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E\TRODUCCIÓN 

El objetivo de este trabajo de Memorias de Desempeño ProfcslOnal es el de [levar a 
cabo el Registro y Control de Ingreso en Centros de Consumo por medio del Sistema Punto 
de Venta. Como caso de aphcac¡ón se descnbe el desarrollo y la instalación a los 
Restaurantes Frontera en su Casa MatrlZ en León, Guanajuato, para facilitar la venta y el 
control de sus productos, la obtcoc10n de reportes con la informacIón exacta y oportuna 
para mejorar el proceso sobre ia toma de dccislOnes y así aicanzar las metas establecidas 
para esta empresa. 

Aunque el sistema aquÍ descrito es para los Restaurantes Frontera, en la realidad este 
puede ser aplicado a cualquier negocio de la Industna Gastronómica y Hotelera 

En el primer capítulo hablaremos de la empresa Microtecnología de México, S.A. de 
C.V., su origen y sus actividades comerciales en el lOterior de la República, además 
hablaremos de los Departamentos lnvolucrados en el de~arro!lo e implantaCión de este 
proyecto. 

En el segundo capítulo presentaremos los elementos y herramientas necesarios y 

utlhzados para el desarrollo del sistema. 

En el tercer capít-ulo haremos un análiSIS del sistema anterior y propondremos la 
instalación para el sistema actual, además las ventajas y las desventaj3s se detallan en este 
tercer capítulo. 

En el cuarto capítulo llevaremos a cabo el diseño del Sl~tema en base a la información 
recabada, de acuerdo a las necesIdades del negocio. 

Las condusi()nes~ anexos y glosario de términos se darán al final del presente trabajo 

Fmalmente presentaremos la bibliografía utilIzada que hizo pOSIble la implantación de 
este Sistema 
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CAPITULO 1 

l. EMPRESA. 

MICROTECNOLOGIA DE MEXICO, S.A. DE C.V. fue establecida en 1979 con el 
propósito de importar y comercializar terminales de punto de venta (POS) para la industria 
Hotelera y Gastronómica; los socios elaboraron un estudlO de mercado para cuantlficar que 
tan rentable era el negocio, la competencia, el crecimlento y que perspectivas había para el 
futuro de esta empresa. 

En 1980 obtuvo la representación exclusiva para México de la empresa MICROS 
SYSTEMS de los Estados Unidos, fabricantes de terminales POS para Hoteles y 
Restaurantes. 

Esta empresa se desarrollo tan rápldo, que con la entrada de México al GATT 
realizo diferentes alianzas que le permitieron abarcar cada vez mas mercados en el terreno 
de Cajas Registradoras y Terminales de Punto de Venta. 

En 1987 obtuvo la representación exclusiva para México y América Latina de la 
empresa PANASONIC, fabricantes de ternllnales POS para restaurantes. 

En 1988 se obtuvo la representación exclusiva para México de la empresa OMRON, 
fabricantes de tenninales POS para el comercio al detalle. 

En 1995 obtuvo la representación exclusiva para México de la empresa FIUELlO 
SYSTEMS de los Estados Unidos, desarrolladores de sistemas de Reservación para 
Hoteles. 

Microtecnología de México ha sldo mencionada por 2 años en la revista financiera 
Expansión dentro de las 500 empresas más importantes del país. 

Misión de la empresa: 
La empresa se adelanta a las necesidades de sus clientes, brindándoles tecnología de punta 
y facilidad de uso, proporcionándoles una solución integral así como la mejor opclón en el 
mercado 

Principios y valores que rigen a la Empresa: 
Ofrecer servicio de excelencia que satisfaga las diferentes necesidades de los clientes 
Ser una empresa comprometida con los más altos estándares de calidad. 
Mantener la comuUlcación externa e interna que fomente la honestidad. 
Atraer mediante el buen servicio a los clientes y al turismo, para el bienestar y desarrollo de 
México. 

Microtecnología de México, compañía líder en Sistemas de Punto de Venta, tiene su 
sede central en la Ciudad de México, D.F.; cuenta con cuatro sucursales (CANCUN, 
GUADALAJARA, MONTERREY y TIJUANA), y con 40 distribuidores en toda la 
República Mexicana. 
A continuación veremos como esta conformada la Empresa Microtecnología de México. 
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MicrotecnologÍa de México esta organizada en forma Jerárquica por el área de 
DIreCCIón. 

El puesto de Director General de la compañía lo ocupa el dueño de la empresa. lo 
que permite que todas las deCIsiones importantes se consulten y se autoricen por él, SIn la 
participación de un consejo de dirección. 

El Subdirector es el encargado de estar en contacto directo con el Director de Operaciones 
y con el Duector Administrativo, a su vez que él le rinde cuentas 'al Director General y 
también lo substituye cuando por algún motIvo esta ausente. 

El Director de Operaciones maneja un trato muy cercano con los Gerentes de Ventas, 
Soporte Técnico y Sistemas Vigilará de manera muy estrecha que se lleve a buen termmo 
la Venta de un producto al CJ¡enle. que e~tc sea bien instalado y que su ImplementacIón sea 
\k'Vada de la manera mas adecuada 
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El servicio de atención a clIentes es n1üy importante para la compafiía, ya que de esto 
dependerán las futuras compras de un cliente Si el serv:cio y la atención SOI1 oportunos y 
efictentes, el cliente quedará satisfecho y no buscara otro producto. 

El área de operación Illvolucra tres departamentos (mencLOnados anteriormente), de 
donde los departamentos Soporte Técnico J SIstemas dependen en gran parte el uno del 
otro 

A).- Departamento de Ventas. 
Este departamento se encarga de nevar a cabo la venta de lOS equipos que 

comerCIaLIza la empresa. Provee de información a Los prospectos y reaLiza demostraciones 
de los sistemas para las diferentes áreas como son: Restaurantes, Bares de Hoteles e 
Independientes y tiendas de Autoservicio. 

Para realizar la venta se lleva a cabo el siguiente procedimIento· 
En pnmer lugar tenernos la prospección que consiste en realIzar una investigación 
exhaustIva revisando periódicos. directorios telefónicos, revistas, correo, publicidad y por 
medio de llamadas telefónicas a fin de hallar clIentes potenciaks a quienes ofrecerles los 
equipos comercializados por la empresa. 

Acercamiento.- Este es un medIO para establecer contacto con el prospecto de cliente, ya 
sea por vía tdefónica, correo postal, correo electrónico o bien por contacto directo a fin de 
establecer una entrevista más fonnal 

Análisis de necesidades dd contacto - Se lleva a cabo una VIsita al negocio deL cliente a 
fin de conocer y observar la forma de cómo realizan su operación, además de que se 
escucha al clIente hablar de sus expectatIvas al adquírir un nuevo sistema. 

Entrevista.- Es en esta etapa donde se muestran los beneficios del sistema de manera 
impresa por medio de folletos y catálogos, tOS cuales van a resolver las necesidades actuales 
del negocIO. 

Demostración - Se lleva a cabo la demostración fíSIca de diferentes sistema a fin de ilustrar 
al prospecto de cómo las solucIOnes presentadas en papel arrojan los resultados reales. 

Propuesta económica.- Una vez que el sistema fue demostrado, se le presenta al prospecto 
un resumen de los beneficios al adquirirlo, la cotización del sistema, en que tiempo 
recupera la 111\'ersíón y se establecen las bases comerciales de la negociación donde la 
habllídad y la experiencia del vendedor llevarán el acuerdo a una posición de ganar a ganar. 

B). - Departamento de Soporte Técnico 
Este departamento se encarga de atender los reportes de fallas)' dar mantenimiento 

al equipo que se encuentra instalado. 

Este servIcio se ofrece ya sea por medio de equipo en garantía, póliza de serVlClO o 
por una facturaCión por evento. 
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Cuenta con un Gerente y personal especializado en Servici.o para las seis nlarcas de 
Puntos de Venta que se manejan 

La atención a Clientes abarca el Distnto Federal, cl area Metropolitana asi como en 
el interior de la República Mexicana para la atención de repor1.cs y ei mantemmlento de 
eqlJ.tpo 

El personal con que se cuenta esta capacitado para resolver cualquier problema 
mecánico dd equipo, y en muchas ocasiones tambIén dc programación 

Se encarga de certificar cada una de Las [nstaLaciones en sus condicl.Ones técmcas, 
para garantizar él optimo funcionamiento del equipo a instalar El cumplimiento de éste 
rubro es el inicio de garantizar al clIente una alta calidad en el producto 

C)- Departamento de Sistemas. 
Este departamento se encarga de la programaclúD e instalac-~ón de equipo; 

capacitación a nuevos clientes, capacitación contmua a los ya existentes, además de 
capacItacIón interna; investigación de los nuevos equipos y sus diferentes "-plicaciones, así 
como actualización de informacIón sobre los diferentes equipos que están por ser liberados 
para salir al mercado. 

El Gerente de Sistemas se ocupa de organizar y programar todas Las actividades del 
departamento en cuanto a Instalación, Programación, DesalTollo de Programas )' Cursos 
que se reqUIeran. 

Las instalaciones que se realizan requieren de la participaClón de ambos 
departamentos (Soporte Técnico y Sistemas), ya que el funcionamiento del equipo depende 
de la Instalación y de la Programación. 

Es precisamente en el Departamento de Sistemas en donde me encuentro 
ubicado dentro de) Organigrama de la Empresa, fungiendo como Analista de Sistemas 
y seré el responsable de llevar a cabo la Implementacion del Sistema que será 
Instalado en el presente proyecto. 

El Director Administrativo a su vez se mantIene en constante relación con los 
Gerentes de Contabilidad, Crédito y Cobranza, Trafico y Almacén. Es el área encargada de 
la coordinación de las actividades admll1istrativas de la Compaílía. 

A.- Contabilidad. Se encarga del registro y pago de las facturas a los proveedores de las 
importaciones 
B).- Crédito y Cobranza Se encarga del seguimiento y cobranza de las facturas de la 
empresa con los clientes. 
C).- Tráfico. Se encarga de la coordinación, transmisi6n de lOS pedidos y las 
importaciones de los productos de compraventa 
D).- Almacén Se encarga de tener bajo su resguardo J control todo el equipo que es 
adquirido por la empresa. 
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Un esquema de corno interactúan ios Departamentos Dei Area Operativa y 
Administrativa dentro de la Compañia es el siguiente: 

Ventas 

El Departamento dc Ventas es el primero en estar en contacto con el cliente. 
~ Dentro de las primeras funciones que realiza el Departamento de Ventas es el de contactar 
al Cliente, (En este momento no es un cliente sino un prospecto) y se sondea al Prospecto 
para determinar cual es el ramo al que se dedica y en base a esto sugerirle cual podría ser el 
Sistema adecuado que podría cubrir sus necesidades adaptándolo a su negocio. 

~ Después se invita al Prospecto a una demostración del equipo sugerido en el cual se le 
dan a conocer las Características, Funciones y Valores del equipo. 

Una vez que el Prospecto acepta el equipo ya no es Prospecto sino Cliente; entonces el 
vendedor elabora un estudio del proyecto para que en base a esto se determine la cantidad 
de eqUIpo necesario a instalar en el negocio 

Una vez determinado el equipo, el vendedor elabora un pedido y en el se llega a un acuerdo 
con el diente de cuales serán las condiciones de pago 
El vendedor también sohcita un anticipo al cllentt, normalmente el 60 % del valor total del 
equipo. 

Tráfico. 

El responsable de la importación de compras genera una Orden de Compra con el 
proveedor. 
El proveedor le envía el eqUIpo de los Estados Unidos de América. 
El Agente Aduanal en la ClUdad de México calcula los Aranceles para liberar la mercancía. 

Almacén 

Al llegar el equipo a la compama, es revisado por el Departamento de Embarques y 
Almacén verificando que este corresponda físicamente con los modelos y cantidades 
descritos según la Orden de Compra elaborada. El equipo debe de llegar en el plazo 
convenido para realizar con buen tiempo su ReVIsión y su Programación por los 
Departamentos respectiVOS. 

5 



Soporte Técnico 

¡ 
Después d eqmpo pasa al departamento de Soporte Técnico en donde se revisará 
minuciosamente y sc determinara si el equipo esta completo y no presenta falla alguna de 
fabricación. En caso dc presentar alguna falla de entregara al almacén para que realice los 
tramites necesarIOS de devolución de equipo; si el equipo se encuentra en condiciones 
optirnas se preparara y se le entregara al departamento de Sistemas. 

Sistemas 

¡ 
El departamento de Sistemas realiza el Diseño y Programación de la Base de Datos en 
base a la información recabada de acuerdo a las necesidades del cliente. 
Cuando el equipo ya fue programado es recibido por el Departamento de Embarques 

y Almacén para ser empacado y embarcado. 

El departamento de Almacén elabora un reporte y pasa a costear el equipo al departamento 
de Contabi\!dad. 

El área de embarques coteja el equtpo físico contra lo pedido por el cliente y dabora una 
salida para ser descargada en un "Kardex" y de esta manera preparar la facturación del 
eqUipo. 
Al obtenerse la f2.ctura, el equipo es flejado, sellado y etiquetado y se envía al destino final 
que será el domicilio del negocio del clIente 

Contabilidad. 

EL departamento de Facturación realiza un segundo cotejo de prec:os y equipo 
especificados en el pedido del cliente, para de esta manera facturar y cobrar lo negociado en 
este. 

Son varios los departamentos que intervienen para llevar a cabo la ioplementación 
de un Ststema. Cada uno de estos departamentos cuenta con personal aitamente capacitado, 
el cual fue seleccionado de manera cuidadosa por el área de Recursos Hurnc..nos. ya que la 
compañía Mlcrotecnología de México esta convencida de que el motor para supervivencia 
y buen funcionamiento es el Recurso Humano (las personas). 
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Anahcemos entonces lo referente a la Administración de los Recursos Humanos y 
veamos en que consiste: 

Antes que nada tengamos muy presente lo siguiente: Ya han pasado los días en que 
el trabajador era considerado como una simple maquma. Ahora el hombre se impone y 
domina a la empresa El trabajo ha vuelto J humanizarse. Hoy se reconoce al hombre como 
el centro medular de la empresa, ahededor del cual giran todas las demás funclones y se 
convierte en su principal y constante preocupación. 

A este desarrollo actual sobre la AdministraCión de Personal [.an contribuido 
muchas personas como 500' Sociólogos, Psicólogos, Economistas y Administradores Las 
investigaciones realizadas por estas personas han conformado las técnicas y sistemas 
modernos que, en la actualidad, se aplican en las empresas más eficientes y progresistas. Dc 
aquí que gente como secretarias, contadores, vendedores, técnicos, analistas de sistemas y 
ejecutivos, contribuyen a la supervivencia y al progreso de la mIsma empresa. El trabajo de 
unos repercute en el bienestar de los demás. 

Si las ventas decaen, la empresa sufre; si el personal no trabaja en las condiclOnes 
adecuadas, la labor se realiza de manera inaproptada; SL la dirección tropieza, se reSIente en 
toda la organización: todo ello depende al fin y al cabo del trabajo del hombre 

ADMINISTRACiÓN DE RECURSOS HUMANOS. 
La Administraclón de Recursos Humanos tIene como una de sus tareas proporCionar las 
capacidades humanas requendas por una orgamzación y desarrollar habtlidades y aptitudes 
del individuo para ser lo más satisfactorio así mismo y a la colectividad en que se 
desenvuelve. No se debe olvidar que las organizaciones dependen, para su funcionamiento 
y su evolución, primordialmente del elemento humano con que cuenta Puede decirse, sin 
exageración, que una organización es el retrato de sus mIembros. 

Para llevar a cabo la selección de personal, la compañía Mlcrotecnología de México utiliza 
los siguiente procedimientos. 

PRINCIPIOS DE LA SELECCIÓN DE PERSONAL. 
Es de primordtal importancia, antes de describir el proceso, anallz.ar tres principios 
fundamentales: 
Colocación. 
Parte de la tarea del seleccionador es tratar de Il1crementar los recursos humanos dc la 
organización por medío del descubfl111lento de habilldades como actitudes que puedan 
aprovechar los candidatos en su propio beneficio y en el de la orgamzaclón. Así pues, 
puede ser que un candidato no tiene las habilIdades necesanas para un determinado puesto, 
pero puede ser buen prospecto por otras características personales. Es necesario descubrir 
otras habilidades, las cuales pueden ser requeridas en otra parte de la organización. 

Orientación. 
Teniendo como marco de referencla tos problemas de desocupactón y desempleo en el país 
Microtccnología de Mexico una empresa con corazón, se ha dado a la tarea de onentar a los 
solicitantes en caso de no ser pOSible aceptar a un candidato, ya que anteriormente, si un 
candidato no cumplía con las aptitudes para el puesto simplemente se le ~echazaba; pero 
ahora se le dirige hacia otras posibles fuetcs de empleo. La empresa no olVIda que se 
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encuentra dentro de un sistema económico, soóal, culturaL polüico, etc, y que por etlo 
cumplirá con sus objetivos sociales para ayudar a resolver los problemas del país En 
resumen, si los candidatos han dado su tiempo y esfuerzo a la organIzación a fin de que está 
deCidida si pueden ser miembros de ella, lo menos que la empre~a puede hacer es brindarles 
esta orientación 
En la mayoría de las empre')as sucede frecuentemente 10 contranü. Es muy común que SI el 
candidato no es considerado adecuado, senClllamentc se le nl1ente y se le dice que su 
sohcitud será estudiada) que después se te avisara el resultado. La verdad es que se le 
rechazó y simplemente se deja al llcmpo que resuelva el problema' que el candidato 
encuentre otro empleo. La razón primordial de esta postura palece ser que sí se dice a los 
candidatos que no han SIdo aceptados, frecuentemente desean conocer las razones de esa 
deciSión; es deCir, desean Juzgar el trabajo de los propIOS seleccionadores, lo cual puede 
molestar a estos, 

Ética Profesional 
Parece que muchos seleccionadores no se han dado cuenta cabal de las enormes 
implicaciones éticas y humanas de su trabajo, a Juzgar por la proliferación de oficinas de 
selección que no cumplen los más elementales prinCIpIOS tecillCOS de esa función. Es 
imprescindible insistir en que el proceso de seleCCión impllca una serie de decisiones. 
Ahora bien, esas deCISIones pueden afectar a la vida futura del candidato. 
SI no es aceptado; si se le coloca en un puesto para el cual DO tiene habiltdades; para el 

cual tiene más capaCldad de la necesaria, etc, son circunstanclas que pueden convertirse en 
fuente de frustraciones para el candtdato y que. por tanto, pueden minar su salud mental y 
la de su familta y afectar negativamente a la organización. Es necesario que el 
seleccionador tenga piena concrencia de que sus actiVIdades y toma de decisiones son una 
gran responsabilidad y pueden afectar gravemente la vida de otras personas. 

ELEMENTOS DE LA SELECCIÓN TÉCNICA. 
Para cumplir con esa pesada responsabilidad es necesanQ. entonces, que las decisiones 
estén fundamentadas sobre técnicas lóglcamente estructuradas, stgutendo un procedimiento 
científico. Las corazonadas, las intuiCiOnes y la buena voluntad no pueden suplir a los 
instrumentos científicos para que el seleccionador cumpla con su responsabilidad 
profeSiOnal y humana 

Vacante. 
este proceso se Inlcia cuando se presenta una vacante, cuya definiCIón literal es: puesto que 
no t1ene titular 
Para efectos de eS1.e proyecto, se entiende como talla dispombtlidad de una tarea a realtzar 

o puesto a desempeñar, que puede ser de nueva creación o por imposibilidad temporal de la 
persona que lo ven13 desempeñando, Antes de proceder a cubrir dicha vacante, deberá 
estudiarse la posibilidad de redIstribución del trabaJO. con objeto de que dichas tareas sean 
realizadas entre el personal existente y, solo en caso de que esto no sea posible, se solicitará 
que se cubra. 



Análisis y Evaluación de Puestos 
Una vez recibida la requisIción de personal, se recurrirá al análisIs y evaluación de puestos, 
con el objeto de determinar los requerimientos que debe satisfacer la persona para ocupar el 
puesto eficientemente, asf como el salario a pagársele En caso de no existir dIcho análisis y 
evaluación, deberá procederse a su elaboración para poder precisar que se necesita y cuanto 
se pagará. 
Podemos decír que una vacante es una pleza faitante de una maquina. Si no se tiene idea de 
la forma de la refacción ni de sus funciones, es imposible llenar el hueco. De aquí que el 
análiSIs de puestos y su evaluaCIón nos diga la forma de la pieza que falta y su valor. 

Inventario de Recursos Humanos. 
El sigUlente paso consiste en ta localización; esto es, en el inventario de recursos humanos, 
de las personas que, prestando actualmente sus servicios dentro de Microtecnología de 
Mexíco, reúnen los requisitos establecidos, lo cual permitirá proporcionar los elementos 
que conocen la organización, y de los cuales se conoce la actuación que han tenido en el 
tIempo que tienen de prestar sus servicios 
Esto disminuirá el periodo de entrenamiento y, lo más importante, contribuirá a mantener 
alta la moral del personal que ya trabaja en la empresa, al permitir que cada vacante 
signifique la oportunidad de uno ó varios ascensos. 

Fuentes de Reclutamiento. 
De no exístir dentro del inventario el candidato deseado; sacudida la cartera de candidatos 
que se encuentran en espera de una oportunidad y, al no localizarlo tampoco, se recurrirá a 
las fuentes de reclutamiento, entendiendo por tales, los medios de que se vale una 
organizacIón para atraer candidatos adecuados a sus neceSidades. 
Para Mierotecnología de México, la fuente de abastecimiento más cercana es la propia 
Organización y se refiere a las amistades, parientes o familiares del propio personal. Sin 
embargo, muchas veces esta fuente de abastecimiento presenta algunas desventajas debido 
a las fricciones y conflictos que surgen con el personal cuando no es aceptado su candidato 
o cuando, ya en el desempeño de sus labores, disminuye la objetívidad de los familiares en 
los casos en que se sanciona a sus parientes, se les niega a un ascenso, etc. 
MicrotecDologÍa de MéXiCO utiliza también las llamadas fuentes externas de reclutamiento, 
como es el caso de las Agencias de Empleo, Anuncios en la Prensa, Universidades, Bolsas 
de Trabajo, la Puerta de la Calle, etc, siempre observando el costo de los mismos, es decir, 
ir del menor al mayor costo 
Microtecnología de MéxlCO, tiene también por costumbre reclutar a los recién egresados de 
Escuelas Superiores; ya que de esta manera, cuando los candidatos son contratados por la 
empresa, la compañía los modela o forma de acuerdo a sus necesidades 
En un país como México, con grandes problemas de subempleo y con grandes carencias de 

personal altamente cualificado, es de vital importancia prestar atención a las fuentes de 
reclutamiento. 
Es determinante en la efectiVidad del reclutamiento la anticipación con que se planean las 
necesídades. Esto permite escoger el mejor personal disponíble en el mercado de trabajo, 
planear e iniCiar los programas de entrenamiento en tiempo oportuno y cubrir las vacantes 
COn la anticipación solicitada. No sé debe desconocer que el reclutamiento implica un costo 
que no siempre se justifica por la magnitud de la organización y la rotación del personal 
que ésta tiene. 
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Solicitud de Empleo. 
Microtecnología de México toma muy en cuenta el siguiente aspecto una vez o.ue localrzo a 
los candidatos. La compañía sabe que el ambiente en que sean recibidos los candidatos, así 
como la manera en que sean tratados, contribUirá en alto grado a mejorar la impresión que 
se fomenta de la organización. El espacio asignado a la oficina de reclutamiento)' selección 
proporciona las facilidades adecuadas por 10 que resulta funcional y reduce al mínImo las 
Incomodidades que surgen ante la presencia de numerosos candidatos. 
Su sala de espe:-a es confortable, iluminada y esta suficientemente ventilada, así cümo 
también cuenta con cubículos privados que penniten las condicIOnes ambientales necesarias 
para la realización de las diferentes etapas del proceso de selección 
Esta área de reclutamiento y selección, es accesible a los soliCitantes y evita que estos 
transiten en las áreas de trabajo. 
Una vez ubicados en el área donde serán recibidos los candidatos, se procede a llenar la 
solicitud de empleo que abarcara básicamente datos personales como. nombre, edad, scxo, 
estado civil, IMSS, registro federal de causantes, etc.; datos de familiares; expenencia 
ocupacional; puesto y sueldo deseado; disponibilIdad para iniciar labores; planes a corto y 
largo plazo, etc. Las solicitudes de empleo están diseñadas de acuerdo con el m vel al cual 
se están aplicando. La compañía cuenta con tres formas diferentes para nivel de eJccutivos, 
nivel de empleados y nivel de intendencia. 
De aquí, se detennina si el candidato reúne a los requisitos mínímos de escolaridad, edad, 
etc., en un caso afirmativo se procede a una entrevisla. 

Entrevista inicial o Preliminar. 
Esta entrevista pretende detectar de manera gruesa y en el mínimo de tierr:po posible, los 
aspectos más generales del candidato y su relación con Los requenmientos del puesto: por 
ejemplo: apariencia física, facilidad de expreSIón verbal, habilidad para relacionarse, etc, 
con objeto de descartar aquellos candidatos que de manera manifiesta no reúnen los 
requerimientos del puesto que se pretende cubrir; debe informarse también la naturaleza del 
trabajo, el horario, la remuneración ofrecida, las prestaciones, a fin de que él decida si le 
interesa seguir adelante con el proceso. 
Si existe interés por ambas partes, se pasa a la siguiente etapa. Antes de tratarla, vamos a un 
detenemos un poco en lo referente la entrevista 

Definición de Entrevista. 
Se puede decir que entrevista es una forma de comumcación intcrpersonal, que tJen(; por 
objeto proporcionar o recabar infonnación o modificar actltudes, y en VirtLd de las cuales 
se toman detenninadas decisiones. Cada entrevista en particular tiene un objeto específico, 
el cual debe estar predeterminado para poder precisar el procedimiento a segmr. la 
información previa requerida, el ambiente en el que se realizara y su duración 
5 o 10 minutos antes de dar por terminada la entrevista, se anuncia el final de la misma, 
dando oportuniciad al solicitante para que haga las preguntas que estime pertinentes y 

manifieste sus impresiones sobre la entrevista misma. De aquí. al cerrar la entre\'ista se le 
anuncia al candidato que no se le puede proporcionar el trabajo por talo cual motivo, ó bien 
se le cita para para el siguiente tramite. 

la 



informe de la entrevista. 
El resultado y conelusíones de la entrevista, con relaCión al objetivo de la misma, son 
redactados inmediatamente después de concluida, con objeto de no omitir ninguna 
información que distorsione el resultado logrado El 111forme debe ser claro, concreto e 
inteligible para quien posteriormente tenga necesldad de consultarlo, y pasarlo al 
departamento que solicito el recurso. 

Pruebas. 
Microteenología de México necesita verificar de algún modo las capacidades que el 
trabajador posee para ocupar el puesto ai que se ie destinará, o al que él pretende. 
Es por ello que estas pruebas son necesarias, tanto para. la selección como para la 
acomodación de personal 

Pruebas de Aptitud. 
Son las que investígan las cualidades en potencia que el trabajador posee, pero que aun no 
las ha desarrollado. (Pruebas de imaginación, percepclón, atención, memoria y habilidad 
mental, etc) 
Pruebas de capacidad. 
Son las cualidades ya desanolladas que el trabajador tiene, que son capaces de aplicarse de 
mmediato a un trabajo (Pruebas de Mecanografla, Ortografia, dibujo, contabilidad, 
programación, etc), 
Pruebas de Temperamento-Personalidad. 
Tratan de encontrar las tendenCias generales, los patrones de reacción más comunes, y 
tratan de predecir con la mayor certeza posible la conducta del indIviduo en relación con su 
adaptación al trabajO y su promoción posterior. (Pruebas de Rorscharchd, el inventario de la 
personalidad de Benreuter, etc) 

Investigaciones 
Para MicrotecnoLogía de MéXICO, es muy importante conocer a fondo las personas 
integraran su organIzación, es por ello que realiza una serie de investigaciones. 
Estas investigaclOnes son de varios tipos· 

L Investigación de Antecedentes de Trabajo.- Este es uno de los mediOS más 
fáctles, y más efectivos para comprobar la Idoneidad, laboriosidad, capacidades del 
trabajador, ya que, $1 las posee, debe haberlas revelado ordinanamente en los 
trabajos anteriores. Estas investigaciones se realizan en forma y no por teléfono. Se 
investigan también aquellos penados en los que el trabajador asegura haberse 
ocupado de asuntos personales, entre otros dos trabajos, ya que muchas veces puede 
ocultar un trabajO del que fue despedido por faltas graves. Por ello se acude a la 
empresa antenor, donde es más fácil saber a donde paso, al salir de la que nos da el 
informe. 

2. Investigación de Antecedentes penaLes.- Se IOvestlga también en las penitenciarias 
y cárceles preventivas, ya que esto también puede revelarle a la empresa el que 
algún sohcitantc tenga antecedentes penales, lo cual es un impedimento para 
ocuparlo 
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3 Investigación de las cartas de recomendación. - Cuando estas se presentan a la 
empresa~ su validez puede depender de lo gue nos digan las personas que 
recomendaron ai candidato. 

Examen Medico de Admisión. 
El examen médico de admisión reVIste una Importancia básica en Mlcrotecnología de 
Mexico, al grado de llegar a influir en elementos tales como índIces de ausentismo y 
puntualidad y, siendo un poco más extenso, afecta a los aspectos de desaITollo de dicha 
orgamzación, con repercusiones al desarrollo y progreso de un país. 
Todos estos argumentos han servido como puente legal, económICO y social, para establecer 
una serie de reglamentos y políticas que tienden a proteger al aspirante cuaildo ingresa a un 
trabajo, al grupo laboral que está en funciones y, en últIma lllstancia, a evitar el desperdicio 
humano por ubicar al candidato en trabajos que por su naturaleza física no desempeñará 
eficazmente al no satisfacer los requerimientos que necesitan determinadas actividades 
El eXamen medico tiene como fines pnncipales los sLguientes 

l. Conocer si el candidato padece enfermedades contagiosas. 
2. Saber si tiene alguna enfermedad que pueda ser alguna contraindicación para el 

puesto que se le ofrecería. (Trabajos agobiantes para personas débiles). 
3. Conocer si el trabajador no sufre ya, al Illgresar al trabajo, enfem1edades 

profesionales. 
4 Obtener indicios sobre la posibilidad que el trabajador sea un alcohólico o 

drogadicto. 
5. Verificar si el trabajador tiene el uso normal y la agudeza requerida de sus sentidos 

(la vista, el oído, etc). 
6. Buscar si no tiene el trabajador algún defecto que lo predisponga a sufrir accidentes 

de trabajo. 
7. Orientarlo sobre como puede curarse de sus enfennedades crónicas y prevenir las 

quc pudieran ocurrirle. 
8. Investigar su estado general de salud. 
9. Servir de base para la realización de exámenes periódicos al trabajador, para vigilar 

su estado de salud, corregir males que pudieran iniciarse sin saberlo él y corregir sus 
enfermedades crónicas. Todo ello, además de beneficiar al trabajador, mejorara su 
eficiencia en el trabaJO. 

Microtecnologia de México coloca este examen mediCO casi siempre al final de las etapas 
de selección y solo 10 aplica a quienes ya tienen una gran probabtlidad, en atenCIón a las 
demás pruebas de que serán contratados. 

Decisión Final. 
Con la información obtenida en cada una de las diversas fases del proceso de selección, se 
procede a evaluar comparativamente los requerimientos del puesto con las características de 
los candidatos Hecho esto, se presenta al jefe inmediato para su conslderación y decisión 
final; al departamento de selección de personal le corresponde únicamente un papel asesor 
en dicha decisión final. Fínalmente se procede a emitir los resultados de la decisión, 
procediéndose a la contratación del personal seteccionado, al registro de los candidatos que 
deberán ser conSIderados para futuraS vacantes y a los que por cualquier cIrcunstancia no 
tengan ninguna posibilidad futura. 
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Resultados y retro?limentac:ón. 
El resultado final del proceso de selección se traduce en el nuevo personal contratado. Si 
los elementos anteriores a la selección se coustderarou cuidadosamente y los pasos de la 
selección se llevaron de forma adecuada, lo más probable eS que el nuevo empleado sea 
idóneo para el puesto y lo desempeñe productivamente Un buen empleado constituye la 
mejor prueba de que el proceso de selecClón se llevó a cabo en forma adecuada 

Contratación y Filiación. 
Una vez que se decidIó la aceptación de un candidato, y el puesto al que deberá dedlcárscle, 
existe la necesidad de complementar sus datos, para mtegrar su expediente de trabaJO. Entre 
estos se encuentran. fotografías, llenado de formas, filiación dactilográfica. etc 
Microtecnología de México por lo general celebra un Contrato Colectivo de TrabajO de tres 
meses de prueba con el reClen crontratado. De aquí la empresa seguira muy de cerca las 
funciones que el empleado desempeñara y si cumple con las expectativas que la empresa 
requiere, ya no se le dará otro contrato mas al finalizar el pnmer contrato. sino que el 
trabajador se convertirá ahora en empleado de planta. 

Introducción .. 
Microtecnología procura que el nuevo empleado sea adaptado lo más rápida y eficazmente 
posible al nuevo medio, aun por meras consideraciones del orden de eficiencia: La 
compañía conoce que los primeros recuerdos del empleado son los que más 
perslstentemente habrán de influir en su actividad, y, SI son desagradables -por la 
incertIdumbre y ansiedad que provoca lo nuevo, 10 desconocido, las correCCiones, las 
criticas o regaños que se hagan al nuevo trabajador, etc - aun incon~cientemente, afectaran 
su moral, su estabilidad y hasta su lealtad a la empresa. 

Introducción en el Departamento de Personal. 
El departamento de personal da al nuevo trabajador, los sigUIentes mformes: 

1. Idea de la empresa en que va a trabajar, su historia, sus producto'), su organización, 
sus principales funcionarios, etc. 

2 Polítlcas generales de personal: que espera la empresa cid nuevo trabajador, y que 
puede esperar este de la empresa. 

3. Reglas generales sobre disciplina: 10 que debe hacer y lo que debe eVItar. 
4 Beneficios de los que puede disfrutar, tales como cajas de ahorro, despensas, 

deportes, etc. 
S Se le da un recorrido por la empresa y de ser posible, se le presenta con el Gerente 

General. 

Introducción en el Puesto. 
1 El nuevo empleado es llevado y presentado con el que será su jefe Inmediato 
2 El nuevo jefe lo presenta a su vez, con los que habrán de ser sus compañeros 

mrnediatos de trabajo. 
3. Le explicar brevemente su posición en el organigrama del departamento. 
4. Después, le explica en forma genérica las funciones y/o actividades que 

desarrollara, en base a la descripción del puesto 
5. Le aSigna su eqUIpo y/o útiles de trabajO 



6 Se le mostraran los sItios que reqUIere conocer, tales como lugar de cobro, de 
abastecimiento de material, sanitarios, etc. 

7 Además, la compañía le aSIgna un auxiliar para que 10 orien~¡g y le ayt:ce en sus 
problemas en los pnmeros días. 

Capacitación y Desarrollo. 
Microtecnología de MéxlCO se e"mela en que su personal de nue.\'o ingreso obtenga el 
canocl/niento necesano para reailzal de manera eficiente y con mayor aptitud la labor para 
la cual fue contratado. 
Este conocimiento puede obtenerlo de varias formas, según la situación que se presente. 

1 El reClén mgresado puede recibir la capacitación directamente de alguno de sus 
compañeros con mayor experiencia 

2. Otras veces es necesario solicitar los serViCiOS de algún ll1struetor externo que la 
empresa contrata para actualtzar y capacItar a su personal. 

3 y en algunas ocasIOnes el personal acude a capacitarse directamente en algunos 
centros de capaCltación los cuales se encuentran ubicados en algunas ciudades de 
[os Estados Umdos de Aménca, como son Las Vegas, Atlanta. Austin y Maryland 

Mlcrotecnología de Mexlco mantiene un ambiente agradable de trabajo para sus empleados, 
ya que sus instalaclOnes se encuentran bien distribuidas, y cada empleado cuenta con un 
lugar de trabajo cómodo y apropiado para el desarrollo de sus labores. 
La comunicación entre su personal es muy buena, pues esta ha sido fomentada por el 
departamento de ReCursos Humanos a través de ActIvidades Deportivas y Recreativas. 

Todos estos aspec~os que inician desde la selección de Personal, hasta llegar a donde el 
empleado ya se encuentra en función de sus propias labores, es producto de una sen e de 
procesos que están encammados a cubrir las necesidades de la empresa para así, de esta 
manera. poder bnndar un excelente servicio para el cliente. 

En este caso yo C0:110 Analista de Sistemas, he reClbido diferentes formas de capacItación. 
Algunas han Sido de manera local y en algunas ocaSlOnes hc acudido a los Estados Ul11dos 
de Aménca Además, como Analista de Sistemas he realizado numerosas Instalaciones de 
eqUipos en casi todos los estados de la Republlca MeXicana, y conozco cuales son los 
aspectos que se necesitan cubnr para llevar a buen termino la mstalación de los Sistemas 
en cada uno de los diferentes negoclOS. Es por ello que, en base a estos conocimientos 
reCIbidos por la Capacitación y Desarrollo dentro de la empresa y en base a la expenencÍa 
adquirida a través de los años, realizare la Implementación del presente proyecto en los 
Restaurantes Frontera de León. GuanaJuato. 
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DESCRIPClOi\ DE PRODUCTOS Y SERVICIOS. 
La slguiente es una lista de todos los productos y servicios que ofrece la empresa: 

A) Ilardware 

B) Sofhvare 

C) Servicios. 

D) Soporte. 

MICROS POS. 
OMRO" P.O S 
JAPAIN P O S 

PANASONIC P O S 
CASIO P O S 
S A S 1 RETAIL 

FOUNDATION MICROS HMS 8700 
PA'JASONIC POLLING SOFTWARE 
OMRON POLLING SOFTWARE 
SCO OrEN SERVER DESKTOP SYSTEM UNIX 

C00!SULTORlA DE PUNTOS DE VENTA 
ASISTENCIA Y SOPORTE EN VIVO. 

CONTRATO DE ASISTENCIA POR 24 HORAS. 
CONTRATO DE ASISTENCIA PARA FINES DE SEMANA 

E) Entrenamiento CAPACITACIO" EN SITIO Y DENTRO DE L A EMPRESA. 
DEL CLlEl\TE. 

F) Suministros CINTAS ENTINTADAS. 
ROLLOS DE PAPEL. 
CARTUCHOS Y CARRETES. 
SCAl\ERS 

La estrategia de mercado se basa en proveer de información a sus prospectos de 
Clientes y realizar demostraciones de sus equipos. El personal de la empresa entiende 
perfectamente los problemas y soluciones que están asociados con la Operación de Hoteles, 
Restaurantes, Bares y la Venta al detalle. 

Debido a los 20 años de Microtech de México en el Mercado, sus clientes base son: 
Hoteles Westin Regina, Hoteles Four Season, Hoteles Presidente Intercontinental, Hoteles 
Sheraton, Hoteles Hyatt Regency, Hoteles Calinda Quality, Hoteles Camino Real, Hoteles 
Romano, Hoteles Radison, Hoteles Plaza las Glorias, Hoteles Plaza Continental, Hoteles 
Fiesta Americana, Hoteles Marnot, y muchos Hoteles independientes. 
Restaurantes de Comida a ia Carta(Fine Dmning) como son: TGI Fnday's, Yupples Sport 
Café. Fashion Café, El Restaurante del Lago, Restaurantes Frontera, Planet Hollywood, 
Hard Rock Café, Grupo :\1ezanote, Rain Forest Café, Ruths Christs, Restaurantes Klcin's, 
ChilIs, .. etc y Restaurantes de Comida Rápida(Fast Food) corno por ejemplo: Mc Donald's, 
Kentucky Fried Chicken, Carlos Junior, Burger King, Burger Boy, y muchos negocios mas. 

\1icrotecnología de México es una empresa establecida, la cual tIene a grandes 
empresas muy importantes compitiendo en los mismos ramos de la Industria Restaurantera, 
Hotelera y en la Industria del Detalle y entre ellas destacan: 

NCR (Nalional Cash Register), SVieda de México(Svenska Dataregistcr), Omron, Iee, 
Par, Sistema Argus Sierra, IBM, Squirrcl, Javeling, Infocaja, Microeaja y muchas más 
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CAPITULO 1I 

2. ELEMENTOS PARA EL DESARROLLO DE SISTEMAS. 

En el desarrollo de sistemas intervienen varios eiementos y todos ellos interactúan entre 
sí para el excelente desempeño de los mismos 
Estos elementos consisten básicamente en Recursos Económicos, Recursos Matenales ) 
Recursos Humanos. 

Para !levar a cabo la presente Instalación, definiremos los elementos a utilizar y ellos 
son: 
Recursos económicos ($), Recursos Materiales (Selección del eqUIpo adecuado de acuerdo 
a las necesIdades del negocio, asi comO requerimientos de cableado e Instalación Eléctrica) 
y Recursos Humanos (Personas con los Conocimientos necesarios para llevar a cabo la 
Instalación del Sistema). 

En primer lugar veremos los RequerimIentos Económicos que se necesItan p31 a llevar a 
cabo la Instalación del Sistema 

Recursos Económicos ($). 
Para poder realizar la instalacIón de un Sistema, se debe de contar antes que nada con los 

medios báSiCOS económicos, para ello los Inversionistas que han decidido emprender un 
negocio deberán antes calcular los costos de tales fines así como contar con el lugar 
adecuado que se adapte a las características del negocio que se desea poner, Por lo tanto el 
aspecto económico tiene especial importancia ya que cualquier paso que deseé 1 eahzarse 
implica el desembolso de dinero, desde el momento en que se adquiere una propiedad, se 
alquila o se compra, generalmente se adecua a los requerimlentos tales como la 
iluminación, el clima artificIal, los muebles, mesas o mobiliario, etc Así como la 
capaotación del personal que desempeñara táreas especiftcas, el uso de uniformes, sueldos, 
la compra de materiales: Computadoras, Terminales punto de Venta (Anteriormente 
Cajas Registradoras), hornos, estufas, frigoríficos, materias primas y todo lo relaclonado 
al ramo de que se trate. 
En el caso especifico de las Terminales de Punto de Venta son equipos que por su caEdad > 
preci!:.ión resultan en grandes sumas de dinero al momento de ser adquiridos para la 
optimización del Servicio y para la obtención de Resultados en el ramo Kcstaurantcro, 
Hotelero y para la industria del Detalle; pero en un corto periodo de tlempo no solo se 
recupera la inversión sino que se obtienen grandes beneficios debido a las grandes 
capaCIdades y virtudes del equipo. 

Recursos Materiales (Selección del equipo adecuado de acuerdo a las necesidades 

del negocio, así como requerimientos de cableado e Instalación Eléctrica). 
Para llevar a cabo la lmplantación de un sistema, será necesario realizar de antemano 

un estudio del lugar donde se instalara el sistema y observar como sé esta llevando el. cabo 
su operación ordinaria. Una vez detectado el problema en el que incurren o bten una vez 
detectados los problemas que se presentan para llevar a cabo una c'\celente operaCión, se 
podrán realIzar entonces un análisis para determinar cual será el equipo y modelo adecuado 
in~lalar y así de esta manera dar la solUCIón a estos problemas que hacen batallar y que k 
dificultan el buen funcionamiento de su negoclO al empresario. 
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Un diagrama que nos ilustra de manera general los .equcámientos del equipo 
necesario para llevar a cabo la mstalación de un Sistema MIcras 8700 HMS es el siguiente' 
Ejemplo de la Configuración del Restaurante Frontera, S A de e V. de la Unidad León, 
Guanajuato. 

A = Área de Sistemas. (Servidor). 

C = Terminal Micros UWS/3 Planta Alta 

E = Impresor Comanda Cocina Planta Alta 
G = Base de Radio. 
1 ~ Hand Held Mesero #1 Planta Baja 
K = Band Held Mesero #3 Planta Baja 
LL ~ Hand Held Jefe de PISO Planta Alta 
N ~ Band Held Mesero #7 Planta Alta 

Nota: Hand Heid => Termmal de Mano 

y esto lo podemos representar así' 

Termina! Termmal 
MICras Micras 

8700 P 8700 P 
Baja B Alta e 

B = Termmal Micros UWSI3 Planta 
Baja. 
D=Impresor Comanda Cocma Planta. 
Baja 
F = Impr. Comanda F. de Sodas y Bar. 
H = Hand Held Jefe de Piso Planta Baja 
J = Hand Held Mesero #2 Planta Baja. 
L ~ Hand Held Mesero #4 Planta Baja 
M ~ Hand Held Mesero #6 Planta Alta. 
O ~ Hand Held Mesero #8 Planta Alta. 

Área de S1stemas 
Servidor 3cr Piso 

A. 

Impresor de Comanda Cocma 
P. Baja D 

Impresor de Comanda Cocina 
P. Alta. E 

Impresor de Comandas 
Fuente de Sodas y Bar F. 

Base de Radio 
G. 

@~~~~e~i~ ' '; ;, ; " '. " ¿ , 

H [ 1. K. L. LL M N. o 
Hand Helds 
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Es muy i.mportante definir qu;,en será el personal que operara el sistema y quien será 
el responsable de su admlnistractón La ImplantacIón de un SIstema requiere de Personal 
calificado con los conocimientos necesanos para la mejor operación y desempeño del 
mIsmo 

Enfocándonos principalmente a un Restaurante o a un Hotel, quien operara las 
terminales micros 8700 serán los Meseros y los Cajeros quienes por lo general son personas 
que no reqmeren un alto grado de COnOGllmentos. Los meseros son los que tienen el trato 
directo con el clIente y los cajeros lo tienen con el mesero a la hora de entregarles la cuenta 
impresa o bien al darles un comprobanlc de la cuenta pagada para el cliente. 

REQUERIMIENTOS DE CABLEADO E INSTALACION ELECTRlCA PARA LA 
¡¡';STALACION DE EQUIPO MICRO S HMS 8700. 

CABLEADO DE COMUNICACIONES 
1 - Para el cableado de la red de comunicaCIOnes del sistema Micras 8700 que parte del pe 
Servidor Micras a instalarse en áreá de Sistemas, y qlle va hacia ias terminales UWS!3, e 
Impresoras de Comanda, se rccQtnlenda utiltzar, ya sea cable blindado (STP) de 2 pares 
torcidos (4 hilos) calibre 22 AWG con malla metálica, o cable blllldado (FTP) categoría 5 
con 4 pares torcidos de conductores sólidos calibre 22 o 24 A WG Esto es aplicable para la 
red de comunicaciones a lDstalar dentro del edificIO principal del Hotel o del Restaurante, 
es decir, el cableado no estará en contacto directo con la humedad existente en los 
exteriores. 
Para el cableado de comunicaciones que parte de! PC SerVIdor Micras 8700 y que va hacta 
las tenninales Mlcros e impresoras de comanda a Instalarse en los restaurantes, y que para 
llegar a ellos se reqUIera cruzar por jardines y áreas con mucha humedad y salinidad; se 
recomIenda utllizar preferentemente cable blindado de 2 pares (4 hilos) de conductores 
sólidos calibre 22 A WG con ma1la metálica y conductor de drenado, con recubrimiento 
externo (forro) de tetlón, -lo que 10 hace más resistente a la corrosión originada por ia 
humedad y salinidad propIas del medIo ambiente que prevalece en muchas partes, sobre 
todo en la costa-. El cable que cumple con lo anterior es' BELDEN #89855. En caso de no 
ser posible utilizar el cable anteriormente citado, se puede utihzar cable blindado (FTP) 
categoría 5 con 4 pares torcidos calibre 22 o 24 A WG. Para cualquiera de los dos tipos de 
cable a utilizar. el cableado que corra pOl la') partes externas del Restaurante o del Hotel, 
deberá estar debidamente protegido contra la humedad y las actividades propias de la 
Jardinería, por lo que se sugiere que en área de ]ardmes, sea enterrado el dueto que aloja el 
cable de comunicación a una profundIdad de 50 cm y encofrarlo con concreto. 

2.- El cable utilizado para la red de comul11cacioncs para el sistema Micras 8700, deberá 
cablearse en ductos metálIcos (tubo conclUlt) y debidamente tlterrizado, para evitar 
interferencias en ia señal de comunicaciones 
3.- Dentro dd m~smo dueto del cableado de comurHcaciones para equipo Mieros, no deberá 
cablearse otro típo de señai, (por ejemplo. energía eléctnca, telefonía. sonido, etc.) con la 
finalidad de c\'ltar interferenCIas y mal funclOnamiento de la red de comuDlcaciones. 
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4 - Los ductos para el cableado de comuDlcaciones no dcberán pasar cerca de fuentes 
generadoras de señales electromagnéticas y/o ruido eléctrico, tales como: motores, 
balastras, tampatas fluorescentes, radIo CB, teléfonos inalámbricos, etc 

5 - En caso de que los duetos pala el cableado de comunicacIOnes tengan que pasar cerca de 
algún motoL la distancia mínima entre dIos (dueto y motor) deberá ser de 1 rn.ctro para 
motorcs de hasta 1/4 HP Y de 2 metros para motores de mas de l!4 HP 

6 - Los duetos para el cableado de comunIcaciones pueden correr en forma paralela alas 
duetos del cableado de energía eléctrica a una distancia entre elLos nQ n1eno;' de 60 cm. y Sl 
en algún punto requieran cruzarse, se deberá realIzar en forma perpendicular, y a la 
dIstanCIa espeCificada. 
7. - En cada uno de los puntos en que se ublcara un dISpOSitivo Micras, específicamente. 
Terminal MICroS, Impresor de Comanda, se deberá colocar en el extremo del tubo conduit, 
un condulet para alojar el conector con su tapa y las conexiones requeridas. 

8.~ ASlmismo en cada uno de tos puntos anteriormente citados, se deberá dejar puntas de 
cable de 50 cm. para realizar las conexiones requeridas. 

9.- En el SItiO e:l que se ubicara el pe Servidor Micros en el área de SIstemas se deberá 
COlocar preferentemente, un patchpanel con 24 canales RJ45 categoría 5 para realizar las 
conexIOnes requeridas; o en su defecto colocar 3 cajas cuadradas de 4" x 4"' en el extremo 
del ducto o ductos para el cableado de comunicaciones, para alojar asimismo, los 
conectores UnItarios y las conexIOnes requeridas. 
También en este punto se deberán dejar puntas de cabLe de 50 cm. 

10,- El cableado de comunicaciones para las Termmales Micras U\VS/3, es topología de 
estrena, es deen, se requiere de un cable indivldual por cada una de ellas; mlentras que para 
las Impresoras de Comanda es topología de Bus, es decir, se requiere de un solo cable 
común y se conectan en cascada (Serie), permitiéndose hasta 15 dIspositivos por cada línea 
de comunicaciones. \ 

INST ALACION ELECTRICA. 
1 - La instalación eléctrica para al1mentar al equipo MIcras 8700 debe ser con circuitos 
eléctncos exclusivos para este propósito, deberán cablearse en duetos metálicos (tubo 
conduit) y deberá contar con con~Xtón de tierra fisica dedIcada exclusivamente para estos 
circuitos. Normalmente se requiere 1 circuito especial para las Terminales Micros UWS/3 y 
para las Impresoras de Comandas. 

) - El circuito déctnco deberá contar con su respectivo breaker y de ser posibie aLOjar 
dicho breaker en un subtablero exclUSIVO. Este brcaker deberá ser de acuerdo a la potencIa 
requerida por todo el equipo para garantizar su activación en caso de alguna sobrecarga 
origmada por conexión de algún otro eqUipo ajeno al Slstema MlcroS 

: [stas TopologíaS ~e pueden observar en el Dlagrama mostrado en la pagina 6\ 
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3.- El conductor para la conexión de la tierra física debe ser aislado (con forro) No deberá 
utilizarse el conductor desnudo, comúnmente utilIzado para este fin. 

4.- Los contactos de toma de energía a utülzar deben ser de tipo dünos, polarizados :y con 
conexión de tierra fisica aislada. Estos contactos normalmente son de color naranja, de 
procedencia extranjera. El contacto chmo nos proporciona mayor seguridad ya que así solo 
pueden conectarse equipos con clavija china 

5 - Para garantizar él optlmo funcIonamiento del Sistema Micros, se requiere que los 
circuitos eléctricos exclusivos para equipo Micras estén respaldados por un No Break o 
UPS general calculado de acuerdo a la potencia requerida por todo el equipo, sobre todo 
para el pe Servtdor Micros, para evitar la perdida de información, en caso de una falla en la 
energía eléctrica. 

6.- Los circuitos eléctricos deberán balancearse de acuerdo a la carga aplicada, y como 
referencia se indican a contInuación los consumos de energía de cada uno de los 
dispositivos Mlcros a instalarse: 

DISPOSITIVO: 
Terminal UWS/3 
Impresor Remoto y Local 
Impresor de Factura 
Controlador Remoto (RCe) 
Monitor color (SVGA/VGA) 
pe Servidor Micras 
Impresora Láser (paralelo) 

AMPS: 
0.35 
0.35 
055 
0.15 
0.75 
1.65 
0.70 

VA: 
42 
42 
65 
18 
90 
198 
80 

7.- Los niveles de voltaje que deben medirse directamente: en los contactos de toma de 
energía, son: 

a).- Voltaje entre Fase y Neutro de Fase 
b).- Voltaje entre Fase y Tierra Física 
c),- Voltaje entre Neutro de Fase y Tierra Física 

127 VCA +1· 10%,60 Hz 
127 VCA +1· 10%,60 Hz 
Menor al Volt y constante 
en cualqUier contacto 

8 - Todos los circuitos eléctncos utilizados para alimentar al equipo MlCros deberán 
denvarse con una misma tlerra fisica, con la finalidad de eVitar diferencias de potencial que 
pudieran existir entre tierras físicas distintas, y que llegaran a afectar el funcionamiento del 
equipo Micros. 

Recursos Humanos (Personas con los Conocimientos necesarios para nevar a cabo 
la instalación del Sistema). 

El sistema \1icros 8700 HMS se mstala bajo un ambiente de Red, es por ello que es 
necesario conocer los Siguientes conceptos para la Implementación del mIsmo, 
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RED. Es un conjunto de computadoras enlazadas entre sí y/o con otros equipos, cuya 
configuración permita que esto sea un medIO para transmitir, recIbir, compartir y manejar 
infonnación. 

Lo qué hace una RED. Una RED tiene como objetivo prinCIpal, compartir recursos físicos 
(eqUIpos y sus periféricos) y reCursos lógicos (archivos de datos y programas). 
actualizándolos, organizándolos y explotándolos. 

Uso de la RED. La RED es la respuesta conecta a la necesidad de compartir entre los 
usuarios, los recursos más costosos del equipo y la Illformación centra!Jzada y/o dispersa de 
un organismo obteniendo eon esto la tan necesaria organizacIón y economía en la 
información. 

1 
I Recurso I 

ESTAC¡O~ 

DE TRABAJO 

Normalmente las Microcomputadoras necesitan distintos recursos (perifericos) como 
son: impresores, discos duros, unidades de respaldo en cinta magnética, programas de 
aplicación, paquetería, etc., que se tienen que aequirir a costos adicionales. 

En una RED estos recursos en una sola mIcro se van a compartir con las demás, 
mediante un canal de comunicacIón que por lo general, es un cable dedicado a las 
comunicaciones. Los micros se conectan a este canal por meóo de una interfase, que es una 
tarjeta electrónica que se coloca en una de las ranuras de expansión de cada micro. 

La microcomputadora que cuenta con los recursos penféncos recibe el nombre de 
servidor (SERVER) de la RED, que auxiliado por el sIstema operatiVO de la RED viene a ser 
virtualmente el "cerebro" dedicado a administrar 105 recursos y las comunrcaciones entre 
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las demás micros. mismas que trabajal)do así, reciben ei nombre de ESTACIONES DE 
TRABAJO 

COMPOl'iENTES DE UNA RED LOCAL. 
Los componentes principales de una RED son. 

1.- Servidor 

El SefVldor, puede ser DEDICADO o NO DEDICADO 

DEDICADO, exclusivamente administra los recursos de la RED. 
NO DEDICADO, además de adminIstrar los recursos de la RED, funciona como Estación de 
TrabaJO. 

Las características y configuración de la computadora que sea posible definir como 
SERVER, están en función de los requerimientos del caso, generalmente se trata de un 
equipo robusto tanto en hardware como en software 

n.-Estaciones de trabajo 
Están representadas por cada una de las mlcrocomputadoras conectadas en RED. 

En la RED, tanto el Server como las Estaciones de trabajo, pueden ser PC's XT o AT's, 
equipos 386, 486 o Pentmm, los modelos PS/2 de IBM, micros e inclusive 
ffilcrocomputadoras no compatibles como es el caso de ;vfacintosh. 

lll.- Interface de la RED. 
Dispositivo que permite la interconexión de los nodos de la RED. Debe instalarse en 

cada eqmpo que confonnara la RED. Generalmente es una tarjeta que va instalada dentro 
de cada computadora que se conectara a una RED, de ahí que se le denomine 
inadecuadamente tarjeta de RED En la actualidad las interfaces de RED también se pueden 
conectar a un puerto (Paralelo, Serial, PCMCIA, etc.) del nodo de la RED. 

Según su especificación y normas, cada interfase de RED deterrnma los protocolos de 
comUnIcaCIón y [a forma de interconexión (TOPOLOGIA) de cada RED. Existen tres 
estándares de intcrfaces de RED que dominan el mercado a nivel internacional: 

ARCNET: Que tiene una relación costo-beneficio favorable, con un SIstema de 
cableado sencillo de ampho rango. 

ETHERNET: La de uso mas generalizado por su alte rendimiento y facHidad de 
interconexión de equipos heterogéneos. 

TOKEN-RlNG. Muy costosa, pero con el respaldo técnico y promocional de 18M, 
esta tarjeta puede conectar toda la linea de equipos IBM , desde una pe 
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IV.- Canal de Comunicación. 
Es el medio físico por el cual se comunican los nodos de una RED. Por lo general es 

un cable ciedicado a las comunicaciones, mismo que puede ser: 

a).- De tlpO telefónlco 
b).- De par roscado (Twistcd PaJI) 
c).- Coaxial 

Broadband Lento, vanOS canales 
Baseband Rápido, un canal 

d) . Fibra óptica: Más rápido y varios canales. 

PROTOCOLO.- Se define como un conJunto de reglas aplicadas a las comunicaciones. 

TOPOLOGIAS 
En REDES LOCALES, prácticamente existen tres tipos básicos de Topologías, a saber 

Estrella. 
Bus. 
Anillo. 

Se puede sumar a estos tipos básicos la topología de ARBOL que es una conexión 
compuesta. Para el estudio de la topologia se deben de considerar dos tipos: 

Topología Física. 
Topología Lógica. 

La TOPOLOGIA fl.Sl.CA es determinada por la diSposiCión de los elementos 
conectados a la RED mientras que la TOPOLOGIA LOGICA la determina el protocolo de 
comunicación operando en la RED, no importando la disposición física de los elementos, en 
otros términos se puede implementar un anillo lógico en un bus fíSICO. 

En el mercado actual existe una gran variedad de Topologías Físicas, para entender 
como funcionan todas estas, es ímportante conocer como funcionan lógica y físicamente los 
tipos básicos antes mencionados, y con base en esto, entender las características que 
cualquier topología en el mercado pueda ofrecer 
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TOPOLOGÍA DE ESTRELLA 

/---

SERVIDOR 

--- -----
/' \) 

1 Recurso 

En este tipo de Conexión, el elemento central es el Servidor con sus PenférIcos. En 
esta topología, todos los nodos de una Red se conectan punto a punto a un nodo central el 
cual es el Servidor. El nodo central actúa CODO un controlador del sistema, canalizando la 
infonnación del nodo que origma la mformación al nodo destinatano. Esta topología es 
[aeil de implementar debido a que los nodos se conectan directamente al procesador, el cual 
mediante un algoritmo simple de sondeo, pregunta de manera ordenada a los nodos de [a 
red si tienen alguna información que transmitir, y en caso afirmativo, la atiende y al 
tenninar prosigue con otra su interrogatorio permanente. 

Para este caso de pregunta a una - respuesta- pregunta a la siguiente, la regla de 
comunicación se le denomma Protocolo POLLING (poleo), y es comúnmente empleada en 
las terminales de trabajo. 

En el despertar de las REDES, esta topología fue la que se utilizo primero, pero resultaba 
una de las mas caras. 
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TOPOLOGIA DE BUS. 

Esta conexión se considera que es la más sencilla de todas. donde las estaciones de 
Trabajo y el servidor, están enlazadas por un solo cable (coaxial o par roscado), y la 
información viaja en ambos sentldos, por b que es necesario prevemr las colislones. 
Por ello el Protocolo apropiado es el CSMA/CD (Carrier Sense Multiple Acces I Collision 
Detection). 

Con este Protocolo, cualquier NODO transmite y espera a que se confirme que la 
informactón fue reclblda correctamente, de otra forma, se detecta la posible colisión, espera 
un tiempo a que el canal esté desocupado y la infannaclón se transmite nuevamente 
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TOPOLOGIA DE ANlLLO. 

I Recurso I 

En esta coneXión, la lllfonnación viaja ordenadamente en un solo sentido a través de 
un solo cable, describiendo un ángulo de 3600 en cuyo anillo imaginarío, están conectadas 
en serie las estaciones de trabajo y el SERVIDOR. 

Una señal llamada TOKE1\: (Receptáculo, a modo de estafeta) va circulando por la 
RED y pasando por cada estaclón, si la primera resultó ser la solicitante, previa 
identificación entrega la información, de lo contrario la deposita "sobre cerrado" para que 
ésta a su vez la envie a la siguiente, llevando la consigna de entregarla hasta identificar a la 
solicitante. 

Cada estación de paso, cuando más colecta mformación adicional enviándola a la 
siguiente y así se la pasa la señal cerrando ciclos " Circulares" por ello el plOtocolo 
apropiado para este caso se conoce como TOKEN PASSING. 
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TOPOLOGIA DE ARBOL. 

SERVIDOR 

j Recurso 

'--~,'::, 

e9:3f=----! . ....;...-_ 

REPETIDOR 
PASIVD 

Desde el punto de vista fíSico, esta conexión como se dIJO anteriormente. es 
combinada y es una opción mas para implementar REDES, seglUl las necesidades del 
usuario. 

Trabaja el Protocolo TOKEN PASSING, tarjeta ARC\ET y repetidores tanto PASIvOS 
como ACTIVOS, 

Repetidores. 
Elementos que penniten incrementar las dlstanclas del mcdlo de comunicación. 

reforzando su señal sin importar la topología; pueden ser tarjetas Intemas o cajas externas. 
Se dlviden en Activos y Pasivos_ 

Sistemas de Cableado. 
Cuya fonna de conexión entre equIpos (TOPOLOGIA). esta en funcIón de la tnterfase 

de red que se haya seleccionado. 
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SISTEMAS OPERATIVOS DE RED. 
Es el software que se IOstala en el sen Idor de la RED, permitiendo la comparticion Ce 

recursos y el control y administración de la información de la RED. 

Los principales Sistemas Operativos de RED en el mercado internacional, son: 

NETWARE de NoveH. En dIferentes \ ersiones. 
LAN MANAGER de :v1icrosoft. 
Windows NT y Windows para grupos de trabajo de Microsoft 
Lantastic 
Todos los NETBIOS compatibles 
IBM LAN SERVER. 
VINESS. 
S. C. O. Open Server Desktop System Unix. 

Sofh-varc de Aplicación. 
Son las aplicaciones disponibles en la RED, para los usuarios Las más importantes 
son· 

-Programas de productividad Personal 
Manejadores de Archivos, etc) 
-Manejadores de Bases de datos. 
-Correa Electrónico. 
-Aplicación Micros HMS 8700. 

Terminología. 

(Procesadores de Texto. Hojas de calculo, 

A efecto de estar famdiarizados con los ténninos básicos que pueden resultar no muy 
conOCidos, se mencionan los siguientes En el medio, las REDES LOCALES también son 
llamadas LAN's (de Local Área Network), termino que se menciona mas por la asociación 
de ideas, que por el protocolo formal de una traducción del inglés. 

De los vocablos RED y LOCAL, diremos que el primero se asocia a la conexión entre 
equipos de computo y el segundo a la cercanía física entre estos, que va de unos cuantos 
metros hasta unos cuantos kIiómetros, en ocasiones de hasta 10 km, distancia que ya mas 
bien es un parámetro de enlace remoto. 

También se mencionan [os términos HARD\VARE y SOFT\VARE cuyos significados 
son ya muy conocidos, no obstante, es saludable recordar que HARDWARE implica todo 
aquello que sea electrónica fíSIca (como la propia c.p U , con sus clrcuitos integrados, 
conductores, drives, dISCOS, periféricos, cableado, etc.), y que el SOFTWARE implica todo 
aquello que sea programas (como sistemas operativos, programas de aplicaclón, paquetería, 
elc). 

Otro concepto inherente a las REDES es el término NODO, el cual desde el punto de 
vista matemático es el punto de unión o enlace de al menos dos ramas de una topología, 
pero desde el punto de vista de las REDES, es cualquier disposltivo que se encuentre 
conectado a la RED. por ejemplo: servidores. estaCIOnes de trabajo, impresoras, etc 
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CAPITULO 1 ! 1 

3. ANALISIS DEL SISTEMA. 

Después de varios años de cxpenencia en el ramo, se han encontrado deficiencias 
muy serias en lo relacionado con el registro, toma de ordenes, en el control de ventas y en 
la obtención de reportes tanto en el ambiente Gastronómico como Hotelero. 
Actualmente algt:.nas empresas ya cuentan con un sistema de Punto de Venta, pero el 
mediano )t pequeño empresario continua aun con el uso de viejos patrones al utilizar 
métodos manuales en la toma de ordenes, ya que se sigue utilizando el método de papel y 
lápiz en el registro y despacho de las mismas lo que trae como consecuencia que el servicIO 
se vuelva demasiado lento y por lo tanto cause malestar entre los clientes. La toma de 
comandas la mayor parte de las veces es ilegible y retarda mas el servIcio al causar 
confusión entre el personal de la cocina a la hora de interpretar el pedido. 

Posteriormente a la hora de realizar el Corte de Caja de Fin de Día, surge una gran 
perdida de tiempo al sumar comanda tras comanda de manera manual al tratar de conocer la 
venta generada durante el día y por ello la información resultante además de ser imprecisa 
se obtiene a destiempo. 

Analicemos como se lleva a cabo el registro y el control de los productos y la 
obtención de Reportes de Ventas en los Restaurantes Frontera, S.A de C. V: 

Los Restaurantes Frontera, S.A. de C.V. utilizan aún viejos patrones al llevar el 
control de su negocio de manera manual. Pero antes de entrar a ver como se lleva a cabo 
esta manera manual, analizaremos uno de sus Restaurantes el cual es el que más vende en 
la República Mexicana y que se encuentra ubicado frente de la Central Camionera de 
Autobuses de la Ciudad de León, Guanajuato. 
Dicho Restaurante se sitúa en Boulevard Hilario Medina # 511, esq. Salina Cruz, de la 
Colonia Killian. 2 Alrededor del Restaurante se encuentran ubicados grandes y pequeños 
comerCiOS de la industria de la Piel y del Calzado. Cada dia circulan grandes cantidades de 
personas las cuales llegan de distintas partes del País y realizan una visita al Restaurante al 
quedarles en el recorrido de sus compras. Debido a esto, el Restaurante continuamente tiene 
un flujo considerable de gente pues la rotación de las mesas se efectúa a intervalos muy 
seguidos durante sus periodos de ServicIO. 

El restaurante cuenta con 2 Pisos (Planta Alta y Planta Baja) ... El Área aproximada 
del Lugar es de 6 metros cuadrados de Frente por 12 metros cuadrados de Largo." 

La Parte superior se encuentra distribuida de la siguiente Manera: 
- Una Sección de Mesas para los clientes. Él número de mesas en esta área es de 15 con 4 
sillas cada una. 
- Una Área para la Cajera. 
- Un par de Sanitarios. 
- Escaleras hacia la sección de Abajo. 
- Una Área para la Preparación de Alimentos (Cocina de Comida a la Carta). 

2 Ver Plano del Restaurante Frontera en Anexos Pagma 86 
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La Parte inferior esta distribuida de la siguiente Manera: 
- Una Sección de Mesas para los clientcs( él número de mesas en esta área es de 10 con 4. 
sillas cada una) y una sección para la gente quc come de pie o que pide comida para llevar 
- Una Área para el Cajero. 
- Un par de Sanitarios. 
- Escaleras hacia la sección de Arriba. 
- Una Área para la Preparación de Alimentos. (Tortas, Tacos y Quesadlllas). 
- Una Área para la elaboración de Tortillas. 
- Una Área dc Preparación de Fuente de Sodas y Bar. 

El número de Meseros es de 4 en la Planta Alta y 5 en la Planta Baja. 
Él número de Cajeros es de 1 en cada Piso y en cada turno 
Los Turnos son Matutino y Vespertino. 7:00 a.m. - 3:00 y de 3:00 - 1l'OO . 

FALLAS OCACIONADAS AL OPERAR EL NEGOCIO DE MANERA MANUAL. 
Hablábamos en un principio de que el control del negocio se lleva de manera 

manual. 
Por manera manual, entendemos que se tenga por fundamento un lápiz y un pedazo de 
papeL 

El papet puede ser en forma de una nota de ventas, de un libro de ventas, de un libro 
de diario o cualqUIer otra forma utilizada para registrar las transacciones originales del 
negocio. 
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Gn análisis del método manual demuestra que esta sUjeto 2. todas las fallas ocasíonadas 
por las debilidades humanas. Descuido, Pereza, Indiferencia, Olvido y Tentación. 
Un examen de la operación de los negocios demuestra que un gran porcentaje de las 
perdidas que ocurren se deben a causas que se pueden eVItar si no fuesen por las 
debilidades hUill2.l1as. 

Debemos com;Jrender que las personas son "seres humanos" y por ser seres humanos es 
lógico pensar que si se les da la oportunidad más tarde o más temprano se dejaran llevar 
por sus emocIOnes humanas. 

El comerciante debe de comprender que Sl el sistema de control de su establecimiento es 
inadecuado para controlar el comportamiento inherente de [os seres humanos, 
inevitablemente ocurrirá en perdidas. Analicemos estas debilidades humanas y veamos 
como vienen a afectar a los empresanos. 

Descuido. 
"Descuido" SI nos preguntáramos. ¿I-femos sido descuidados alguna vez? La respuesta 
obvia es "Sí". Todos hemos sido descuidados alguna vez. Algunas personas son 
descuidadas constantemente. 

¿Que conexlón tiene esta debilidad humana "descuido", con el mundo de los negocios? 
Sencillamente, esto es, que la misma actitud deSCUIdada que se muestra por las personas en 
su vida cotidiana, también se manIfiesta en [os negocios. 

El dependiente que descuIdadamente coloca los paquetes de mercancía en una bolsa de 
tal manera que los de la parte mfenor se rompen o La mercancía se cae, ciertamente no esta 
contribuyendo a crear una buena voluntad del clIente haCia la tienda. 

El cajero que deSCUIdadamente entrega mas o menos vuelto que el debido, ocaSIOna una 
perdida directa de dinero si da de mas, o posiblemente la perdida de un diente si da de 
menos La cantidad de dinero que cuesta a los comerciantes estos descuidos es difícil de 
estimar. 
El descUldo es causa de muchas perdidas durante una suma, cuando un cliente compra 

varios artículos, por ejemplo. 
l. El dependiente puede pasar por alto un artICulo y no incluirlo en el total de la suma. 
2. Los números escritos descuidadamente son dlfic¡Jes de leer y ocasionan errores en la 
suma. 
3 Los números a veces están mal alineados debido a descuidos y esto hace dificil hacer la 
suma con exactitud. 

Cuando la mercancía se vende a crédito, los comprobantes para hacer el cargo a la cuenta 
del cliente, a veces se manejan descUldadamente y el resultado es que se pierden o se 
traspapelan Esto también es cierto con los comprobantes de pagado j otros comprobantes 
misceláneos que a la larga representan dmero. Estas son algunas de las cosas en que esta 
debilidad humana -desculdo- funciona para causar perdidas en los diferentes negocios 

Veamos ahora por donde puede perder dinero el comerciante en esa venta: 
El Cajero Ruíz suma correctamente y obtiene el total de $121.40. Con sentido de 

generosidad que no le cuesta nada, dice: "Son S121.00 redondos" O puede ser el 
comprador quien lo sugiera; y Ruiz no cree que haya que discutir por 40 cts (asÍ evita, 
además. él tener que devolver cambio) y acepta 
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$79.30 
$42.10 

$121.40 

Ruíz suma el importe de los artículos mentalmente o en un trozo de papel y olvida "llevar 
uno l\ obteniendo y registrando un total de S 111 AO. 

$79.30 
$42.10 

$111.40 

Hace la cuenta en un trozo de papel y Lee el 7(mat escrlto) como un 4. El resultado de la 
suma será $91.40 en lugar de $121.40. 

$49.30 
$42.10 

$91.40 

Pereza. 
" Somos tan perezosos como podemos ser". La verdad de esta frase se hace cierta 

cuando vemos la falta de interés en vender que a veces se nota en los dependientes de 
negocios de todas partes. "Sencillamente dan al cliente aquello que pide"; esta parece ser la 
actitud común de la mayoría de los dependientes de los negocios de hoy en día. 

Se han hecho estudios que indican que en un porcentaje muy pequeño de los comercios) 
han habido dependientes que intentan vender mercancía adicional a la que el cliente 
solicita. 
En muchos casos los dependientes han dicho al cliente que él articulo estaba agotado 
sencillamente porque eran muy perezosos para llenar el formulario de pedido del cliente. 

Podemos comprender que la debilidad humana "pereza", cuesta a los comerciantes una 
gran cantidad de dinero cada año, ocasionando perdtda de las utilidades y buena voluntad 
de parte de los clientes. 

Indiferencia. 
La mdlferencia y la pereza van por lo general agarradas de la mano. 

Cuantos dependIentes en las tiendas están realizando la mitad de lo que saben y pueden 
hacer, debido a la "indiferencia en sU trabajo". 

Hay quien dijo una vez "la indiferencia nunca ha realizado grandes táreas, ni grandes 
invenciones, ni grandes obras arquitectónicas. Todas estas cosas grandes nacen del 
entusiasmo y se hacen con interés". 

Esta misma indiferencia operando en los negocios es causa de la perdida de muchos 
clientes. Mercancías con precios incorrectos y la falta de interés hacia el trabajo mismo es 
igualmente la causa de pérdidas 
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Olvidos. 
Una de las frases más comunes que oímos es "me olvide", CasI todo el mundo ha 

olvidado. 
lodas las personas olvldan, pero esto es una debilidad humana que cuesta a los 

comerciantes muchos miles de pesos anualmente 
Por ejemplo Cuando se olvida registrar un importe pagado. hay un sobrante de efectl\'ü 

a la hora de hacer el arqueo de caja y despierta sospechas por parte del propietano 
Hay incalculables maneras por las cuales los olvidos causan perdidas de dinero a los 

hombres de negocio y todas esas perdidas, obviamente salen de la uülidad neta det due11ü 
del negocio. 

Ejemplifiquemos esto' Ruiz olVIda que el precio de un producto ha aumentado de Sí 00 a 
5750 

Hay mas aglomeración que de costumbre en la tienda. Una compradora tIene prisa 
y se "cuela" con el pretexto de que solo quiere que le sirvan algunas de las cosas que 
deseaba Ruiz se las despacha, suena el teléfono, otro cliente pregunta si Henen X 
mercancía. El chente tiene cuenta. Ruiz piensa: "Cuando tenga un momento ya \0 
apuntare". Pero lo olvída y no carga en la cuenta la compra. La pérdida es de 5121.40 ;= 

100% . 

Tentación. 
La debilidad humana que es responsable por la mayor cantidad de perdidas, es la 

que llamamos "tentación". Desde los principíos mismos de la histona de la humanidad se 
ha reconocido esta debilidad humana y se tomo en consideración que las personas eran no 
solo tentadas, sino que caían en la tentación. La tentación es una debilidad humana tan 
común que generalmente se reconoce que nadie es enteramente inmune a eila 
Uno nunca vera por ejemplo a uno de los dependientes dando vuelto en exceso o marcando 
"pagado" en una mercancía que se va a entregar, pero no haciendo el registro del dinero 
recibido. 

Ejemplifiquemos esto: En cuestión de deslealtad tanto de parte del dependIente como del 
cliente pueden presentarse muchos casos pero en todos ellos las perdidas áel comerctante 
serán de un 100 %. 

Todos los comerciantes quieren protegerse contra la deshonestidad. pero son muy pocos 
los que quieren discutir el asunto. 
Los "escapes", cuestan, a veces en dinero, otras en tanto por CIento del volumen de 'ventas 
Pero el comerCIante no esta tan interesado en los tantos por ciento, como en el dinero, 
A elle queda solo una parte muy pequeña del dinero de sus ventas. Pero del dinero que no 

llega a entrar, las perdidas tiene que pagarlas el solo. 
Él es él ultimo de todos los que tienen parte en el volumen de ventas - pro'veedores. 
dependientes, dueño del local, servicios, electricidad, etc. Si vende $121.40, qmzá el se 
queda con 30 Pesos, el resto tendrá siempre que devolverlo en forma de pagos 
Puede uno darse cuenta, pues, de que hasta el más pequeño escape, el olvido del aumento 

de precio ó el redondeo, son suficientes para gastarse todo su bcne[¡clO y com"ertlrlo en 
perdida neta. 
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La ley protege los intereses del mayorista, dueño del local, dependientes, compañía 
de electricidad, etc., para que cobren su dinero, pero el empresarIo no tiene ninguna otra 
protección para cobrar su pequeña parte que la que le proporcionan sus propias medidas de 
control. Aunque no !leguen a ellos $121 40, tendrá que pagar Igualmente al proveedor, al 
propietario del local, a los dependientes. etc. 

A pesar del tremendo progreso que se ha hecho en los negocios durante los pasados años, 
se encuentra que el método manual de manejar las transacciones, todavía se usa en un gran 
porcentaje de los negocIos Las perdidas que tienen quienes usan este sistema es enonne y 
continuara durante todo el tiempo que mantengan en uso, este sistema manual de registro y 
la naturaleza humana sea cemo es. 

A través de los años, lOS hombres de negocio sintieron la necesidad de una mayor 
protección y han tratado de mejorar los sistemas manuales. Esto se demuestra por los 
múHipies cambios que han tenido 105 procednnientos de contabilidad a través de los años. 

l. Libros de dtario y hojas de audttoria. 
2. Notas de venta en duplicado (Con papel carbón). 
3. Notas de venta en tripticadQ ( Con papel carbón). 
4. Coplas con papel carbón a dos caras 
5 Número consecutivo en las notas. 
6. Notas de venta con cerradura de control (Nota Autográfica). 

Libros de Diario y Hojas de Auditoria. 
El víejo :ibro de diario con su rigidez y laborioso trabajo detallado, fue suplantado 

por hojas de auditoría de variOS tipos. Estas hojas de auditoría tenían algunas ventajas sobre 
el libro de diario, pero tenían tambIén muchas limitaciones. 

Una de las principales desventajas que tenían los libros de diarío y las hojas de auditoría, 
era que no se daba ningún comprobante de la transacción al clIente. Para elIminar esto, se 
comenzó a entregar a cada cliente un memorando escrito a mano de la entrada que se hacia 
en la hoja de diario. Esto por supuesto ocasionaba que cada transacción tenia que escribirse 
dos veces; una vez en la hOJa de diario y la otra en la nota o memorando del cliente. Es 
evidente que este método no solo era lento, sino que a veces no se hacían los registros en 
el libro de diario o la hOJa de diario, a pesar de que se le había entregado una nota al cliente. 
También existia la posibilidad de que el registro en la hoja de diario fuese por un importe y 
la nota del clie:1te por otro. Por lo tanto, con este método había muchas oportunidades para 
cometer errores y generar perdidas. 

Notas de Venta en Duplicado. 
Un intento para corregir esta condición les llevó al uso de las notas de venta por 

duplicado. Era mucho más conveniente hacer dos copias de cada entrada utilizando un 
papel carbón, dar una copla al cliente y mantener la otra para los récords de la tienda. Esta 
segunda copla tenia el mismo propósito que el lIbro de dlano, 

Este cambio de las notas de ventas con duplIcado resolVIÓ algunos de los problemas que 
se encontraban con el libro y las hojas de dIario, pero desgracwdamente creo otros 
problemas. La teoría detrás del uso de las notas de venta por duplicado, era que la copia del 
diente y la copia de la tienda eran idéntIcas y no podían ser alteradas, por io tanto se creía 
que: 
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. Protegían al comerCIante contra perdidas durante el ;nancjo de su dinero . 

. Proveían información adecuada acerca del negocio. 
Muchos comerciantes pensaron que al hacer ambas copias al mismo tiempo, estaban 

obteniendo estos dos objetivos. Pusieron una gran fe en el valor de estos registros de coptas 
al carbón y en la exactitud de honestidad de sus empleados. 

Desgraciadamente estos objetivos no se cumplían con las notas de venta por duplicado y 
aSÍ, se continuaron los esfuerzos para buscar elementos de protección adicional para este 
sistema. Esto los llevo al uso de las notas de venta por triplicado. 

Notas de venta en triplicado. 
Las notas de venta por triplicado se introdujeron porque se requerían dos copias para uso 
normal y la tercera copia para que permaneciese en et libro de ventas y poder usarse con 
fines de auditoria. Pero esta medida de protección era débil, debido a que una auditoria 
correcta debía ser hecha comparando el original y la copia del cliente. Si estas copias 
estaban disponibles no era necesaria la tercera copia. Y si no estaban disponibles, ia copla 
por triplicado tampoco servía ningún propósito de protección. 

ORIGINAL DUPliCADO 

Fecha: 21 de Mayo del 2000 Fecha. 21 de Mayo del 2000 

Nombre S, Fellpc Gómez Cruz Nombre' Sr. Felipe Gómez Cruz 

D'lrecc¡ón Calle 5 "1:-35, Col. el Sol Dirección' Calle 5 #35, Col el So! 

VendtdG pm lu?n Hcmánóez Vcndldo por Juan Hem<l.!HJel: 

1 2 Coca Cola $9.00 1 2 CocaCola $9.00 
2 2 Hamburguesa $15.00 2 2 Hamburguesa $15.00 
3 3 

4 4 

5 5 

6 6 

7 7 

8 & 

9 9 

10 10 

12 12 

13 13 

14 14 

COplas de papel carbon a dos caras. 
Debido a que la copia por triplicado fallo en obtener los resultados deseados, el próximo 

intento fue la introducción y el uso de la hoja de papel carbón con dos caras. Este papel 
carbón hacia una copla en el reverso de ia nota original y por lo tanto hacia difícil la 
alteración de la información. A pesar de que esta copia al carbón hacía más dificil la 
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alteración de los documentos, no la elImInaba en su totaltc.ad. Era ~ambtén algo costosa y 

aun tenia todas las otras debilidades características de los números escritos a mana. 

Número consecutivo en las notas. 
Otro lntento para mejorar este método de control fue la adición de un número 

consecutivo a las notas de venta Esto permitía al comerciante determmar cuando faltaba 
una nota pero no le decía la clase de transacción, el importe o el dependiente que manejo la 
venta, "solo que faltaba una nota". 

SI él número consecutivo iba a tener algún valor, esto, indudablemente requería de tma 
auditoria muy detallada de cada nota que se generaba. Por lo tanto las notas debían ser 
clasificadas por él número consecutivo antes de que se hiciese aparente que faltaba una de 
eUas. Esto era una actividad costosa que requería tiempo, lo cual exigía muchas horas de 
trabajo por parte del propietario mIsmo, si realmente quería tener un control real de todas 
las notas. Muy pocos propIetarios dedicarían el tiempo y el esfuerzo requerido para 
controlar estas notas. 
Sin embargo aun cuando La clasificación y la verificación se hagan, lo único que se puede 
averiguar es que falta una nota de ventas. No le dice cual fue la clase de transacción, el 
importe o quien realizo la venta, etc, 

La nota autográfica. 
Un nuevO intento en el desarrollo de este sistema lo constituyo el uso de una caja metálica 
donde se colocaban. las notas bajo el control de una cerradura, comúnmente conocido como 
sistema de notas autográficas. Este aditamento en realidad era una fanna de libro de ventaS 
encerrado en una cubierta metálica y protegido con una cerradura. Como estas notas tenían 
dos o tres copias, una quedaba al menos bajo llave y se mantenía bajo el control personal 
del propietario. Sín embargo, era necesario emplear tiempo adicional para hacer una 
auditoría cuidadosa(debía ser hecha con mucho cUldado); esto, unido al costo de los 
formularios, representaba un costo bastante alto por este intento de obtener protección de 
los registros, mediante el uso de notas de ventas 

-- ;~~'o-I ~c-' ... 
La pequeña medida de protección que ofrecía el cerrar las notas de venta con llave, hasta 

cierto punto se perdía ya que se sacrifIcaba la conveniente facilidad de que el empleado 
podía transportar las libretas de notas de ventas. Atgunos de estos aditamentos de notas 
autocracias, eran de un tamaño tal, que era prácticamente imposible cambiarlos de un lugar 
a otro. 
Por esta razón, se colocaban en la mejor posible ubicación dentro de la tienda, para que se 

usasen por todo el persona1. 
Esto~ por consiguiente, ocasionaba una gran perdida de tiempo de parte de los empleados 

a los clientes, ya que unos, tenían que esperar por otros, hasta que la unidad de notas 
autográficas estuviese disponible, pues era solo posible para un dependiente a la vez hacer 
un solo registro. 
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Los muchos cambios y medidas de protección construidas alrededor de las notas de 
venta, era la mejor evidencia de que se estaban descubriendo continuamente condIciones 
que probaban que los comerciantes estaban teniendo perdIdas. Sistemas centralizados de 
cajeros, de varios tipos, se usaron también junto con las notas de venta, ya que de esta 
manera. se obtenía un mejor control sobre los registros esentos a mano y el dmero. Estos 
sistemas de control eliminaron algunos abusos pero ciertamente crearon otros. 

REQUERIMIENTOS DE LOS REGISTROS A MANO. 
Los reglstros de una tienda para que sean de valor al comerciante progresista, deben poseer 
cuatro cualidades principales, esto es, que sean: 

~Legibles. -Exactos. -Inalterables Permanentes 

Las notas escritas que carezcan de estos cuatro puntos esenciales resultan en UDa falsa 
seguridad que es peligrosa. Un pedazo de papel y un lápiz ordinario forman la base todos 
los sistemas de registros escritos a mano. Agregando otras copias o encerrándolas en 
cajas metálicas protegidas con una cerradura no cambian estos hecitos en lo absoluto. 

Debilidades de los números escritos a mano. 
Es bien conocldo que lo que un extremo del lápiz escribe, ambos extremos lo pueden 

camblar. Él número" 1" puede ser alterado para convertirlo en cualquier otro número 5111 

necesidad de un borrador en el otro extremo del lápiz. 

3 q CI 

Estas alteraciones a los números escritos han causado grandes pérdidas a los empresarios 
de todas partes, ya que en cada territorio hay muchos hombres de empresa que dependen d~ 
las notas dc venta escritas a mano, sin protección como base de su sistema. 
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Los ejemplos que se muestran en las siguientes págmas son las formas más comunes 
de cambiar los Importes en ias notas de ventas y otros comprobantes para ventajas 
personales. No debe quedar ni;1guna duda de que estas condiciones son senas y pueden 
ocasionar considerables perdIdas a los comerciantes que usen notas de ventas, escritas a 
mano y sin protección como la base para el registro de las entradas originales, antes de 
asentarlas en sus hbros de contabüidad 

Caso l. 
OR1GrNAL 

"i1<1'Mayod'12000 l ter,a _ oc o 

No¡r¡brt: Sr Fcl\pc Gamo Cruz. 

DII~~(.¡(m C¿[le 5'135, Col <:;1 Sol 

V~ndldo por JUan Hcrnandez 

I Producto 15.0 
2 

) 

4 

5 

6 

7 , , 
9 

10 

11 

12 

Il 

14 

Copia del Cliente 

I 

2 

) 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

iI 

12 

13 

i4 

Caso 1. 
DUPLICADO 

Fecha 21 de :vía) 1) dd 2000 

Nombre Sr re\lpl! Gómez Cruz 

DIrI!cc\ón CaUe 5 #35, Col el Sol 

Vcndtdo por i ",Hl Hcrnán<!cz 

Producto $5.0 

Copia de la Tienda 

Caso 1. La copia de la tienda puede Cambiarse a una Cantidad menor. 
En una compra de $15.00 el dependiente sencillamente con un lápiz sin punta y 

haCIendo una pequeña presión sobre el ongmal de la nota puede convertir el '1' en un 
signo de '$' en la copia de la tienda solamente Se puede quedar con $10.00 y el efectivo 
estará correcto cuando se haga el arqueo de caja. 
Un dependiente puede fácilmente convertir un 11 en un 4 en cualquier memento después 
que se cierra la tienda y tomar $7.00 sin afectar el arqueo de caja 
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Caso 2 Caso 2. 

I ORIGINAL DUPLlCADO 

l.:cha 21 dc Mayo dd 2000 Fecha 21 de Mayo del 2000 

Nombrc Sr rellpc Gómc% Cruz Nombre Sr Felipe Gómcz CrUL 

DireCCión Cdlle 5 #35, CoL el Sol Dlrecc,ón Calle 5!f- 35, Col el Sol 

Vendido por Juan Hernández Vendido por Juan He!llándcz 

I Producto 15 O 1 I Producto 15.0 
2 2 Producto 10.0 
J J 

4 4 Total 25 O 
5 5 

6 6 

] Cobrado ] Cobrado 
8 8 

9 9 

10 10 

II II 

12 12 

IJ l3 

14 14 

Copia de la Tienda Copia del Clicnte 

Caso 2 Se pueden agregar artículos en la copia del cliente que no aparezcan en la copia de 
la Tienda. 

El cliente seleCCIOna un nuevo artículo después que la nota ha sido sacada de la 
libreta de notas, Ei dependIente añade él artículo en la nota del cliente, cobra $25.00, 
guarda $15.00 con el onginal de la nota y se queda con $10.00. 
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Casa 3. Caso 3. 
ORIGINAL DUPLíCADO 

Fecha 21 de Mayo del 2000 Fecha 21 de Mayo del 2000 

Nombre Sr reJlpe Góme¿ Cruz Nombre Sr rcllpC GOnlCl Cru7 

Dlrc::CClOn Calle 5 # 35, Col el Sol DlrecclDn Calle 5 #35, Col el Sol 

Vendido poe Ju,1n l-lernándcz Vendido por Juan l-lcrnande¿ 

I Producto 5'5.7 I Recibido a 73.5 
Cuenta 

2 Ó 2 Ó 
3 73.5 ] 53.7 
4 4 

5 5 

6 6 

7 Cargar a la 7 

Cuenta 
8 8 

9 9 

lO 10 

11 II 

12 12 I 
13 

14 

1 :: I I I I I 
Solo Original Solo Duplicado 

Caso 3. Los números escritos con raptdez. pueden ser mal interpretados 
Particularmente durante ¡as horas. de mucho movtmtento, los. dependientes escnben 

los números en forma rápida y descmdada, esto hace difícd que el contador del negocio 
pueda leer las notas de venta. Como resultado, es posible que se cargue de menos a los 
clientes y esto ocasiona una perdida directa de dmero al comerGÍante. Si por el contrario se 
carga de mas, el clíente protesta y crea la posibilidad que se disguste y no regrese al 
establecimiento. Cantidades como $53.70, pueden sin atención trasponerse y asentarse 
como $73.50 para acreditar a la cuenta de un cliente o un cargo de $73.50 puede asentarse 
como de $53.70. Cuando una de estas transposiciones de números ocurre, existen muy 
pocas posibilIdades que el comerciante se entere, en cuyo caso, lo mismo perderá su dinero 
que sus clientes. 
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Caso 4 

I ORIGINAL 

17echd 21 de Mayo del 2000 

Nombre Sr Fcllpe Gómez Cruz 

Dm;cóón Calk 5 #35. Col el SOl 

Vcndldo por Juan !-Iernándc¿ 

I Articulo 94.0 
2 

3 

4 

5 

G 

7 Anulado 
8 

9 

10 

11 

12 

II 

" 

Solo Original 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

11 

12 

13 

" 
[ 

Caso 4. 
ORIGINAL 

rec\w 21 de MayO del 2000 

!\Jombre Sr rehpc Gómc7 Cruz 

DlreCClón Calle 5 1>35. Col el Sol 

Velldldo por Juan Hemándcl. 

Af1ICUIO¡ 

Producto 
Devuelto 

, 

SOLO Original 

Caso 4. Comprobantes de Contado o de Pago a la entrega pueden anularse o marcarse 
como mercancía devuelta. 

En el comprobante de contado, no existe nada que evite que ei dependiente marque 
la nota "anulada", después de tenninar la venta, y se eche d dinero al bolsillo. Aun con 
comprobantes de venta numerados en forma consecutiva, el comerciante esta oblIgado a 
aceptar esto ya que el dependiente puede decir que el cliente cambio de opinión y decidió 
no comprar la mercancía. En vez de entregar un comprobante de mercancía como 
''Cobrado'' después de haber recibido el dinero, el dependiente puede escribir Producto 
Devuelto y regresar el comprobante, pero quedarse con el dinero. 
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raso 5 ~ Caso 5. 
ORIGINAL DUPT TCAfV, 

~ ~-~ ~~ 

Fecha 21 de \1ayo del 2000 reeha 21 de Mayo del 2000 

l\.!Of11bre Sr rehpc Gómcz: Cru7_ Nombre Sr l'~l\pe Gúmcl Cruz 

Dlreccló,r Calle 5 1'35. Col el SOl OI[eeCIOn Calk 5 #35. Col el Sol 

Vcndijo por Juan Hernánde7 Vendido por luan I-Iemánda 

I 1 Producto $4)0 ¡ Recibido $200 
2 2 a Cuenta 
3 3 

4 4 

5 5 

6 6 

7 CarQar a 7 

8 la Cuenta 8 

9 " 
10 10 

li li 

lO lO 

13 13 

14 i4 

Solo Original Solo Duplicado 

Caso 5. Notas para cargos a la cuenta del cliente y de recibido a cuenta pueden perderse, 
traspapelarse o destruirse antes que se hagan los asientos correctos. 

Cuando una nota para cargar a la cuenta del chente se pierde antes de que se haga 
el asiento en la tarjeta de cuentas del cliente, el comerciante pierde el1mporte de la venta. 
Cuando una nota de cargo se traspapela, usualmente se pierde para sIempre. Los clientes 
saben que estas cosas pasan. por eso slempre dicen cuando vienen a pagar sus recibos: 
'¿ Por favor cuanto le debo?" 

Cuando un dependiente vende Productos a sus amigos y parientes, es muy sencillo 
escribir la nota y después mas tarde destruirla antes de que se haga el asiento. El 
comerciante pierde este dinero completamente 
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Caso 6. Caso 6. 
ORIGINAL DUPLICADO 

l~<!ch~ 2 \ de "'10.;'0 dd 2000 rcdv. 21 dcMaycdd lOOO 

;"'om'orc ,e FelIpe G()Iru Crllz. Nomhre Sr FelIpe Gamo Cruz 

DIn;:Gclón Calle 5 #35. Col cl Sol !)lfccclOn Calje 5 1:35 Col el Sol 

Vendido ¡¡or: Juan fkrnAnda Vcndlda por lUdl\ lkrnández. 

1 Batería 112 1 Cable Bateíía $12 
2 2 

3 J 
, 4 

5 j 

6 6 

1 7 

8 8 

9 9 

10 10 

" " i2 i2 

13 13 

14 14 

Antes Después 

Caso 6. Los comprobantes de ventas al contado con cargo a la cuenta cliente pueden ser 
alterados por el dependiente del negocio. 

Por ejemplo. el dependiente vendió una batería en efectIvo por $112,00, El clIente 
puede o no haoer recibido el duplicado de la nota, pero el dependiente sencillamente 
añadió la palabra "Cable" en la copIa de la tienda y cambio los $112.00 a $12.00 
convirtiendo el ''1'' en el signo de "$'. Él ganó $100.00 en esta venta, y el comerciante 
perdió SI 00.00. 

Es necesario hacer una auditoria extensiva para intentar controlar las transacciones. 
Para poder obtener algún tipo de control con registros escritos a mano, sin 

protección, es necesario que las notas de venta se verifiquen diariamente por personal de la 
oficllla Esto a veces toma horas y no garantiza aun que el comerCIante obtendrá todo el 
dmero correspondiente a las \'entas hechas, debido a que las copias del cliente no están 
disponible" para verificar la exactitud de las copias de la tienda Por lo tanto una gran 
cantidad de dmero se gasta anualmente en auditar las transacciones en un intento de 
controladas. Esto solamente imp!i.ca un costo sin ni siquiera proveer una protección 
completa sobre el dinero y los registros del comerciante. 
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Solamente las notas de venta que están disponibles pueden ser auditadas. 
Sí falta una nota de venta, es dlficÍl, si no imposible, auditar la transacción. Los 

auditores soiamente pueden venficar las notas que tienen en sus manos pero aquellas que 
están perdidas o traspapeladas o destruidas nunca pueden ser verificadas porque se han ido 
para SIempre. 

Toda la información es de segunda clase a menos que el comerciante por si mismo 
haga todo el trabajo detallado de registro y auditoria. 

El comerciante no puede verificar la exactitud de la mfonnación que le envía su 
cajero o su contador. El debe aceptar esta información cada día y cerrar sus ojos a las 
sospechas que pudIera tener, a menos que desee hacer todo el trabajo diana de registro y 
auditoria por sí mismo. Obviamente el no puede hacer esto por varias razones y queda 
completamente en manos de su cajero o contador, los cuales determinan en gran parte las 
utilidades que el negocio tiene. 

Estos métodos que usan notas de venta escritas a mano, sin protección, son 
constantemente una invitación a la tentación y a las perdidas. Lo que va a suceder, 
sucederá Sl el sistema permite que suceda. Y así los comerciantes han sufrido perdidas que 
llega a cientos de miles de pesos debido a la manipulación de números escritos a mano, y 
sm protección. 

METODO DE OPERACiÓN MANUAL DE LOS RESTAURANTES FRONTERA. 
Ahora nos abocaremos a describir cual es la mecánica de Operación que esta 
siguiendose en el Restaurante Frontera Sucursal León, Guanajüato. 

Se describió anteriormente la distribución o esquema de cómo se encuentra 
distribuido el Restaurante Frontera. 
Este cuenta en su parte inferior con una seccíón de mesas. Cada mesa esta preparada para 
cuatro personas. En cada mesa por lo general las cuatro personas que se sientan, las cuatro 
van acompañadas. En ocasiones las personas que llegan juntas son mas de cuatro, por lo 
que se tienen que unir físicamente dos o más mesas para que se acomoden todos ellos. Y en 
ocasiones en una mesa de cuatro personas se pueden sentar dos parejas, las cuales no se 
conocen, o bien, puede ser que no se conozca ninguna de las cuatro personas. Entonces, en 
base a esto podemos Identificar como se lleva a cabo la toma de ordenes en cada mesa_ 

La manera o forma de cómo se toman los pedidos a las personas es la siguiente: 
-Él mesero toma la orden al cliente o clientes en un Libro de Notas de Venta con 

una cara original y tres copias. En este momento solo nos referimos a las personas que se 
encuentran ocupando una mesa. Para las personas que consumen a pie o piden productos 
para nevar lo describiremos mas tarde 
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- Enseguida el mesero entrega la Nota de Venta original al cajero y una de las copias 
ia entrega al Cocinero ó al Cantinero para la preparación de ta orden, estando prohibido 
entregar un alimento ó üna bebida si no esta sustentado por una l'\ota de Venta Y una de 
las copias la guarda para sí mismo para su propio control 

Cada meserO tiene asignada una sección pero si un clIente que no es de su seCCión le 
ordena un pedido, él tiene la obligación de tomado y luego buscar al mesero de dicha área o 
sección para que lleve a cabo ta solicitud del pedido a las personas de eoema ó dei Bar 

La única herramienta con la que se cuenta además del lápiz y papel, es un sistema de 
radlO de Banda Corta y que se encuentra distribuido de la siguiente manera. 
ün radio para el responsable de cocina Planta Alta (El Chef), un radiO para el responsable 
de cocina Planta Baja (Taquero -Quesadillero-Tortero) y dos radIOS más; uno para el Jefe 
de piso Plallta Alta y uno para el Jefe de píso Planta Baja, los cuales se encargan de 
coordinar los pedidos que van ordenando cada uno de los meseros. 

Cada vez que el cEente ordena un pedido se repite el mismo procedimiento: 

TOYiA DE ORDEN 
AL CLIENTE 

NOTADEVfA 
AL CAJERO 

NQTADEVfA 
AL \1ESCRQ 

Este es un proceso demasiado lento y se complica todavía mas en el momento en que las 
comandas son ilegibles pues entonces el proceso se tnvierte ya que el Cocinero es ahora el 
que tiene que recurrir al mesero para preguntarle por cierto dato o descripción de un 
producto(s) que no esta muy entendible. Cuando llega a fallar el SIstema de Banda Corta, la 
operación casi se detiene por completo ya que el mesero tiene que subir a "cantar" u 
ordenar el pedido y el hecho de subir y bajar escaleras implica amontonamiento [anta de 
producto como de gentes. 

En el momento en que el cliente pide la cuenta, el mesero tiene que acudir a donde se 
encuentra el cajero y pedirle la cuenta. El cajero compara las }.;otas de Venta del mesero 
contra las suyas y al ver que son sLrntlares, las suma y le da la cuenta Entonces el mesero le 
lleva la cuenta al cliente. 
El cliente ve la cuenta, le da el dinero ai mesero y espera por su cambIO. 
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El mesero lleva La cuenta con el dinero al cajero. El cajero cobra la orden, seiia la 'Nota de 
Venta con un rubro que dIce pagado y le da el cambio respectivo al mesero. 
Finalmente el mesero acude con ei cliente, le da su cambIO y su 1\'ota de Venta ó 
comprobante de pagado. 

El proceso para tomar la orden de las personas que consumen de "pie o para llevar" es 
el sigUIente' 

El cliente ordena directamente en la Caja o Sección del Cajero. El Cajero cuenta con 
un Libro de Notas de Venta con una cara oríglIlal y una COpla La Nota de Venta onginal es 
para él, y la copia es para el Cliente Una vez que el chente ordenó sus productos y pago, el 
cajero le entrega su copia con el rubro de pagado. 

Finalmente el cliente acude hacla el Cocinero-Taquero y al entregar su Comprobante 
de Pagado, se le comienza a elaborar su pedido el cual consumirá ahí mismo o se te 
empaquetara para llevar. Este proceso es un poco molesto para el cliente, ya que tIene que 
esperar demasiado tiempo pues primero "hizo cola" para que se le cobrara el Pedido y 
después tuvo que hacer de nuevo cola para que éste le fuese entregado. Es un poco mas 
molesto aun, cuando el Cocinero-Taquero tIene que preguntar ai Cajero que es lo que dice 
alguna línea del Comprobante de Pagado, pues esto retrazara todavía mas la entrega del 
Pedido. 

El proceso para la toma de ordenes para la Planta Alta se lleva acabo de manera 
similar al de la Planta Baja en cuanto se refiere a la toma de ordenes por mesas. 

- Él mesero toma la orden al cliente o clientes en un Libro de Notas de Venta con 
una cara original y tres copias. - Enseguida el mesero entrega la Nota de Venta original al 
cajero y una de las coplas la entrega al Cocinero ó al Cantinero para la preparaCión de ta 
orden, y una de las copias la guarda para sí mIsmo para su propio controL 

Al igual que en la Planta Baja, cada mesero tiene asignada una sección pero si un 
clIente que no es de su sección le ordena un pedido, él tiene la obligación de tomarlo y 
luego buscar al mesero de dicha área o sección para que lleve a cabo la solicitud de la 
orden a las personas de Cocina O dd Bar. 

De igual forma, cada vez que el cliente ordena un pedido se repite el mismo 
procedimlento: 

TOMA DE ORDEN 
AL CUENTE 

NOTA DE VTA 
Al. CAJERO 

NOTADE VCXTA 
A CüCll\'A ó BAR 

NOTA DE VTA 
AL MESERO 
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El proceso es lento y complicado de igual forma como en Planta Baja. 
Similarmente, en el momento en que el cliente pide la cuenta, el mesero tIene que 

acudIr a donde se encuentra el cajero y a su vez pedirie la cuenta. El cajero compara las 
Notas de Venta del mesero contra las suyas y al ver que son sImilares, las suma y le da la 
cuenta. Entonces el mesero le muestra la cuenta al chente. El clíenle ve la cuenta, le da el 
dmero al mesero y espera por su cambio. 

El mesero Ueva la cuenta con el dinero al cajero. El cajero cobra la orden, sella la 
l\'ota de Venta con un rubro que dice pagado '/ le da el cambio respectivo al mesero. 

Finalmente el mesero acude con el cliente, le da su cambIo y su Nota de V cota o 
comprobante de pagado. 

En muchas ocasiones atmque los clientes que ocupan una mesa se conocen, cada uno 
de ellos pjde su cuenta por separado. Entonces el mesero acude al cajero para hacer la 
separación de cuentas y es el momento en que et cajero se encuentra en apuros al realizar la 
separación de dichos consumos por comensaL Cuando el cajero realiza una de estas 
operaciones se l:eva a cabo una congestión tremenda con respecto a las cuentas ya que los 
meseros por un lado le llevan Notas de Ventas, otros le piden la cuenta y algunos clientes le 
solicitan les cobre su orden para comer de pie o para llevar 

Algunas veces, después de que el cliente pidIó la orden cambia de opilllón y decide 
cancelar algún producto. Y esto se da aun cuando el platillo ya fue casi tenninado de 
preparar y Esto para servirse, entonces tiene que acudir el Mesero tanto con el Cocinero 
(para que ya no prepare la orden) como con el Cajero(para que descuente de ta Nota de 
Venta el platillo que ya se había cargado a la cuenta del cliente). 

Para los Cocineros que preparan la comida de la gente que consume de pie les resulta 
demasIado molesto el que se les acumulen las ordenes a preparar, ya que llega el momento 
en que tienen a la gente fonnada que espera su pedido por el hecho de que la preparación de 
los productos no la pueden realizar con anticipación al no tener un recibo o comprobante 
donde puedan leer la orden del cliente. 

Los responsables de las áreas Qefes de piso, planta baja y pianta alta) aparte de 
coordinar a los ;neseros tienen que estar venficando que todos Los platillos sean servidos 
con la calidad del restaurante. Tienen que supervisar que el producto tenga la presentación 
adecuada y de que el área en donde consume el cliente se encuentre en optimas 
condiciones. Ellos son las personas autorizadas para llevar acabo la cancelación de un 
producto en la cuenta del cliente, así como de la devolución de un piatillo. Los Jefes de Piso 
también tienen que supervisar constantemente a los cajeros verificando que efectivamente 
llevan a cabo el cobro de cada una de las cuentas y sobre todo que todas 12s cuentas para 
llevar o comer de pie sean cobradas y el dinero ingrese al cajón de! dinero. Otro aspecto 
que abarca la labor de los jefes de piso tiene que ver con la limpteza del lugar tanto de la 
área del comedor como de los sanItarios. Cada dos horas supervisan que estos estén en 
perfectas condiciones 

Los Cajeros nevan a cabo el cobro y control de cada una de las cuentas y son 
responsables de que no se extravíe ninguna ~ota de Venta, pues en dado caso se les multara 
con una cantidad considerable. 
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Los Cajeros tienen que declarar en una hoja cada una de las cuentas que van cobrando, los 
datos incluyen: número consecutivo de la Nota de Venta, número de mesa, número de 
personas y ei monto de la cuenta. 
Es una tárea muy ardua la que realizan, ya que además le entregan al mesero la cuenta de 
los clientes la cual suman Nota de Venta tras Nota de Venta a mano o con la ayuda de una 
Calculadora, cobran también estas cuentas de tos meseros y además tienen que realizar el 
cobro de los comensales que compran su ped~do para consumir a p~e o para llevar 

Al finalizar su turno, el Cajero tiene que devolver su Fondo de ccya, el cual se le 
entrego al inicio de sus labores, y el Contador del negocio le tiene que realizar lo que se 
denomina su Corte de Caja o también se conoce como su Reporte de Ventas de Cajero. 
Una vez mas la empresa se ve en la necesidad de realizar un trabajo dificll, ya que para 
poder obtener la venta de este empleado se tendrá que realizar el pesado proceso de swnar 
Nota de Venta tras Nota de Venta lo cual llevara demasiado tiempo y esfuerzo. 

Cuando finalmente tenuinan las labores del día y se cierra el negociJ, se tIenen que 
reahzar varios procesos que son demasiado pesados y que le consumen demaslado ticmpo a 
los contadores del restaurante. 

Se tiene que realizar la suma de Nota de Venta tras Nota de Venta para poder 
determinar cual fue la Venta del Día generada por el negocio para la Planta Alta 

Se tiene q'le realizar la suma de Nota de Venta tras Nota de Venta para poder 
detenninar cual fue la Venta del Día generada por el negocio para la Planta Baja. 

Se tiene que realizar la suma de los totales de la Planta Alta con los totales de la Planta 
Baja para poder detenninar cual fue la Venta total del Día generada por el negocio 

El negocio tiene que confiar que la suma de estas Notas de Venta se realizo de manera 
eficaz y libre de equivocaciones, además de que este proceso de suma de Notas de 
Venta es demasiado tardado y agotador. 

Se ven en la necesidad de terminar a altas horas de la noche 
Es tardado tambIén determinar cuales son las Nota de Ventas que se ccbraron con otra 
forma de pago como Restocheck y Tarjetas de Crédito 
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La venta que se genera durante el día es Igual a. 
Venta Tota! = Venta Neta + LV A. 

Tienen que calcular el impuesto (IV A) que se genero, en base a la Venta del Dia' 
IV A =: Venta Total - Venta Neta. 

Tienen que calcular cual fue la Venta Neta (Venta sin Impuestos) qu~ se genero, en 
base a la Venta del Día: 
Venta Neta =:. Venta Total- LV.A 

Es muy dlfícd determmar cual fue la Venta por PlatilLos (Popl.tlaridad de Productos), ya 
que se tendría. que realIzar un rastreo muy municioso de Nota de Venta tras Nota de 
Venta para saber por ejemplo cuantas Enchiladas Suizas se vendIeron, Cuantos Tacos al 
Pastor se vendIeron. cuantas Cervezas Corona se \endleron, durante el dia, etc 

Más difíCil es aun querer determmar esta venta de Populandad de Piat1\los por el 
penado de Mes y casi tmposlblc será el determinar la Popularidad de Platillos por el 
periodo de un Año. 

Por medio de este metodo manual con ~otas de Venta no es posible poder tener un Reporte 
Parcial de Ventas a cualquier hora del día para poder analizar cuaL es el monto de ventas 
que se lleva en el momento en que se desea obtener el reporte 
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CAPITULO 1 V 

4. DISEÑO DEL SISTEMA. 

Es en esta seccIón donde llevaremos a cabo la elaboración de nuestro sIstema y 
definiremos cual será el equipo que lllstalaremos en base al análisis de necesidades surgido 
después de haber estudIado la forma y manera de llevar a cabo el manejo y control de su 
negocio de los Restaurantes Frontera, S.A. de e v. 

Antes de entrar en detalle con el equipo a instalarse, primerameme hagamos historia de 
cómo fue evoluclOnando el sistema de control del Comerciante hasta llegar a la Caja 
Registradora y que finalmente llego a convertirse en un SIstema de Punto de Venta. 

HISTORIA DE LA CAJA REGISTRADORA. 
Desde que el comercio de trueques se convirtió en comercio de compra y venta con 

ayuda de la moneda, se ha presentado a la gente el problema: ¿ Cómo guardar el dinero? Se 
utilizaron bolsas de piel, bolsillos secretos, calcetines, escondrijos en los colchones, carteras 
y cajas de hierro. No obstante en tiempos de paz se atrevieron los mercaderes a íncorporar 
a sus mostradores cajones para el dinero. 

Pero la gente también ha sentido la necesidad de contar sus caudales. Los pueblos 
priml1ivos usaban trocitos de pedernal, conchas marinas, cuerdas con nudos, palos con 
muescas y collares de cuentas. Este ultimo dispositivo, fue desarrollado por los chinos, 
hasta 10 genial en su bastidor de bolas - el "ábaco" -, verdadera máquina de cakuiar. 

Ambas exigencias: 
la de guardar el dinero y 
la de contarlo y controlarlo 

Fueron el impulso que dio origen a la construcción de la primera caja registradora. 

Todo empezó en el año 1879 Un norteamericano, James Ritty, poseía un café y un bar 
en Dayton, Ohio. Parecerá una paradoja pero Ritty perdió mucho dinero a pesar de hacer 
florecientes negocios. 

No era necesario ser muy inteligente para darse cuenta del motivo. El único lugar para 
guardar el dinero recibido era un cajón en el mostrador, en el que los Cantineros y 
Dependientes podían poner o del que podían sacar el dinero que quisieran. 

Ritty estuvo cavilando como estar seguro de que todo su dinero llegara a sus manos, pero 
no encontró ninguna solución 

Un día durante un viaje a la mar, se acerco al cuentarrevoluc.iones del eje de la hélice del 
barco y de repente, le vino la idea - i si se pueden contar las vueltas de la hélice de la 
corredera, se podrían contar también las que diese una especie de "hélice" influida por la 
caída de las monedas y de tal modo registrar su número! 
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Cuando llego a su casa, empezó a dar forma al pensamiento que más tarde se 
convertiría en la idea que "ha conquistado al mundo" Construyo un cajón con cerradura y 
ranuras para los diferentes t,unaños de monedas. Para caria ranura había una rueda dentada 
que giraba un diente por cada moneda introducida. Sin embargo, este artefacto resulto ser 
poco practico ya que los cantIneros no podían abrir el cajón para sacar cambio. 

La primera construcción practica de Ritty fue la denominada máquina de teclado 
con dos filas de teclas a lo largo de su parte infenor. Los cantineros tenían que oprimir la 
tecla marcada con el mismo valor que el cliente había de pagar El Importe era mdlcado 
por una aguja giratoria en una "esfera de re:oj", muy vlsibte sable la registradora. En el 
fondo, ia idea era la misma que la del cuentarrevoluciones del eje de la hélice del barco, 
pero el funcionamiento de aquella caja registradora no era tan automátIco. Con ello se 
había inventado el primer indicador para caja registradora. Por otra parte la máquina careda 
de gaveta para el dinero. 

En un modelo posterior, Ritty aplicó a la máquina un rollo de papel en el que cada 
tecla, al ser oprimida, perforaba un agujero. De este modo, podía. al fina! de la jornada, 
sacar el papel y contar los agujeros en cada columna. Si, por ejemplo, había 10 agujeros en 
la columna de las piezas de cinco centavos, podía ver que habfa vendido por un valor de 
cincuenta centavos. Contando los agujeros de las diversas columnas y sumando los valores 
por estos representados obtenía el monto de la venta total del día. 

Mas tarde, Ritty cambio el rollo de papel por una fila de ruedas dentadas 
(contadores de operaciones), una para cada tecla. Con esto ya no tenia necesidad de 
contar los agujeros en ia cinta de papeL 

Sin embargo el rasgo más espectacular de su invento fue la lllcorporaclón a la máquina 
de una gaveta, que al oprímir una tecla, se abría y hacia sonar un fuerte timbre. Al mismo 
tiempo, la tecla hacia levantar una banderita con el valor correspondIente a la tecla, a fin de 
que fuera visible para todos. Esto obligo al dependiente a "tocar el timbre" para que la 
máquina le abriera la gaveta. 

Al fin había encontrado una protección bastante segura. Los clientes podían \ er que el 
importe indicado era igual al que pagaban y el propietario estaba encantado con la máquma 
ya que obligaba al dependiente a registrar todo lo que vendía y le hacia además 
responsable de cada centavo registrado durante su jornada. 

La primera caja registradora fue diseñada para hacer publico el manejo de cada venta al 
contado, de manera que todo mundo al rededor de la unidad de IndicaCIón pudiera ver el 
importe registrado. Esto colocaba un fuerte efecto moral en el empleado, le obligaba a 
registrar la cantidad correcta de cada venta y a colocar el ímporte en la gaveta. 

Ritty podía usar el mismo su invento, peTO vendió el derecho de fabncación a Jacob 
Eckert, vendedor de artículos de cristal. 

A pesar de que las "cajas registradoras" eran ahora 10 sufiClentemente aptas para servir de 
'''policía protector", su fabricante tuvo que afrontar una terrible reslstencla cuando intento 
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vender las máquinas. Los comerciantes las rechazaron como "'pura fantasía", y sus 
Dependientes y Cantineros no colaboraron. naturalmente, por conveniencia prOpia. 

John PattcrsOil, comerciante de carbón en Dayton, que había cavilado sobre el mismo 
problema que Ritty, compro, no obstante, un par de aqueUas máquinas y pronto se dio 
cuenta de su utilidad. Fue tal su convencimiento que en 1883 compro todas las acciones de 
la pequeña empresa de cajas registradoras a las que más tarde "bautizo" con el nombre de 
National Cash Register Ca (NCR). Una vez vencida la pr1mera actItud escéptica contra la 
invención, la nueva empresa se desarrollo y disfruto prácticamente del monopolio el 
mercado mundial durante rnuchÍSiDl0S afIas, Después fueron apareciendo otras nuevas y 
vigorosas empresas con ConstmcclOnes más modernas y adeiantadas, tales como son: 

Sweda, 
Anker. (Alemania Occidental) 
Hugin. (Suecia). 
Gross. (Inglaterra). 
Has)er (Suiza). 
Regna (Noruega). así, como varias marcas Japonesas. 

Entre todas han ido desarrollando paulatinamente la caja registradora hasta constituirla en 
el elemento básico del ~Sistem3. de Punto de Venta-, ya que en el se capta la infonnación 
de la fuente de ventas e mgresos, además de parttcipar en ciertos tIpOS de funciones 
operativas yadministratívas i Es el elemento captador princIpal de información! 

IMPORTANCIA DE LAS MÁQUINAS REGISTR'tDORAS. 
El sistema más primitivo para llevar el registro y control de ingresos de un negocio, 

lo constituye un "borrador" sobre el mostrador que puede ser un cuaderno o sencillamente 
unos papeles sueltos sUjetos con unas pinzas. Se anotan las compras del cliente y, cuando 
este paga, el dependiente tacha los renglones correspondientes. 
Uno puede darse cuenta fáCIlmente de los riesgos que corre el comerCIante de no cobrar su 
dinero. 

Otro sistema consiste en llevar una líbreta para cada cliente cn ia que se anotan 
todas las compras y se hacen las deducciones por los recibidos a cuenta. Este sistema es ya 
algo mejor que el anterior, pero como el dependiente no anota la compra en dos libretas 
diferentes (para lo cual no dispone de tiempo cuando hay otros clIentes esperando), el 
cliente no recibe ninguna nota o factura. El comerCIante tiene, naturalmente, que guardar la 
libreta en la tienda ya que, de otro modo, podría perder la única prueba que tiene para poder 
eXIgir su dinero 

El comerciante tiene una libreta de notas de venta con talón: 
El cliente recibe una nota de entrega, con anotación de artículos J precios, y el Importe 
total, que aparece en el talón, es asentado en un ·'borrador". 

El comerciante tiene un verdadero libro de cuentas corrientes en el quc asienta las compras 
del cliente según los duphcados dc las notas de venta, como también los recibidos a cuenta. 
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Todas estas alternativas dan mucho que hacer tanto al comerciante como a los 
dependientes. Cada una de las partidas de las compras a cuenta de los clientes debe 
apuntarse indicando el precio (eventualmente, unidades, peso o medida, descripción de la 
mercancía), la suma debe hacerse a mano y asentarse en la cuenta Habrá que efectuar la 
suma de todos los asientos para compararlos con los totalizadores, y escribir las facturas 
mensuales. QUIzá el comerciante no las tenga listas hasta mediados del mes siguiente y, por 
lo tanto, no empezara a cobrar ~u dmero hasta comienzos del otro mes. Parte de este trabajo 
ha de hacerse mientras el cliente y otros compradores esperan; otra parte después de cerrar, 
qUIzás hasta muy tarde por la noche 

Había que hallar una solución más raCIOnal. Se dio un gran paso adelante 
des3IToilando diferentes sIstemas de cajas registradoras hasta llegar a modelos más 
perfeccionados. Así, con un sistema mas actualizado para cuentas de clIentes se evita todo 
trabajo de escritura ma.'1ual. 
Las cuentas de los clientes se adeudan inmediatamente después de la compra y, por lo 

tanto, están siempre al día. Toda la rutina no toma más tíempo que el necesario para que un 
cliente al contado saque el dinero y pague. 

La Caja RegIstradora a:yuda a eliminar las equivocaciones en el cambio, errores de 
suma, cobros olvidados, errores al cargar en cuenta, cargos olvidados, abonos olvidados, 
registros que se dejan para más tarde y que nunca llegan a efectuarse, redondeos y robos. 

La Caja RegIstradora ayuda también a evitar que se olviden los aumentos de precios y 
remedIa las mennas excesivas en las mercancías. 

Muchas veces, la gente en cajas es e~ único contacto personal que el cliente tiene 
con la rienda, por lo que tendrán que tener muy en cuenta Jo siguiente: 
~ Tratar bien a los clientes, 
~ Tratar bIen a las mercancías de los clientes, 
- Ser rápida. 

La caja registradora tendrá que: 
- Ser veloz. 
~ Ser de buena calídad, para que reSIsta las horas de aglomeración, con largas colas. 
~ Dar Informes sobre la rentabilidad de diferentes secciones. 
- Estar equipada de tal modo que pueda efectuarse el relevo de la cajera en cuestión de 
segundos. 
- Ser fácil de manejar. 

Además, el lugar donde se ubicara la máquina registradora tendrá que: 
1 Tener espado para todas tas mercancías del cliente. 
2. Hacer circular las metcanetas para que se pueda atender inmediatamente al comprador 

siguiente. 
3. Ser cómodo para el trabajo de la gente de cajas. 
4. tomar poco esparto. 
5. Factlitar el cobro y la devolución dd cambio. 
6 Facilitar el empaque 
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Es de suma importancia que se observe cuidadosamente la rutina de trabajo de la gente en 
cajas, de lo contrarío, el comerciante corre el nesgo de perder dmero directamente er::. forma 
de mermas, o de perder a sus clIentes. Nadie tiene ganas de eternizarse en una cola viendo 
a una cajera apática y descuidada, que no se da ninguna maña. 

La. mayoría de los ramos de no-comestibles ponen a sus dependientes a trabajar en el 
almacén, para que asesoren a los compradores En estos almacenes, suele haber lin cieI10 
ntunero de mostradores de caja, colocados a distancias regulares unos de otros. Los 
dependientes pueden regIstrar y cobrar en esas cajas. Pero los clientes que encuentran lo 
que necesitan pueden tomar ellos mismos los a.rticulos que lie'van los precios marcados, y 
después dirigirse a una caja especial en la salida y pagar. Cada uno puede efectuar sus 
compras con toda tranquilidad o tan aprisa como quiera. 

La ventaja de este sistema es que pueden despacharse mas clientes por día y por 
dependiente que en las tiendas tradicionales. Las tentaciones que ofrece el contacto dlrecto 
del cliente con los artículos, hacen que muchas de las compras se hagan por impulsa y que 
el importe de las compras por diente sea mayor. La colocación de las mostradores de 
empacado y de las cajas registradoras son problemas muy delicados. No se desea tener un 
vigilante en la salida, pero tampoco puede prescindirse de cierto controL Por tanto, habrá 
que colocar "mostradores de caja" en lugares adecuados del local y tener uno con cajera 
pennanente en la salí da. 
En principio, cada dependiente utilizara la caja que tenga más próxÍma, o la que en aquel 
momento este libre, para efectuar su cobro. Sí hay muchos clientes en la tienda, el 
dependiente dirigirá al cliente a la caja de salida para que pague allí. 

Naturalmente, el gerente quiere saber el aumento del volumen de ventas por 
empleado, en cuanto ha disminuido los gastos de salarios el sistema, las cifras dc ventas y 
la velocidad de giro para cada grupo de mercancías, quizás hasta para cada articulo Todos 
estos infonnes pueden obtenerse si se dispone de un sistema de registradora bien 
desarrollado. 

EXIGENCIAS PRIMORDIALES DE LA CAJA REGISTR4.DORA. 
La rudImentaria caja registradora construida por Ritty llenaba una necesidad 

primordial: dar al dueño del establecimiento una proteccíón contra la eventualidad de 
colaboradores desleales. Esto se lograba ya que cada transacción era "rUIdosamente 
pregonada" por la máquina sin grandes complicaciones, de controlar el dinero que se Iba 
generando 
El deseo de protegerse contra dependientes poco escrupulosos continua existIendo 
actualmente, pero mucho se ha logrado en este sentido. 

La misión principal de la registradora de hoy en día es la de crear predisposiciones para el 
incremento del giro del negocio. 
¿Cómo puede ser esto posible? 
¡La registradora de por si no vende mercanc;a algunal 
No, pero hay otros caminos a seguir. 

54 



Analicemos los cometldos que la regi.stradora de hoy en día esta destinada a 
desempeñar. 
¿En que aspectcs la máquina pueee comnbuir a descargar a La persona, y de que modo 
puede la máquina ser más efectiva que la persona a este propósito? 

Como base del análisis elegimos las condiciones dentro del comercio en el 
Restaurante Frontera y tratarnos del comerciante, dependiente, cliente, etc 
Por supuesto las cajas registradoras las hay en muchos otros sitios (Hoteles, Bares, 
Establecimientos Municipales o Estatales, etc), pero no debe eI1cerrar mayores dIficultades 
el hacer también aplicable para tales casos lo que aquí se di.ga. 
Lo que de primordial se "eúge" de una registradora puede divldirse en los seis grupos o 
"exIgencias" siguientes: 

1. Contribuir a la directa racionalizacIón 
2 POSIbilitar la rendición personal de cuentas 
3. Facilitar el n:antenimiento del stock de existencias. 
4 Dar la base para la contabilidad y estadistica. 
5. Impedir las mermas en caja. 
6. Tomar en consideración los deseos dei cliente. 

l. EL concepto racíonalización es tan ampho que en realidad abarca todos esos grupos. No 
obstante por racionalización directa se quiere dar a entender aquL, aqueUa que se 
evidencIa en el momento de la venta. AsÍ, por ejemplo, se quiere aiorrar tiempo. 
Mediante la rapidez en la expedición puede acortarse el tiempo de espera de los 
clientes. 

NO se produce irritación alguna, los clientes vuelven y qUIzás atraen otrOs consigo - el giro 
aumenta. Además es ventajoso si las ventas por vez son grandes, es decir si los clientes 
compran de una vez mas mercancías diferentes y en mayores cantidades Este es 
especiaimente el caso en establecimientos del tipo supermercado/autoservicio, y mediante 
la eficiencia en ta caja puede ello conseguirse. 

2. Se requiere asimismo tener posibilidad de rendición personal de cuentas det giro totaL 
de cada empleadD. en otros térrnrnos, del rendimiento mdivIdual de ventas. 
De esta manera se estimula a los colaboradores a una mayor aportacIón laboral, y el jefe del 
establecimiento consigue valiosos informes para una más razonable planificación del 
negocio y empleo del personaL 

3. Para simplificar el trabajo de mantenimiento y control del stock de existencias 
deberá la registradora además de poder dar razón de quien ha vendIdo, tambien de qué se ha 
vendido. Una división o departamentización de las ventas en grupos adecuados de 
mercanc1as proporCIona también la posibilidad de tomar decisiones adecuadas con respecto 
a campañas de ventas para cÍertas partes del surti.do, eventuales cambios en el 
escaparatismo, cxhibicLón de los artículos en la tienda y así por el estilo. 

4. Cuando todos los datos interesantes han sido reunidos, la rcgLstradora debe presentar los 
hechos al comercIante de un modo claro y distinto. Ante la evidencia de lo impreso el 
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comerCiante debe poder convencerse de que el dependieme A ha vendido por tanto y que 
otro depcndtentc B ha vendido por cuanto. Deberá asunismo consegmr los comprobantes 
básicos para su estadística y contabilidad, esto ultimo de un modo que queden satisfechas 
las exigencias legales para una correcta rendición de cuentas. 

5. Tanto el comerciante como el dependIente desarrollan, con el tiempo una gran habilIdad 
en contar rápida y correctamente. Sm embargo, el que se cometan faltas es humanamente 
Itlevitable 
Ello puede ser debido a que uno sea interrumpido en sus operacíones de calculo y olvide 
una mercancía 
Puede ocurrir que se escnba cifras indistIDtas. 
Al contar de memoria puede fácilmente tomarse 0.48 + 0.65 igual a $1.03 en vez de $1.13. 
Se redondea 20.45 a 20 cxactamente 
Ahora se hace cargo la máquma de estas operaciones de suma evitándose con esto las 
mermas en g.9@. 
Naturalmente un error de sentido contrario es igualmente reprobable, puesto que la 
'·ganancla" extra que de este modo se logra a costa del diente es sumamente accidentaL En 
cambio qUIzás se pierda un cliente seguro 

6. Por ultimo la máquina deberá satisfacer las legitimas exigencias del cliente de, por una 
parte controlar las manipulaciones del dependiente, por otra parte de tener un comprobante 
de la transacción por la que paga. 

Por lo tanto no son ningunas exigencias insignificantes las que se plantean a la registradora 
de hoy en día. En 10 que sigue se da cuenta, en principio, de como hacer frente a esas 
exigencias. 

Podemos ver claramente 10 que la registradora da si examinamos unos cuantos de sus 
componentes prinCIpales. 

1. El clIente, por ejemplo en un supermercado-autoservicio, tiene un interés inmediato en 
seguir los registros de las diversas mercancías efectuados por la cajera, así como ver 
cual es su suma totaL Para la cajera puede ser necesario comprobar que ha registrado 
correctamente, así como, naturalmente, que importe tiene que pagar el cliente. 

Todo esto queda Visible en la ventanílla del mdlCador de importes tanto por el lado del 
cliente como del empleado. 

2 El deseo del cliente de obtener una clase de comprobante de compra queda 
salvaguardado ya que la registradora esta equipada con una imprenta, El aspecto y 
contenido del comprobante de compra varía. Por lo general se da información, además 
del monto de la compra, entre otras cosas el nombre del establecimiento y su dirección, 
fecha de la transacción y de un nUmero de orden denominado número consecutivo. 

3. Tai como constatamos se quiere obtener rapIdez en la expedición. El teclado esta por 
consiguIente construido para hacer el trabajo lo más fácil posible. Así las teclas están 
dispuestas en filas verticales o '"bancadas". Además ciertas teclas de mas uso frecuente 
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pueden cerrarse en posición hundida, con 10 cual se ahorra un momento de trabajo. Las 
teclas de importes tlenen diferentes colores y en algunos casos configuración 
diferencIada, con objeto de que la cajera, por vista y tacto. pueda más rápída y 
fácilmente orientarse en el teclado. 

4. Para en un grado mas alto incrementar la velocidad y facilitar su manejo. todos ¡os tipos 
de máqumas son de accionamiento eléctflco. 

5. También hemos visto que si la cajera se viese oblígada a sumar mentalmente o "a 
Mano" las partidas de lo que el cliente compra, existiría el riesgo de erróneas 
operaciones de calculo y de ahí mermas en la caja. Para evitar esto, la registradora ha 
sido provista de una "memoria" espectal, la denomina sumadora de partidas o 
totalizador colectoL El resultado de esto es que la registradora puede dar tickets 
especificados sumados, donde constan impresos no-solo los Importes de cada 
partida(mercancía) registrada sino también la suma total de las ffilsroas. 

6. Finalmente para disminuir aun más el riesgo de mermas en la caja se ha provisto la 
máquina de un cofre con gaveta De tal forma se tiene para la custodIa del dinero un 
lugar determinado de más difícil acceso para personas no autorizadas. 

Desde el punto de vista del dueño del negocio el carácter de las eficiencias de la caja 
registradora aparece de manera en parte anáLoga que para el cliente y La cajera: 

1. También el esta vivamente mteresado en que el trabajo de venta \aya ráPldo por los 
diversos motivos de racionalización ya cltados. 

2. Él quiere también que la registradora tenga la posibilidad de "recordar" pero en otra 
extensión. Para obtener aquella división o departamentización, en empleados (cajetas) 
y/o grupos de mercancías, de que hablamos anteriormente, puede la registradora 
clasificar la venta en los denominados totalizadores de repartición. Una tal clasdicación 

como que la cajera A ha vendido una mercanCÍa del grupo 1, viene tambIén a quedar 
documentada en el comprobante de compra. 

3. Para rematar la puesta en practica de aquella exigencia de rendición personal de 
cuentas, es necesario que cada dependiente tenga su gaveta ó por lo menos su bandeJa 
retirable. 

Vienen a continuación dos funciones muy importantes para el comerciante, a saber: 

l. El contel1ldo en ¡os totalizadores de repartición tiene que ser por supuesto acceSIble, de 
modo que las cifras en los mismos puedan ser transmutados a medidas concretas de 
diversa Índole. Existen para ello dos posioilidades de "intervención" en un totalizador 

Según una, se puede popularmente expresado "mIrar" cuanto contiene el totalizador y dejar 

después este Importe como esta. Una tal lectura se desígna con el símbolo "X" y se 
efectúa con una llave especial. La máquina emite un ticket de lectura 
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2. Según la otra el totahzador puede ser vacl2.do de su contenido y quedar repuesto en 
ceros, antes de que se micie un nuevo penodo de venta (día, semana, mes, año) El 
símbolo común para una tal operación es "Z", y es llevada también a cabo con una 
llave especial y da un ticket de rcposlclón en ceros 

3. Estas dos clases de ticket, junto con la cinta de control de la registradora, constituyen 
la documentación básica para la contabtlidad y estadística del comerCiante. 

La cinta de control es una especie de dIario, donde son asentadas todas las informaciones 
esenciales, cada vez que la máqUIna cs operada Para este trabajo, tambIén se dispone de la 
imprenta. 

Según el ejemplo descrito, la registradora esta preparada de manera que constituye un 
importante eslabón en la cadena de elaboraCIón y proceso de datos. Esquemáticamente este 
proceso puede ser descrito e ilustrado así: 

L La infonnación de venta es llltroduclda en la cala registradora. 
Se introduce en ella información extenor sobre ¿quien?, ¿como?, ¿cuanto? 
Se da a la máquina determinados impulsos y se la gobierna en cierto sentido. 

b La información es tratada. 
Tal gobierno resulta en un predetermmado método de trabajo para la registradora. 
Las infonnaciones son reunidas, clasificadas y preparadas para emisión y transferencia al 
exterior 
En algunos casos las informaCIOnes son transmutadas según principIOs que posibIlitan su 
contmuada elaboración y análisis en otros eqUIpos, por ejemplo máquinas electrónicas . 

.1 Los datos son emitidos. 
La presentación de Los datos mfolmados se materiaLiza en forma de "productos finales" 
(ticket, nota, e~c), además de estos puede ser obtcmdo un comprobante básico para la 
elaboración automática de datos 

El ritmo de racionalización dentro del comercio al por menor es hoy en día muy elevado. El 
comerctante particular se afana en mejorar su estabteclmwnto para colocarse un paso 
delante de sus competidores Para poder conseguir esto tendrá que poseer un sistema de 
rendición de Ct:entas adecuado Vanando el equipo de la moderna caja registradora se le 
podrá proporcionar el sistema que mejor se adapte a sus necesidades. 

Esta es la idea fundamental de las dtferentes empresas en el ramo: la de ofrecer sistemas y 
no "solo" máquinas 

El programa de fabricación actual comprende en primer lugar Cajas Registradoras y 
Registradoras de Datos de Ventas (ó Puntos de Venta), hechas a la :nedida para los 
diferentes sectc,res de un mercado fuertemente dlferenclado al que la empresa se dirige. 
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En este aspecto puede decirse que las Registradoras de Datos de Ventas actuales no 
implican ninguna construcción absolutamente nueva. Mas bien se trata del desarrollo de la 
caja registradora a un aumento muy superior de capacidad. La denominación es mas que 
Justa puesto que el Punto de Venta presta muchas más características y ventajas que el 
simple registro de la Caja Registradora. 

Para que los PU:1tos de Venta puedan ser adaptados a los diferentes cambIOs de necesidades, 
muchas de sus piezas sistemático - funcionales, son pro- y rcprogramables. Además y 
dentro del margen de su capacidad, las máquinas ofrecen mnumcrablcs posibilidades de 
aplicación, adaptándose cada vez mas y mejor en todos los ámbitos en donde son aplicadas 
obteniéndose así grandes beneficios en el Registro y Control de Ingresos. 

Hablamos de instalar un Sistema en los Restaurantes Frontera S A de C. V., pero surge la 
pregunta. ¿QUÉ ES UN SISTEMA? 

Empecemos por un ejemplo sencíllo' 

Un Panadero tiene una pequeña Tíenda contigua a la Panadería. El mismo se ocupa 
de amasar y del horno. Su señora y una empleada se encargan de ta venta Además de las 
mercancías que el mismo hace, vende también artículos que ha comprado, como Chocolate, 
Caramelos y Artículos de Navidad y Pascua 

El Panadero quiere saber: 
1) Cuánto vende al día 
2) Cuánto vende su señora. 
3) Cuánto vende la empleada. 

Pero también le mteresa saber: 
1) Cual es el importe correspondiente a la venta de los artículos de su propia panadería 
2) Cual es el importe correspondiente a la venta de los demás articulas. 

Si solo obtiene una suma global, no podrá saber, por ejemplo, 5l su trabajo vale la 
pena, quizás la venta de caramelos va tan bien que podría acabar con el trabajo de amasar, o 
tan mal que es mejor no venderlos. 

Para conocer estos datos adopta un sistema adaptado a estas circunstancias y que 
es rápido y sencillo de emplear-

El funCIOnamiento del Sistema es como sigue: 

Supongamos que la señora vende pastas por valor de 2 pesos y dulces por 3. En total 5 
pesos (bl': proceso Jo rcall¿;a en la pOSTClon REGISTRO dc la CERRADURA DE CONTROL) 

Primero tiene que decir qUIen es, es decir Oprime la tecla CAJERO~ luego marca su 
CLAVE i\\fanumérica(Empleado A)-? y después vuelve a oprimir la tecla de CAJERO (Esto para 
que la TermInal reconozca su clavel) 

Después marca el importe de las PAST.A.S (2 pesos) y oprime enseguida la Tecla etiquetada 
como PA51 AS 
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Marca ahora el Importe de los DULCFS (3 pesos) y enseguIda oprime la Tecla etiquetada 
como DULCES. 
Después Oprime la tecla de $UBTOTAL y la registradora suma los Importes y muestra el 
Total a cobrar en su Display o Pantalla. 
Finalmente, marca la cantidad con la que le pagan y oprime la tecla de LFECIIVO Se emIte 

un boleto o ticket para el cliente y se abre la gaveta para deposItar el dmero y para dar el 
cambio mostrado en el Display ó Pantalia de la Termmal. 

Supongamos que ahora es [a empleada quien efectúa una venta Vende pan por 2 pesos y 

bombones por 1 peso, en total 3 pesos. 
De igual forma, primero tiene que deCIr quien es, es decir Oprime la tecla cUERo~lucgo 
marca su CLAVE Alfanumérica(Empleado B)-+ y después vuc/ve a oprimir la tecla de CAJERO 
(Esto para que la Tcnnmal reConozca su clave!) 

Después marca el importe del PAN (2 pesos) y opnme enseguida la Tecla etiquetada como 
PAI' 
Marca ahora el importe de los BOMBONES (1 peso) y enseguIda oprime la Tecla etiquetada 
como BOMBONES. 

Después Oprime la tecla de SUBTOTAL y la registradora suma los importes y muestra el 
Total a cobrar en su Display o Pantalla 
Finalmente, marca la cantidad con la que le pagan y oprime la tecla de EFECTIVO. Se emíte 

un boleto O ticket para el cliente y se abre la gaveta para depositar el dinero y para dar 
cambio mostrado en el Display ó Pantalla de la Tenninal. 

Cuando el panadero lee los datos del Sistema, obtIene las sIguiente ¡n[ormac¡ón. 

TICKET 

8.00 Total 

A 5.00 
X 
B 3.00 
X 

1498 2V 
90 

Boleto de Lectura 
de Empleados. 

TICKET 

8.00 Total 

I 4.00 
X 
¡¡ 4.00 
X 

1499 2V 
90 

Boleto de Lecturé. 
de Departamentos. 

Si desea emplear esta informacIón para fines de contabilIdad, puede ordenar los datos como 
sigue: 
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Para ContabIlidad: Estadística· 
Ingresos del día $8.00 Ventas SS.OO 
EmpIcado A $5.00 Producción propia I $4.00 
Empleado B $3.00 Varios 11 S400 

Obtiene pues, información sobre qUlen ha vendido las mercancías y que tipo de mercancías 
se han vendido. En esto eon~iste su sistema. 

Un sistema es un método de trabajo planeado para que sea adecuado yefic¡entc. 

Luego entonces, después de conocer una manera practIca de lo que es un SIstema, 
podemos comenzar a Diseñar el SIstema para los Restaurantes Frontera 

Debtdo a Los requenmientos generados por los Restaurantes Frontera para un 
aptimo funcionamiento y un rápIdo control de ingresos, se deternuno en base al análisis de 
necesidades del negocio de que el equipo adecuado y nccesario a ser mstalado para llevar a 
efecto una buena operaci.ón y rápidos benefiCIOS en la obtenctón de resultados es el 
siguiente: 

DIAGRAMA DE LOS RESTAURANTES FRO'\lTERA. 

, RESTAURANTE FRONTERA 
L':Oh 0",M':·j,-"-:c, 

M¡CROTECNOLOGIA DE MEX¡CO. S.A. DE C.V, 
~,'-'~2'" ~",oc.~k<,o, 0'- t~ .?:¡" "-'- ~~'0."Z~"" ,,; ó401. 

RTF IECN\C 
;:Ji"GRAMA DE CC',E:CTI\':D;'D MICROS 87(C,WS 

"lO ~",'T"" 'Tee, ~ , ,-

En el diagrama podemos ver que se reqUIere en primer [ugal de un Senldor. 
El Servidor es el Cerebro Principal en donde reside la informaclón de todo el Sistema. 
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Son necesarias dos Terminales Micros HMS 8700 TOllen Screen UWS3. Cada una 
de estas terminales debe de ser ubicada en la sección de Cajas dc cobro. Una en Planta Alta 
y una en Planta Baja. Estas termmales son conocidas como "Terminales Tontas" ya que 
toda la información que es digitada o marcada no reside en ellas sino que la infonnacIón se 
encuentra en el Servidor y ellas lo consultan constantemente al realizarse cada una de sus 
Operaciones 

Cada una de estas Terminales requiere un Impresor en donde se imprimirá la Cuenta 
y el Boleto de pagado de los clientes. 

Se requiere de Tres Impresores Remotos en donde se imprimirán las ordenes que 
sean marcadas desde las Terminales Micras HMS 8700 o desde las Terminales de Mano 
(Hand Helds). Estos Impresores son utilizados en las Áreas de Preparación como Impresor 
de Producclón eocma Planta Alta, Impresor de Producclón Cocina Planta Baja e Impresor 
de Produccíón Fuente de Sodas y Bar. 

Se reqUlere de nueve Terminales de Mano (Hand Helds) distribuidos de la siguiente 
manera· Un Hand Held para el Jefe de Piso Planta Baja y cuatro Hand Helds los cuales se 
entregaran uno a cada mesero de la Planta Baja Un Hand Held para el Jefe de Piso Planta 
Alta y tres Hand Helds, uno para cada mesero de la Planta Alta. 

Finalmente se requiere de una Base de Radlo de Frecuencias la cual será el 
mecanismo para que los Hand Helds puedan consultar de manera Remota al Servídor. 

Entonces, en base al análisis de necesidades realizado al negocio y en base a los 
requerimientos de equipo a ser instalado, se procede al Diseño y Conñguración del 
SIstema: 

1 - En primer lugar, se tendrá que preparar el Servidor con su Plataforma o Sistema 
Operativo respectivo, el cual, en nuestro caso es S.C.O. Open Server Desktop System Uníx. 
Durante la instalación del Sistema Operativo, se configuran algunos periféricos como son: 
Monitor, Teclado, Tarjeta de Red y se le tendrá que dar al Servidor una dirección IP para 
comunicarlo con el resto de las tennínales que consultaran la Base de Datos. 

2.- Una vez instalado el Sistema OperatiVO, se tendrá que instalar la Aplicación 
Hotelera - Restaurantera que en este proyecto es "Micras 8700", la cual es un programa ó 
formato ya establecido, el cual se adapta de acuerdo a las neceSidades del negocio 
(Restaurante ó Hotel). 

3.-Después de que se instalo el Sistema Operativo Uníx y la Aplicación Micras 
8700, se realiza entonces la elaboración de la Base de Datos en la Sección Configurador de 
la Apllcación 'vIlcras 8700. 

APLICACIÓN MICRO S 8700. 
La Aplicación Micros 8700 cuenta con varios módulos, entre los que se mencionan 

los siguientes: 
Control Panel, Configurador, Report Writer (Modulo de Reporte de Ventas), Database 
Backup (Respaldo de Base de Datos), Database Restore (Restauración de Base de Datos) 
y Confidence Test (Diagnostico de Dispositivos). 
Esto lo podemos observar en la siguiente ilustración. 
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CONTROL PANEL. 
Él modulo de Control PaneL es usado para ejecutar Las sigUientes funciones: 
Dar de Alta ó de Baja la Aplicación Micras 8700. 
Dar de Alta ó de Baja todas las Operaciones de las Terminales Micros 8700 
La Aplicación Micros 8700 debe de estar siempre dada de Alta para poder ejecutar los 
demás módulos. Solo podemos ingresarnos a este modulo por medio de una clave o 
Password. 

Control Pe.ne! 
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CONFIGURA TOR. 
El modulo de Configurador es usado para crear y editar los Archivos de la Base de Datos de 
t\1icros 8700. Este modulo es usado también para definir todo el Hardv;are de! Sistema. 

Syst<;m lnformatlon 

I ""'m..... 11 o§or !In"" enl, con,gll UWSAu'o .. " 11 PO ""1M,, 1I "o'nI, s" J 
In".J1~nI1¡¡ 11 C""""<'t 1I ,."",."'0 l\ T .. ct ... I! M'¡",Grov? \\ F="yG,.up I ! 

1:1~M\;;::::-=~=tIl!=;:,Dl~.",~un~I=¡!t~;;S~""';,;I'i"'~C~h::;¡arg~.;;1I r"""",Mod" IlT .. ckJng Group 11 Job Co". I 
IEmptoy#'Oct3á::!f EtTfp1C)'H IlTImIJ-efkSd1edH Hefp$eroen 11 PCT3bht II OevlC!tTablc I 
¡ WOOOH;!,tlon 11 PMS 11 Reo Tuhl. 11 ítnl LDS 1 

PtmUfloter H Dn:enptN 1\ M\ Ciru¡1I n Mi tlof1nIUon H M1 'Pl1e~ \1 TSOOi A,.,.lgn I 
TS¡;m Scm \1 TSan styt~ H Opntor 11 CUhl4íf 11 TIme Porlot! 1!SOf\Iln<a PCflod! 

T,bjo I O<dotD<lvIco I Koyl> • .,. 11 "'- I 
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El modulo de Configurador es él más usado de todos !as Gemas moduloso En él 
ilevamos a cabo la Configuración de la Base de Datos. 

Para ejemplIficar esta configuración se mencIOnaran algunos ArchIvos: 
Archivo Employee. Es el Archivo en donde se programa el personal que manejara el 
Sistema Mlcros 8700 (Meseros, Cajeros, Capitanes, Gerentes). 

Archivo Device Table Es el Archivo en donde se configuran cada uno de los dispositivos 
que serán usados por el personal del negocio (T enmnales Micros 8700, Impresores de 
Recibos, Impresores de Comandas, Terminales de mano Hand Hclds). 
Es en este ArchIvo en donde se le indica a cada Impresora de Comandas SI será la 
Impresora #I(Imprcsora de Comanda Cocina P. BaJa), Impresora #2(Impresora de 
Comanda Coci::m P. Alta), Impresora #3(lmpresora de Comandas Fuente de Sodas y Bar). 

Además, a cada Impresora también la configuramos por medio de SWltches utilizando el 
Código Binario. 
Cada impresor cuenta con cuatro Switches: 1 234 
Estos switches pueden estar en la posición Encendido o Apagado. 
Switch #1 Encendido implica 2 elevado a la potencia O lo cual nos indica un valor de 1 
Switch #2 Encendido implica 2 elevado a la potencia 1 lo cual nos indica un valor de 2 
Switch #3 Encendido implica 2 elevado a la potencia 2 lo cual nos indica un valor de 4 
Switch #4 Encendido implica 2 elevado a la potencia 3 lo cual nos indica un valor de 8 

De aquí que la Impresora #1 debe de tener el Switch 11-] Encendido. 
La impresora #2 debe de tener el Switch #2 EncendIdo. 
y la impresora #3 debe de tener los Switches # 1 Y #2 encendIdos que es la suma de los 
valores de los Switches 1 + 2 = 3 

l\1enu Item Master, Mayor Group y Family Group. Es el archivo que nos permite la 
programación de lOS productos que serán vendidos por el negocio. 
En este archivo programamos los productos con algunos datos o atnbutos los cuales son. 
Nombre, Grupo Mayor al que pertenecen (Alimento ó Bebida), y de que Grupo de Familia 
son (Ensaladas, Sopas, Botanas, Tortas y Tacos, Cervezas, Postres, etc). 

Menu Itero Definition. Es el Archivo que nos pennite configurar el producto a ser 
vendido. 
En este archivo programarnos los productos con ta siguiente configuración. 
Lleva Impuesto el Producto? Si ó No. 
Aparecela impreso en la Impresora de Comandas Cocina P. Baja # 1, en la Impresora de 
Comandas Cocina P. Alta #2 ó en la Impresora de Comandas Fuente de SOGas y Bar #3. 
Es Un producto prinCIpal (Shirlon, Arrachera, Corona, Bohemta, Gatorade) ó es un producto 
secundario (Termino Medio, Termino Bien COCIdo, Hielo, Michelada, etc). 

Menu Itero Price. Es el Archivo que nos permite programar los Precios de cada uno de los 
productos a ser vendIdos. 
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Algunos ejemplos de productos a programar con todos sus atributos ó datos seria el 
siguiente· 

Precio 
l
' Nombre ·~rupo Mayor I Grupo de Impuesto I Impresora 

Familia 
¡--Sopadc-- Alimen~-r~'S=~op~a~s~~--~S~'I----+-~C~o-ci~n-a~P-.-+--~18~.O~O~~ 
I FIdeo 1 I Baja #\ 

, ! Ensalada -1 Alimento Ensaladas SI I Cocma P. 
Cesar j I I 1 Baja #1 

r Corona T BebIda Cervezas Si Fuente de 
Sodas y Bar I 

i Bohemia I Bebida Cervezas 

REPORTWRlTER (Modulo de Reporte de Ventas). 

Si Fuente de 
Sodas y Bar 

1800 

19.00 

9.00 

12.00 

Este modulo nos permite. tomar Reportes de Ventas desde el Servldor. Estos reportes se 
pueden obtener en cualquier momento del día para realizar un rápido análisis de ventas. 
Estos reportes pueden ser vistos en la Pantalla del Servidor o bien en Papel Impreso . 

. . I!'ln~lltepó;lrl,¡¡, 

1: : ;¡i~;¡0!n JI ftm¡el)iWP«It~ít Effft;lI"i'ed ¡c:(;~t1t;r I 
J $~I'~<!.d 1111~ p~~dt{U-IIPl!\· .. ,p\\<l~!'I~ ¡ 1~~écl¡Í4tl I 

ClOc". " I L~b.<>r AW!ll 11 Jqb q,>d. 

¡Empl ¡;.~Qf 01111 Emjl Lo1>, Srtrll 

I M~J~r Gro,,!, IIFilmlly Group! 

I !.len" nom 1I Taol" I 

Oheo::kn.c1X>rt;¡ 

I jitm CtlO~l<:J 
, Cl<'~ilif Choek I 

'l'_fl;~ 

! Syilt"", 

iR<IJI<!(ll¡tO Qelliíll"! 

Otb(!J" ~);ll:>rt;¡ 

I M!l1lu ¡¡r'!9In~r191 
Llil1lp., OP6r>,LllS I 
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DATABASE BACKUP (Respaldo de Base de Datos). 
Este modulo nos permite realizar un respaldo completo de la Base de Datos. 
Este Respaldo se puede realizar en Discos de 3 Y2 pulgadas, en un Casete o bien en un 
Archivo Comprimido. 

DATABASE RESTORE (Restauración de Base de Datos). 
Este modulo nos pennite realizar la Restauración de la Base de Datos. Este proceso se 
utiliza principalmente cuando se prepara un Servidor nuevo, o bien cuando se daña la Base 
de Datos actual del Servidor, y entonces se realiza el proceso de regresarle ó restaurarle el 
ultimo Respaldo realizado de la Base de Datos. 
Esta Restauración se realiza desde Discos de 3 \tí pulgadas, Casets o bien desde un Archivo 
Compnmído. 

CONFIDENCE TEST (Diagnostico de Dispositivos). 
Este modulo nos permite realizar un diagnostico para verificar si un dIspositivo (Terminal 
Micros 8700, Impresor de Recibos, Impresora de Comandas) se encuentra conectado y 
configurado dentro de la red 
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Una vez que el programa ya fue debidamente terminado y aprobado por ei responsable cid 
Sitio ó negocio y se capacito a todo el personal que manejara el Sistema, se procede a la 
instalación de los equipos en sus posiciones respectivas. Finalmente el equipo es utilizado 
por el personal y el Analista de Sistemas se mantiene en posición de "guardia " para 
corregir cualqUler posible detalle que surgiera Ó bien, para dar soporte en alguna duda que 
tuviera el personal con respecto al manejo del equipo 

Veamos como functona el Sistema en el Restaurante Frontera: 

Un sistema puede operarse bajo varios métodos; pero los más usualeS son tres' 
a) El Cajero ordena y cobra En este método el mesero lleva su orden al cajero y este la 

marca y cobra en la terminal P .O.S. (Punto de Venta) 

b) El Mesero ordena y el Cajero cobra En este método ei mesero marca su orden en la 
terminal P.O.S. más cercana 6 en su Terminal de Mano Hand Beld, y el cajero cobra 
las cuentas abiertas por los mese-ros. 

e) El Mesero ordena y cobra En este método el mesero ordena y cobra sus cuentas en 
la terminal P O.S 

El método utilizado en los Restaurantes Frontera es el inciso b), el Mesero ordena y el 
Cajero cobra. 

METODO DE OPERACIÓN CON EL SISTEMA MICROS HMS 8700 
La operación se realiza de la SIguiente manera: 
Cuando los dientes llegan al Restaurante, puede ser que ya tengan un lugar 

reservado de antemano vía Internet, por lo que se les indicara el pasar directamente 
al lugar que se les tiene asignado. En caso de no tener un lugar reservado, se les indicará 
de acuerdo a la ocupacIón del momento que esperen un momento ó bien que pasen a ocupar 
un lugar dlspomble. 

Una vez que las Personas ya se encuentran sentadas en su mesa respectIva, el 
mesero le entregara a cada Comensal un "Menú ·,3 para que vea los platillos que desea 
ordenar. En este mismo momento el mesero les puede tomar la orden de las Bebidas a cada 
una de las Personas, o bien regresar mas tarde para tomarles la orden. 

Cuando el mesero les toma la orden a los comensales ya lo hace en este momento 
directamente desde su Hand Held ó Tenmnal de Mano. Cuando termina de tornarles la 
orden, oprime una Teda o Función Hamada "ProdUCir Servicio" la cual hará que se 
imprima en este momento en los Impresores remotos la orden previamente tomada por el 
mesero en sus respectivas áreas de producción 

) Ver Menu del Restaurante Frontera en Anexos Pagma 84 
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ejemplifiquemos esto· 
*r.*******~~x******~* 

Restau:ante Frontera 
***~~******~~~****** 

Cocina Planta Alta 

Mesa 15/1 Juan 4 Pers. 

1 Ensalada César 
1 Caldo de Camarón 
1 Mole Poblano 
1 Consomé de Pollo 

Chk 112 Die 7'99 3 :09PM 

~**~~*************** ****~*******~**~*x* 

Resmurante Frontera Restaurante Frontera 
.******~*.~*.*.***** *~****.************ 

Cocina Planta Baja Bar 

Mesa 1511 Juan 4 Pers. Mesa 1511 Juan 4 Pers. 

4 Tortas de Camitas I Bohemia Michelada 
3 Tacos de BirrIa 1 Gatorade 
3 Gringas I Coca Cola 
3 Tacos al Pastor 1 Corona 

Chk 112 Die 7'99 3'09PM ChkI12Dic7'993:09PM 

De aquí vemos que la orden aparece impresa por separado, o sea que los Productos se 
imprimen en sus respectivas Áreas de Preparación. Se apreci.a claramente que los 
productos de Bebidas aparecen impresos en el Impresor para Bar # 3 ubicado en la Barra de 
Fuente de Sodas & Bar; los productos de Comida a la Carta aparecen impresos en el 
impresor para Cocina #1 ubicado en la Sección de Cocina Planta Alta y los productos de 
Antojitos y de Comida para Llevar aparecen impresos en el impresor de Cocina #2 ubicado 
en la Sección de Cocina Planta Baja. 

En cada una de estas Impresiones Remotas podemos ver que aparece el nombre del 
Restaurante, nombre del Área de PreparaclOn, el Número de la Mesa que se esta 
atendiendo, el Nombre del Mesero que esta atendiendo la mesa, el Número de Personas que 
se estan atendiendo, el Detalle de cada uno de los Productos marcados, un Número de 
Cheque generado por el Sistema para la cuenta en cuestion y finalmente nos muestra la 
Hora y la Fecha en que fue impresa la Orden. En este momento los Cantineros y Cocineros 
prepararan todos los Alimentos y Bebidas que aparecieron Impresos en los Impresores 
Remotos, ya que estas impresiones son claras y precisas 

El mesero puede en este momento pasar a la siguiente mesa a tomarle su orden a los 
Comensales ó bíen, acudir inmediatamente a las Áreas de PreparacIón para recoger el 
Pedido previamente "Marcado". 

Corno podemos aprecIar la velocidad del ServicIO se incrementa con la utilización de 
Impresoras Remotas en Cocinas y Barras ya que el mesero no tIene que llevar las 
Comandas y permanece mas tiempo junto al cliente ofreciéndole mejor servicio e 
incrementando las ventas. 

Como la cuenta se encuentra almacenada en el SIstema puede ser llamada en cualquier 
momento. Cuando el cliente solicite su cuenta entonces el mesero podrá llamarla desde su 
Terminal de Mano ó "Hand Held" y oprimir la Teda ó Función de "Imprime Cuenta", y 
posteriormente pasara a recoger la Cuenta Impresa en el Impresor que se encuentra 
conectado a la Terminal de cobro del Cajero. 
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Cuando el cliente paga la cuenta, entonces eL Mesero acude hacia el Cajero y le entrega 
el dinero junto con la cuenta previamente impresa. El cajero manda llamar la cuenta con un 
Comando o Función llamada "Paga Mesa" y el Sistema le muestra en pantalla todas las 
mesas abIertas hasta ese momento. Entonces el Cajero toca con el dedo la mesa a pagar y 
esta es desplegada mostrando el monto a ser pagado. 

Finalmente el Cajero ingresa la cantidad con la que esta pagando el cliente y después 
opnme una Tecla con la Forma de Pago respectiva ya sea Efectivo, Resto Check ó Tarjeta 
de Crédito. 

Para las Personas que consumen de "pie" o piden para "llevar" el proceso ahora es más 
rápido y eficiente, ya que el cliente acude directamente con el Cajero y le ordena su pedido. 
Ei Cajero marca los productos en su Terminal de Cobro y al final oprime una Tecla Hamada 
"Subtotal'\ la cual hará que se imprima en este momento en los impresores remotos la 
orden previame:1te marcada en sus respectivas áreas de producción. De igual manera que en 
la Sección de Comedor, en este momento los Cantineros y Cocineros prepararan todos los 
Alimentos y Bebidas que aparecieron Impresos en los Impresores Remotos, puesto que 
como estas impresiones son daras y precisas el pedido se realiza de inmediato. 

Finalmente, el Cajero le cobra al Cliente, el cual después de haber pagado su Pedido 
simplemente acude a recogerlo ya que este ya fue preparado y si tiene que esperar por él, 
simplemente es?erará un tiempo muy breve. 

Cuando se trata de Cancelar algún producto simplemente se llarna la cuema, después se 
señala con el dedo el producto a cancelar de tal forma que este quede sombreado y al final 
se oprime la Tecla "Cancelar". (Posiblemente se requiera la Autorización de un Jefe de Piso 
para realizar la Cancelación en caso de que la persona que la realice no tenga privüegios 
para hacerla). La Cancelación del Producto aparecerá en el Área de Producción respectiva 
(Cocinas ó Fuente de Sodas & Bar) en color Rojo a la vez que el producto sé decrementara 
también en la cuenta del Cliente. Así, las personas que preparan los Alimentos y Bebidas 
sabrán que ya no procede la elaboración de ciertos productos con so~o ver que apare_cen 
impresos en color rojo en vez de color negro que es como se imprimen todos los productos 
en condiciones normales. 
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Cuando los Chentes piden la Cuenta por Separado, ta Operación se neva a cabo sin 
mucha dificultad ya que solamente se llama la Cuenta~ despues se marca el Número de la 
Persona a Separ (Persona#l, Persona#2, Persona#3. etc) y enseguida se Oprime la Tecla 
"Separa Cuenta". Se creara entonces un Cheque por Separado para esta Persona. Esto es, SI 

originalmente el Cheque fue 112/1, ahora se creara el Cheque 112/2 para esa Persona. Para 
las demas personas al solicitar su cuenta por separado se les creara tambien un nuevo 
cheque con las numeraciones siguientes 112/J para la siguiente Persona., y asi con las 
demas Personas que deseen su cuenta por Separado. De esta manera, el cajero cobrara de 
una manera sencilla y raplda el consumo indtviduaL de cada uno de los comensales 

Como podemos ver, al implementar el Sistema sugerido se obtienen grandes 
beneficios, ya que por un lado la Operación se vuelve "Agil y Precisa" dando los 
empleados de esta manera un "Mejor Servicio ai Ciicnte'~ 

El Sistema nos permitira obtener un gran número de reportes en linea en donde en 
cada uno de ellos visualizaremos diferentes resultados generados por el Sistema en base a 
cada una de las operaciones realizadas por los empleados en las Termmales Punto de Venta 

Habíamos hablado de que el sistema puede operarse baja varios métodos: El Cajero 
ordena y cobra, El Mesero ordena y el Cajero cobra; y el Mesero ordena y cobra. 
Independientemente de cual sea el método que se use, el sistema siempre generara reportes 
de ventas desde el momento de abrir una cuenta en cualquiera de las terminales P O.S 

Dentro de la operación del sLstema, habrá operaciones que solo podrán ser realizadas 
por el mesero, por el cajero, por el gerente del negocio, etc. 

Es precisamente que en base a estas operacrones realizadas, los Reportes de Ventas 
son generados. 

Varios son los reportes de ventas que pueden ser proporcionados por el sistema 
micros HMS 8700. 
Cada uno de eUos nos da mformación diferente y se obtienen también de dos formas: 
1. Reporte de Ventas por Sistema. 
2. Reporte de Ventas por Centro de Consumo (Planta Alta Frontera y Planta Baja 

Frontera). 
Al deCir ··Reporte de Ventas por Centro de Consumo", nos refenmos a que podemos 

conocer las ventas en particular del Centro de Consumo deseado. 
Ejemplifiquemos esto: 
En un HoteL se tíenen varios Centros de consumo, ello dependiendo del tamaño y del 

nivel del Hotel. 

En un Hotel de tamaño mediano los Centros de Consumo serian los siguientes· 
El Restaurante, 
El Bar, 
El Mini·Bar (SefVIbar). 
El Lobby Bar, 
Et Room-ScrvLce(SenIClo a Cuartos) 
Ere 
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En un Restaurante por lo general se tienen menos Ceniros de Consumo que en un HoteL 
Ello también depende del tamaño y del tipo del Restaurante. 

En un Restaurante básicamente se tienen :::omo Centros de Consumo los siguientes: 
El Restaurante Planta Alta, 
El Restaurante Planta Baja, 
El Bar, 
La Boutique (Tienda) 

Es por ello, que al querer saber la venta espeCÍficamente del Bar, estaremos hablando del 
Reporte de Ventas del Centro de Consumo Bar; al querer saber la venta de la Boutique, de 
igual forma solo obtendremos el Reporte de Ventas de este Centro de Consumo Boutique. 

Sin embargo, cuando queramos saber la venta de todo el negocio, esto es, la venta 
por todos los Centros de Consumo, entonces estaremos hablando de un "Reporte de Ventas 
por SIstema". 

Cada uno de estos reportes están disponibles para ser obtenidos únicamente por los 
propietanos del negocio ó por el Administrador del Sistema y podrán accesarse a cada uno 
de ellos en base a los pnvüeglOs 

REPORTES DE VENTAS GENERADOS POR EL SISTEMA MICRaS HMS 8700. 
El Sistema entonces nos proporcionará los Reportes de Ventas de forma rápida y 
precisa lo cual nos ahorrará demasiado tiempo y esfuerzo. El Reporte de Ventas del 
Día, el Reporte de Ventas de Cajero, el Reporte de Ventas de Productos y demás Reportes 
podrán estar a nuestro alcance en el momen:o en que los solicitemos y estos los podremos 
obtener en Pantalla, en Papel Impreso ó bien en un Archivo de Texto. Así también sucederá 
con los Reportes por Periodo de Tiempo (Reportes Semanales, Reportes Quincenales, 
Reporte Mensuales, Reportes Anuales), ya que se obtendrán de igual forma de manera 
rápida y precisa y podrán obtenerse en el momento en que lo requiramos. 

A continuación se muestran Ejemplos de los Reportes de Ventas generados por el Sistema 
micros HMS 8700, los cuales como ya se mencionó~ se pueden obtener en linea, O sea que 
se pueden consultar en cualquier momento ya sea en la Pantalla del Servidor o por medio 
de una Forma Impresa, ó bien en un Archivo de Texto. 
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Reporte Financiero por Sistema. 
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El primer reporte que visualizamos es el Reporte Financiero. 

cnn,,'OO 12 0' 

o D~ 
15,,3.1 60 
1 i 48< f~ 

999 00 

¡66 cc­
~" 0~-

,HH 6ó 

l44H 60 

¡¡ Da 
) 0(, 

El Reporte Financiero por Sistema nos reporta diferentes totalizadores como son: Venta 
Neta(Venta sin Impuesto), Cargos por Servicio(Propinas), LV.a. (Impuesto al Valor 
Agregado) y la Venta del Día (es la suma de la Venta Neta + los Cargos ;Jor Servicio + el 
Lv.a.). 

Podemos ver también el número de cheques atrasados, cheques iniciados, cheques 
pagados y cheques pendientes por pagar. También podemos ver el monto vendido por 
Alimentos, Bebidas, Tabaquería y de otros conceptos. 
Así mismo, vemos el monto realizado en cada uno de los diferentes descu~ntos y el monto 
total de estos descuentos. Se aprecia de igual foana la cantidad cobrada por cada una de las 
diferentes formas de pago utilizadas en el Restaurante. 
Finalmente, observamos los motivos de Cancelacion generados cada vez que se cancela 
algun producto de la cuenta del cliente 

73 



Reporte Financiero por Centro de Consumo Planta Baja. 
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Ahora visualizarnos el Reporte FinancierD por Centro de Consumo Planta Baja. 
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Como podemos ver el reporte Fmanciero por Centro de Consumo Planta Baja nos 
proporciona la misma informacIón del reporte Financiero por Sistema con la única 
diferencia de que la mformación de este reporte se refiere excluSIvamente al Centro de 
Consumo en cuestión 

Nos reporta dIferentes totalIzadores como son: Venta Neta(Venta sin Impuesto), 
Cargos por Servicio(Propinas), Lv,a. (Impuesto al Valor Agregado) y la Venta del Centro 
de Consumo(es la suma de la Venta Neta + los Cargos por Servicio + el 1 v.a.). 

Podemos ver también el número de cheques atrasados, cheques iniciados, cheques 
pagados y cheques pendientes por pagar. También podemos ver el monto vendido por 
Alimentos, Bebidas, Tabaquería y de otros conceptos. 
Así mismo, vemos el monto realizado en cada uno de los diferentes descuentos y el monto 
total de estos descuentos, Se aprecia de igual forma la cantidad cobrada po: cada una de las 
diferentes fonnas de pago utiliz.adas en el Restaurante 
Finalmente, observamos los motivos de Cancelacion generados cada vez que se cancela 
algun producto de la cuenta del cliente. 
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Reporte Financiero por Centro de Consumo Planta Alta. 
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y el otro Centro de Consumo Planta Alta del Restaurante Frontera, nos da el Reporte 
Financiero siguiente: 
Como podemos ver el reporte Financiero por Centro de Consumo Planta Alta nos 
proporciona la misma información del reporte Financiero por Sistema con la única 
diferencia de que la información de este reporte se refiere exclusivamente al Centro de 
Consumo en cuestión. 

Nos reporta diferentes totalizadores como son: Venta Neta(Venta sin Impuesto), 
Cargos por Servicio(Propmas), I v.a. (Impuesto al Valor Agregado) y la Venta del Centro 
de Consumo(es la suma de la Venta Neta + los Cargos por Servicio + el Iva). 

Podemos ver también el número de cheques atrasados, cheques tniciados, cheques 
pagados y cheques pendientes por pagar. TambIén podemos ver el monto vendido por 
Alimentos, Bebidas, Tabaquería y de otros conceptos. 
Así mismo, vemos el monto realizado en cada uno de los dIferentes descuentos y el monto 
total de estos descuentos. Se apreCIa de igual forma la cantidad cobrada por cada una de las 
diferentes formas de pago utilizadas en el Restaurante. 
Finalmente, observamos los motivos de CanceJacion generados cada vez que se cancela 
algun producto de la cuenta del cliente 
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Reporte de Impuesto (I.V.A.) por Sistema. 
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En este reporte podemos observar la Venta Neta(Venta sin Impuesto) y el Lva. 
(Impuesto al Valor agregado) generado por el Sistema el cual será pagado al gobierno de la 
República Mexicana. 

Reporte Financiero de Cajero Planta Alta. 
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Reporte Financiero de Cajero Planta Baja . 
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Este reporte no muestra por separado el cobro generado por cada uno de los cajeros 
(Cajeros del Centro de Consumo Planta Alta y Cajeros del Centro de Consumo Planta 
Baja). 
Cada vez que el cajero cobra una cucnta, se Incrementan los totalizadores respectivos según 
la operación que se rcahce 
El reporte nos muestra el monto reallzado en cada uno de los di [crentes descuentos y el 
monto total de estos descuentos. Se aprecia de ,gual forma la canudad cobrada por cada una 
de las diferentes fonnas de pago utilizadas en el Restaurante 
Con este reporte se audita el corte de caja de cada cajero 

Reporte de Ventas de Mesas Planta Baja. 

Reporte (!," ¡¡esaS 
Celltro <!.e Consso ?la~ta Baja 

"e" '1~::a " 
, PeJeS 

", " u 

'" " u 
n. " 477_$6 U 

'"' oc 2ó 
~O¡6_ $9 ;ó 

" ;o 

''" '" ;o 
;" o; " ,,, ;; n 
7l3_~a ;o 
m " '" " oc 
0' '" " '" " " '" " 

, 
" " ,", " G_ ~ó 

m " 

, , 

V¡OOS 3'~J 

~e5~""ra~te F,oroe,~ 

en" ,'~ouc.o'"l T,empo 

, 
" ; n 

; 'll 
; U ,- ; c; , 

" , p , ",S 

"' " ; 00 , p , 
" , 
" " , -, 

" " , 
" " u , 
" , , u , u , 
" , 
" , oc 

" 

Reporte de Ventas de Mesas Planta Alta. 
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Este reporte no muestra la Venta generada pOI las Mesas en Cada uno de los 
Centros de Consumo (Planta Alta y Planta Baja). 
En este reporte visualizamos la estadística del Movimiento de Mesas, de donde se ilustra el 
Número de Mesa, la Venta Neta generada por La Mesa> el Número de Personas que 
ocuparon la Mesa, el Número de Cheques Abiertos en la Mesa, el Número de veces que se 
Rotó la Mesa y el Tiempo PromedIo que estuvo ocupada la Mesa. 

Reporte de Grupos Mayores por Sistema. 
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Reporte de Grupos Mayores por Centros de Consumo Planta Baja. 
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Reporte de Grupos Mayores por Centros de Consumo Planta Alta. 
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En este reporte visualizamos la estadística de Ventas en unidades y el porcentaje de 
estas umdades y la estadlstica de Ventas en pesos y el porcentaje de estas Ventas en pesos. 
Esta es la venta por Grupos Mayores (Alimentos, Bebidas, Tabaqueria, Otros, etc.). Como 
observamos, estos totales los obtenemos por Sistema, por Centro de Consumo Planta Baja y 
por Centro de Consumo Planta Alta 

78 



Reporte de Grupo de Familias por Sistema y por C. de ConSliW.o. 
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Esta es la ventas por Grupo de Familias (Desayunos, Tacos & Tortas, Ensaladas. 
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Reporte de Popularidad de Productos por Sistema. 
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En este reporte vlsual~zamos la esc:adistica de Ventas en unldades y 
el porcentaJe de estas uilldades y la estadlstlca de Ventas en pesos y el 
porcentaje de estas Ventas en pesos. Esta es la venta de PCp .. ÜB>Tl¿ad de 
Platillos (Enchlladas SUl-zas, Sopa de Fideo, Flautas, Corona, Gatorade, 
Torta de Chorlzo,Ceclna, Taco Pastor, Limonada, Le de Manzanilla, 
Miche"-ada de Corona, ... ) 2n este reporte podemos deterrnJ.nar facílmente 
cuales son los productos que se venden mas en el Restaurante (Observes e 
Jugo de Naranja, Taco de Carnitas, Ref. Gd. Coca)y a la vez determinar 
cuales son los que se venden menos (Observese Modelo Bote,PozoJ..e Rojo, C. 
Ca:-,a:::ü:,.\. hS:'- 9-=>0-:::2. tc:rarse la decl3~óD de posibler:18:l'Le y'a :'.0 ve~!de~ esos 
productos que se muever. poco dentro del negoclO. 
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CAPITULO v 

5. CONCLUSIONES. 

De ml desarrollo profeslOnal, una apor..aclón es que, antenormente se tenía que 
comunicar el cliente con la recepción del Restaurante para reservar una Mesa, actualmente 
propongo que para hacer esta reservación se reallce a través del Correo Electrónico del 
comercio en Internet. 

Este Sistema ofrece confiabilidad y permite no solo conocer las ventas totales y 
parciales sino también los inventarios y aunque no es el objetivo de este trabajo este tema 
es vital para el gerente conocer el punto de reeden de los productos, sobre todo cua."1do se 
celebran fechas importantes 

Anteriormente era tardado de que a un cliente se le diera la cuenta. Con este sistema la 
cuenta esta dlsponible en cualquier momento y lo que es aun mejor, puede dividirla cuando 
cada comensal desea su cuenta por separado. 

Las ventas se incrementan debido a la mejora en la velocidad del servicio, al enviar 
automáticamente las ordenes de Comida y Bebida a los impresores remotos ubicados en la 
sección de Bar y en las Cocinas, y a los incentivos por ventas de ciertos platillos generados 
por los meseros 

El mesero no tiene que llevar la comanda a la Cocina o al Bar por lo que le pennite 
permanecer mas tiempo junto al cllentc ofrcciéndole un mejor servicio. 

Si los meseros únicamente transitan en su zona y permanecen mas tiempo en ella, 
ofrecerán un mejor servicio y lograran aumentar sus ventas. 

A través de la uttlizaclón de los impresores remotos en las barras y cocinas, se evitara 
que el mesero tenga que llevar las comandas y esperar a que se le prepare el producto 
El mesero ordenara el producto en el Hand Held y la comanda se imprimirá en el impresor 
remoto para su preparación; de tal manera que cuando llegue a la barra y/o cocina recoja el 
producto, y no pierda tiempo esperando su preparación 

El mesero no tiene que llevar la comanda a la cocma porque ahora el Pedido lo envía a 
través de su terminal de mano (Hand Held). 

En este sistema todo el personal participa, por lo que al reportar las propinas los 
empleados siempre reciben lo justo 

Permite que el personal se capacite y ofrezca un serviCIO excelente. 

La utiltzación de comandas anteriormente utilizadas por los meseros para la entrega de 
la cuenta del cliente se substituyen ahora por la notas emitidas por los impresores de 
cheques. 
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A los Cocineros que preparan la comida para la gente que consume de pie o para 
nevar les es ahora más fácil leer las Ordenes en los Impresores Remotos de tal forma que al 
terminar el cliente de pagar su pedido en el Área de Cajas, en ese momento aparece la 
orden en esta Área de preparación de Alimentos para que el pedido pueda comenzar a ser 
preparado, y así cuando el cliente llega a solicitar su orden, entonces se le entrega 
inmediatamente o solo tiene que esperar muy poco tiempo para que esta le sea entregada. 

Los Cantineros y Cocineros únicamente prepararan Bebidas y Alimentos, hasta que 
la Orden se imprima en el Impresor de Comandas Esto generara Control en los Inventarios 
Los reportes de ventas se obtienen en Línea. En cualquier momento podemos saber la venta 
de todo el Restaurante, Ó la venta de una Sección en especial, la venta de todos los 
Productos ó la venta de solo un Producto en Particular. 

Ahora los propietarios del negocio, pueden conocer las ventas del Restaurante desde 
cualquier lugar en el que se encuentren. Se comunican con el Servidor de MrCROS por 
medio de un programa especial y a través de la red mundial de Internet. 

Este trabajo incluye mi formación profesional y mi experiencia de trabajar en este tipo de 
industria, y que he podido comprobar personalmente, ya que día tras día surgen nuevos 
retos a los que he podido hacer frente. 
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ANEXOS. 

Un ejemplo del menu utihzado por ios Restaurantes Frontera es el siguiente" 

9'rtenú ~staurante Prontera 

Ca[dós y Sopas (J3otanas 
Sopo de Fideos $1800 Quesadlllas Surtidos $5.00 
Sopo de Verduros $17.00 Sopes Campesinos $6.00 
Consomé Ranchero $19.00 Queso Fundido $12.00 
Caldo Tlalpeño $1800 Chorizo e/Queso $4.00 
Caldo de Carrarón $18.00 Chistorro $13.00 

!EnsaCadas Cóctefes 
Ensalada Cesar $19.00 Cóctel de Camaron $24.00 
Ensalada Mixto $17.00 Cóctel de Ostión $22.00 
Ensalada de Pollo $19.00 Cóctel de Caracol $23.00 
Ensalada de Atún $18.00 Cóctel de Ceviche $20.00 
Ensalada del Chef $i600 Cóctel de Frutas $12.00 

jlntojitos <Tacos y %rtas 
Enchilados Suizas $23.00 Tocos al Postor $4.00 
Tostados de Pata(3) $21.00 T ocas de Birria $400 
Burritos de Pollo(3) $25.00 Torta de Canitos $4.00 
Flautos(3) $23.00 Torta de Milanesa $12.00 
Molletes $18.00 Torta de Chorizo $10.00 

'Ricos jl{muerzos 9'rtanscos 
Chilaquiles de Pollo $15.00 Filete al Mojo de Ajo $5.00 
Cecino de Res $22.00 Filete de Pescado $21.00 
Menudo $22.00 Camarones Diabla $32.00 
Carne Tampiqueñc $24.00 Camarones al Ajillo $30.00 
Chester $24.00 Pescado Frito $24.00 
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Carnes .Jlves 
Tamp\queno $38.00 Pechuga de Pollo $28.00 
Sabanita $45.00 Afitos PIcantes $29.00 
Arrachero $53.00 Pollo Porrillo $34.00 
New York $80.00 Pollo con Mole $31.00 
ShIrlon $85.00 Pechuga Empanizoda $30.00 

(jje6iáas CPostres 
Corono $9.00 Arroz con Leche $8.00 
Bohemio $12.00 Flan Napolitano $10.00 
Coco Colo $7.00 Postel con Queso $12.00 
Té Negro $6.00 Crepas con Cajeta $12.00 
Té de Manzanillo $6.00 Natilla $10.00 
Carrbe Coaler $12.00 Strudel de Chocolate $15.00 
Gatorade $12.00 Pay de Manzano $15.00 
Café Americano $6.00 Pay de Piño $15.00 
Café de 0110 $6.00 Postel de Chocolate $15.00 
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GLOSARIO DE TERl"ñINOS. 

A contmuación se da una descrIpcIón del significado de los términos mas usualmente 
utilizados en el Ambiente de Restaurantes y de Hoteles 

Características, funcIón y valor de los Puntos de Venta. 

I ro A RA~TvR'ST ,-, 11 ____ -1 ... ~1 l<'TTNrTON 1, ______ ~~.¡l "Al "R 1. __ ~r1.· ...- .. ..., ..... I...-A r ""1 .. '-', ........... ~- P'í '~"-''''''A 

Queremos decir por características, Función y Valor lo siguiente. 
1. Característica- La parte fislca misma- (Que es). 
2. Función - La acción misma - (Que hace). 
3. Valor - El resultado obtenido por la funcIón de la característica 

Al vender una Terrnmal Punto de Venta, es importante explicar el valor o razón de 
porque la característica puede benefioar al prospecto 

En la mente del prospecto_ el costo de la compra de un equipo debe ser menor que la 
ganancia que obtenga por su uso. El debe estar convencido que ei valor del equipo es 
mayor que el dinero que se requiere para comprarlo. 

Ha habido una gran cantidad de valiosas características añadIdas a 12.s registradoras 
desde los modelos originales Cada una de las características ha sido añadida para cumphr 
con el requerimiento de los hombres de negocio y darles la información y protección 
necesaria para adoinistrar con éXito los modernos negocios de hoy en día. 

ARQUEO. 
Es la obtencion de un reporte y la recoleccIón de efectIvo y dernas formas de pago, 

para verificar que el dmero en efectivo y demas formas de pago mostradas por el reporte 
sea igual a lo enccntrado en la gaveta 

AREA DE PREPARACIÓ'i. 
Es el SI~lO en donde los Cocineros y Cantineros llevan a cabo la prc;Jaración de los 

Alimentos y Bebidas Estas áreas son: Cocina Planta Alta, eoema Planta Baja y Área de 
Bar. 

AVANCE CONSECUTIVO. 
Un mecal1lsmo que automáticamente a\anza el formulario a la próxima línea de 

impresión después de cada registro 
Función: Para automáticamente a\,anzar el formulan o insertado 
Valor El esparcimiento entre impresiones es uniforme, lo cual permite que se lea con 
facilidad. 
- Evita la impresión de una partida sobre la otra 
- Ehmina que se haya que alinear a mano el formulario después de cada registro. 
- Hace rápido el manejo de cada transacción 
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BOLETO. 
El boleto o recIbo imprcso, fue otra de las características que se añadIó a las cajas 

registradoras. El uso de recibos sé remota a principios de la humanidad, y se uso en 
babiloma hace mas de 4,000 a11os. La forma del recIbo para transaccIOnes comerciales 
consistía en tablas de barro, grabadas en lenguaje Asirio, con detalles de la transacción y 
las firmas de las partes envueltas Estas tablas mas tarde se horneaban al sol y se 
almacenaban en el templo, donde los babilonios acostumbraban depositar sus documentos. 

A través de los años los recibos de las transaCCIOnes comerciales se hicieron en piel 
de oveja, pergaminos y papiros Con la aparición del papel y la invencIón de las imprentas, 
el recibo se comenzó a usar con mucha mayor frecuencia en toda clase de transacciones 
comerciales. Al presente, los recibos impresos o escritos a mano son una necesidad en la 
mayoría de las transacciones comerciales, y las leyes en muchos países lo hacen 
obligatoflo 

Los boletos usados para el ferrocarril, el metro, el ómnibus y las compañías de 
aVIación son sencillamente una forma de recibos preimpresos, que confirman el derecho de 
viaje del pasajero a destinos especificados y prueban que se hizo el pago de la tarifa 
correspondiente. Las estampillas de correos y los boletos de admisión a espectáculos 
públicos son otras formas de recibos prcimpresos, que especifican que se ha pagado cierta 
suma de dinero y que la persona en posesión del boleto, tiene derecho a los servicios o 
artículos mencionados en el mismo. 

La caja registradora ha introducido la IT:ayor flexibilidad, conveniencia y control en 
el uso de los recibos impresos. Mientras que los recibos preimpresos son por cantidades 
fijas y es necesario mantener una gran cantidad de estos almacenados, lo cual es difícil y 
costoso de supervisar, una caja registradora puede producir de un roilo de papel en blanco, 
un recibo ~mpreso automática e instantáneamente, por el importe deseado, proveyendo una 
inmediata y total supervisión del mismo. Por lo tanto, los reCIbos preimpresos o escritos a 
mano, para las transacciones comerciales, han quedado obsoletos por el uso del reCibo 
lmpreso 

El boleto o recibo impreso se emIte automáticamente por la caja registradora y 
muestra los detalles de la transacción. Puede tener impresa información adicional por 
medio de clisés en la parte superior e inferior del boleto. Puede ser con impresión de 
partidas (cada articulo con el total) o sin partidas (el importe total solamente). 

Función: Provee al cliente un registro impreso de la transacción. 
Valor. Obliga a registrar correctamente cada transacción, porque el dependiente no daria al 
cliente un recibo impreso por una cantidad menor que la que este paga. 
- Evita que se pierdan clientes debido a alteraciones de precios por sirvientes. 
- El boleto o recibo impreso es prácticamente la nota de venta menos costosa existente 
Puede ahorrar una gran cantidad de dinero cada año por este concepto. 
- GarantIza que se contabilice todo el dinero, porque el importe impreso en el boleto, es 
automáticamente sumado con exactitud en el total de la registradora. 
- Protege a los clientes evitando que se les cargue de mas, porque el dependiente sabe que 
debe responder por todo el dmero que recibe; por lo tanto, cualquier lncentivo para cargar a 
los clientes de mas se elimina 

Protege al cltente contra la substitución de nercancía de más baja calidad. Por ejemplo, 
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si una Mesera o un Cantinero cargan $9 pesos por una bebida que \faie $6 pesos, ellos no 
ganarían nada personalmente porque los S9 pesos deben de registrarse en su totalidad, en la 
caja registradora, para poder dar al cliente un recibo correctamente Impreso. 
- Elimina sospechas mjustas. Cuando un dependiente entrega un boleto impreso a un 
cliente, esta dando la prueba de que ha manejado la transacción correctamente. 
- Ahorra !lempo y trabajo al no tener que escribir notas de ventas, por lo tanto se provee un 
servicio rápido y con gran exactitud. 
- Ayuda a verificar el vuelto. El importe total impreso en el boleto, mas el importe del 
vuelto deben ser igual al importe entregado por el cliente. 
- Muestra fecha y hora en que la mercancía se compro. Esta caracterísllca es vallOsa si más 
tarde la mercancía se devuelve 
- Muestra quien realizo la transaccIón, permitiendo al comerciante, en caso de error, 
discutir el asunto con el dependiente que realizo la transacción. 

M El boleto con partidas impresas, muestra el precio de cada artlculo, asegura que se cargo 
el precio correspondiente y garantiza una suma correcta. 
- Un boleto con partidas impresas, muestra el precio cargado por cada partida y el impuesto 
cobrado, esto permite que el cliente verifique la compra en su casa y le garantiza una 
completa satisfacción. 
- Una manera rápida y conveniente de registrar los detalles prIncipales de una transacción 
de recibido a cuenta. 
- Evita olvidar hacer el registro de una transacción de pagado; el registro se hace antes de 
que el dinero se saque de la gaveta. 
- Provee un medio valioso de publicidad. No solamente pone el nombre de la tienda en las 
manos del cliente, sino que también le da sus más expresivas "gracias". 

CAJERO. 
Es el responsable del Efectivo que se encuentra en el Cajon de Dinero, ya que es la 

persona que se encarga de Cobrar cada una de las cuentas de los chentes que consumen en 
el restaurante o que piden para llevar. 

CANCELACION. 
La cancelacion nos permite cancelar ó corregir en el Punto de Venta las entradas de 

algunos productos durante la transaccion 

CARACTERÍSTICA AUTOGRAFICA. 
La característIca autográfica consiste de una abertura en la ventanilla transparente 

de la cinta de auditoria. 
Función: Pennite hacer anotaciones en la cinta de auditoria. 
Valor: Se puede anotar la fecha y el importe del préstamo de dinero entregado para cambio 
al comienzo del día o del tumo. 
- Se pueden anotar ventas por departamento. 
- Se puede hacer una anotación cuando se hace una transacción de pagado, para mostrar a 
quien y por que se hizo el pago. 
- Se puede anotar el dinero que se saca de la gaveta para hacer un deposito al banco, y 

luego hacer él cuadre de caja. 
- Se puede describir la transacción. La cantIdad, él número de código. descuentos hechos, 
etc. 
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- Se puede anotar la razón o motivo de una transacción de .. No Venta". 
- Se puede anotar mformactón relacionada con descuentos y devoluciones, dándole al 
comerciante un control absoluto sobre esas transacciones 

CERRADURA DE CONTROL 
Una cerradura de cuatrO posiciones. 
Función: Mantiene las funciones báSicas de una registradora bajo el control de una 
cerradura. 
Valor: Asegura que el propietario tiene un control completo sobre: 
- Lectura y reposición de los totales. 
- Cerrar la registradora y la gaveta 

Nombre de Número de Posiciones a las que 
la Llave la Llave Puede Acceder 

Cerrado Registro Supervisor Programa 
Registro l Sí Sí No No 

Supervisor 2 Sí Sí Sí No 

Programa .1 3 Si 

I 
No No Sí 

Maestra 4 Sí Sí Sí Sí 

CINTA DE AUDITORlA. 
La cinta de auditoría conocida también como Cinta de Detalle, al igual que la 

unidad de indicaclón es conocida desde üempos ancestrales y esta característica también se 
añadió a las cajas registradoras. En la época de las grandes expediCIOnes marítimas, el libro 
de bitácora se utilizaba para hacer entradas día a día de los detalles relacionados con la 
navegación y otra información importante que ocurría cada día del viaje. 

En la Edad Media, los libros de Diana o :\1ayor, se usaban para asentar las 
transacciones comerciales. Al entrar eIl la era industrial y hasta el presente, muchos 
inventos usaban adaptaciones mecánicas de tos principales diarios de venta. Algunos de los 
principales ejemplos son los barómetros, los slsmógrafos, los relojes gráficos y las cintas de 
la bolsa de valores. 

Todos estos aditamentos hubieran sido inútiles si no tuvieran la C1l1ta de diario, 
debido a que la información que proveen, es un registro permanente para el estudio futuro y 
la referencia concerniente a los incidentes que tuvieron lugar en el momento en que se hizo 
el registro. 

La cinta de auditoria consiste de un rollo de papel en el cual se imprimen todas las 
transacciones hechas en la registradora. 
Función: Provee un registro permanente. cronológlCo e 111alterable del detalle de cada 
transacción. 
- Valor: Provee un registro impreso permanente e inalterable de cada transacción en la 
secuencia en que estas ocurrieron. 
- Controla la tentación porque cada transacclón puede ser rastreada. 
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- Provee un medio de determmar los periodos de mucho volumen - útIl para programar 
ayuda adicional. 
- Permite la verificación de las ventas para calificar a los empleados. 
- Provee un medio para que el dependiente pruebe su honestidad y exac!Ítud en el manejo 
de [as ventas. también reduce la tentación de registrar importes crróneos. 
- Provee un control completo sobre todos los registros, permite al comerciante localIZar 
notas de cargo a la cuenta del chente, de pagado o de recibido a cuenta que se hayan 
perdido. 
- Evita que se abra la gaveta sm que quede un récord impreso Permite al comerciante saber 
cuando y quien re2:istro una transacción de .. No Venta" 
- Permite' obtene; los totales de ventas por departamentos, por dependiente cuando la 
registradora no tiene totales separados 
- Evita disputas y disgustos cuando existe la duda de sí el cliente ha pagado o no por una 
venta al contado. 

Permite que el comerciante se mantenga al tanto de su negocio, cuando se encuentra 
alejado del mismo, ya que la cinta de auditoria se le puede enviar por correo. 

CLIENTE. 
Son las personas que acuden al negocIO a consumir o bien a adquirir los productos 

que el negocio comercialtza 

COMANDA. 
Son las salidas de productos realizados por el mesero ó por el cajero desde su 

terminal las cuales se imprimiran en los dispositivos remotos de producción (Impresor de 
Cocina P. Baja, Impresor de Cocina P. Alta e Impresor de Fuente de Sodas y bar), para que 
estos sean preparados. 

CÓMPUTOS DE VUELTOS. 
La característICa del computo automático de vuelto, resta el importe de la venta del 

importe entregado por el cliente. 
Función' Para computar, indicar e imprimir automáticamente el importe exacto del vuelto 
que se debe entregar al diente. 
Valor. Evita entregar vuelto de mas o de menos al cliente 
- Reduce las aglomeraciones en la caja registradora ocasionado por malos entendidos con 
respecto a los cálculos mentales del vuelto. 
- Evita los faltantes y sobrantes de efectivo debido a errores en el vuelto. 
- Permite al comerciante, al dependiente y at cliente saber inmediatamente el importe 
entregado y la cantidad exacta de vuelto que se debe entregar. 

CONDIMENTO. 
Es una instrucción de preparación la cual describe como debe ser un producto 

preparado. Como ejemplo tenemos: telmino bien cocido, tennino tres cuartos, termmo 
medio, aderezo francés, aderezo mil islas, michelada, etc. 

COl'\TADORES. 
Esta caracterÍstlca provee la cuenta de los dlstmtos tipos de transacciones y totales 

del Punto de Venta. 
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CONTADORES DE ACTIVIDAD. 
Provee la cuenta de la actividad en transacciones o totales seleccIOnados. 
Función: El contador suma uno cada vez que se realiza una transacción. 
Valor: El contador de contado provee el medio de saber él númerO de ventas de contado y 
el importe de las mIsmas. 
- Los contadores de actividad proveen una prueba de la aCtivIdad de los dependientes. 
Permite al comerciante saber el importe promedio de las ventas por dependIente y el 
promedio de costo de las mismas. 
- Los contadores de departamento permiten al comerciante saber la actividad en cada 
departamen'lo. 
- El contador de clientes pennite al comerciante saber el número total de clientes que 
visitaron el establecimiento. el importe promedio de ventas por cliente, y el costo 
promedio de las mismas. Comparando estos valores con los de sus empleados él puede 
saber cual de los empleados esta por encima y cual por debajo del promedio de la tienda. El 
contador de clientes le informa cuantos son y el periodo del día mas ocupado de su negocio. 
Permite al comerciante supervisar a sus empleados mas eficientemente. 

DEPARTAMENTOS. 
Son Agrupaciones de totalizadores. En este caso un departamento es similar a lo que 

denomÍnarnos Familtas (Familia de Sopas, FaIUllia de Ensaladas, Familia de Postres, etc.). 

DISPLAY 
Es W1a pantalla del Punto de Venta en donde se despliega por lo general el monto de 

la venta a pagar y el cambio del cliente en caso de que lo hubiese. 

EFECTIVO. 
Es un tipo de Forma de Pago. Efectivo es generalmente la forma de pago que mas se 

usa cuando se realiza el pago de una cuenta 

FORMAS DE PAGO. 
Son las diferentes fonnas de pagar una cuenta. Entre ellas tenemos:Ticket 

Restaurant, Resto Check y Tarjetas de Credito. 

GAVETA 
Cajón con compartimentos localizados en la base de la registradora. 
Función: Para proveer compartlmentos o divisiones en los cuales se puede depositar el 
dinero, comprobantes y cualquier otra medio de canje usado durante el curso normal de las 
ventas. 
Valor: Provee conveniencÍa y ahorra tiempo al hacer el cambio de dinero. Una localizaclón 
fija y centralizada para el dinero de cambio acelera el manejo de las transacciones. 
- Los compartimentos separados para el dinero proporcíonan la exactitud al entregar los 
vueltos. 
- Protege el dinero y los comprobantes cuando el dependiente o cajero no esta junto a la 
registradora. 
- Provee un medio de cuadrar el efectivo y los registros en generaL El contenido de la 
gaveta debe cuadrar con los importes provistos por los totales de la caja registradora. 
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HANDHELD. 
Es una terminal de mano desde la cual el mesero le toma la orden a los clIentes y 

una vez tomado el pedido lo transmite a sus respectivas afcas de produccion al presionar 
una tecIa llamada PRODUCIR SERVICIO. 

IMPRESOR REMOTO 
Es un impresor ubicado en la scccion de Preparacion de Productos (eoema ó Bar) 

en el cual se imprimiran los Altmentos y las Bebidas introducidas por el mesero o por el 
cajero desde su Terminal Punto de Venta o Hand Hc1d 

NÚMERO CONSECUTIVO. 
Número impreso en secuencia numérica ascendente cada \ el.: que se totalIza una 

transacción. 
Función: Para identificar todas las transacciones. 
Valor: Permite que se pueda rastrear cualquier transacción de devolución_ anulacIón, 
crédIto, etc. 
- Permite rastrear transacciones cuyas notas de ventas estén traspapeladas o perdidas 
- Él número consecutivo provee continuidad de un día a otro. 
- Pennite la Identificación de la registradora de una tienda o de una sucursal 

PRODUCIR SERVICIO. 
Esta funcion es usada para para enviar los productos recientemente marcados en la 

terminal micros a su respectiva área de producclOll (Cocinas ó Fuente de Sodas y Bar) 

REPORTE. 
Es un listado de Informacion Gerencial, la cual es revisada por la gerencia del 

negocio, ya que en base a los datos obtemdos, tomaran deslciones para el mejor 
funcionamiento y desempeño del negocio. 

RESTA (AJUSTES). 
- Habilidad no solamente de sumar importes S100 también de restar partidas tales como 
descuentos, cupones, devoluciones, cancelaciones y otros créditos. 
Función: Para restar del total de partidas múltiples un importe obteniendo el Importe neto 
de las ventas. 
Valor: Elimina los errores por restas mentales. 
- Hacen el registro de créditos tales como cupones. descuentos, rebajas especiales, 
devoluciones, anulaciones, y ajustes fáciles y exactos. 

Hace el manejo de las transacciones completamente automátiCO asegurando él ciclo 
completo de protección 

SEÑAL DE CINTA AUDITORlA AGOTADA. 
Esta característica hace que se ilumine un mensaje descriptiVO en [a unidad de 

indicación cuando la cinta de auditoria esta prÓXima a agotarse. 
Función: Para informar al operador cuando se debe colocar una nue\'a cinta de auditoria 
Valor: Evita que se pierda la información de la emta de auditona 
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SUBTOTAL. 
Es el monto de dinero mostrado que se debe antes de ser pagada la cuenta. 

TECLADO. 
Esta característica permite que se registren los importes y las transacciones que se 

van a real izar. 

TECLA BORRAR. 
La tecla de limplar (BORRAR), cuando se oprime, borra los datos anotados en el 

teclado antes de completar la transacción. 
Función: Permite corregir ~mportes anotados incorrectamente en el teclado. 
Valor: Elimina excusas por registros incorrectos. 
- Permite corregir mformaclón errónea anotada en el teclado. 

TECLA IMPORTES PREFIJADOS. 
Esta característica permite que importes predeterminados se registren sin anotarlos en el 
teclado. 
Función Permite que el operador registre una transacción oprímlendo solamente una tecla 
de Función. 
Valor: Ahorra tiempo 
- Aumenta el flujo de clIentes. 
- Elimina los errores al anotar los importes. 
- ElImina que se cobre de menos 

TECLA FUNCIÓN. 
Controla el almacenarmento y las funciones de la caja registradora. 

Función: Para controlar la operación de la registradora 
Valor: Simplifica el proceso de cuadre de caja(Arqueo). 
- Provee control sobre cada tipo de transacción. 
- Provee la clasifIcación automática de los registros para un control completo 
- Provee un medio rápido para obtener los totales. 

TECLA "NO-VENTA". 
Controla la apertura de la gaveta. 

Función: Permite abrir la gaveta para cualquier propóslto ajeno al registro de una venta. 
Valor: Deja un registro de la apertura de la gaveta para el cambio de dinero 

- Abre la gaveta para colocar el dinero del préstamo para vueltos 
- Pennite que se saque dinero. para llevar a la oficina, cuando hay mucha cantidad en la 
gaveta. 
- Permite hacer intercambIO de dinero. 
- Pennite que se abra la gaveta cuando el dependiente cerró aCCidentalmente, antes de 
colocar el dinero en la misma o cuando entrego poco o mucho vuelto para hacer el ajuste 
correspondiente. 

Permite hacer cambio de moneda_ para la conveniencia de los clientes, cuando estos lo 
solicit3...11 
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TOTAL. 
Otra de las característIcas que fue añadida a [as primeras caJas registradoras fue el 

total o sumador principaL Encontramos que el sumador principal empezó con el hombre 
de las cavernas el cual usaba sus dedos para contar Después se usaron piedras a medida 
que se necesito una mayor capacidad para las cuentas. El ábaco fue otro avance y todavía se 
usa en algunos países del Lejano Este. 
El pnmer aparato mecánico para sumar fue inventado por el filosofo y matemático francés 
Blaise PascaL En los siguientes años este aditamento fue desarrollado aun más, hasta que 
se convlrtió en los modernos totales electrómcos de hoy en día. 
Los tornos a las entradas de los parques, estadlOs de balompié, béisbol, subterráneos, etc .. 
cuentan él número de personas que pasan por ellos. Los odómetros de los automóviles, los 
contadores de revoluciones en las máquinas industriales, los taxímetros, y los medidores de 
gas y electricidad son otros ejemplos de la aplicación de los principios de los totales 
sumadores. 
El importe anotado en cl teclado se acumula por categoría en los totales de la registradora. 
(Por dependiente, transaCCión, por departamento, ... ). Estos totales pueden ser acumulativos 
o reponerse a cero en cada transacción y acumulan cuando se Imprimen las cantidades en la 
cinta de auditarla, el boleto y/o el formulario impreso. 
Función: Para proveer el total de los registros por categoría. 
Valor: Provee un medio rápido y exacto de hacer él cuadre de la caja (arqueo). 
- Los totales están disponibles en cualqmer momento. 
- Los totales impresos son permanentes e inalterables lo cual provee un control positivo. 
- Provee infonnación inmediata, lo cual permite que la gerencia tome decisiones basadas en 
los hechos 
- Controla la tentación, porque una vez que se hace el registro del dinero, no se puede sacar 
sin que haya un faltante de efectivo. 
- El total general que no puede reponerse a cero, provee a las oficinas ejecutivas un control 
completo sin importar si alguien toma los saldos y repone la registradora a cero 

TOTALES DE TRANSACCIONES. 
Función: Provee totales individuales por el tipo de transacción. 
Valor: Elimina la necesidad de clasificar y auditar las notas de ventas, o los diarios de 
ventas para obtener el total de las ventas al contado, ventas con cargo a la cuenta del 
cliente, importes recibidos a cuenta, pagados y créditos, etc. 
- Permite vender al contado y con cargo a la cuenta del cliente en un establecimiento y 
tener contadores que indiquen el promedio instantáneo dc ventas al contado o con cargo a 
la cuenta del cliente. 
- La gerencia puede controlar las cuentas por cobrar porque todos los asientos deben quedar 
en balance con totales predeterminados de la registradora. 
- Controla el dinero pagado por mercancía, gastos y por concepto de devoluciones en 
Efectivo; esto evita posibles manipulaciones, sospechas y disputas cuando varias personas 
manejan las transacciones de pagado. 

TOTALES IMPRESOS. 
Función: Proveen un registro de los totales en forma pennanente, legible e inalterable. 
Valor: El importe de los totales no se pierde cuando se repone la registradora nI se pueden 
hacer transposiCIOnes de los números. 
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- La tentación a que los empicados copien un total menor al que aparece en la unidad de 
indicación electrómca queda controlada 
- Los totales impresos permiten la distribuclón de autoridad en un negocio. Los 
dependlentes pueden cuadrar sus ventas y declarar la cantidad de efectivo que tienen a 
mano, entonces compararlo con su propio total provisto por la registradora. 
Esto les da la oportunidad de corregir cualquier error que puedan haber hecho antes de irse 
de la tienda. Con este método, es imposible para el dependiente forzar un balance ni puede 
apropiarse de una cantidad en exceso. 
- El propietano puede delegar a otras personas la lectura y reposición de los totales y luego 
verificar los reclbos al tInal del turno, al final del día o en cualqUier momento que sea más 
conveniente para el visitar la tienda. 
- Los totales impresos eliminan trabajo detallado e iru1ecesario para obtener información 
relativa al negocio Eliminan la necesidad de las hojas de control, entradas a hbros de 
ventas, notas de ventas escritas y cualquier otro tipo de registro escrito a mano acerca de las 
transacciones individuales. 
- Los totales impresos reducen los costos de auditoria. La información y el control se 
obtienen de los totales, en vez de a través del procesamiento de notas de ventas y otros 
registros de transacciones individuales. 
- El total de impuesto(s), provee al comerciante del medio de mantener un registro separado 
y correcto del dinero que ha cobrado por concepto de impuestos para el gobierno. 

TOTALES POR DEPARTAMENTO. 
Función: Provee un total individual por cada departamento. 
Vaior: Provee un volumen de vemas por departamento. 
- Provee al comerciante la información necesaria para mejorar las ventas en el 
departamento que no esta vendiendo 10 que espera. 
- Puede determinar si tiene un volumen de mercanCÍa suficiente en los anaqueles del 
departamento. 
- La venta de departamentos permite también conocer cuales son los que valen la pena 
venderlos y también cuales no tiene sentido seguirlos vendiendo. 

TOTALES POR PRODUCTO. 
Función: Provee un total individual por cada producto. 
Valor: Provee un volumen de ventas por producto. 
- Permite al comerciante conocer donde esta ganando o perdiendo dinero. 
- Permite al comerciante determinar cual producto tiene filtraciones o perdidas de 
existencias. 
- Provee información para determinar el costo de operación por producto. 
- Permite al comerciante comprar con mayor ventaja, porque sabe cual mercancía se vende 
con rapidez 
- Los comerciantes pueden operar con un inventario menor, por io tanto, reducir la 
inversión. 
- Conociendo las ventas por producto, permite al comerciante poner el precio adecuado de 
venta para aumentar su utilidad 

Permite al comerciante conocer cuales son los productos que más se venden para así 
estar siempre bien surtido con esos productos y también le permite conocer que 
productos son los que menos se venden para así ya no volver a comercialIzarlos. 
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TOTALES POR EMPLEADO. 
Función: Provee un total individual y por empleado. 
Valor: Permite que los empleados prueben su habilidad, exactitud y honestidad. 

Permite que el comerciante mejore la eficiencia de sus empleados. Puede dirigir su 
atención y ofrecer entrenamiento donde haga falta 
- Muestra cuales empleados están vendiendo mas y cuales están haciendo un trabajo pobre. 
- Hace que los empleados se esfuercen mas para aumentar sus ventas. 
- Permite al comerciante pagar a sus empleados por lo que ellos venden - planes de 
Incentivos. 
Asegura al comerciante que reclba mayores ventas por su inversión de nomma. 

m';¡DAD DE INDlCACIÓ1'i. 
La característica principal de la primera caja registradora inventada fue la unidad de 

indicación. Esta característica continua siendo un control fundamental de la caja 
registradora. 

La unidad de indicación es realmente un símbolo del progreso del hombre; ya que a 
medida que el hombre progresa, así también progresan los distintos tipos de 
comunicaciones visuales La unidad de indicación ha sido por años la luz del faro que 
avisa, a los barcos que pasan, del peligro en el mar; en relojes, brúju:as, señales de 
ferrocarnl, señales para detener o continuar la marcha, bombas de gasolma, paneles e 
instrumentos de automóviles y aviones y hasta en la televisión. 
Todos estos aditamentos hubieran sido inútiles si no hubiesen tenido una unidad de 
indicación Esto es por lo tanto comprensible que la unidad de indicación permanezca 
como una de las más valIOsas características de las cajas registradoras. 
La unidad de indicación es un papel electrónico que muestra el importe y detalles de las 
transacciones. Esta unidad puede estar integrada en la caja registradora en el frente, en el 
costado o en la parte trasera. Se puede tener tamblén una unidad de indicación remota. 
Función: Para públicamente mostrar con números y letras grandes todos los detalles del 
registro. 
Valor. Colocar a la luz publica cada transacción Un dependiente titubearía en 
públicamente anunciar un acto incorrecto. 
- Evita que se sospeche injustamente del dependiente, ya que cada persona a la vista de la 
caja registradora, puede observar que la venta se registro correctamente. 
- Evita el favoritismo y que se venda por debajo del precio, ya que los importes se muestran 
públicamente, a todas las personas que están observando la venta. 
- Ayuda a calcular el vuelto, ya que provee la base sobre la cual se puede contar el vuelto 
evitando por lo tanto errores excesivos. 
Crea confianza en el cliente, porque este, puede ver que se registro ellmporte correcto. 
- Ayuda a la gerencia a supervisar la venta, porque esta, puede ver si la venta se registra por 
una cantidad que sea distinta al precio correcto. 
- Acelera él trafico, porque los clientes, pueden tener el dinero listo cuando se hace él 
Subtotal de la venta. 
- Aumente la confianza del cliente, porque este, puede venficar el precio cargado con el 
precio marcado en la mercancía. 
- Reduce la oportunidad que el dependiente tiene de cometer un acto deshonesto, ya que el 
cliente solamente pagara lo que ve en la unidad de indicaclón. 
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