otros problemas.

e Conforme la orgamizacion emigra de ambientes de mainframes o
minicomputadoras a ambientes de microcomputadoras, la carga en el
procesamiento central es reducida. Sin estc cambio carga de procesamiento
inevitablemente creceria, haciendo necesario la actualizacién del sistema central.

e Los modelos de datos usados por los manejadores de bases de datos para
microcomputadoras son simples, permitiendo a los usuarios disefiar una base de
datos que se adapte a sus necesidades exactas de informacion.

e Los lenguajes de microcomputadoras para maniputacién de datos tienden a ser
simples, para que los usuarios sean capaces de desempefiar las operaciones
necesarias sin un entrenamiento extensivo,

+ Los avances de hardware y software en ¢l area de las microcomputadoras son tan
rapidos que estos sistemas son ahora capaces de desempefiar muchas de las
funciones de los sistemas de bases de datos para mainframes o
minicomputadoras..

1? Ricardo Catherine, DATABASE $YSTEMS: PRINCIPLES, DESIGN & IMPLEMENTATION, p.p.
15-16
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APENDICE 1V. Reportes generados por el Sistema de Soporte
Informatico

En los capitulos 3, 5 y 6 se hace referencia a los reportes que genera el SSI, los
cuales juegan un papel muy importante en lo que se refiere a la toma de decisiones.
Para los cuatro médulos que integran el SSI existen tanto reportes individuales como
grupales. Los reportes individuales muestran informacion detatlada por ejemplo de
una pedido o una cotizacién en especifico, mientras que los reportes grupales
muestran informacién por ejemplo de todos los pedidos pendientes en un mes
determinado, o de todas las cotizaciones que corresponden 2 un determinado
proveedor.

Debido a que son muchos los reportes con que cuenta el S51, en las siguientes
paginas se muestra un reporte individual y un reporte grupal tal y como lo imprime
el SSI a manera de muestra.
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Pedidos Procesados por Ventas

Periodo reporiado {asaa/mnydd 1998,03,31

Razba Socia! o Nombre del Cliente : JIMENEZ S.A. DE C.V. Clave Cliente : 21
Clave Pedido  Fecha Solicitud Fecha Entrega Status Vendedor  Observaciones :
i 310308 THORM98 Cancelado 000n11 ninguna
Produoctos del Pedido : Clave Modelo Cantidad Apartados
0000002 2 2
0000004 4 4

Total Articulos por Pedido 6

Total Pedidosde IMENEZSA.DEC.V. =}

Total Pedidos : |
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Razéa Socis)l o Nombre del
Cliente :

Clave Pedido  Fecha Soticiud

4 23/03/98

Producios del Pedldo @

Razda Socizl © Nombre del
Cliente ;

Clave Pedido  Fecha Solicitud

k] 15003198

Productos del Pedido :

Razba Social o Nombre del
Cliente ;

Cinve Pedido  Fecha Solicitud

2 20/03/98

Fecha mpresién  20/05/98

Pedidos Terminados

Periodo 1eportado (aasa/mm/dd  1998,03.01 - 1998,03.30

JIMENEZ S.A.DEC.V.
Fecha Entrega Status Vendedor
30/03/98 Terminado 000009
Clave Modely Cantidad
0000018 20

Total Pedidos de JIMENEZ S.A.DEC.V.

MUEBLERIA LOS ANGELES
Fecha Entrege  Status Veadedor
23703198 Terminsdo 000004
Clave Modelo Cantidad
0000011 3
0000020 1
0000027 2

TFotal Pedidos de MUEBLERIA LOS ANGELES

MYTSIS.A.DEC.V,
Fecha Entrega  Status Vendedor
30/03/98 Terminado 000003
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Clave Cliente : 21

Obzervaciones :

Entrega d2 mercancia en almacenes principales

Apariados
20

Total Articulos por Pedido 20

=1

Clave Cliente ; 5

Observaciones ;

El cliente recogerd la mercancia

Apartados
3
1
2

Totat Articulos por Pedido 6

=1

Clave Cliente : 15

Ohservaciones ;

Ningung

Pagtna



Productos del Pedido :

Fecha impresién  20/5/98

Pedidos Terminados

Perodo reportado (aaaa/mm/dd  1998.03.01 -~ 1998.03.30

Clave Modelo Cantidad Apantados
0000006 3 3
000001 5 2 2
Total Articulos por Pedido 5
Total Pedidos de MYTSISA DECV. =]
Total Pedidos : 3
143
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