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INTRODUCCIÓN 

En ningu1rn épocu de la historia 1nodcn1a han ocurrido rnás canülios sociales. económicos. 
politicos y tecnológicos en un periodo tan corto con10 en las ltltini.as décadas del siglo XX y 
principios del siglo XXI. 

Internet. que con1c1v:ú corno hcrrmnicnta paru distribuir la inforn1ación entre académicos e 
investigadores. hoy en día. casi diez años después. hay millones úc usuarios en todo el 
tnunc.Jo que tienen acceso a este cl11nulo de infonnación. clicicntando Ja distribución de la 
n1isn1a. reduciendo las distanci~1s y generando. entre otn1s cosas. nuevos 1T1odclos de 
negocios. 

Este tipo dc avances en la tecnología. aunado a la cornpctcncia generada por un México 
111ús global y competido. obliga a rcali/.ar sistc.:rnas con c<.tlidad, para cubrir la actuo.ll 
dcrnanda tecnológica paro.1 elc.:var el nivel de productividad y rentabilidad de las pequcfias y 
rnedianas empresas en el país. 

En las Pyl\.1 E (pcqucii.a y 111cdiana c1nprcsa). un aspecto critico para l<.1 adni.inistración 
exitosa~ es d control de inventarios. Objetivos coni.o el brindar un buen servicio y tener una 
producción eficiente.: dependen de 111;.mtcncr tm n1ini1no de inventario. buscando en la 
1ncc..Iida de lo posible. acercar la producción a la dcn1ando.t. J\1antcner invcnlo.trios i111plica un 
alto costo. lo.ts c:n1presas no pueden <larsc el lujo de tener una cantidad excesiva de <linero 
detenida en existencias; y el no tener lo.t capacidad econórnica paro.1 rcalizur fuertes 
inversiones en tecnología que les ayude a tener una n1ejor a<ln1inistración de sus recursos. 
Esto gcncro.t una administración ineficiente. un bajo aprovcchan1iento de los recursos. un 
•n~ll servicio al cliente y una baja productividad que se ve rcllejado en la rcntabilic.lad de la 
en1preso.1. 

Toni.ando en cucnt¡1 esta problc1nútiea se decidió buscar una hcrrainii.:nta coni.put;¡cional 
que ayude u las PyiV1E a 1nejorar de 111anera efectiva el llujo de infon11ación de una tienda. 
desde la compra de pr·oductos Ucl proveedor. 1nodi ficando el inventario. hasta la venta del 
artículo al cliente final. Conten1plo.111.do el proceso de cada tienda. basándose en un csqucn1a 
de control tan con1pleto que pcnniw adaptar las nccesid~1dcs del cliente a las características 
base del sistcn1a. controlando y 1nonitoreando las ventas del día y obteniendo infonnación 
del inventario en tiempo real. 

)->ara cumplir con Jo anterionncnl~ planteado, este trabajo de tesis se desarrollará de la 
siguiente rnancra: 

En el Capítulo l. se definirán los inventarios. su clasificación. la necesidad c¡uc hay 
de controlarlos para opti1nizar recursos 111ediantc políticas de abastecini.iento. con10 
el lote económico de co111pra y el punto de rcorden. Ya que se piensa. que es factible 
autornatizar rnuchos de estos procesos de ni.anejo de artículos y n1atcrialcs. para 
eficicntar la operación; logrando tener registros exactos y puntuales de cada 
producto. para poder n1cjorar la ad111inistración y poder dar un 111cjor servicio al 
cliente. 
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E11 el Capitulo 11. se ic.Jcntifica el mcrcfü.Jo potcncinl. definiendo el nicho de mercado 
especifico para la introducción del sistema. Posterionnente se hace un análisis del 
sector seleccionado. con hase en el cual. se define la cstratcgi.:1 de rncrcadotccnia a 
seguir para la crnnC"rcialización del sistema. Analizan<lo. las fucr¿as. <lcbilidadcs y la 
co111pctcnciu c.xistcnh:. se propone la fonna de corncrcialización. el precio. la 
pro111oció11 y el n1cn:ado l1bjctivo. 

En el Capitulo llL sc presenW el diseño del sistcn1a de fonna orc.lcnada utilizando 
un n1étodo de discf'lo orientado a objetos. Con este 1nétodo se definen las fases con 
las que se plantear:, una propuesta de solución para el sistema. El desarrollo 
dcpcnderú dd rcsulwdo que arroje el anúlisis de Ja factibilidad del proyecto. Se 
dclinirún los requerimientos funcionules y no funcionales del sistt.:111a. y nos 
auxili;.1re1nos con l11..·1-r¡1111ic-ntas de U1VtL (l~cngLrnjc Unilic.ado de f\..1odcló:1do) par.:1 
presentar las rdaciont:s entre los actores y casos de usos. apoyú11donos en diagramas 
e.le navegación. !lujo operativo. diagn11nas de clases. secuencias y co111poncntes. 
Llcgan<lo hasta el diugrmna cntidad relación o moddo de datos. 

En el Capitulo IV. si.: analizan los costos ( tijos y v•uiables) c ingresos. dctcnninado 
a partir de ellos. si sc opcrm·á .sobre el punto de equilibr·io~ y por consecuencia 
conocer a partir de ahí la factibilidad financiera del proyecto. Una vez conocida 
ésta. se presenta el diagrarna Je flujo de efectivo. para dctcm1inar la inversión 
inicial necesaria para ta operación del proyecto. 
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CAPÍTULO 1 
INVENTARIOS. MARCO TEÓRICO 

1. 1 INTRODUCCIÓN 

En este co.1pitulo se plantean los conceptos búsicos sobre la ad111inistración y el control de 
los inventarios y se analizan las políticas de abastcci111icnto. que postcrion11cntc serán 
uplico.u.Jas para resolver Ja problcn1ática durante el dcsarro11o de la hcrran1icnta 
computacional. 

1.2 INVENTARIOS 

1.2.1 Inventarios: definición, clasificación y funciones 

Definición 

Se entiende por inventario Ja cantidad de bienes o n1atcrialcs controlada por una crnprcsa y 
mantenida por un ticn1po en estado i1nproductivo. esperando su uso o venta. Esta definición 
propone la existencia del inventario con10 el rcílcjo de una espera ten1poral entre dos 
actividades que deberán ser finalizadas: el proceso de surtido y el de demanda; también 
considera que ambos procesos son discontinuos por lo que proveerán o requerirán 
existcncius. 

La ccuución que relaciona estas cantidades se puede expresar de la siguiente n1ancra: 

y(t) = _v(O) + flx(l)-cl(t)]dt 

En donde: 

x(t)= Cantidad a surtir 
d(t)= Cantidad a dc111andar 
t =Ticrnpo 
y(t)= Nivel de inventario en el ticn1po. 

Clasificación 

ecuación 1-1 

El inventario se puede clasificar en cinco clases con base en Jos procesos de surtido y 
<lcn1anda~ con10 se muestra en la Tabla 1-1: 
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Tabla 1~1 Clasificación dc los Inventarios 

Ti¡10 tic I11••e11t11rio Proce.'to 1/e 1/e11111111/11 

l\.1atcria Prin1<.t Proveedor Producción 

Material en Proceso Producción -~ ------'-p""~"='="-=-c-=-c'-io~· ·~'----l 

Producto Tcrn1inado Producción Distribución 

Mayorista Productor Detallista 

Consun1idor 

Funciones 

Las principales funciones del inventario se pueden identificar con10: 

Explotación de nu•rcado: L¡1s variaciones en el mercado crean ventajas 
cconónlicas por 111a111encr un inventario~ las lluctuacioncs en el costo de materiales 
o incrc1ncntos en el precio de venta de productos h.:nninados pueden sugerir una 
adquisición prc111<.1tura de inventario~ contr¡trian1cntl! una reducción en el precio en 
el n1crcado indicará una reducción en los niveles de inventario. Asimisn10 un futuro 
incrcn1cnto en el costo de la mano de obra nos dará ventaja al incrcn1cntar el 
inventario de productos ten11inados. 

Protección contra faltantcs: Para evitar la ruptlll"a en la operación debida a la 
fluctuación entrc los procesos de dcn1anda y el surtido de los proveedores. 

Suavizar la operación: Los procesos de cmnbio en la dc1nanda son pronosticables 
y a n1enudo cstún ligados con c~unbios en tc111poradu. Estas fluctuaciones pueden 
rcflcjarsc en cm11bios en las lasas de producción y aln1accnar bienes para anticipar 
picos de dcn1anda puede ayudar a evitarlo. 

·rantaño de lote cconórnico: P<.1rtc del principio de que es n1ás barato mover o 
producir productos en conjunto que continuan1cntc. minin1izando así el costo de 
proceso por orden y penniticmJo ton1ar ventuja de descuentos en precio por 
volun1cn o cun1plir los n:qucritnicntos n1ínimos de orden por proveedor. 

1.2.2 Control de inventarios 

Debido a la infinidad de decisiones ton1adas con base en la infor111ación relativa a los 
niveles de inventario de una crnpresa y a la gran interdependencia entre los distintos 
dcpart<.1n1cntos de h1 n1isn1a. se requiere de un eficiente control de los inventarios. 

El mantcni111iento del inventario es por sí solo una actividad costosa. por lo que la 
justificución de mantenerlo deberá ser que los costos por no tener existencia disponible. 
sc~m 111ayores que el costo de mantener el inventario. Los principales costos asociados con 
el 111antcncr un inventario son: 
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Costo de 1nante11itnie11to: Co1nicnza con 1a inversión de 1a adquisición del bien que 
algunas veces se ve rcflcjudo con10 un costo de oportunidad. debido a1 posible 
amncnto en este costo. el costo de aln1accnan1iento y el costo ele n1aniobras que 
dependen directamente de la cantidad de bienes a aln1acenar. y por últin10. el costo 
de obsolescencia o deterioro ya que al rnantcner bienes ahnaccnados se corre el 
riesgo de sufrirlos. 

Costo de faltantcs: Cuando no se tiene inventado disponible puede perderse la 
dernanda o vc:nta e incurrir en el pago de penalidades por incun1plin1icnto, 
incre111ento en el costo de producción por atraso en lineas. rcproccsos. incren1ento 
de costo por adquisición del bien con otra fuc:nlc. 

Costo de ordcnur: Son todos aquellos costos que se ven incrcrncntados al desear 
una cantidad de bienes para un periodo <le ticn1po definido 111cdiante Ja generación 
de órdenes. P~1ra las órdenes de con1pra este costo se ton1a de tos cargos por flete y 
el 111ancjo adn1inistrativo (facturas)~ pero para producción rcpn:scnta nlodificacioncs 
en línea o puesta ~1 punto e.le 111aquinuria. 

Costo del sistcrna: Se n:fierc a los recursos asignados al control de inventarios tales 
con10 el control de los proccdirnientos y el grado de sofisticación de los tnistnos,. los 
costos asociados al conteo fisico de invcntarioy pronósticos y actualización de 
registros. 

Costo de recuperación: Considera el valor de un urtículo sobrante al tén11ino del 
período de inventario. 

Tasa de descuento: Considera el valor del dinero en el tic111po. puede despreciarse 
en el caso de que el horizonte de plancación sea corto. 

Sistcrnas de control básico 

Para estar en posibilidad de establecer una adecuada adtninistración de los inventarios,. 
independientemente de la n1etodologia que se elija para ello. se requiere contar con una 
serie de controles básicos. misn1os que se describen a continuación: 

l\Jacstro de artículos: Incluye la descripción de la parte, tan1año del lote. tiempos 
de producción. código de proveedor. costo estándar~ 111ano de obra. 

Lista de materiales: Indica la estructura del producto n1ediante la relación entre las 
distintas partes que lo confo1,11an. La estructura del producto se describe n1ediante 
niveles indicando la relació11 entre ellos. Esta infonnación puede detem1inar el 
nún1ero de cornponentes requeridos por nivel para producir el bien final. 

H.egistro de can1hios en ine,cniería: Contiene el presente. pasado y futuro de los 
can1bios en la lista de 111ateriales; esta infon11ación es usada para planear y ejecutar 
ca111bios en la estructura del producto y can1bios en los con1ponentcs requeridos en 
la producción. 
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Registro de rutns: Contiene la infonnación de los procesos de producción de una 
partc9 cspccificanc.Jo ec.¡uipo y hcrran1icnta utilizada así corno el ticn1po del proceso 
que incluye los de n1ovimicnto. en cspera9 preparación y de corrida de producción 
considerando clicicncias y nún1ero de operadores por n1úquina. 

Registro de c:unhio de rul;1s: Contiene los cmnbios pasados presentes y futuros de 
la ruta de una parte dadu tales corno carnbios en la preparación de n1aquinaria. 
cambio en el personal <.lsignado a una n1áquina o can1bio en el tiempo de corrida de 
producción. 

CJ:1sificación de Jos hiencs en invcnlario 

Antes de seleccionar y aplicar un rnétodo de codificación es necesario establecer el plan de 
clasificación e idcntificaciUn de datos para todos los artículos. Durante la identificación es 
rccon1endahlc docurncntar la nomenclatura que sirva con10 referencia para futuras altas o 
n10:1ntcni1niento de las cl~1si ficacioncs. Dcbcn1os recordar que el rnétodo seleccionado para 
ck1sificar Jos <.H"ticulos 1..h:hc ser: 

Expnnsiblc: Capacidad de incrc1nentar las clasificaciones existentes o adicionar 
nuevas clasi ficacioncs o futuros ean1bios. 

Preciso: Solo debe pem1itir asignar un código por producto. 

Conciso: Describir con el 1ncnor nún1cro de dígitos cada articulo. 

Conveniente: Debe ser fiicil de entender por cada uno de los usuarios y simple de 
aplicar. 

Operable: Debe adecuarse a los actuales procesos de datos y anticiparse a los 
futuros. 

H.cJ.!islro de inventarios 

El registro perpetuo <le inventarios es una cuenta en la cual se registra Ja entrada y salida de 
111atcriales y el balance de la cantidad disponible. 

Este registro perpetuo consta de Uos partes. la primera contiene Ja infonnación pem1anente 
tal corno el número y descripción de la parte. punto de rcorden .. lote económico y 
proveedor; en cambio. Ja segunda parte contiene infonnación sobre cantidad recibida. 
s¡llida de nicrcancia y el balance entre ellas (disponible). Cuando el ciclo de entrega de 
pedidos es n1uy largo y el nún1ero de órdenes de salida al n1isn10 tiempo es grande .. 
conviene considcrur en el registro de inventarios Ja cantidad .... en orden··. 

Por lo regular el registro de inventarios perpetuos se lleva 1ncdiantc tarjetas de control .. 
tablero de control visual. libro n1acstro o un niarbcte en la ubicación fisica del producto. 
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lnvcutar·io Físico 

La toma física del inventario representa una serie de actividades que por su importancia 
(sistema de control de inventario. costo in1plícito al detener la operación nonnal del 
ahnacén o planta. etc.) involucra a todos los dcpartan1cntos de la cn1prcsa. Para ello se 
deben de cun1plir una serie de procedin1icntos generales con10 son: preparación. ejecución. 
cnlrac.la del conteo fisico y reconciliación. 

A continuación se presenta una breve descripción de los procesos mencionados. 

Preparación 

Asegurarse que los r¡1aterialcs sean ubicados y acon1odados adccuadan1cntc 
facilitando asi el conteo. 

Cada parte a inventariarse debe estar corrccta1nente identificada incluyendo 
producto da1lado o 111crn1a. 

Asignar número de lote a cada ubicación en el área a inventariar. 

Realizará la Jisto.1 de inventario o marbetes~ es recomendable que estén 'foliadas. 

Revisar dctalluda111cntc los procedin1ientos de toma de inventario con el personal 
directan1cntc involucrado en la toma. 

Asegurarse que el personal a realizar la toma esté familiarizado con los 
proccdi111ientos y hcrran"licntas de ton1a de inventarios. 

Asignación de equipos en el que habrá una persona directan1ente involucrada en los 
procesos de n1ancjo. ubicación e identificación de la mercancía. 

Corte de fomu1s: Una vez definida la fecha de corte se debe asegurar que todos los 
n1ovimientos de entrada o salida de n1crcancía anteriores a esta fecha se afecten en 
el registro de inventario y sea incluida en tos n1arbctcs o lista de inventario. 

Ejecución 

Asignar a cada equipo un nú111cro de marbete o lista de inventario docun1entando 
quiénes realizaron la ton1a y el número de área a contar. Realizar dos conteos para 
cada n1arbete o lista de inventario asegurándose que ninguna área se ha contado dos 
veces por el misn10 equipo. 

Se requiere de una mesa de control que será el encargado de asignar n1arbctes o 
listas de conteo a los equipos de trabajo e identificar correcciones y diferencias 
entre conteos. bilsicamentc está constituido por personal de auditoria interna. 

9 



Entr¡1da del conteo fisico 

Consiste en capturar las co.tntidadcs contadas para cada código en el sistema de 
inventarios ya sea tnanuuln1cnte o en el caso de que se realice con alguna tcm1inal 
remota transmitir Ja infonnación al sistcn1a. 

Reconciliación 

Generación del reporte de diferencias por producto entre Ja torna fisica y el registro 
perpetuo de inventarios. 

Obtener las variaciones por producto. las cuales deben ser revisadas y en su caso 
recontadas. 

Una vez validadas todas las reconciliaciones~ se procederá a ajustar las variaciones 
por producto en el registro perpetuo de inventarios. 

Liberado el perpetuo de inventarios de los ajustes realizados. el úrea inventariada 
podrá continuar con Ja operación non11al (entradas y salidas). 

Conteo Cíclico 

En algunas empresas la torna fisica de inventario in1plica un gran costo y esfuerzo debido a 
la reducción en Ja capacidad de producción. recepción o surtido del área a inventariar por lo 
que únicamente se realiza una vez al año. 

Pero pun.1 no \·cr reducido el control sobre faltantcs. obsolescencia y errores implementan 
un conteo cíclico que es una técnica de lcvantan1icnto fisico de inventario progran1ado y se 
le usigna un ciclo n1ús corto en este conteo a los productos críticos,. que son aquellos~ 
respecto de los cuales. un error de inventario tiene un costo mayor. 

Una herramienta que se utiliza para poder clasificar e identificar los bienes o productos 
críticos y así definir Jos ciclos de inventario es la Clasificación ABC,. la cual se discute en 
proflmdida<l en el siguiente apartado. 

Cl;.tsific;.1ciim AHC 

El propósito de: este sisten1a es el reducir el tien1po,. esfuerzo y el costo generado en el 
control de los inventarios. 

En este sistcll)a se podrá obtener los beneficios de un incren1cnto en la rotación de los 
inventarios. incrcn1cnto en ventas y una simplificación en el sistema tendiente a reducir los 
costos de control. 

Lo.1 parte fundaincntal del sistcn1a es Ja siguiente: Por lo general el costo que genera el 
controlar cuesta 111ás que Jo controlado,. por lo que es necesario separar el universo de los 
artícttlos según su valor e in1portancia en tres categorías: 
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A Artículos que por su alto costo de adquisición~ valor en inventario._ 
utilización con10 n1ateri~ll critico o 111argcn de utilidad se controlarán 
cstrictan1cntc al 1 OOo/c,. 

B Artículos que por ser <le rncnor importancia. costo o valor su control 
requiere de n1enor costo a<ln1inistrativo y esfuer/.o. 

C Artículos de poco costo. i111portancia en producción y ventas e inversión 
que únicmnentc requieren <le supervisión sobre existencias. 

Los criterios n1il.s comunes para su clasificación son: 

Precio unit:1riu: Este sistcn1a utiliza el pron1edio de los tres últimos inventarios 
n1cnsualcs. 

Valor de inventario: En este sistema se clasifica de acuerdo al valor real de las 
existencias en ahnacCn que se obtiene de n1ultiplicar el número de unidades por el 
valor unitario de Cstas. 

Consurno y vnlur: Basado en el valor que tiene cada articulo al multiplicar el 
precio unitario por consumo promedio. No depende de los valores obtenidos en 
inventarios. por lo que re neja las necesidades reales por articulo. 

Aportación u las utilidades de vcnt;1: Este siste111a utiliza el promedio de los 
últin1os tres n1cscs del n1argcn de utiJidad del producto. 

El proce<lin1icnto ¡\seguir es: 

1. Definir el sistema acorde al giro del negocio y necesidades del mismo. 

2. Clasificar los nún1cros de artículos en stock en el orden de los valores 
decrecientes elegidos y acun1ular en el nivel de cada uno su valor con el de 
los artículos que le preceden. 

Llevar esas cantidades acun1uladas en el monto total del criterio elegido,. obteniéndose lo 
siguiente: 

3. Tabla 1-2. 

4. Establecer políticas para la clasificación obtenida. 
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Tabla 1-2. Clasificación ABC 

(Jr,h·u .·tc1111111/11út1tl~ /Je."ii¡.:1111cit;,1 J "a/ur 1/L•I cri1t.•ri11 .n•lecL·it111uJ11 
urtic11/t1.'i (%) dL•f artÍCll/11 

IJL•/ urtkulo .-ic1111111h11/11 Ac1111111/u1/11 L'll % Jt!l 

'"'ª' 
l/n A VI VI VI/V 

2 2/n z V2 V1+V2 (VJ+V2)/V 
3 3/n X V3 Vl+V2+V3 (VJ+V2+V3)/V 
4 4/n e V4 Vl+V2+V.3+V4 (VI +V2+V3+V4)/V 

t S•!{, 80% 
i/n D Vi Vl+V2+ .. +Vi Vt+V2+ .. +Vi 
36~x, 95% 

n-2 (n-2)/n K Vn-21 VI +V2+ .. +Vn-2 (V 1 +V2+ .. +Vn-2)V 
n-1 (n-1 )/n p Vn-1 Vl+V2+ .. +Vn1 (VJ+V2+ .. +Vn-l)/V 
11 1oo•x, B Vn Vl+V2+ .. +Vn-l+ I001Yu 

+Vn=V 

La clasificación A requiere tener un inventario perpetuo de existencias. definir puntos de 
rcordcn. inventario de seguridad. faltantes pcm1isiblcs y lote econón1ico por articulo así 
corno una revisión constante de todas las variables en consun10 y entregas. Los pedidos 
deben de ser revisados y aprobados por persona] asignado al control de inventarios. 

La clasificación B requiere establecer máximos y n1ínin1os. definir punto de reorden ya sea 
de ciclo fijo y cantidad variable o de ciclo variable y cantidad fija. 

La clasificación C no requiere llevar un inventario perpetuo y solan1ente el cálculo del 
111ínin10 por tietnpo de adquisición 1nás un inventario de seguridad. 

Se constat<.l gcneraltncntc que el ) 5%. de Jos artículos representan alrededor del 75o/u de la 
totalidad del valor zona A. el 36'% de Jos artículos representan el 95'X1 de Ja totalidad del 
valor y el ü4 1Yu de los artículos representa el 5% de la totalidad del valor zona C. 

La Figura 1-1 n1ucstra fielmente el análisis mencionado. 
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Figura 1-1 Acun1ulación de valor en la clasificación ABC 

'1.3 POLÍTICAS DE ABASTECIMIENTO 

El objetivo prin1ordial referente a abastccin1icntos y control de inventarios consiste en 
definir políticas y reglas de decisión para el cstablccin1icnto de sistcn1as que tiendan a 
reducir al minin10 tos costos que dependen en volun1cn y valor del tan1año de la co111pra. 

Todo control de inventarios debe de resolver los siguientes problcn1;:\s: quC cantidad debe 
de ordenarse y cuándo debe de generarse la orden de con1pra. Al n1is1110 ticn1po se debe 
encontrar el equilibrio entre los siguientes costos: el de adquisición y el de aln1accnainicnto. 

Los rnodclos Uc control de inventarios se clasifican según si se conoce la demanda para el 
período (dc111anda dctcnnínística) o si se trato.1 de una variable aleatoria que tiene una 
distribución de probabilidad conocida (dcn1anda probabilística). Otra clasificación posible 
se rcali..o:a en la fonna en que se revisa el invcnturio. ya sea continua o periódican1entc. En 
un .sistcn1a de revisión continua. se hacen los pedidos en el n1omcnto en el que el inventario 
baja del punto de rcordcn que se detcnninc. mientras que en el caso de revisión periódica. 
se vcrifico.1 el nivel de inventario en intervalos discretos. 

1.3.1 Modelos determinísticos 

En los siguientes n1odclos se anal izan los problemas de inventarios en los que se supone 
que .se conoce la dctnanda real. n1isn1a que se mantiene unifon11e en el tien1po: 

0.1. Revisión continua: En ella se supone que los articulas se sacarán en fonnu continua 
a una t;.1.sa consto.111.te conocida dcno111inada por a. Se supone tatnbién que los 
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articulos se ordenan en cantidades iguales Q a Ja vez y que Jos artículos Q llegan 
juntos cuando se desea. 

Los únicos costos que se contemplan son el costo de preparación K y el costo de 
compra de e pesos por artictilo por unidad de tiempo. 

En este misn10 modelo se puede o no pcrn1itir faJtantes y puede existir o no 
descuento por cantidad. 

El problcrna de inventario consiste en detcm1inar la frecuencia con la que se debe de 
ordenar y el taniaño que debe tener para que el costo por unidad de ticn1po sea 
minin10. 

b. Revisión periódica: En ella se supone que Ja tasa de la dcn1anda varíe de un periodo 
a otro. 

Los costos contcmplwJos son el costo de preparación K~ costo de compra de e pesos 
por articulo por unid~1d de tien1po y un costo de mantener el inventario de h pesos 
por articulo que se carga al tirwl del periodo. 

Para un horizonte de n períodos el problcrna es detenninar cuánto debe ordenarse al 
principio de cada período para minimizar el costo total sobre Jos n periodos. 

Lote cconórnico de con1pra 

El lote económico de compra es un modelo detcnninistico de rcv1s1on continua que 
dctennina la frecuencia con la que se debe hacer un pedido y el ta1naño que debe tener 
reduciendo el nivel del valor total del inventario~ incidencias de íaltantes y gastos de 
adquisición y almaccnan1iento. 

La Figura 1 ~2 muestra la relación de costos para distintas cantidades de con1pra (tamaño de 
lote). 
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Figura 1-2. Detcnninación del Lote Econó111ico. 

La recta Ca es una función que crece al aun1cntar el costo de a1n1acenarniento por lo que se 
deduce que a mayor tanrn.ño de lote rn¿lyor ser[! el costo de al111accnm11icnto. 

La curva Cp es una función que decrece al disminuir el costo de pedido por lo que muestra 
que a nrnyor tamaño de lote el costo de pedido es 111cnor. 

La intersección de la línea C:a y la CLtrva Cp es donde se encuentra el punto óptimo de 
co111pra por lo 4uc al trazar una línea vertical de ese punto hasta el eje horizontal de tan1año 
de Jote obtcndn.:rnos la cantid;uf del lote más cconó1nico. Al 111omento en que mnbos costos 
(aln1accnar11iento y pedido) se equilibran se cuenta con el punto óptin10 para encontrar el 
k1tc cconón1ico tlc con1pra. 

L;:1 curva del costo total es la sun1a tic los costos de pedido y aln1accnarnicnto 9 donde 
cn1picza a bajar a partir del costo total n1ás alto hasta llegar al costo total más bajo para de 
ahí volver a subir. El nlétodo grúfico ofrece visualmente el n1argen para efectuar la compra 
111ás cconón1ica. 

Para obtener la ecuación que detcrn1inc el lote cconón1ico de con1pra sabcn1os que el costo 
total es hr suma del costo tic aln1acenarnicnto 1nás el de pedido, y que cuando éstos se 
igualan se llega al cquilihrio o lote económico de con1pra; por lo tanto: 

Cu= (Cux Cmx L)
2 

donde: 
Cu = Costo de aln1accnan1iento. 
Cu= Costo unitario del articulo. 
Cm = Costo de 111antcnin1icnto de inventario. 
L/2 = Inventario pron1cdio. 

15 

ecuación 1-2 

'T• ''' r·l''O:J 1. • 

r 
' 1. -._.. ........ .,.. .. ' 



Cpp=(DxCp)L 

donde: 
Cpp = Costo del pedido pron1cdio. 
O = Dcn1anda anua). 
Cp =Costo de pedido. 
L =Lote. 

de ~1hi que el costo total (CT) sea la suma de ambos costos: 

CT= (CuxCmxL)+ (DxCp) 
2 L 

ecuación 1-3 

ecuación 1-4 

Ahora. si a111bos costos son iguales se obtiene el lote económico~ que es igual a decir que la 
diferencia entre an1bos costos es cero. 

(Cu_xCm": L) _ (L:JxC¡>) = 0 
2 L 

ecuación 1-5 

V despejando para el tamaño del lote se obtiene: 

L = . Í~~§~~-~Ji 
1 CuxCm 

ecuación 1-6 

Para obtener la fórmula de Jote económico para varios artículos con diferente demanda y 
costo se procede a separar la parte tija de la va.riablc de la siguiente manera: 

Fija Variable 

L= ,'"i")c·c¡; X rv 
\! ·~e;;, 'J Cu 

ecuación 1-7 

En la Figura 1-3 se representa el cálculo del lote cconón1ico de con1pra 
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Tiempo 

Figura 1-3 Comportamiento Teórico del Inventario 

donde: 
A =Tamaño de lote cconón1ico. 
B = Inventario promedio. 
C = Punto de reorden. 
D = Cantidad consumida durante el tiempo de reposición. 

1.3.2 Modelos probabilísticos 

Los sisten1as probabilísticos contribuyen a obtener los datos más confiables para la toma de 
decisiones. establecer relaciones entre causa y efecto~ conocer tendencias y procesos que 
lleven a conclusiones satisfactorias y reducir riesgos por incertidumbres en la variabilidad. 

Estos modelos consideran que la dcn1anda de un periodo es una variable aleatoria que tiene 
una distribución de probabilidad conocida. 

Punto de rcordcn e inventario de seguridad 

El punto de rcordcn es un modelo probabilístico que predice el comportamiento de un 
proceso continuo de sucesos. 

El punto de rcordcn (s) es una cantidad de existencia de un producto que es igual o menor a 
un 1í111itc n1ínimo fijado para formular una orden de compra a proveedor u orden de 
producción. Para n1antcncr un a1to nivel de servicio cuando ta demanda es incierta el 
sistcn1a de reorden no pennite que el nivel de inventario sea igual o menor al promedio de 
entrega de una orden en fim1e por lo que se vale del inventario de seguridad (SS) para 
satisfacer esa demanda o tiernpo de entrega inciertos. 

Por lo tanto el punto de reorden es igual a la cantidad de consumo anticipado durante el 
tien1po de abastecimiento anticipado más el inventario de seguridad 

~-
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O bien: 

s=XL+kcrL 
ecuación 1-8 

donde: 
Xt. =Pronóstico de la demanda durante el tiempo de abastecimiento en unidades. 
k = Factor de seguridad. 
OL. = Desviación estándar de los errores del pronóstico del periodo L. 

El punto de rcordcn se maneja operativamente mediante tres sistemas: 

a. Punto de reorden .. cantidad fija a ordenar (s,Q) 

Es un sistcn1a de revisión continua donde una cantidad fija (Q} es ordenada cuando 
el nivel de inventario es igual o menor al punto de reorden {s). El nivel de inventario 
es el disparador para poner una orden por lo que debe incluir órdenes en tránsito y 
tas requisiciones sobre esas órdenes en tránsito. 

Es un sistema simple y n1uy fácil de adn1inistrar .. evita probables errores y predice 
fácilmente las requisiciones para el proveedor. 

El sisten1a de cantidad fija puede desajustarse al aparecer transacciones grandes y la 
reposición de trunaño Q no alcanza el nivel de inventario sobre el punto de reorden, 
aunque en esos casos se puede ajustar requiriendo múltiplos de Q para llegar arriba 
del punto de reorden. 

La Figura 1-4 n1uestra el comportamiento del sistema (s,Q) 

b. Punto de rcorden. nivel n1áximo (s,.S) 

Sisten1a de revisión continua donde la reposición de inventario se realiza cuando el 
nivel de inventario es igual o menor al punto de reorden (s). En este sistema la 
cantidad a ordenar no será fija sino que variará hasta alcanzar el nivel máximo de 
inventario (S). 

La Figura 1-5 muestra el comporta.iniento del sistema (s .. S) 

c. Revisión periódica. nivel máximo (R..,S) 

Sisten1a de reposición cíclica donde el procedimiento de revisión de inventario se 
realiza cada R unidades de tiempo para que el nivel de inventario alcance la máxima 
posición S. 

Este sistema ahorra los recursos asignados en el control continuo9 ofrece una regular 
oportunidad al modificar el nivel de S si el comportamiento de la demanda crunbia. 
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La Figura 1-6 nlucstra el comportan1icnto del sistcn1a (R.S) 

Existen varios métodos para calcular el punto de reon.lcn: 

a. Siste111a CF-CE. 

Se tiene como base el costo de mantener existencias en exceso, contra el tener 
faltantcs. Analizando el con1portamicnto de los costos de faltantes (CF) contra el 
costo de excedentes (CE). 

La fón11ula empicada en este sistema es: 

_,. = s x /. + (s x L x 0.7 x D) 

<londe: 
S = Consun10 durante el tic111po de udquisición. 
L =Tiempo de adquisición en días. semanas o meses. 
O. 7 = Factor constante en todos los casos. 
D = Dcn1ora~ en porcentaje csti111udo <le ticn1po de tardanza en el 

rcabastccin1icnto. 
s = Punto de rcordcn. 

b. Sistcnul de grado de st:guridad y tabla de Poisson. 

ccuac ión 1-9 

Este sistcn1a dctcrn1ina el punto de rconlen cuando los pro1nedios de órdenes en un 
período detenninado de tiempo son estables y las cantidades son fijadas por lotes 
económicos de producción. 

donde: 
S = Consmno durante el tien1po de adquisición. 
L = Tien1po de adquisición. 
d = Factor de la tabla de Poisson. 

c. Pron1edio 111oviblc. 

ecuación 1-1 O 

Este siste111a provee una manera de pronosticar una dcn1anda siguiente a una serie 
de ciclos o cantidades registradas durante un periodo de nleses. El propósito 
consiste en pcm1itir que lns fluctuaciones en la demanda se vayan obliterando entre 
sí~ descartando la información pasada que ya no es representativa. 

El sistema se llan1a pro111cdio n1oviblc porque cada mes ca1culan1os un nuevo 
pron1edio clin1ina11do el dato más antiguo y agregando el n1ás reciente. 

- --------------. 
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d. Pron1cdio exponencial 

Pennitc calcular las tendencias. los can1bios en éstas y Jos pronósticos sin requerir 
llevar record histórico por periodos largos. 

11e=ax11c!+(l-a)xca 

donde: 
ne = nueva estimación. 
nd =nueva demanda. 
ca= csti111ación anterior. 

ccu;ación 1- 1 1 

u= Factor de peso definido co11 valor de O a t. en Ja mayoría de las situaciones el 
valor de 0.2 es el n1ás efectivo. equivalente a usar un promedio móvil de 9 
rncscs. 

Pólra cstó.iblcccr el inventario de seguridad de distintos artículos hay que considerar criterios 
con10: 

Establecer el inventario de seguridad mediante el uso de factores con1uncs para 
distintos artículos siendo los más frecuentes el tic1npo de abastccin1iento o el factor 
de seguridad ya que el inventario de seguridad se define como el producto de dos 
factores 

Establecer el inventario de seguridad por los costos faltantcs pudiendo ser este costo 
fijo indcpenc.licnten1cntc de la duración del faltantc o un cargo por unidad faltante o 
un cargo por unidad faltantc por unidad de tien1po. 

Establecer el inventario de seguridad por consideraciones de nivel de servicio actual 
y en la dc111anda futura con10 función del servicio actualmente brindado. 
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Figura 1-4 Sistema (s.Q) 
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Figura 1-5 Sistema (s.S) 
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CAPÍTULO 2 
ESTUDIO DE MERCADO 

2. 1 INTRODUCCIÓN 
En el presente capitulo sc identifica el mercado potencial para la herramienta 
cn111putacional y. con base en c1 o.inúlisis que sobre éste se hace. se define la estrategia para 
su corncrcializ:.1ción. El capítulo se divide en tres partes: la definición del mercado inicial. 
el anúlisis de increado y la estrategia de rncrcadotccnia. 

En la pri111cra parte se dclini: d increado al cual se debe dirigir d sistema inicialn1cntc. En 
la segunda. ya hahicndo definido el mercado a analizar. se plantean los objetivos de un 
:.múlisis de n1crcatlo y se exponen los resultados de este análisis en cuanto al producto. la 
dcnrnnda. la cornpctcncia y el precio. para concluir con una cstin1ación del valor de la 
dc111anda potenci;.tl. Finaln1cntc.:. partiendo de los resultados del estudio de n1crcado. en la 
tercera parte se delinc la estrategia de n1crcadotccnia que se debe seguir para la 
con1crciali..-.ación del producto. 

2.2 DEFINICIÓN DEL MERCADO INICIAL 

Pura el presente estudio. aun cuando el proyecto fue concebido con10 d desarrollo de una 
hcn-amicnta con1putacional para el control de inventarios de funcionamiento genérico. se 
decidió huscar y definir un nicho de mercado especifico para la introducción del sistcn1a 
sobre la hase de las estrategias de negocio para productos innovadores en tecnología 
sugcric..las por G.r\.. I\.1oorc 1

• en l;.1s que se cstah]ccc que. para iniciar la con1crcialización de 
productos de este tipo. es indispensublc cnfOcarsc en un solo nicho y buscar convertirse en 
cl líd1..·r di.!) niisn10 logrando una participación <lcl 40%1. 

Para lograr esto. los aspectos que se deben considerar pan.i la elección del nicho son: 

I. No debe contar con un producto Jidcr. a fin de que el nuevo producto encuentre un 
niercado sin un provec<lnr don1inantc. 

3. 

Debe contar cnn un rcqucriniicnto de innovación tecnológica y funcional. de fonna 
que los clicntcs encuentren una vcntaju real en el nuevo producto. 

Debc ser de un tm11a1lo tal que sea posible abarcado con los recursos económicos 
con los que se cucnte. <le fonna que el producto puc<la volverse líder del mercado 
antes <le que la con1petcncia ingrese al n1isn10. pero tmubién que las ventas que se 
puedan lograr en él pen11itan recuperar la inversión inicial y fortalecer la capacidad 
de co1nerciali/.<.1ción par¡1 ingresar en otros nlcrcados. 

1 l\1oorc. G.A. lns1dc thc Torn01du: ~:1arkcting Stral~gies frmn Silicon Vallcy•s Cutting Edge. llarpc-r llusinc-ss. 
Julio J'J9'>. 
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4. Para el caso de nuestro producto en especifico. la estructura del catúlogo de bienes 
en inventario debe ser suficicntc111cntc estable con10 para no co111plicar c.lc111asiado 
Ja operación del sistctna. 

Para definir el nicho se hizo una prcselección de aquellos n1crcados sobre los cuales los 
autores cucnwn con conocin1icnto previo o con infonnación suficiente o fácil acceso a cll.:1. 
Y se analizaron a la luz de los criterios antcrionnente mcncionados. Los rcsult¡1dos se 
n1uestran en la Tabla 2-1 según la 111isma nun1eración con la que describen en la lista 
anterior. 

Tabla 2-1 Adecuación a los criterios de selección del nicho de n1crcado 

Criterios 

I\.1erca<los 
2 3 ..¡ Adecuación 

Agencias Automotrices No No Si Si 50% 

Tiendas Dcparta111cntalcs No No Si No 25'~;. 

Restaurantes No No Si No 2s·x. 
--~-~ 

Boutiques de Ropa Si Si Si Si JOO'!<. 
-~r--

Artículos Pron1ocionales Si Si No No 50% 

Zapaterías Si Si Si Si 100% 

Co1110 se puede observar. si se asigna un;1 rclcvm1cia igual a cada uno de Jos criterios (en 
este caso un peso de 25%1 a cada uno de el los). las tiendas departamentales y los 
restaurantes sólo alcanzan un 25%, de adecuación. las con1ercializadoras de artículos 
pro1nocionales un 50 1% y tanto las boutiques corno las zapaterías se adecuan totaln1cnte a 
los criterios de selección establecidos. Se eligió para el proyecto al ran10 de las zapaterías 
por que los autores contaban con n1ús infon11;1ción sobre ellas. En consecuencia .. el análisis 
de n1crcado se concentra en este sector. 

2.3 ANÁLISIS DE MERCADO 

El objetivo principal <le un estudio de 1nercado consiste en estimar la cuantía de los bienes o 
servicios provenientes de un proyecto que los consun1idores estarían dispuestos a obtener a 
dctcnninados precios. Adcn1ás., un estudio de n1ercado deberá proporcionar la información 
necesaria sobre el bien o servicio. el área de consun10. los canales n1ás adecuados para la 
co111crcializ:.1ción. los niveles de precios. la oferta existente y las características de la 
dcn1anda. 

Fin:.llmcntc. con base en la infom1ación obtenida. se estará en condiciones de fonnular la 
estrategia de.: mercadotecnia {referente a lus características definitivas y distintivas del 
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producto. al precio .. a las plazas y nichos de 111crcado y a la pron1oción y publicidad) que 
pcn11ita alcanzar los objetivos definidos en la plancación del proyecto. 

En otras palabras. el objetivo de una investigación de mercado será responder a las 
siguientes preguntas: 

¿Cón10 será el producto o servicio? 

¿Cuánto se venderá? 

¿A qué precio? 

¿Dónde y cón10 se realizarán las ventas? 

Logro.1dos los anteriores objetivos, se está en posibilidad de conocer las condiciones 
generales del increado que pcnniten justificar o no la venta del bien o servicio y 
consecucntcn1cnte la inversión en el proyecto. 

2.3.1 Producto 

A partir de la definición del nicho. se comparó la idea original del producto con otros 
sisten1as de control de inventarios que se ofrecen en el n1ercado de las zapaterias y se 
analizaron los rcqucrin1icntos y necesidades del sector de las zapaterías. encontrándose que 
los sisten1as con los que se lleva el control de inventarios son. generalmente, Jos n1isn1os 
que se utiliz:.m para adn1inistrar los puntos de venta y son con1ercializ;1dos bajo este 
concepto. Con10 consecuencia de este análisis. se definió Ja necesidad de desarrollar y 
con1ercializar el sisten1a con10 un ºpunto de venta"" con funcionalidad de control de 
inventarios. 

2.3.2 Análisis de la demanda 

l'crfil del con1prndor 

La gran n1ayoría de Jos establecimientos dedicados a la venta de zapatos pertenecen a 
cn1prcsas de tan1año pequeño. familiares. con pocas o ninguna sucursales y administradas 
dircctan1ente por los dueños. 

Dirncnsión del r11crc;.1do 

A partir de los datos oficiales del SIEM (Sisten1a de Infonnación En1prcsarial Mexicano) 
de la Secretaria de Econo111ia así corno de Jos datos del último Censo realizados por el 
INEGI (Instituto Nacional de Estadística. Geografia e Jnfonnática). se estimó la dimensión 
del rncrcado de zapaterías. La Tabla 2~2 presenta los datos sobre zapaterías del SI EM .. así 
con10 los datos del sector de ropa dado que es el principal sector secundario. 
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Tahla 2-:? Estah1ccimicntos comerciales en Jos sectores de calzado y ropa (SIEM) 

T11tt1/ Tott1/ l.JF 

i\'t1cio11t1/ y ce11tro 

Calzudo 10,961 2,706 1.402 

Ropa 28,487 8.328 5,049 

Con base en los datos n;.1cionalcs del INEGI del úllimo censo. se cstin1ó que para el calcular 
el tan1año real del increado se requiere multiplicar los <latos del SIEM por un factor de 
3.684 parn el sector de zapaterias y de 3.237 para el de ropa. En la Tahla 2-3 se rnuestran 
los datos a nivel nacional cstirna<los con base en estos factores. 

Tabla 2-3 Establccin1icntos con1crcialcs ajustados por censo 

Sectt~r Tt1tt1l Tt1tt1l /JF Total /JI-~ 

J\'t1c:it>11t1/ yce11tro 
----

Cal/.ado 40,384 9,968 5,164 

Ropa 92.210 26.957 16,343 

Así n1isn10. de estos datos se pu1.:dc concluir que el nicrcado nacional es aproxin1adan1cnte 
7.8 veces el tncrcm.Jo del D.F. y que existe un factor de 28.8 para extrapolar los datos del 
D.F. según el SIE!\1 y obtener el tncrcado 111áxi1110 nacional. 

Estructura del rncrc:tdo 

El análisis de la estructura del increado se realizó ton1ando como base la población de 
zupatcrias del D.F. rcportm.la por el SIEM. 

Por la naturalc..-.a del producto. como anteriormente se indicó. el perfil del comprador 
corresponde a los <lucilos de cadenas de zapaterías. Por ello. el factor que se analiza a 
continuación es la distribución de los cstublccin1ientos del D.F. por tamaño de cadena. Este 
factor es critico parn segmentar los clientes potenciales a corto y n1cdiano plazo. 

Dado el 11ivcl de desarrollo inici¡1J del sisten1a. las cadenas pequeñas. de 2 a 4 sucursales. 
n.:prcscntan el suhscctor con el increado potencial más importante en el corto plazo .. como 
se explica en la sección 2.4-2. En la Tabla 2-4 se presenta la estructura de mercado con base 
en esta división. 
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Tabla 2-4 Estructura de n1ercado en el D.F. (SJEI\.1) 

T<1111111lo 1/e 111 

C1ule1111 

E.\·t11/Jh•ci111it.•11tos 

Totule.\· 

%1/e 
e.•;tubleci111ie11to.\· 

J\'ú111ero 1/e 

f,;mpresus 

r---~-1~á_s_d_~_4 __ -+----1~7~7'---------l----~'~2~.<~'-7~·;~·----1-----~'-ºs'---__ ____, 
2a4 16.S •x, 102 

991 991 

En ht Tabla 2-5 estos datos son extrapolados al rncrcado nacional. incluyendo el ajuste por 
los datos del Censo posado. pura calcular la estructura del total del mercado nacional (factor 
= 28.8): 

Tubla 2-5 Estructur;.1 del increado potencial nacional ajustado por censo 

Cath•11u 1'"<nuh>.v 1.-... ·u1blecit11ie11to.\· E111pres11.\· 
--!.------------~ .. - --· ---- ----·---

T111111liio 1/e fu E.\·t11/Jlecit11ie11tos l;: % 11<· 

I\.1ús de 4 5.098 ----+ 
1 

___ ___cl~2oc·c.o.6~'},,__;, ____ +----~=--~'"'8-----I 

2 a 4 6. 797 16.S l!{, 2.938 

28.541 1 70.6 'Y.. 28,541 

2.3.3 Competencia 

Puntos de ,·cnta 

El sistc1n~t a dcsa1Tollur enfrenta n1ltltiplc con1petencia en cuanto a sistc111as de Punto de 
Venta genéricos se refiere. sin en1bargo. al ser un producto dirigido al nicho panicular de 
zapaterias. la competencia se ve reducida a dos tipos: aquellos sistc111as generales de Punto 
<le Venta qw: n1ancjan latcraln1cnte ht funcionalidad de tallas y colores y que son 
<lcspla.t:ahles y a4ucllos sisten1;1s de Punto de Venta específicos para el sector de zapaterías 
que constituyen la co111pctencia re:.1lmcntc importante. 

Son pocos los sisten1as específicos para el sector de zapaterías. habiéndose detectado 
ü11ica111cnte dns: ··xPcrtl\1art .. de origen estadounidense y ·•Mr. Shoe·· de origen mexicano. 
qw: se produce en l\1ontcn-cy. A1nbos sistc1nas ofrecen funcionalidades muy superiores a 
las que inicialn1cnte tendría este producto. abarcando la operación de n1atriccs para el 
rnancjo de tallas y colores y ofreciendo tan1hiCn el control del personal. Sin embargo 
ninguno ofrece conexión en línea. n1odclo ASP. ni l:.1 existencia de una base central y única 
de inf"onnación. Adicionahnente an1bos prcscntun una con1p1cjidad al usuario para su 
opcr:.1ción qw: requiere contar con un encargado de sisten1as que pueda configurar. 
supervisar y ad111inistrar los sistcrnas. 
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En este sentido unn de las vcntujas principulcs del producto de este proyecto seria la 
facilidad de su uso y el no requerir de un ad1ninistrador cspecialn1cntc preparado p~1ra Ja 
utilización del sistenrn. 

Sish.•rn:1s 

En 1~1 Tahla 2-6 se presentan los siste111as existentes con presencia en el n1crcado y que 
constituyen la con1pctcncia del proyecto. Esta tabla ha sido dividida en dos secciones: la 
primera <.Jue incluye a los sisten1as que anuncian ser específicos pura zapaterías y la 
segunda que con1prendc a los genéricos. 

Existen 111uchos otros sistc1nas de punto de venta. sin en1bargo no ha sido detectada su 
presencia en fom1a imporw.nte en el nicho de zapatcrius ni existe ningún estándar en el 
sector. 

Algunas de las cadenas de tnayor tm11año, con 111ás de 20 zapaterías. tienen sisten1as 
desarrollados propietarios. principalmente en DOS. tales como La Idea Verde. La Vega y 
Vuranni quien Jo tiene en ambiente \Vindows. Otras del n1isn10 tan1año utilizan sisten1as 
genéricos tales co1no Cornpucaja o Actienda pero con desarrollos propietarios para explotar 
h1 infonnación~ entre las que se encuentran Dorothy Ga;,1or y Do1nit. 

Dado que los requerimientos de las cadenas 111ayorcs de zapaterías son sofisticados. es 1nuy 
dificil satisfacer las necesidades de dichas cadc11~1s si no existe una asociación estratégica 
con alguna de ellas. 

Tabla 2-ó Sistc111as de la con1pctcncia 

.Si.\'f('llltl l~ice11ciu f~i«<'llCÍO /11 ... 1u/uciti11 /1t.'ilt1/ucio111.•!I- 1··1111cün1ulil/uJ 

L\"<•r,·iJ1>r POS 
ci11c1> r<•portuJas yrt.•11Ji111i<•11to 

.\11c11r!1;uh-.•; 
<'",\léxico P"r" :"put<·rí" ... ({f,,·IJ.) (LIS/J.) <L'Sl.J.J 

Espccificos Mi-. Shoc 2.000 soo 4.500 15 Oucno 
Zanatcdas -- ---- ---

XPert:\.1art ··c·aro·· .. (.aro .. •·c_-aro .. Uucno 

Gcnéncu Compuca.1a 1.100 700 4.600 s.ooo Sulicicntc 
con 

Talla.'Color ------ ---
Rcta1I Pro .. Mur. ""Muy .. Muy J2S Bueno 

Caro c.-aro·· 
Caro·· 

Act1cnda 700 700 J.500 Bao 

Pai.:ific Suft .l75 l,S75 

Gc11crico Aspcl Ca.ra SS 672 ri.talo 
s1111nlc 

\Vin C"aJa 280 t.400 J\.talo 
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Pron1oción y ven ta 

La pron1oción es el conjunto de medios de comunicación que utilizan Jos n1ercadólogos 
para infom1ar. persuadir y recordar a los consumidores potenciales sobre un producto. con 
el objeto de influir en su opinión y generar una respuesta. 

Con base en esta definición se procedió a hacer una revisión de la pron1oción realizada por 
la con1pctcnciu. en la que se pretendió dcten11inar cuul es la principal n1otivación de compra 
del cliente. 

Después de revisar en diversas con1p:.1ñias. se encontró que para el sector de venta de 
sistcn1as en general. la pron1oción presenta características únicas. entre las que destacan las 
siguientes: 

La promoción principaltncntc se hace en Jnten1ct. a través de revistas especializadas 
y. en n1ayor 11un1ero. se utilizan las visitas a empresas. por n1cdio de vendedores 
espccialii"ados y contuctos en c1 n1cdio al que se dirige el producto. 

Se ofrecen pro<luctos y servicios co1nplen1entarios. tales con10 servicio técnico 
gratuito. regalo de otros sistcrnas 4uc perfeccionan o a111plían las ventajas del que se 
udquicrc. etc. 

Se realiza una alta inversión en labor de preventa. generalmente realizando visitas 
un equipo de pron1oción y presentación del sistema a posibles compradores, 
realizando estudios de cotización del sistema a la medida sin costo9 etc. 

Se realiza publicid~1d agresiva y bien posicionada. 

2.3.4 Análisis de precios 

En la Tabla 2-ó se presenta un análisis de los precios de los principales sistemas de la 
competencia. Con10 se puede observar9 todos se cotizan en dólares y los precios de los 
específicos para zapatcrias parten de los 2 9 000 dólares por el sisten1a servidor más los 
costos de instalación por las sucursales. 

Considerando las di fcrcncias en las funcionalidades. es importante presentar una ventaja 
competitiva ya sea en el precio 0 9 cuando 111cnos9 en el flujo inicial requerido por la 
i11stal:.1ción dd sistc1na y su puesta en funcionan1icnto. Por Jo anterior. es importante 
analizar el mercado en cuanto a precios en la nlodalidad de rentas o pagos n1cnsuales. En 
este si:ntido. con10 no hay referencias de competidores. sólo se pueden hacer 
considcracioni:s partiendo <le un análisis de la capacidad de pago de los clientes potenciales 
y su disposición d..: pagai· un:.1 surna n1cnsual por el servicio de contar con un sistema de 
punto de vcnw. 

Las ventajas competitivas cconó111icas que generaría un sisten1a de con1erciulización que 
permita el pago en forma de renta. corno el ASP (Proveedor de Servicios de Aplicaciones. 
por sus siglas en inglés). son 1nús orientadas al flujo de efectivo y a la seguridad para el 
cliente de LJUC utiliz;i sus recursos en una hern1.111icnta que realn1entc Je conviene. que al 
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precio. pues los gastos de instalación son menores, el cliente puede cancelar el servicio 
unilatcrahncntc y cm.;nta con un sistc111a de vanguardia y con acceso i11111ediato a sus 
actualizaciones. 

En este caso. sin e111bargo. es necesario considerar que el cliente requerirá contar con enlace 
a Internet. por lo que tendrá que incurrir en un costo mínimo adicional de $250 111cnsualcs y 
los costos de instalación relacionados. 

Capacidad e intención de p••go 

En virtud de que Ja con1petcncia no ofrece la opción de pago de sus sisten1as rncdiuntc 
renta. es importante co111pkn1entar el análisis de precios con una investigación sobre la 
c~ipaci<lad que tienen las ernpresas del sector de las zapaterías para realizar pagos en forn1a 
rnensual y sobre los rnontos que los dueños estarían dispuestos a pagar por una solución 
corno la que se pretende ofrecer. 

En consecuencia se obtuvo infonnaeión sobre los ingresos y gastos de algunos 
establecimientos. concluy0ndose que las ventas pron1cdio de una zapatería típica son de 
alrededor de SS0,000 nlensualcs. su costo de ventas de un 50o/i, y sus gastos de entre 
$ 15,000 y S20 000. existiendo una 111uy arnplia varianza. sobre todo en este últilno dato. 

Así nlis1110, se hizo una encuesta entre los propietarios <le estos establecimientos para 
conocer cuanto estarían dispuestos a pagar por un siste111a que les pcrn1ita adn1inistrar sus 
ventas e inventarios. supen..-isar las tiendas en fonna rernota y generar una base de datos 
para sus necesidac..lcs de iníorn1ación gerencial y para sus sistcrnas contables. encontrándose 
una alta disposición para un costo de S 1,000 mensuales. 111oderada para S 1.500 y baja para 
$2.000. Esta respuesta parece congruente con la capacidad de generación de flujos de 
efectivo observada. 

2.3.5 Valor de la demanda potencial y mercado objetivo 

Considerando un precio de renta cstin1ado para el sistema de $1,500 mensuales por 
sucurs;il. el cual se explica en la sección 2.4.3 9 en Ja Tabla 2-9 se calculan los valores del 
n1crcado con base en los datos del SIEM y considerando los datos nacionales ajustados por 
el últin10 Censo. Así n1is1110. con10 se con1entó inicialmentc9 atendiendo a las estrategias de 
negocio para productos innovadores en tecnología sugeridas por G.A. Moore2

9 la estrategia 
de nicrcadotccnia deberá orientarse a don1inar el 40% del niercado en el menor tiempo 
posib1c. por lo que Jos valores del 111crcado objetivo se destacan en la últin1a colun1na de la 
tabla. 

2 Moorc. G.A. Jnsi<lc che Tornado: J\.1nrketing Strategíes from Silicon Va11eyºs Cuning Edge. llarper Business. 
Julio 1999. 
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T.abJa 2-7 Valor de mercado del D.F. y potenciuJ nucionul 

se,·tordel V'a/11111c•11 1/c•/ l""ulor a111u1/ Vuh>r 1/c•l ../0% 
111c:"rc·1ul<~ 111erctulo (111i/es) (111ilc•s) 

D.F. (SIEM) 1.402 S25.236 s 1 (J.(J95 

D.F.:..J:Ejustada) 5.Jü4 592.952 S37.181 

Zona Centro 9.968 SI 79.424 S71,769 
(ajust41da) 

Zona Centro 1.678 SJ0,204 SI 2,081 
(ajustad::1) 2 a 4 

sucursuJcs 

Nacional 40,384 $726.912 S2<J0,765 
(aiustacfa) 

Nacional 
6,797 _ _J Sl22.346 S48,939 

(ajustada) 2 a 4 
sucurs::tlcs 

2.4 ESTRATEGIA DE MERCADOTECNIA 

Una vez realizado el ::múlisis de todos Jos uspectos del n1crcado se cuenta con Jos elementos 
necesarios para desarrollar Ja estrategia de 111crcadotecnia. n1ismu que. aplicada a este 
proyecto en específico. consiste en Ja definición del producto. Ja elección del mercado 
objetivo. fo. delenninución del precio y el disei'io de Ja estrategia de promoción y venta._ con 
el objetivo de cubrir el 40'X, del n1crcado potencial en un ticn1po n1áxin10 de un año. 
operando por arriba del punto de equilibrio. 

2.4.1 Definición del producto 

Dt.•finiciún del sisrC"1na 

Se deberú dcsarroJlar un sistcn1u para cJ control de la operaeron de puntos de venta. 
inicialn1cntc zapalcrius. El sisren1a conlroforá los inventarios. el flujo de caja de la tienda y 
las operaciones de con1pra y traspaso de invenlarios entre tiendas. La funcionalidad del 
sistc1na estará cspccífican1ente orientada al sector de las zapaterías. contando con un 
nw111.::io <'.!gil de las vuriablcs especificas de Jos productos propios de este sector. 
principaJ111cntc el n1ancjo de tallas. colores. temporadus. obsolescencia. cortes. forros y 
otros. El sistcnrn pcm1itirú h1n1bién el manejo de códigos de barras y de irnágenes de los 
productos. 

La fonna de operación del sistema se distinguirá de la con1petcncia ya que operará en 
Jnten1ct bajo el 111odclo ASP y con interíasc \Veb. incluyendo Ja existencia de un monitor 
qui: pen11ite observar las operaciones comerciales en tien1po real desde cualquier 
localización geogrúfica que cuente con acceso a Internet. 



Adicionalincntc el sistema proporcionarú tres cle111cntos <le control de la operación de las 
ticnc.l;1s: el control Je J;1 apertura de la sucursal .. el control de la asistencia del personal y el 
control visual de h1s actividades de la sucursal 111cdiantc una cán1ara \Vcb. 

En virtud de que contarú con un<-1 base de datos central.. la consolidación y .. 
consccuentc111c:ntc. Ja integridad de los <latos se garantiza al no existir transacciones de 
infc1rnrnción parcial entre archivos. A st1 vez. la existencia de esta base de datos central 
proporciona una íucntc de información que puede ser accesada tanto para integrar la 
infrlrmación en los sistemas contables de ht cn1prcsa .. con10 para explotar Ja información 
111cdiantc sistcrnas rcportcadorcs. 

Cornplcntcntos del sistcuut 

El sistema contar;! con productos con1plcmcntarios que son requerimientos para su 
operación. Si bien éstos constituyen en sí n1ismos una oportunidad de negocio .. dado su 
c:.1ráctcr de rcqueri1nicntos constituyen más bien un problema a solucionar .. ya que son 
indispensables para la opcrución del n1isn10. 

Estos complcn1cntos son los siguientes: 

Equipo de cón1puto. i111prcsoras de datos y otros periféricos. 

Pruvcc<lor de servicios de Internet. 

Equipos periféricos propios de Punto de Venta: 

o Impresora de etiquetas. 

Lector óptico pura la caja. 

o Lector óptico portátil para inventarios . 

o Cajón de dinero. 

Fort•1lczas y dchilicladcs 

Si bien durante el análisis se pueden encontrar los puntos débiles así como los fuertes que 
co1nponcn al producto. es pertinente acotar que la definición de las debilidades y fortalezas 
del producto es guia fundamental para la definición del n1ercado objetivo así como para la 
1..•stratcgia para el cúlculo de precios. parte medular del presente trabajo. 

1:ortalczas: 

Manejo ágil de la infom1ación para negocios enfocados a la venta de 
productos con diversas variables. 

o Manejo de códigos de barrus y de i111ágcnes de los productos. 

o Control y chequeo en todo mon1ento de los diferentes n1ovimientos 
opcrucionalcs y transacciones con1crcialcs de la organización basado en un 
111odclo ASP con interfase \VEB. único en el 111ercado. 
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o El sistc111a pcm1itc acceder y bajar infonnación hacia otros sistemas a fin de 
tener un control integral de la infom1ación. 

Debilidades 

o Manejo a gran escala de información lin1iwdo. 

o Control y nledición de Jos inventarios rígidos. 

o Manejo e.le la interpretación de Ja inf"om1ación con enfoque sólo hacia la 
visión gerencial de la organización. 

2.4.2 Mercado objetivo 

Corno se explicó al inicio del capítulo. el sistema se destinará al nlercado de las zapaterías. 
Sin embargo. dado.is las limitantcs iniciales esperadas en la funcionalidad del producto y en 
atención a sus fortalezas y debilidades. el nicho de mercado debe din1ensionarsc con base 
en dos horizontes tc1nporales: 

En el corto plazo cstú constituido por el duefio de cadenas pequcfias de zapaterías 
con dos a cuatro sucursales y que no cuenta con conocin1ientos suficientes de 
co111putación ni tiene claras expectativas de la funcionalidad del sistcn1a. 

En el 111cdiano plazo. una vez que el sisten1a cubra las funcionalidades que los 
clientes n1ús exigentes esperarían. las cadenas <le zapaterías con una llHtyor cultura 
infon11ática y que cuentan actualn1cntc con sistc1nas. podría integrarse con10 parte 
del increado objetivo. 

Las cadi;o1i;1s con 1n.ás zapaterías representan un subscctor del increado con clientes n1ás 
exigentes y el suhscctor con una sola zapatería representa clientes con 111enor poder 
adquisitivo y. probablemente. con una n1enor necesidad por el control de la tienda con el 
sistcn1a. 

Por otro lado. con el objeto de lin1itar los gastos durante el período de arranque .. la 
comercialización del sistcn1a se restringirá a la zona centro del país y. principahncntc a la 
/.nna metropolitana. aprovechando así la concentración que se presenta en esta región. 

l .a ,·cnta se expandirá a cadenas n1ás grandes cuando el sistema alcance un nivel de 
dc.sanollo que lo haga más confiable y con1pctitivo. y a otras zonas del país cuando se 
alcance la participación buscada en la región inicial. 

2.4.3 Determinación del precio 

<·.Qui· es el precio"? 

··¡.,,·¡ precio es el elemento ele la 1ne=cla de marketing que produce ingresos; los otros 
proclttccn costos ·· 

Philip Kotler 
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''Los precios so11 la cla\'e pura los ingresos. que a·'"" ve=. son la cla\'C para las utílidculcs 
de""" organi=aciún. " 

Larnh. l lair y McDanicl 

"Entre los CY.>111po11e11tes del 11u1rkcti11g. la asignación ele precios es qui=cís el e/e11u::11to que 
111c11os se aprecia-'' co111pr'-~11cle •• 

Solomon y Stuart 

"/:.·1 uso del precio como herra111ic11ta competitiva puede evitarse debido al miedo a las 
represalias y a la guerra de precios . .. 

Cravens_ Hills y \Voodruff 

Con las aíln11aciones anteriores podemos distinguir la importancia del precio dentro de Ja 
estrategia de n1ercadotccnía de una en1prcsa y_ at."ln n1ás. su importancia dentro de la 
organización en general. porque no podcn1os olvidar que Ja estrategia de n1crcadotecnia 
debe estar supeditada a la estrategia general de la organización. 

En consecuencia. las principales razones de importancia en la fijación del precio serían las 
siguientes: 

El precio ha sido tradicionalmente el detcrn1inante principal en la decisión de 
co111pra. 

Para obtener utilidad debernos elegir un precio que no sea den1asiado elevado ni 
den1asiado bajo. un precio que iguale el valor percibido para los clientes meta. 

Para la n1ayoría de las organizaciones. el precio que cobran por sus productos es su 
única fuente de ganancias. 

Las decisiones sobre precios pueden reforzar o impedir la estrategia o el progran1a 
de mercadotecnia. 

Proceso de fijación del precio 

Según Kotler. el proceso de fijación del precio incluye los siguientes pasos: 

l. Seleccionar el objetivo de fijación de precios. 

Dctern1inar la dcrnanda. 

J. Estirnar los costos. 

4. Analizar los costos. precios y ofertas de los competidores. 

5. Escoger un n1étodo de fijación de precio. 

6. Seleccionar el precio final. 

A continuación se detalla la aplicación de este proceso para el sisten1a objeto de este 
truhajo. 
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Selccciún del ohjctivo de fijación de precios 

Como se comentó antcrior111ente. para este proyecto el objetivo de la estrategia de 
mercadotecnia es alc¡11u:ar una participación del 40'X. del n1ercado en t1n mi.o y. dadas las 
caractcristicas del producto y de su n1ercado. el precio es un factor fund~1mcntal parn 
conseguir esta 111cta. En consecuencia. el precio deberá pron1ovcr una rápid¡t penetración 
inicialmente y. confr.,,nnc 0sta se dé, se debcr4.Í incrementar para fortalecer la rentabilidad y. 
por Jo tanto. la (.·structura financien1 de Ja empresa. 

Dctcrn1in:1ciú11 de 1:1 dernand:1 

En la sección 2.3.5 se prcscnt¡1 lllHl valoración de la dcn1anda potencial del sistema. 
considernndo un precio de renta <le S 1.500 111cnsualcs y una participación del 40o/u del 
rncrcado. Como se puede observar en la Tabla 2-9. si se considerun las zapaterías de la zona 
ccnlro del pais que pertenecen a cadenas de entre 2 y 4 sucursales. la participación buscada 
se alcanza con la inst¡1lación del sistema en 671 tiendas. representando un ingreso estin1ado 
anual de S l :?'OS 1.000.00 a un precio de renta de S l .500 rncnsuales. 

EstiruaciÍln dl~ los costo!i. 

El tcnw de Jos costos se trata con nmyor amplitud en el Cupítulo 4. sin en1bargo. baste aquí 
<lccir que los costos v¡iriahles asociados con la operación de cada instalación del sistema se 
linlitan a una con1isión del 1 O'Yo sobre el monto de la renta niensual pagada al vendedor. la 
renta del equipo y el .:acceso a lntcn1et. 1nisn1os que se ofrecerán como beneficios 
~1dicion.:1ks e importarún aproxin1aJarncnte $550 al mes. En consecuencia para un precio de 
S 1.500 al mes, el costo v;1ri;1hlc seria de $700 y con el m.:1rgcn de SSOO se deberían cubrir 
los l.h.:mús Cl1stos fijos (co1110 el hosting. el servicio técnico y la an1ortización del equipo 
central) ¡tsi como la amnrti/ación de los g¡1stos de instalación . 

..\.nilli!i.is di! los costos .. precios y ofertas de la con1¡1ctcnci:1 

La infon11acilln c..¡uc se estudió a este respecto se analizó en las secciones 2.3.3 y 2.3.4. De 
ésta se puede concluir que la opción de ofrecer d sistcn1a nicdiantc c1 modelo ASP 
n.:prcsenta una vent¡lj¡1 con1pctitiva interesante. pues ningún otro cotnpctidor ofrece esta 
posibilidad. Por otro lado es in1portantc considerar que en al niayoria de Jos casos se 
ofrecen productos o servicios adicionales. por el 111ismo precio. principalmente servicio 
técnico gratuito. 

Elección dt.'1 rnétodo de fijación de ¡>recio 

El pn.:cio se fijará con base en su efectividad para lograr los objetivos planteados al 1n1c10 
de esta sección. cvaluúndola n1ediante el volumen de ventas y la retroalin1entación que se 
ohlcnga por medio <le los vendedores acerca de la disposición de los clientes al pago del 
servicio. 

Se iniciará la introducción del producto a cada plaza con un precio base sobre el que se 
tenga una expectativa de aceptación n1cdia. ofreciéndose descuentos por introducción para 
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lograr un precio con una aceptación ;1lw. y se evaluarán Jos resultados 111cnsualn1cntc 
observando las ventas. 

En la n1edida que se alcance el 50. 75. 90 y 1 OOo/.1 de la rneta de partieip;1eión de 111crcado. 
se deherú disrninuir el descuento de tal rnanera que al final se maneje el precio sin 
descuento. buscando que la rnczela final genere una adecuada rentabilidad. 

Selección del ¡>recio fin11l 

Con base en el análisis prcscnt;1do en la sccc1on 2.3.4 se propone un precio de SI .500 
mensuales por el servicio. incluyendo: equipo y conexión a Internet. Sobre este precio se 
ofrcccrf1 un descuento c..lc 33 1X, para los primeros clientes que contraten el servicio. n1isn10 
que se irá disn1inuycndo confom1c se logre la participución del n1crcado buscada. por Jo 
que. en realidud. el precio de introducción será de $1,000. el cual. de conforn1idad con el 
análisis de la intención de pago. es Ltn precio con una aceptación alta. 

2.4.4 Promoción y venta 

Con base en el análisis presentudo en la sección 2.3.3. se dctcnninó <..1ue Ja pron1oción y 
venta del sistema se J.cbc realizar siguiendo los lincan1icntos que se presentan a 
continuación: 

El sistema se ofrcccrú 111cdiantc visitas y dcn1ostraciones de vendedores capacitados 
a los clientes potenciales. 

Se ofrecerá asistencia técnica para la instalación y carga de catálogos así como 
capacitación para los usuarios. 

Se ofrecerá c1 producto con servicio y mantenin1icnto de por vida. 

La actualización del sistc1na será auton1ática. ya que en el n1odelo ASP el 
proccsan1icnto de gran parte de los datos se realiza ccntraln1cntc .. por lo que sólo se 
requiere actualizar la aplicación central para rnantener el sisten1a al día. Pero 
aden1ús se actualizarún las aplicaciones residentes en fon11a auton1ática a través de 
lnten1et. 

La renta del equipo .. línea telefónica y conexión a Inten1et se ofrecerá en fonna 
gratuita. 

De esta n1ancra se pretende facilitar el acceso al producto de todas las zapaterías que no 
tengan la posibilidad de invertir. o simplemente que no estén dispuestos a invertir .. y que 
hus4ucn la solución a su problema de adn1inistración de las ventas e inventarios .. sin que 
esto implique un desen1bolso grande o una renta n1cnsual n1uy alta. 

El ünico requisito que se le pedirá al cliente que contrate el servicio. es que se 
co111pro111cta por n1cdio de un contrato a tener en servicio el sistema por un tie111po no 
nic:nor u 24 n1escs. 
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CAPÍTULO 3 
SISTEMA 

3. '1 ANTECEDENTES 

En ninguna época de la historia 111odcn1a han ocurrido n1ús ca111bios sociales. económicos. 
políticos y tecnológicos en un periodo tan corto con10 en las últin1as décadas del siglo XX y 
principios del siglo XXI. 

De acuc.:rdo ;1 lo expuesto en el Capitulo 1. en donde se definieron los inventarios. 
clasi ficución. la nccc.:sidad t..¡ u e h;.1y <le controlarlos paru opti1nizar recursos n1cdiante 
políticas de abastecimiento. co1110 el lote económico de con1pra y el punto de rcordcn. se 
observó que cr·a factible auto1nati/.ar muchos de estos procesos de 111:.mcjo de artículos y 
materiales. y buscar clicicntar l:.1 operación. Ya que el control de invcnwrios es un proceso 
continuo y rcitcrati\'o es posible conocer los proccdi111icntos y re:.ili/.orlos de 111anera 
auton1ática y~1 sc~1 utili..-:ando h:nguajcs <le programación u hojas de cúlculo. Con los avances 
tecnológicos actuales ~e decidió ofrecer al n1c1·cado una herratnienta con1puwcional que 
fal.'.ilit..: el co11tn.1l c..lt..• in,·c...·11tarins. teniendo n:gistros exactos y puntuaks de cada producto. 
hacicncJo m~"as clicicntc la administración. Co1110 ya hcn1os mcncionacJo. n1antcnicndo en un 
ni\'el n1ini111n los irn:cntari(1s. ¡1yuc..hm1os a tener una producción eficiente para poder brindar 
un huc..:n ser\'icio al clientc. 

La con1pch:11cia gcrn.:rnd¡1 por un I\.1éxico nlás glohat obliga ¡1 producir hcrra111icntas con 
calidad para cubrir las ncccsidac..h:s intenrns de control de inventarios; en este caso con un 
snlhvarc a la 111cdida. y darle a las pcquciias cadenas nacionales de Z<.apato oportunidad de 
ser 111ás dicientes y con1pditi\'os. La co111pctcncia esta incrcn1cntando Jos estándares de 
c...·¡i(¡d¡uJ. la Jc111a11c..Ja tecnológica avanzad¡1, la innovación y el valor de la satisfacción del 
consun1it..lor. Por lo que se propone realizar un sistcn1a c..¡ue ayude ¡1 cun1plir con estas 
d1..:111~111das . 

. ·\.sí ta111hiC.:11 hacer uso del lntcn1ct. hcrran1icnta con una cotnplcja base de datos que se 
puede acceder ¡1 distancia mediante una red. utilizando diversas piezas de software y 
harc..1 ... van:. para ofrecer una 111cjor comunicación de datos. pudiendo actualizarlos en el 
motncnto 111isn10 que se realice Ja operación. teniendo un control total de los inventarios y 
pudcr rnonitorcar el co111po11.ainicnto de cada sucursal. nos oyuda a poder ofrecer una 111cjor 
n:spuesta al clicntc y por lo tanto un 1ncjor ser\'icio. 

A pcs<.ar de que el Intcn1et cstú cn1pczando a ser considerado por 111uchos cn1prcsarios con10 
u11¡1 herramienta indispensable. hay otros. que ni siquiera han ocupado una con1putadora en 
su vida~ sin c..h:j:.1r de ser buenos con1erciantcs por esto. Se pretende gencrnr un sistcn1a 
apoyado con un¡1 capacitación inicial básica y apoyos técnicos en el sitio y telefónicamente. 
Todo sistema por n1uy sencillo o con1plcjo requiere de ser alin1entado correctan1cntc para 
poder arrojar datos conliablcs y que se puedan aprovechar al 111úxin10; crear un sistcn1a 
amigable dún<lnle al usuario la oportunidad de kcr en la con1putadora tan rápido y tan facil 
L'l11110 lcer en el papel. Busc;lí en la n1cdida de Jo posible que el sistcrnu no sea confuso. ni 
k11to. Depc.:nc..Jicnc..lo de csH1s caro:1cteristicas de usabilidad que le podan1os dar al siste111a~ el 
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usuario podrú ad<.1pHirsc mejor. Facilitar a los clientes h1 tarea de llevar a cabo tareas útiles y 
11¡¡111cj;1r con rn:iyor fl1cilidm.I esta hcrnunicnta. De esto dependerá la pcnn<..mcncia y el 
negocio a Jurgo pla.1:0. 

El sistcrna propuesto utilizarú Internet como una hcrrumienta y pretende facilitar al 
administrador de la tienda~ se incluirún elementos como un maestro de artículos. el tarnaño 
de Jote cconó111ico. 111úxi111os y n1ínin1os c..k inventario. niveles y ticrnpo de rcordcn de los 
di fcrcntcs SKU; con estos ckrncntos se pretende adecuar Jo más posible el inventario a la 
dcn1anda. para poder satisfac.:r rncjor al cliente. 

En este c<.1so se analizaron las Uistintas opciones de increado. Se pretende atacar en una 
pri1ncra etapa al nicho de pcque1las c .. 1denas de zapaterías con dos. tres o cuatro sucursales~ 
at.l111inistradas nor111aln1c111c por sus Uuc1los con conocimientos básicos de computación para 
poder operar el sistcn1a. 

Como se anali:ró cn el Capítulo 2:. hay sistcn1as desarrollados propietarios o sistcn1as 
genéricos que se puc<lcn adaptar; y sistcnias especializados en el sector. que cuenta con un 
sistcrna de V<.tnguiJnJia y con acceso inrneJiato a sus actualizaciones. pero son caros y no 
solucionan por co111plcto las necesidades t.lcl sector. 

3.2MÉTODO 

Un füctor úc sun10.1 irnportancia en el Ucsanollo de todo proyecto es el empleo de una fom1a 
de trab;1jo ordenada. asi corno logr;ar a través de un 111étodo. recortar los tien1pos de 
desarrollo y progrun1ar los recursos de 111ancra eficiente para garantizar el éxito del 
proyecto rncdiantc la satisfacción de sus usuarios. 

La aplicación de un 111étodo para el equipo de diseño y desarrollo. representa el contar con 
l<.1s hcrran1icntas y clcn1cntos necesarios para el buen <lcscn1peño de sus funciones y el éxito 
en el logro <le sus objetivos en cada una de las dit"Crcntcs fases que integra la n1ctodologia. 

3.2.1 Fases 

El n1étodo se encuentra fom1a<lo por cinco íascs las cuales describen el ciclo de vida para el 
desarrollo de un sisten1a: 

Fase l. Objetivos. Alcance y Planeación 

Fase ll. Análisis y Diseño 

Fase 111. Construcción y Desarrollo 

Fase IV. Pruebas 

Fase V. ln1plen1cntación y Liberación 

A continuación se describirán cada una de estas fases. 
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F:.1sc l. Objetivos .. Alcance y Plancación 

En esta fase se identifican los objetivos del proyecto y los alcances del misn10. definiendo 
el ._--quipo de trnhajo y la creación del progran1a de actividades. 111ediante la identificación 
de Jos requcrirnientos del sistema y reconocin1ícnto de las necesidades de ínfonnación. 

Durante Ja in1plemcntación de esta fase se realiza la evaluación y selección de alternativas 
de desarrollo y se establece el enton10 de desarrollo en cuanto u hardv.:arc y sofhvarc y el 
desarrollo del 111odclo conceptual. ohtcniendo un análisis de in1pacto. 

Fase 11. Anitlisis y Diseño 

Al i1nplc111cntar la fase 11. se identifican los requeri111ientos específicos del usuario y las 
ncccsida<les de inli..">nnación a través de la recopilación de infonnación operativa. 111ostrando 
los ílujos de infonnación a través de la organización o úrea operativa y las interacciones 
con otros departamentos. así como sus funciones específicas. Estos modelos se realizan 
bajo la cspeci ficación de la herramienta UM L. 

En la fase de Disef'lo Conceptual se phmtcan los alcances de cada n1ódulo. En el diseño 
téi.:nico se establece la arquitectura. <lctallúndolo 1ncdiante la generación del 111o<lclo de 
datos. 

Postcrionncnte. en el Diseño Detallado o Propuesta de Solución al Usuario Final. se 
Uefinen los procesos del sistema e interfaces. pantallas y reportes con los que contará el 
sistc1na y la documentación <le cada componente. Éste consiste en 111ostrar al usuario un 
previo ejcn1plo de cón10 quedará gráficamente desarrollado el sistcn1a. El contar con un 
¡málisis detallado antes del desarrollo del sistema ayudan."1 a poder detectar posibles 
procesos. criterios de selección o infornrnción para el usuario que pudieran on1itirsc y que 
sean. en detcnninado n10111ento. relevante para él. 

Así 1nismo como parte de csti1 fase es necesario detenninar la infraestructura que se 
rc:4ucrirá para la implcn1cntación del proyecto. 

Fa!'>C 111. Construcción y Desarrollo 

Durante esta fase se identificarán los procedimientos y procesos relevantes de la aplicación 
para dcsarrol1ar1os por única vez. logrando la reutilización del código progran1ado y 
evitando redundancia del 111isn10. Una vez creados estos procedimientos se llevará a cabo 
la construcción e integración del resto del proyecto. Al n1isn10 ticn1po se elaborará la 
cstratcgi¡1 y plan de pruebas a implementar. 

Fase I''· Pruebas 

En esta fose se prepara el mnbientc de pruebas y los fom1atos necesarios para documentar 
l::1s pruebas. Se elabora et plan de migración de datos y su conversión. si éste fuera el caso. 
Postcrionncnte se procede a realizar las prucbus aisladas~ funcionales. integrales .. de 
rcndi111iento. concurrencia y de volun1cn. 
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FaH• , .. ~. lmplc111cnt:1ción y Lihcr:tciún 

Se elabora el plan de capacitación y se especifican los usuarios a capacitar. Se implanta el 
sistema rc•ilizúndosc pruebas en p¡rralclo y 111onitorco de operaciones y se levanta la carta 
de liberación c..ld sistema. 

Al térn1ino e.le estas fases. se obtendrá un producto terminado y libcnu.Jo en producción. 
habiendo pasado por un estricto control de calidad y el seguin1icnto al sistcn1a dotarú de 
infonnación relevante <.¡uc pcrn1itirú la realización de un proceso de 1ncjora continua.., según 
se dctcn11inc. 

3.2.2 Control de Calidad 

Todos los cornponcntcs y/o rnódulos de sofl\.varc producidos deben de pasar por un estricto 
control de calidad. a través de las siguientes pruebas: 

1. Pruebas aisladas del producto 

Se realizan prucb¡1s aisladas de piezas independientes del cnton109 que garantizan 
que la aplicación por sí 1nisma funciona corrcctan1cntc . 

..., Pruebas funcionales 

Mediante las pruebas funcionales se asegura que se cubra al 100% los 
requerin1ientos del usuario. 

3. Pruebas de integración 

A través de las pruebas de integración se asegura que el producto9 al integrarlo al 
resto de la aplieacíón~ funciona en fonna adecuada. 

4. Pruebas de rendin1icnto 

Cada pieza que se desarrolla en la fábrica se prueba su rendimiento basado en el 
ticrnpo de respuesta para validar que sea el correcto de acuerdo a estándares. 

5. Pruebas de Concurrencia 

Basándose en las pruebas de concurrencia se dctcnnina el funcionan1iento del 
producto con un alto número de usuarios. 

6. Pruebas de volu111en 

Todo producto tenninado pasa por esta prueba para verificar el comportan1icnto con 
altos volún1cncs de infonnación. 
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3.3 FASE l. OBJETIVOS. ALCANCES Y PLANEACIÓN 

3.3.1 Descripción general del sistema 

El sistema que se propone pretende cficientar el controlar los inventarios recibiendo 
información inmediata de diferentes puntos de venta por n1cdio de Internet. Para obtener 
una infonnación confiable y actualizada de los inventarios. en el sistema. se procesan 
operaciones de con1pras. ventas. devoluciones. traspasos y n1cm1as. todas éstas llevadas de 
n1anera inmediata a una base central de datos por medio de la red. Adicionalmente se 
presentan opciones para manejo del personal. flujos de efectivo. monitorco. y se generan 
reportes para ayudar u una mejor adn1inistración de Ja empresa. 

La funcionalidad del sistema estará específicamente orientada al sector de las zapaterías ya 
que éste cuenta con un manejo ágil de las variables específicas de los productos propios del 
sector. con10 puede ser el nlanejo de tallas. colores. temporadas. obsolescencia. cortes. 
forros y otros. 

El modelo de operación del sisten1a será en Internet bajo el modelo ASP (Proveedores de 
Aplicaciones. por sus siglas en inglés) y con interfase Web, lo que permitirá la existencia 
de un n1onitor que acepte observar las operaciones comerciales en tiempo real desde 
cualquier localización geográfica que cuente con acceso a Internet. 

Ya que se contará con una base de datos centralizada. la consolidación. y consecuentemente 
la integridad de la información., se garantizará al no existir transacciones de información 
parcial entre sucursales. A su vez. la existencia de esta base de datos central proporcionará 
una fuente de información que puede ser explotada en línea para pern1itir una oportuna 
toma de decisiones por parte de la administración de la en1presa. 

Adicionalmente el sistema proporcionará cuatro elementos de control de la operación de las 
tiendas: 

El control de la apertura de la sucursal. 

El control de la asistencia del personal. 

El control visual de las actividades de la sucursal mediante una cámara Web. 

Control de efectivo. 

El sisten1a deberá pem1itir también el n1anejo de códigos de barras y de imágenes de Jos 
productos. así como de un cajón de efectivo y un lector de código de barras. 

El sisten1a contará con productos complementarios que son requerimientos para su 
operación. Estos con1plementos son los siguientes: 

Equipo de cómputo (PC). 

ln1prcsoras de datos y otros periféricos. 

Proveedor de servicios de Internet. 
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Equipos periféricos propios de punto de venta. 

ln1prcsora <le tickcts. 

Lector óptico para la caja. 

Lector óptico portátil para inventarios. 

Cajón de dinero. 

3.3.2 Objetivos 

Controlar de manera efectiva el flujo de infonnación de una tienda. desde la compra de 
productos al proveedor. n1odi ficando el inventario, hasta Ja venta del articulo al cliente 
final. 

Contemplar el proceso de cada tienda basándose en un esquema de control tan completo 
que pennita adaptar las necesidades del cliente a las características base del sistema. 

Controlar y n1onitorear las ventas del día y obtener infom1ación de los inventarios en 
tiempo real. 

3.3.3 Alcances 

El sistema deberá contar con un control de infonnación: 

Configurable 

Operativo 

Dentro del esquen1a configurable se tendrá la opción de especificar Jos valores y 
características de la información; esto es, al contar con una base especificada por las 
nlisn1as necesidades. pern1itirá establecer las características de cada una de las actividades, 
usuarios. reportes, controles. 

Operativamente el sistema deberá contemplar las siguientes operaciones: 

Inventario 

Carga de inventario inicial 

Disminución de inventario ( compras) 

Traspaso de inventario entre sucursales 

Control de inventario mínimo 

Control de Kardex 

Con1pras 

Control de co111pras a proveedores 

Detalle de con1pras 

Devolución 

42 



Ventas 

Orden 

Recepción 

Control de ventas por sucursal 

Detalle de ventas 

Devolución 

Rcn1isió11 

Corte de caja 

Recolección 

Corte parcial 

Corte fin día 

Monitor 

Monitor de transacciones 

Generar acmnulac.Jos 

Generar históricos 

Reportes 

Productos 

Punto re-orden 

Lista precios 

Existencia - costos 

Kardcx 

Transferencias 

Con1pras- Proveedor 

Devoluciones. Con1pras 

Órdenes pendientes por recibir 

Productos pendientes por recibir 

Ventas 

Ventas - Utilidad 

Ventas - Vendedor 

Sucursal 

Apertura/ Cierre Sucursal 

Registrar Entrad~ú Salida 
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A continuación se presenta el Diagrama Ue Operación. en el cuul se esquematiza la 
operación <lel sislcllla ( Figun.1 3-1 ). El úrea <le operación de cornpras., aquí representado en 
un rcctúngulo. nos describe a partir de que el proveedor surte la n1crcancía. 111is111a que 
prcvian1cnh: h:1hía sic.In solicitada por 111cdio de un pedido y es rcg.is1rudo l.!'11 la rnmriz. en 
donde queda disponible para la tienda. rcgistrúndosc el movi111ic...T1to del inventario. El 
rcctúngulo que rcprcsi:nla las ventas. tiene como entrada la mercancía del proveedor y de la 
inli.Jrmación de la matriz que llega¡¡ Ja ticm.l:.1 y queda disponible par.t que sea con1pn.1LJa al 
nion1cnto de n.:ali/.m· una venta~ hay una linea punteu<la que rcgrcs<.1 con el cobro y se gcnen1 
un ticket de Ct.l111pra. 

Estas dos úreas de opcr:.1ción están vigiladas por el monitor. generando infonnación 
continua que es al111:.1ccm.11.h1 y Je ayuda a tener control de las ventas. existencias de 
inventarios y con1pras por realizar. Con esta infonnución se puede uctualizar los flujos 
lirnmcicros. que llegan ¡1 una base de dutos (sistc111u de finanzas) y generan inforn1cs útiles 
para cficicntar la ¡u.Jministración del negocio. 

~--, 
~J··· 

1-•·•·c....p•[J 

Figura 3-1 Diagran1a de Operación 

3.3.4 Requerimientos 

Los rcquerin1icntos son lus características de diseño. propiedades o co111portan1icntos 
deseados de un sistcrna. Cuando se enuncian los requisitos de un sistcn1a se está 
estableciendo un contrato entre Jos elcn1entos externos al sistema y el propio sislcn1a. que 
establece lo que se espera que haga éste. 
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Un sistema con un con1portan1icnto correcto llevaría a cabo todos sus requisitos de manera 
licl. predecible y fiable. 

A continuación se presentan dos tipos de requerimientos: los funcionales y los no 
funcionales. 

Funcionales - Funciones del Sisten1:1 

Los rcqucrin1icntos funcionales son los que tienen que hacer el sistema para cun1plir con Ja 
operación del 111isn10. y es sobre Jo que se basa el análisis. diseño y construcción del 
sistcn1a . La n1ayoria de los requisitos se pueden expresar con casos de uso y diagran1as 
UML. 

Para 111o<lelar los requisitos de un sistema. hay que establecer el contexto del sistcn1a. 
idcnti ficando los actores a su alrededor. y considerar qué espera cada actor del sisten1a o 
requiere que éste proporcione; después habrá que nombrar estos co111portan1icntos más 
con1uncs co1110 casos de uso. 

A continuación se cnlistan los rcqucrirnicntos funcionales del sistcn1a propuesto. 

Inventarios 

Ventas 

Carga inicial de n1crcancía 

Buscar artículos en otros puntos de venta 

Consultar existencias 

Registro de entrada de n1ercancías 

Salidas por traspaso 

Resun1en de n1ovi111ientos por producto (Kardex) 

Rc-in1prcsión de n1ovimientos 

Consulta de movi111ientos 

Ventas de contado en n1ostrador 

Ventas por crédito 

Devoluciones parciales y totales 

Consulta de facturas 

Contratos 

Apertura de contratos con proveedores 

Abonos al contrato 

Fusiones de contratos 

Estado de cuenta del contrato 
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Re-in1presión el contrato 

Con1pras 

Generar órdenes de con1pra 

Reordcn auton1ático 

Mercancía en tránsito 

Devolución 

Recepción 

Ad111inistración 

Altas 9 bajas y can1bios de en1pleudos y proveedores 

A1tas 9 bajas y cambios de productos 

Cortes de caja totales y parciales 

Registro de asistencia de los empleados 

Procesos 

Exportación de infom1ación de sistemas existentes 

Cálculo de con1isiones configurable 

Existencias de producto por tienda y zona 

Generación de consultas y reportes de operación histórica 

Reportes 

Existencia y costos 

Facturación general 

Devoluciones 

Ventas por cliente 

Productos 

Lista de precios 

Pendientes por recibir 

l\1ovimicntos al inventario 

Punto de rcordcn 

Ventas y utilidad 

Ventas por vendedor/ con1isiones 

Pago a proveedores 

Kardex 

Con1pras por proveedor 
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Transferencias 

Ingresos 

Monitor 

Totales de ventas e inventarios 

Diferentes niveles y criterios de agrupación de 1a infonnación 

Puntos de reordcn 

Puntos de referencia para desvío de pron1edios 

No Funcionales - Atributos del Sistcn1a 

Los requisitos no funcionales son los que necesita el sistcn1a para el óptimo funcionamiento 
del n1isn10. Estos rcqucrin1ientos pueden hacer el sistc1na n1ás atractivo para el cliente, en 
tanto que busca darle seguridad~ respuesta rápida~ que sea compatible y estar disponible en 
el momento que así se requiera; ofreciendo un mejor servicio al usuario. 

A continuación cnlistan1os estos requeri111ientos no funcionales. 

Tiempo de Rcspucsra 

El tien1po de respuesta deberá ser de 6 segundos máximo, que es el estándar del mercado en 
aplicaciones de n1isión crítica. 

Seguridad 

l~sta se divide en Lógica y Física 

Lógica: 

Físic~i: 

Usuarios tipificados por perfiles que se confonnan de un conjunto de facultades. 

Facultades de acceso y operación por monto, horario y sucursal. 

Control de accesos al sisten1a (bitácora). 

El cncriptan1iento de la infonnación que viaja por Internet. 

Cerrar el acceso en los puntos de venta a páginas ajenas al sistema. 

In1plcmcntación de firewall para evitar accesos no deseados dejando pasar sólo 
aquellas direcciones IP reconocidas por el sistema. 

lhspo11ihilidad 

Que el sistcn1a esté disponible a cualquier hora en cualquier lugar. tanto para su operación 
como par~i su adn1inistración y gestión. 
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C. 'ompatihilitlad 

Que el sisterna funcione con los estándares que fija el 111ercado que actualn1cntc son los que 
cstún soportm.los por los navegadores MS Explorer y Netseape. sin necesidad de instalar 
sof1warc adicional en el cliente. 

Usahilidacl 

l~sta se define con10 el fiu:i/itar al usuario la turca de llevar a cabo tu reas 1itiles. Se trata de 
un enfoque n1uy sistcn1útico. con una secuencia de 111étodos para descubrir las necesidades 
Lk los ustwrios y las dificultades que éstos puedan expcrin1cntar al usar el sistema. 

La experiencia del usuario adquiere una especial relevancia en el caso de aplicaciones 
basudas en lntcn1ct. ya que cs. definitivamente. la que va a dctcnninar el éxito o fracaso del 
sistema. Es él quien tiene el control total de los 111ovin1icntos en la navegación y estos 
n1ovimicntos se ven.in condicionados por el nivel de satisfacción que cxperin1cnte frente a 
una cJctcnninadu aplicación. 

La pm·ticipación de los usuarios en la c.lefinición de un sistcn1a y tu infonnución que e.le eJlos 
se obtenga. serün herran1icntas indispensables para el conocimiento del n1crcado Y~ sobre 
todo. p;lra establecer una relación cquilibruda y durudcra entre sus participantes. 

El des;1rrollo e.le un sisten1a en base a las expectativas y características comprobadas de los 
futuros usuarios. rcdundarú en la opti1nización de los recursos y en el rápido alcance e.le los 
beneficios 

Ancho clc /Jane/a 

El ancho cJc banda es uno de los elcn1cntos más i111portantes de la con1putación hoy en día~ 
ya qut: la n1asa critica de usuarios tiene conexiones vía un proveedor de servicios de 
Internet a través de un MODEM con una velocidad de 56 kbps. en el n1cjor de los casos, ya 
que esta conexión es la n1ás cconón1ica. Cabe mencionar, adcn1ás. que esta masa continúa 
aun1c..:ntancJo. 

i\. corto plazo. la Web cstarú dominada por usuario con conexiones lentas a Ja descarga de 
cualquier págino.1 ·web. Por lo tanto el cliente (capa de presentación) deberá ser muy 
cllcientc y delgado, para que el consumo de ancho de banda y el tiempo de respuesta sea lo 
n1ús b~tjo posible. 

Sr~/i1t'l1rc 

Esta configuración en1plca un 111odclo que consiste en tres tipos de objetos. 

El 111odelo es el objeto de la aplicación. En esta configuración, el modelo es itnplemcntado 
usando una con1binación de JavaBeans (JB) y Enterprise JavaBeans (EJB). Éstos pueden 
acceder I encapsular la lógica del negocio: 

Concctúndose con una base de datos local o ren1ota (JOBC). 



Envolviendo el proceso del negocio que puede ejecutarse en el Application Server. 

Interactuando con lógica del negocio remota vía un servicio de nicnsajes (MTS). 

La capa de presentación es la pantalla (browser)9 con10 es vista por el usuario final. Esto CS9 

in"lplcmentado Java Scrver Pages (.JSP). El controlador coordina el flujo de la aplicación. 
invocando Jos con1poncntcs del n1odelo en respuesta a petición del usuario vía Web9 y 
presentando los resultados de los procesos del negocio al usuario vía JSP. El controlador es 
in"lplcmcntado utilizundo scrl'icts. que contienen el control de la sesión necesario para 
rnantcncr el estado durante una sesión del usuario (Figura 3-2). 

Esta configuración proporciona una separación limpia entre las capus de aplicación en cada 
nivel. y organiza 1:.1s herramientas de desarrollo de la aplicación que estan alineadas con los 
papeles y las responsnhilidac..lcs de los 111ien1bros del equipo de c..lcsurrollo. 

Figura 3-2 Arquitectura de Soft'\vare 

_-·_-.,..,.--=--~---~ ~=--

llarchn1rc 

Con el fin de disrninuir costos se pretende in1plen"lentar una solución en tres servidores 
Linux inicialmente que pcrn1ítan escalarlos de acuerdo al crecin1iento de los clientes. En el 
prin1cro se propone instalar el \VcbServer y el segundo después de un FireWall (Zona 
Segura). El servidor de aplicaciones (ApplicationServcr) en donde también radicará el 
código ejecutable (binarios) con la capa de presentación y la lógica de negocio; y por 
último. en el tercer servidor radicará la base de datos. Esta solución permite escalar en 
cluster las dos pritncras capas; con10 se nluestra en el siguiente diagra111a (Figura 3-3). 
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Figura 3-3 Arquitectura de Hardware 

Arquitcc:111ra Lógic:'1 

Donde las capas de la Arquitectura son: 

Capa 1 

Capa 2 

Capa 3 

Capa 4 

Capa 5 

Con: 

Web Browser 
Netscape, Internet Explorcr (IE) 

\Veb Scrver / Application Server 
Apache. Tomcat 

Presentación: Generación de 1-fTML dinámico 
XML, 1-ITML Java Servcr Pages (JSP) y Servlets 

Middlewarc: Lógica de negocio 
Enterprise Java Beans (EJB) 

Bases de Datos 
MySql 

Sistema Operativo: LINUX 

Lenguaje de programación: Java .. XML. HTML .. JavaScript 

Protocolo de con1unicación TCP/IP 

/ Joc11111c!1Uación 

To111ando como referencia UML (Lenguaje Unificado de Modelado) por sus siglas en 
inglés y estará forn1ado por los siguientes docun1entos: 

Diagrarna de navegación 

Flujo operativo 
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Modelo de casos de uso 

Actores y Casos de Uso 

Diagrama Principal de Casos de Uso 

Diagrama de Subsistemas de Casos de Uso 

Diagrama de clases 

Diagrama de secuencia 

Diagrama de con1poncntcs 

Modelo de datos 

Análisis detallado -Propuesta de solución 

3.4 FASE 11. ANÁLISIS Y DISEÑO 

3.4.1 Diagrama de navegación 

El diagran1a de navegación es la gráfica jerárquica que proporciona un mapa que pennite al 
lector localizar un módulo de programa dentro del sistema principal. El Diagrruna de 
Navegación tiene una apariencia similar a la gráfica organizacional tradicional, y tomará la 
fom1a de una pirátnide. 

Los diagramas de navegación son un herramienta útil para desplegar todas las operaciones; 
pueden elegir el usuario. dependiendo de sus atributos. En el diagran1a de navegación se 
presentan subsistemas. que serian básican1cnte las diferentes opciones del nlenú; de cada 
subsistcrna se pueden desplegar otras operaciones que se pueden hacer desde ahí. Se busca 
cun1plir con todos los requerimientos de funcionalidad solicitados por el usuario. 

En el siguiente diagrama (Figura 3-4) se muestran los diferentes subsisten1as que se 
proponen para el sisten1a y las opciones que tiene el usuario en el mon1ento de estar dentro 
de cada uno de ellos. dependiendo de las atribuciones que tenga para hacerlo. Cada uno de 
estos subsistemas pueden cumplir con las diferentes funcionalidades. Por ejemplo. el 
subsisten1a de seguridad~ todos los actores involucrados en el sistema pueden cambiar su 
contraseña. pero únicamente el gerente puede acceder a hacer movimientos de altas, bajas o 
can1bios de usuarios. de perfil y usuarios por sucursal. 
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Figura 3-4 Diagrama de Navegación. 

3.4.2 Flujo operativo 

El Diagrama de Flujo Operativo es una representación pictórica de los pasos en un proceso. 
útil para determinar cómo funciona realmente el proceso para producir un resultado. El 
resultado puede ser un producto .. un producto. un servicio .. información o una combinación 
de todas. Al examinar cómo los diferentes pasos en un proceso se relacionan entre si, se 
puede descubrir con frecuencia la fuente de problemas potenciales. 

El Diagrama de Flujo Operativo facilita la comprensión del proceso. Al mismo tiempo, 
promueve el acuerdo, entre los miembros del equipo, sobre la naturaleza y desarrollo del 
proceso analizado. 

Algunas de las ventajas de realizar un Diagrama de Flujo Operativo son: 

Supone una herramienta fundamental para obtener mejoras mediante el rediseño del 
proceso. o el diseño de uno alternativo. 

Identifica problemas, oportunidades de mejora y puntos de ruptura del proceso. 

Pone de manifiesto las relaciones proveedor - cliente, sean éstos internos o externos. 

El Diagrama de Flujo Operativo utiliza símbolos fáciles de reconocer. con la finalidad de 
representar el tipo de operación realizada. 
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Los dia}.!1Y1111as de Fllyó Operatfl·os son 1111a hc/rrt1111ic111a luisica para el control de 
proce...-os para tocio i11ge11icru hulustri,J/. 

En el Flujo Operativo muestra una visión csqucn1ática y simplilícad;:1 de lo que ocurre en el 
sistcrna. Se presenW a continu;.1ción un diagran1a de flujo en el que se describen Jos pusos 
entre las operaciones húsicas del sistema en el n1on1cnto de rc;:dizar una venta (Figuro.1 3-5). 

Inicia con la identificación del cajcn.-.. por h.1 actividud de captura del cajero; éste puede 
hacer una consulw del cliente en la hase de <lo.1tos; puede haber cntra<las de pedidos o 
apartó.Idos; la siguiente acti,·ida<l es capturar los artículos sclccciona<los y ccrrur al terminar 
la operación ccrranJo la nota de re1nisión. all:ctan<lo Jos invent;.irios una vez que se facture 
los artict1los; después de cerrar Ju nota de rcrnisión se llega a una Jccisión representada por 
rornho para cn1itir una nota <le rcn1isión o generar uno.1 factura. dando la opción de cobro. 
o.1fcctando una base de <latos de cuentas por cobrar. vcnrns y cobros. 

.:;:~;: 
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Figuru 3-5 Flujo Operativo 
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3.4.3 Casos de Uso 

Los casos de uso son unu descripción <le un conjunto de secuencias de acciones que un 
sistcrnn cjccutn y llUC produce un resultado observable de interés para un uctor en 
po.1rticular. Un caso de uso se utiliza p;ira estructurar Jos aspectos de con1portan1icnto en un 
111odclo. 

Los casos de uso se cn1plcan para capturar el co1nportun1icnto deseado del sistc111a c.:n 
desarrollo. sin tener llUC cspccilicar có1110 se in1pkmcnta ese con1portm11icnto. Los casos de 
uso proporcionan en 111cdio para que los desarrolladores y los usuarios lírn.llcs del sistcn1a 
ll<:gucn a una comprensión con1l111 del sistcn1a. 

Los casos tic uso bien estructurados denotan sólo cmnportmnicntos esenciales del sistema o 
de un suhsistcrna. y nunc;:1 deben de ser exccsivmncnte genéricos ni dcn1asiado específicos. 

Nínglm sistcn1a se encuentra aislado. Cuah.1uicr sistcrna interesante interactúa con actores 
hunrnnos o rnccúnicos que lo utilizan con algún objetivo y que esperan que el sistcn1a 
funcione de fonna predecible. El actor al interactuar con el caso de uso recibe algo de valor 
para el o p;u-~l alguien rnús. 

Los actores r..:prcsc111an un conjunto coherente de roles que los usuarios de los casos de uso 
ju..:gan al intcnlctuar con éstos. Norn1aln1entc. un actor representa un rol que es jugado por 
una persona. un dispositi,:o de lrnnhv;irc o incluso otro sisten1a. 

1 .os actores sólo se pueden conectar con los casos de uso a través de asociaciones. Una 
asociación cntn.: un actor y un caso de uso representa la co1nunicación entre an1hos. 

Si pcnsamos en el caso de uso con10 una colección de situaciones respecto al uso de un 
sistczna~ cada csccm1rio describe un;l secuencia de eventos; cu.da secuencia se inicia por una 
person;:l, otro sistema. una p;:1rtc <le hard,varc o por el paso del tien1po. A las entidades que 
inician secuencias se les conoce con10 actores . 

.. ,cton.•s 

En este caso los roles con Jos que contará el sistcn1;:l se cnun1cran a continuación. así con10 
los casos de uso del sistcrna de acuerdo a Jos rcqucrirnicntos funcionales n1encionados 
antcrionncntc. 

i\. continuación se describen los actores. que serian Jos posibles usuarios del sistema : 

Gerente: Este actor es el principal que interactúa con el sisten1a. El gerente puede 
tener acceso a prácticamente todas las operaciones que realice el sistcn1a. 
incluyendo por supuesto las 111ás delicadas. propias de la adn1inistración del 
negocio. Estú facultudo p;ira reulizar altas. bajas y cumbias en todos los catálogos; 
de la n1is1na 111anera puede consultar y hacer los n1ovin1icntos de inventarios. 
co111pras. ventas y corte de caja. Adcniás <le poder generar reportes de todas las 
úrc;ls v n1onitorear el con1portamicnto de las diferentes sucursules. 
im .. h..•pcn<licntc1ncntc y <lel conjunto de las 111is1nas . 
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SupCl"'Visor: A este actor se le dan utribucioncs pan1 poder consular algunos 
c:.1tálogos como el de clientc,;os. provc:cdorcs. puestos y líneas. En invc:ntarios puede 
consult:.1r los productos por sucurs¡1I. productos. combos y lrnccr movin1icntos. de 
acuerdo a h1s cntrm.las y salidas de productos. Tiene h1 facultad de 1nonitorc¡ir la 
operación del <lía y generar reportes de todas las opciones. 

Alnu1ccnista: Corno su nornhrc lo dice es el encarga<lo di.! n1a11cjar lisicumcnte h1s 
n1erc.:.mcias dentro del alnH1cé-11. teniendo la ¡1tribución de h:.iccr altas~ bajas y 
c;:unbios del ahnacCn; pur.:dc realizar todas las operaciones relacionadas con h1s 
co111pras. como ordcn¡ar. n.:cihir producto. recibir devoluciones de los clientes. y 
consultar Las co111pras; generar n.:portcs Lle devoluciones. tr.:.1nsfen:11ci.:.1s <le productos 
entre sucursali:s. <le c...'H"de111.:s pendientes de recibir. cte. 

Vendedor: l~.stc actor es el de nivel menor <lentro de .:.1) jeran.¡uía de la sucurs;:l) y 
uún del negocio. y tiene. como es de entcn<lcrst: también. las atribuciones 1ncnores. 
corno p11edcn ser d <le recibir. devolver y consultar las con1pras; lrnccr rcrnisioncs. 
devoluciones y consultas dentro lk co111prus. Tarnbién puede realizar con1plcto el 
corte de caj;.:1. 

Cn~os de Uso 

Controlar Inventarios 

Buscar artículos en otros puntos de venta 

Consultar existencias 

Registro de entrada de 111crcancías 

Carga inicio.ll de nlercancia 

Sal idas por traspaso 

Generar Ventas 

Ventas de contado en rnostrador 

Ventas por crédito 

Devoluciones parciales y totales 

Consulta de facturas 

Corte de caja 

Controlar Contratos 

Apertura de contratos con proveedores 

Abonos ul contrmo 

Fusiones de contratos 

Estado de cuenta del contrato 

Realizar Co111pras 

Generar orden <le con1pru 
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Rcorden autoniittico 

Mercancía en tránsito 

Devoluciones 

Recepción 

Administrar Sistcn1a 

Altas. hujas y ca111bios de catáJogos 

Cargus iniciales 

Mante11i111icnto de parámetros 

Reportar lnfonnación 

Existencia y costos 

Facturación general 

Devoluciones 

Ventas por cliente 

Productos 

Lista de precios 

Pendientes por recibir 

l\'tovi1nicntos u1 inventario 

Punto <le rcon.lc.!n 

Ventas y utilidad 

V en tas por vendedor I comisiones 

Pago a proveedores 

Kardcx 

Con1pr;is por proveedor 

Transferencias 

Ingresos 

:\1onitorcar 

Totales de ventas e inventarios 

Diferentes niveles y criterios de agntpación de la información 

Puntos <le rcordcn 

Puntos de referencia para desvío de pronicdios 
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lliagrnrna l•rincipal de Casos de Uso 

Los diagran1as de caso de uso se empican para modelar la vista de casos de uso de un 
sistema. La n1ayoria de las veces. esto implica modelar el contexto del sistcn1a. subsistcn1a 
o clase. Sirven para visualizar el comportamiento de un c1cmcnto. Éstos facilitan que los 
sistemas y subsistenu1s sean más comprensibles. al presentar una vista externa de cómo 
pueden utilizarse estos elcn1entos en un contexto dado. 

En el n1odelado que se presenta 0.1 continuación (Figura 3-6) se muestra el contexto del 
sisti:ma de inventarios. destacando los actores en tomo al sistema. Estos actores representan 
los roles que juegan las personas que interactúan con el sistema; por una parte el gerente y 
el almacenista. quienes sus funciones están n1ás enfocadas a1 control. operación y 
supervisión del negocio; y por otra. el coordinador y vendedor. quienes están niás de lado 
de la uti:nción del cliente en las tiendas. 

Sistema de ln"'entarios y 
Punto de Venia 

Figura 3-6 Diagran1a Principal de Casos de Uso. 

l>iaJ!nunas de Subsistemas de Casos de Uso 

J\ continuación se presentan los diagratnas de los diferentes subsistcn1as que dependen del 
sistema principal. con el detalle de los casos de uso a los que cada uno hace referencia, 
interactuando con los niisn1os actores. 

De igual n1ancra que en el diagran1a principal. se presentan los actores de oficinas centrales 
a la izquierda del cuadro de casos de uso y los de tiendas a la derecha. 



En el siguiente diagran1a (Figura 3-7) se nn11.:stra el subsistcrna de inventarios en el cual los 
actores n:pn.:scnt.:1dos por figuras.. dcpcndicndo de sus atributos. pueden acceder a 
determinados casos de uso. Nos muestra cómo los cuntro actores pueden tener interacciones 
con lo:is <liforcntcs secuencias de ;:1cciones que el sub.sistcn1a ejecuta (casos de uso). 

Inventarlos 

Figura 3-7. Diagrama de Casos de Uso - Inventarios. 

En el subsistcn1a de ventas (Figura 3-8) aparecen únican1cnte dos nctores a la derecha del 
mismo. que intt.:ractúan de n1ancra n1ás directa con los casos de uso que ahí se presentan. 
Estos actorc:s. como ya se explicó anteriom1entc .. realizan fisicarnentc la venta: los otros dos 
acton:s están tllcultados para hacerlo pero nom1aln1cntt: no realizan estas operaciones. 

Ventas 

Figura 3-8 Diagran1u de Caso de Uso - Ventas. 

En el subsistc1na de con1pras (Figura 3-9) el ahnaccnista. al realizar los can1bios en el 
inventario. se generan una serie de operaciones en el subsisten1a de compras. El otro actor 
tan1bién interactúa: obtiene datos in1portantes de la recepción. 
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Compras 

Ofden de compra 

Coordinador 

Figura 3-9 Diugran1a de Caso de Uso - Compras. 

En el subsistcn1a de pro\·ccdores o contratos (Figura 3-10) y en el subsisten1a de 
aclminisrración (Figura 3-11 )~el actor principal es el gerente. ya que es el único facultado 
para hacer este tipo de acciones. con10 puede ser el apcrturar contratos con nuevos 
proveedores~ o realizar abonos a los misn1os. 

Contralos 

Figura 3-1 O Diagran1a de Caso de Uso - Contratos. 

Admlnlstraclon 

Figura 3-11 Diagrama de Caso de Uso - Adn1inistración. 

59 



En el subsistcrna de reportes (Figura 3-12) Jos dos actores reciben infonnación in1portantc 
del subsistcrna; en el casos del gerente puede tener acceso a todos estos casos tlc uso. <le los 
cuales. puede tener datos que le sirvan para tener un n1cjor control en la adn1inistración del 
negocio y poder dar un mejor servicio a los clientes. En el casos del aln1accnista, estos 
reportes le ayudan generar infon11ación valiosa para un adecuado control de inventarios. 

Figura 3-12 Diagnuna de Caso de Uso - Reportes. 
Reportes 

En el subsistctna de 111011ilor (Figura 3-13). el gerente es el un1co facultado para 
n1onitoreara operación de los inventarios. de las ventas,. los puntos de reorden y las 
referencias. 
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Monitor 

Figura 3-13 Diagran1a de Caso de Uso - Monitor. 

3.4.4 Diagrama de Clases 

Un diagraina de clases presenta un conjunto de clases. interfaces y colaboraciones. y las 
rdaciones entre ellas. 

El Oi.:tgrama de Clases es el diagran1a principal para el análisis y diseño. Un diagrama de 
clases pn:scnta las clases del siste111a con sus relaciones estructurales y de herencia. La 
Udínición de clase incluye definiciones para atributos y operaciones. El nlodelo de casos de 
uso aporta infon11ación para establecer las clases .. objetos. atributos y operaciones. 

L.:1 clase define el úmbito de definición de un conjunto de objetos. y cada objeto pertenece a 
una clase. Los objetos se crean por instancia de las clases. Cada clase se representa en un 
rectángulo con tres co111partin1ientos: 

Nornhrc de la clase 

Atributos de la clase 

Operaciones de la clase 

Lns atributos de una clase no deberían ser n'lanipulables directa111cnle por el resto de 
objetos. Por esta razón se crearon niveles de visibilidad para los elen1entos que son: 

(-)Privado: Es el n1ás fuerte. Esta parte es totalmente invisible. 

(#) Los atributos/operaciones protegidos están visibles para las clases friends y para 
las clases derivadas de la original. 

(+) Los atributos/operaciones públicos son visibles a otras clases (cuando se trata de 
atributos se está transgrediendo el principio de cncapsulación). 
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Las dependencias son una relación de uso. es decir una clase usa a otra. que Ja necesita para 
su cometido. Se representa con una flecha discontinua; va desde la clase uti1izadora a la 
clase utilizada. Con la dependencia 111ostramos que un cambio en la clase utilizada puede 
afCctar al ft.1ncionan1icnto de la clase utiliza<loru. pero no al contrario. Aunque las 
dependencias se pueden crear tal cual. es decir sin ninglln estereotipo. 

En el diagrmna <le clases que a continuación se presenta se pueden observar la relaciones 
que existen entre las clases que se pudieron definir el dü1gra1na de casos de uso con sus 
respectivos métodos. En este cm•o los atributos son privados por lo que no se presentan en 
el diagrama. 

Se puede observo.ir que la clusc princip;1I es la <le inventarios. dependiendo de ésta las clases 
Uc c0111pn.1s y vento.is. ~1sí n1is1110 se pretende concentrar consultas y reportes en la clase de 
rcportcs por lo que todas las clases dependen de ésta panl poder obtener su infonnación 
corrcsponJicnte; de igual n1~1ncru para la clase n1onitor. la cual está enfocada ~1 la gerencia y 
a la ton1a Je decisiones en tiempo real por la gerencia de la empresa (Figura 3-14). 

Admlnlstr•c.lon 

•A.BC Catal<>goa(} 
•Cargas lnoc.<ales{} 
•Malo Par•metros() 

Compr;1• 

•On::len de Compra( 1 
+ReOO"den Autornat•CO(l 
•Mercanc1a Trans•tO(¡ 
+Oevolucoonos() 
•Recepc.on(l 

Mon.tor 

•To1a1us Vcnld!I() 
•Tolales ln-ntar><>I) 
•Puntos de Reordeno 

Vent;1s 

-----·:---_! 
•Conlado(J 
•Cred•lo() 

r·r----- =~~e::~~~º 
•Buscar ArtoculosO : ; 

- :~~:~:~~ 
1
EJ.1!1leftC:IH() : _ : j 

1 

:~;~~!~t ..... º --4:- -------~~ ---_, 
•Merma,.() : : 

: : 
: : 

•E••stenc1a() !l ~. 
•Facturac.on() 
•Oevoluc.ones() , 1 

Reportes 

:~~.:~~~~ .. º ¡ : 
- ---------- •L111ta de Procoo,.() : : 

~§~j§~~gec•borO _ __J_ _________ L _______ _i 
•Com1!1.0ne5(J 
•Pagos() 
•Kardtt•O 
•Transf-ncias() 

Figura 3-14 Diagran1a de Clases. 
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3.4.5 Diagrama de Secuencia 

Un diagran1a de secuencia es un diagran1a de interacción que resalta la ordenación tcn1poral 
<le los n1cnsajcs. Un diagra111a de secuencia presenta un conjunto de objetos y los 111cnsajcs 
enviados y recibidos por ellos. Los objetos suelen ser instancias con non1bre o anónin1as de 
clases. pero tan1bié11 pueden representar instancias de otros clcn1cntos. tales corno 
colaboraciones y con1poncntcs. Se utilizan para describir la vista dinán1ica de un sistcn1a. 

El diagrmna de secuencia fonna parte del modelado dinán1ico del sistc1na. Se rnodclu.n las 
llan1adas entre clases desde un punto concreto del sistcn1a. Es útil para observar la vida de 
los objetos en sistcn1a. identificar l1an1adas a realizar o posibles errores del 111odclado 
cst<itico. que imposibiliten el flujo de infornrnción o de llan1a<las entre los co111poncntes del 
sistema. 

En el diagrama <le secuencia se 1nuestra el orden de las llan1adas en el sisten1a. Se utiliza un 
diagrarna para cada lla111ada a representar. Es imposible representar en un solo diagran1a de 
secuencia todas las secuencias posibles del sisten1a. por ello se escoge un punto de partida. 
El diagrama se fonna con los objetos que forn1an parte de la sccuenciu. éstos se sitúan en la 
parte superior de la pantalla; nom1ah11cnte en la izquierda se sitúa al que inicia la acción. 
De estos ohjctos sale una linea que indica su vida en el sisterna. Esta línea sirnple se 
convierte en una línea gruesa cuando representa que el objeto tiene el foco del sistcn1a. es 
decir cuando él está activo. 

En el siguiente diagran1a (Figura 3-15). se presenta a continuación la relación de objetos 
que fon11an y las llanrndas entre Jos mismos. que generan una secuencia que funciona en el 
sistema propuesto. 

Inicia en d objeto adtninistración el cual genera un nlcnsaje. que es la carga del inventario. 
en él se dan <le alta los productos y sus características. también de ahí se manda un 1nensaje 
para upcrturur contrato con proveedores a los que se les solicita el producto por n1cdio de 
una orden de con1pra; los proveedores entregan la mercancía y se genera una entrada en 
alinacén~ en este punto se puede decir que el sistema está cargado y listo para vender; en el 
1non1cnto de hacer una venta o una devolución se genera una salida que afecta al 
inventario; la venta n1ediantc una n1cnsaje a la ad1ninistración se modifica para realizar el 
corte de caj u. En el n1on1ento que el inventario esté bajando y llegue al punto de rcorden se 
genera un n1cnsaje automático a con1pras de reordenar. Las devoluciones internas a los 
proveedores es otro nlensaje que n1anda el sisten1a. De con1pras. ventas e inventario se 
generan 1ncnsajcs para n1onitorear. hacer consultas y generar reportes. al nlisn10 tien1po hay 
un n1ensaje de retomo para el adn1inistrador. 
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Figura 3-15 Diagran1a de Secuencia. 

3.4.6 Diagrama de Componentes 

Los con1poncntcs son un bloque de construcción importante cuando se modelan aspectos 
fisicos de un sistema. Un con1ponente es una parte fisica y reen1plazable de un sistema que 
conforrna un conjunto de interfaces y proporciona la realización de dicho conjunto. 

Los con1ponentcs se utilizan para n1odclar los elementos fisicos que pueden hallarse en un 
nodo. tales con10 ejecutables. bibliotecas. tablas. archivos y docun1entos. Nom1almcnte, un 
componente representa el en1paquetamiento fisico de cle111cntos que,. por el contrario. son 
lógicos. tales con10 las clases. interfaces y colaboraciones. 

El diagrama de con1poncntcs n1uestra la organización y las dependencias entre un conjunto 
de componentes. Los diagran1as de co111poncntcs cubren la vista de in1plcn1cntación estática 
de un sistc1na. Se relacionan con los diagrmnas de clases en que un con1ponentc 
corrcsponJe. por lo con1ún. con una o n1ás clases. interfaces o colaboraciones. 

Los diagramas <le con1poncntcs se utilizan para modelar la vista estática de un sistema. 
Mucstr;.1 h1 organización y las dependencias entre un conjunto de con1ponentes. No es 
necesario que un diagrmna incluya todos los componentes del sistema. norn1almcnte se 
realizan por partes. Cada diagran1a describe un apartado del sistcn1a. 

En ~1 situarc111os librerías. tablas. archivos. ejecutables y docun1cntos que fom1en parte del 
sistema. 
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Uno <le los usos principales es que puede servir para ver qué componentes pueden 
compartirse entre sistc111as o entre diferentes partes <le un sistema. 

Conforn1c va creciendo un sistema hasta alcanzar un gran tan1año. se hace necesario 
organizar estos clen1cntos en bloques mayores. En UML el paquete es un mecanismo de 
propósito general para organizar clcrnentos de un nlodclado en grupos. 

Los paquetes son los elementos de agrupación básicos con los cuales se puede organizar un 
rno<lclo UML. Los paquetes se utilizan para organizar los elementos de un modelo en 
partes 111ayorcs que se puedan 1nanipular como un gn1po. Tan1bién se pueden emplear para 
prescnt<.tr di fercntes vistus de la arquitectura de un sistcn1a. 

Cuc.-nh1s por Cobrar 

Se puede observar en el siguiente diagrama de componentes (Figura 3-16) que el 
componente depende de los paquetes de Recepció11 ele a11ticipos. Pagos. Corte tle ca_ja y 
C~uc111as por cobrar. existiendo una generalización entre Recepció11 ele anticipos y Pagos. 
es decir que para toda recepción de anticipo existe un pago. Así rnismo el componente de 
Cuc111as por Cohrar depende del con1poncntc de ventas. 

rAntlclpoa l-1---------'~ Pa~os 
--~"-------., 1 -----: __ ..: .. _...] ___ - ----":"--------. 

' ' ' ' ' ' -~ -- CuantasxCobrar - - ..! ¡ l 

, : : r-~ 

L--------------V 

' 
' 
' 
' ' 

_, 

Figura 3-16 Diagran1a de Componentes - Cuentas por Cobrar. 

Ventas 

Se puede observar en el siguiente diagrruna de con1ponentes (Figura 3-17). que las ventas 
dependen de los paquetes de Pedidos~ Apartados, Venta e11 caja. Nota de Remisión y 
Facruras: Así mis1110 dependiendo de Jos componentes de Cuentas por Cobrar e 
bn·~·111arios. Existen dos generalizaciones, indicando que toda Nota de Remisión le 
corresponde una venta y cadafactura una No/a de Remisión. 
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.__ ___ __, -¡-----r::~o 1 

'-------¡ '-¡ 
··----~'·----

' ' 

Ventas 

--------: 

----, 

' ' 

~uentasxCobrar r----¡ ' ' ' ' ' ' ' ' ' ' ' ' ' 
Inventarios 

Figura 3-17 Diagran1a de Con1ponentcs - Ventas. 

111Yc11 t•1rios 

A continuación se presenta el diagrama de cornponentes correspondiente a inventarios 
(Figura 3-18). Inventarios es el componente más extenso y depende los paquetes de 
,\fol'i111ic11tos. Pedidos a Alatriz. Co11soli<lació11. Mcrn1as. Entradas. Salidas. Aprobación • 
. \·urtidv. Aparrados y Rcqucrin1ie11tos. Dependiendo a su vez de los componentes de ventas 
y co111pra ... ·~ existiendo una dependencia entre los paquetes de Proveedor y Surtidos. 
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1 ! 1 Salida 
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~Compras, 
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r-:/1 
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Figura 3-18 Diagran1a de Co111ponentes - Inventarios. 

Contpras 

El diagrama de con1ponentcs de compras (Figura 3-19) depende de las paquetes de Orden 
dt? compru y .\lcrca11cía en tránsito. Así misnto existe una generalización entre orden de 
con1pra y proveedor~ que indica que p:ira toda orden de compra debe existir un proveedor. 
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----------' ' , __ , ' ' ' . ' 
Comp~s--------------~ 

~----1 

' ' ' ' ' ' ' ' ' ' ' 
' ' -.!... 

CuentasxPagar 

Figura 3-19 Diagrama de Componentes - Compras. 

3.4.7 Modelo de Datos 

El modelo de datos es una representación gráfica de las entidades y relaciones que guardan 
entre si los datos de un sisten1a. 

Las entidades son cualquier evento acerca del cual alguien escoge recolectar datos. Una 
entidad puede ser una persona. Jugar o cosa; cualquier entidad también puede ser un evento 
o unidad de tiempo. 

Las relaciones son asociaciones entre entidades. éstas pueden ser 1: J (uno a uno). muchos a 
rnuchos o uno a n1uchos. 

Los atributos son las características de la entidad y puede haber cualquier cantidad de 
atributos por entidad. 
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Las llaves son uno de Jos conceptos de datos de un registro que se u~a para identificar un 
registro. Cuando una llave identifica en forma única a un registro es llamada primaria.· Una 
llave es llamada secundaria o foránea si no se puede identificar en- f"onna única a un 
registro. 

••vcat_f•rno•• 
=--ce __ • 

..VC:.t_ll,... 

.. w:..l_•ubfmm.11~_ 

=--ce __ _ 

e ce_ • ..-.-. 

sovcmt_follo 

.,,.."'_,.e_.• 

==~=- r 
sovc.1_rnotivo_e.nc: 

..... _c:orta_c:.m .. 

:::.:::..:-...:.. 

o.-~-· r --~ 

s+~c_·~~no_ 
.cc~o 

.. ,,,_COt'te_P•'! 
•c_cPlo __ .... ___ .._... 

-=~=~~ 
••w:.mt_c:pto_<'.Ob~ 
.c._c.p0o_c_ 

...... _~~ ... _¡~ _::_:;.-.._-_:: __ .,r -

. 
..... nt_c:on:ipr• •e __ ,_ 

•e_.......,.. -----.... _ ...... _CP"' 

so...e-.t_c.,.-

!~-!~· 1 
~ 

• 1 .. ~._·~!--

Figura 3-20 Modelo de Datos. 
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En el n1odelo que se presenta. (Figura 3-20) podemos ver diferentes entidades,. destacando 
por su i111portancia movimientos,. ya que en esta entidad (o tabla) se lleva el control de la 
operación del siste111a. Así 1nismo se puede observar que cada producto tiene Ja 
clasificación propia del siste1na (línea, familia. subfamilia) y las caracteristicas del 
proveedor (n1odelo y nlarca). 

El diagrama 111uestra diferentes entidades y diferentes tipos de relaciones. En éste,. la 
entidad de movimientos tiene nluchos tipos de movimientos; de igual manera indica que a 
todo movimiento al inventario le corresponde un proveedor y éste a su vez es requerido· por 
con1pras. Así mismo se puede observar que el inventario está asignado a una sucursal. la 
cual depende un catálogo de sucursales. 
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3.5 ANÁLISIS DETALLADO/ PROPUESTA DE SOLUCIÓN 

3.5.1 Introducción 

La finalidad de esta propuesta de so1ución., es que usted. usuario del sistema. conozca ta 
funcionalidad proporcionada para su aplicación. de tal manera que pueda usar el mismo en 
las actividades diarias que su puesto requiere y aprovechar y explotar al máximo el sistema. 
El manual se complementa con imágenes y notas .. además de instrucciones paso a paso para 
hacer el aprendizaje más rápido y eficiente. 

El sistema está desarrollado bajo la plataforma Internet. por lo que proporciona todas las 
bondades y beneficios de las herramientas de tecnología de vanguardia.. como lo es 
\Vindo'\VS. 

Desde el punto de vista de seguridad. el sistema identifica a cada usuario mediante su clave 
de usuario y lo ubica en el esquema o perfil de facultades de acuerdo a su puesto o 
responsabilidades, las cuales fueron previamente asignadas a un perfil prototipo. 

Una vez validada la clave de usuario y la contraseña de seguridad. el usuario tendrá la 
libertad de navegar por todas las opciones que su perfil le permita .. 

. Antes de Entpezar 

La propuesta de solución está escrita en un formato de texto e incluye iconos. ilustraciones 
y panta1las para que se puedan seguir rápida y fácilmente. El familiarizarse-con esta 
propuesta le ayudará a localizar información necesaria para la operación del sistema. 

Las características del teclado y botones del sistema se presentan a continuación: 

El nombre del botón aparece en negritas y subrayado, ejemplo: 

Presionar el botón Aceptar 

La frase Teclas de Direccionamiento se utiliza para referirse colectiVamefitC·a las 
teclas de dirección (derecha, izquierda. arriba, abajo) .. de las cuales ·utilizaremos la 
de arriba y abajo para seleccionar alguna opción de los campos que así lo requieran. 

El nombre de las teclas aparecerán en negritas, ejemplo: 

Presionar la tecla INTRO 

Presionar la tecla Tabulador 

,~celas de Acceso Rñpido 

F2 Catálogos: Abre la ventana de búsqueda de productos. 

----------- ~--- --~ 

F4 Agregar Partida: Adiciona la clave del producto 
capturado a la lista de los productos vendidos. 
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F7 Dorrnr Partida: Elimina de la lista un producto. 

F9 Grabar o Aceptar: Guarda los productos vendidos o 
devueltos y abre la ventana de Po.go. 

NOTA: Si usted no utiliza el sistema en un periodo de 15 minutos,. deberá de volver a 
firmarse para poder trabajar en él. El mismo sistema Je indicará que su sesión ha finalizado. 

Botones utilizados en las pantallas 

l ..,..Aceptar j 

j.±. Agrega,.! 

1121Modiftcar I 
l11Elimlnar- I 
@> lmprirnil'" I 

w+.1.9111w· 

1 •Grabar! 

i 

Al presionar este botón se podrá acceder al sistema.. siempre y 
cuando tu clave de usuario y contraseña sean correctas. 

Al presionar este botón .. se grabará la información. 

Al presionar este botón,. se adicionarán a la tabla los datos 
capturados. 

Al presionar este botón,. guardará las modificacic:>nes hech:as. 

Al presionar este botón,. se podrá borrar la información seleccionada. 

Al presionar este botón .. se imprimirá la información desplegada en 
pantalla. 

Al presionar este botón .. se realizará la consulta de acuerdo a Jos 
criterios de búsqueda. 

Al presionar este botón. abrirá la pantalla preliminar de impresión. 

Al presionar este botón. quedará cancelado el documento. 

Al presionar este botón. enviará a impresión el documento. 

Donde aparezca este símbolo. significa ·que está posicionado en un 
determinado menú. 

Donde aparezca este sín1bolo. significa que se está realizando una 
determinada acción. 
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l\.lcnú Principal 

La Figura 3-21 muestra la pantalla donde dará inicio cualquier operación desplegando las 
diferentes opciones de menú disponibles para el usuario. 

Las opciones del menú que se muestran dependen de las facultades que tenga asociadas el 
usuario que ingresó a la aplicación. 

"-"'=~---"""' , .......... _ .. 

3.5.2 Seguridad 

Se mucatnm las O¡'l<.:1uncs del J\.lcnu dl'>!"<>nihh:s 
Ulilice el ratón p111a elegir alguna de las 
d1íeremes upc1oncs. rara ello coloque el 
punlero sobre el nombre de la Pamalla hasta que 
aparezca el slmbolo de una mano y h01ga 
clic con el rat6n. 

Figura 3-21 

Este módulo permitirá definir el perfil de facultades de acuerdo al puesto y 
responsabilidades que cada usuario tiene dentro de la empresa. asignar a cada usuario una 
clave de acceso única a un perfil prototipo. 

Mediante este n1ódulo se podrá ubicar en el esquema a cada usuario y las actividades 
desarrolladas ya que una vez validada la clave de usuario y la contraseña de seguridad el 
usuario tl!ndrá la libertad de navegar por todas las opciones que su perfil le permita. 

Usuario y Contraseña 

Para ingresar al sistema. bastará dar doble clic en el icono . 

r\.l ingresar al sisten1a la primer pantalla que aparece es la clave de usuario y contraseña., la 
cual sirve para poder tener control de cada persona que ingrese. 
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La clave de usuario constará de 9 dígitos como máximo y la contraseñ.a de 1 O. ambos son 
alfanuméricos. 

La Figura 3-22 muestra la pantalla de ingreso de la clave de usuario y la contraseí\a_ 

Esta clave que te sen1 
propc:trcionada., es solo para 
t111 .... n 

Procedimiento: 

~ci~~ a¡:-~~~·~:~~":~·~, 
"··· :~· ': .--: .. ;:·f. 

· Canlr•señe '­
'.,\ :· . 

1 
Al presionar este botón podrñs 
acceder d sistema., 
siempre y cuando tu clave de 
usuario '' contrnsci\a sean 
correctas. 

Figura 3-22 

+ 
Recuerda que 
esta contrascna 
es confidencial. 

l. Digitar_la Clave del Usuario la cual puede ser d;,; tip0 alf'anurnérico. 

2. Presi~~ la ~ha" Tabulador o posicion~~é~-;if:~l.~i-6h en:el·siguiente 
campo. ~ ),~ ... - ~:~~~-·· ~--~· · 

3. Introducir la contrasei\a o Password d~J Usuarib" qÚe s~ ·firma en el sistema 
podrá ser alfanwnérica. · 

4. Presionar la tecla Tabulador para posicionarse sobre el botón Aceptar. 

5. Presionar INTRO o dar clic con el ratón. 

Cambio de Contraseña 

Para realizar el cambio de contraseí\a será necesario entrar al Menú Seguridad. opción 
Can1bio Contraseña; en el cual se tendrá que capturar la contraseña actual y la nueva según 
lo muestra la Figura 3-23 
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Recuerda que aqul Í 
f0eb~:;::tra:~;c1~~¡; -4-1 usuario 
actualmente tienes. 1 possword Anterior 

! possword Nuevo 

Introducir la clave de 
usuario con la que te 
firrriastc al sistema. 

i 

¡ .,...,Aceptar 1 

ºº"~-"' ...... ~ 1 

Dcbcr.is voh;er 
a introducir tu 

--- ----- -------i----
nue" a contra.-.cna 
para que Csta 
cunlirntada. 

Procedimiento: 

Si presionas este botón 
quedará registrada tu 
nueva contrasci\a. 

Figura 3-23 

1. Digitar la Clave del Usuario que le fue asignada. 

Dcbcnls 
introducir la 
nueva contrascna 
que deseas tener. 
Recuerda que 

_.,. esta contrascna 
es confidencial. 

2. Presionar la teclci· Tab~ador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

3. Digitar la Contraseña o Password actual. 

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

S. Digitar la Nueva Contraseña o Password. 

6. Presionar la tecla Tabul:idor o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

7. Digitar nuevamente la Nueva Contrasei'\a o Password para que ésta sea 
confirn1ada. 

8. Presionar la tecla Tabulador para posicionarse sobre el botón Aceptar. 

9. Presionar JNTRO o dar clic con el ratón (en caso de que los datos no sean 
correctos mandará el mensa;e corresnnndiente). 
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3.5.3 Catálogos 

El objetivo principal de este n1óduto es el dar mantenimiento (altas,. bajas. n1odificación y 
consulta) a la información de clientes, líneas, proveedores y puestos. 

La Figura 3-24 presenta la pantalla de acceso al módulo de catálogos. 

~h_,_··.·-'"-"-"·-"~~~~~ 
Cemboo P.o,•wo•d 

hc:.H.1lo<1u~ 

·c1 ........ . 
-un••• 
• Proveedo••• 
•Pye•"O• 

n1 ..... e"'·'""" 
"'º"'""'•"''º" P•od ... ctot 
Combot 

·P•od ... <:tos ~ , ... cu•sel 

P•cepc1on 
c ... ., ..... ., • .,., 
co ......... ,. 

l<"1 v~.,,1.,., 

P.em•1•on 
O•wol..,c•oro 

·Co,..,tult• 
"•""•llo.-.JJP 

he .. -... k: ,..,~ 

P•col•cao" 
·C. '"••coal 
-e "'" d•• 

·M~""'''º' 
n ti~- ....... 1 ..... 

PooJu<:to• 
p.,nto ••o•d•n 

Clientes 

-

•! 

Figura 3-24 

Este sub-menú permite consultar la información de todos los clientes actuales de Ja 
compañia. 

Esta pantalla se enc-uentra -dentrO del menú de Catálogo$ y la opción Clientes. 

La Figura 3-25 muestra la pantalla para l~ opción de consulta de clientes. 
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liii._------~---v 
"'·~-~.-"'." .. "'.~.~ .. -.. -.. ~-- ~ 
. ..:•·· .. ~-· •u ..... 
•P•oweod•••• ........ _ . 
• ,,..,.,"''ºntcu ......... ~·· 
•..:o"'boo 
•Doo<fw<"OO•!..,<u•ool 
ne .......... . 

:~:::-,:;:: .. 
•c ....... ~. -• .,.,...,,,Oft,Jop 

;~--~~::::.º" 
~~·..::_d•• 

Procedimiento: 

CLICNTES 

Figura 3-25 

l. Dar clic con el ratón sobre la o ión Clientes del menú Cátálo os:- . ·>:· :~:0;:."j~·~-· 

Imprimir Clientes~ procedimiento: 

1. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir como-'. Se. mues~ en· ·18,7:":,; 
pantalla. Abrirá la pantalla de ··Imprimir". ·· · .::"'-

2. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre ·el botÓ~~A~~ptar, '~n~> 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar~· · ~· "--·-· ·:'.~ · ·- -f:.-I .. 

Lineas 

Este sub-n1enú pernl.ite consultar todas las líneas de productos manejadas por la compañía. 

Esta pantalla se encuentra dentro del menú de Catálogos y la opción Lineas. 
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La Figura 3-26 muestra la pantalla que presenta la información de las diversas lineas 
contenidas en el ejemplo. 

~h~·~·"~"~"~··~·~-,~-~ 
~~··• .. O•d---~ 

...... \"'••• 
P•O"••dO••O 

~~~~~~~~··'"'""" 
Comµ• ..... 

"•""•••o,.. 
D••olu"'º" 
.:: ......... lt• 

'"•""""'º..,Jop 
ª~-~-~ 
- "•col•cc•o" -- -

', ~ ~:,·e,;~: 

~·---
•P•odun .... 
~ Pv,..to ••o•d•" 
~ Lllt• p ........ 
.. f .. ••t • Co•to• 

Procedimiento: 

0 Nu...,o .C. Jmpri..,,.,. 

Figura 3-26 

1. Dar clic con el ratón sobre la o ión Lineas del menú Catálo os.-

h11pri1nir Lineas 

1. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir como se muestra en. Ja 
pantalla. Abrirá la pantalla de .. Imprimir ... 

2. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar, en 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar. 
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Consultar Familias 

La Figura 3-27 n1ucstra Ja pantalla que indica las familias que corresponden a la linea 
consultada en d ejemplo. 
ri 1 -pe¡l . tri _,.i . 1 .f ........ 1 -

~ C •mboo P •t 1 .. o•d 
C.at.!ol~o.,. 

•Cloenteo ........... 
~=~º.".~:~o·•• 

•Mo.,1m••"lo1 
,.Pf"Od.,rtoo 
•Combo• 
'P•oduc'to• • .... c:.,•s•I 

~ ............ º .. 
ºC>e.,olyoo.., 
co ... 1..,lt• 

• Rem101onJ•p 
ne ... ,., .... e• .. 
•11.•c:olecoo.., 

e P••o•• 

n~.~:,."•• 

•P•od .. rto• 
- Pu..,to ••o•den 
'l..•U• p••OOo 

~~::~;.conos .:J 

Procedimiento: 

•• 
F.miaas 

Cnnaun• 

""'º _l" L C/\IJ,':.lil _ERO 
- --- --- ----~- - ---

Figura 3-27 

-· ,,,_._. ~:· •• :·· .. #-- ~, • -·-· 

l. Dar clic con el ratón sobre Ct botón ~ que se enc~~~ira ~:1_~~;d~~chá!dC 
cada registro en la consulta de lineas. , ~~~·-i:. ···-<t _..,, ~,_- :. ·_,~~,:: 

2- El sistema muestra una lista con la(s) familia(s) ·que ~~~is~'r;de;¡-~ la l~'ea 
seleccionada. !,_· ' .-.~~;f:'" ,!:'.-. ..-:.: .. ·:;::~ ·-.. ~.:. 

ln1primir Familias 

J. Dar clic con el ratón sobre el botón lm rimir como se muestra en la 
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pantalla. Abrirá Ja pantalla de "Imprimir". 

2. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el rntón sobre el botón Aceptar, en 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar. 

Consultar Subfon1ilías 

La Figura 3-:28 tnucstra la pantalla 4uc contiene las subfatnilias que corresponden a la línea 
y familia consultada. 

i------~--v Suldant1las 

r~'~cv~·-··-·"~·"~---~ -------- --------------
~: .......... ~d 

c:1 ...... , •• 
·j_1ne•• 
P•o~•• do••• 

b ~::::.:~.~ ....... 
""º"'"''•"'º' P•od .... :to• 
Co...,t><>I 
P•odu~-tos ~ Suc .... • • •I 

· "•~•;>c•ori 

C>•"º"·•''"'" 
Con•·~I•• 

P•...-.•••<>n 
~;;.:~~;~º" 
P-•rn·••onJop 

,~:};;.~,,~::: ---·­
~- ~.:.~~~ 

Ptod.,ctos 
p.,.,.,,.,. ••o•d•n 
'-•••• p•ec101 

~: .. ~.- .":01\01 ..:J 

Procedimiento: 

a .... u .. vo D.lmprinur 

~ .. P .. TU i:: •01 

.,,,. 
.. (:.-;S<;IC~-+-0,-·~ ·•D·l 

Figura 3-28 

•. e ·. , 

l. Dar clic con el ratón sobre el botón m que se encue~tra·aJa:derCch3.'dé 
cada registro de la consulta de Fan1ilias. · 

:::?.. El siste1na n1ucstra una lista con las subfan1ilias que corresponden a la 
fa111ilia seleccionada. 

' \ ··~-· 

r 
t 

'.-. ~ ,--;_c!,T 1 
........... ·-1 ' 

·~· __ ¡ 
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lmprin1ir Subfamilias. procedimiento: 

1. Dar clic con el ratón sobre el botón lrnprirnfr. corno se, lnuestra. en" lá 
pantalla. Abrirá la pantalla de ulmprimiru .. 

2. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar,. en'" 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar. , , 

Proveedores 

Este sub-n1enU pcn11ite consultar toda la información sobre Jos distintos proveedores que 
tienen relaciones cotncrciaJes con Ja empresa. 

Esta pantalla se encuentra dentro del n1cnU de Catálogos y la opción Proveedores. 

La Figura 3-29 presenta Ja pantalla que contiene la infonnación general de los proveedores. 

~: v. • '. '··:::t!?M-t!Zll: tau nniwwwa::zm:c& &d&Z41- º 

•; ~·n~b..,, 
.-., , .. '.!u'"""º~ • '> ~' .,, '•' 

C.·evol ... ,..o,., 

<:<>""'"''• 

r· .. "''''"'~'"" 

.. *"''"'"""Jn 
( '" ·~ ... < •• -~ -~~~~~~~.;:,---~ -

..:. ~ ·_!._'.·.~".~::.~-----
.- '--'"''"" ••>•d•" 
t ... t. <:.0001 

PHO\llfDOfU:S 

0 NUO'O "'']""' ------- ·-ACTIVO 'R EF 0 Rtol .. ]00 

l>l,lMIOtll•ll<lll '"tll>H"-11 ACTIVO ..... ,ehot Oc:iimpo Col 

/ .... f'-''tl-...lO'A lit 1-.,. . ACTIVO: "ERIÍE"ICO 18 

Figura 3-29 
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Procedimiento: 

J. Dar clic con el ratón sobre Ja o ción Proveedoi=es .del menú Critáló os. 

Imprin1ir Proveedores. procc:dimiento: 

l. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir como se muestra en la pantalla. 
Abrirálapantallade''Imprimir"'. ',, _ .···'. .~- ::-:~.; 

2. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el :ratón sobre .. el ·botó_n ·Acentar'.':~n·-
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cáncelar; · t,..,._ .-• <-.:.. · 

PUESTOS 

Estt: sub-rnc.:nU pennitc accesar toda Ja información de los distintos puestos y posiciones 
dentro de la empresa. 

Esta pantalla se encuentra dentro del menü de Catálogos y Ja opción Puestos. 

La Figura 3-30 presenta la pantalla que contiene IÜ información de los diversos puestos 
usados en el cjcn1plo. 

"' 

•:• ...... . 
L•n••• 

·P•<>v••"<>••• 
-t-....... .. 

1 .................. .. 
~------

• M .. .,.,,..., • ..,t<o• 
•Pood ... c<><>o 
• .., ....... b<>• 
P•ad•~.-..o• • <;..,r.,•0 •' 

~'.'~~·-· ... 
'"'"•" .... , .. .,, .. ,. ... 

•f'.>•v•••w•"'•"' . .., ............ ... 
........... ., ... 
'D•v~hh•<>"' .., .......... ... ,. .. _...,.~ ... ~·~ 
-~:~~~~-:~:~·-

PUESTOS 

o NurYD .c.1 ... ..-1 ...... 

~·A<MA.CON• .... ••11 
·-···-··· '[S?¡:<;¡l 
. 'IU"leR....,•OR [S'l ~ 

,[S?¡:<;¡l 

Figura 3-30 
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Procedimiento: 

1. Dar clic con el ratón sobre la o ción Puestos del menú Catálo os. 

Imprimir Puestos 

t. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir como se -muestra en la 
pantalla. Abrirá la pantalla de "Imprimir". ' 

2. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar, en 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar. 

3.5.4 Inventarios 

El objetivo principal de este módulo es el de administrar correctamente todos los 
movin1ientos de mercancía que se realizan en fonna diaria en la empresa y que 
cotnprenden: entradas y salidas por traspaso, mermas o pérdida. 

Las opciones de menú comprendidas en este módulo son: 

rvtovinlientos 

Productos 

Combos 

Productos x Sucursal 

La Figura 3-31 presenta la pantalla principal de acceso al módulo de inventarios. 
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.. - 8 XI 

J 
liiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii¡¡¡¡¡;:;---~~~~~~~~~~~~~~~'7"'"'.-~ 

~n~·~·-~""~·~·"~·~·----~ 
·cemb•o P• 1 a .. o•d 

f'1 C.JIJ1vyu-. 

.,,Lon••• 
, P•o"••do••• 

ó~;~"-'---
- •Mo-omooMo• 
~."P•odurto• 

•<:ombo1 
'P•oducto1 ~ Suc:u•••I 

¡.., Cv•"I-''•'"> 

O•d•n 
PecePC•On 

-C>evolucoon 
·conauWe 

hv ... ,.t ..... 
- PernU•O ... 
· Oevoluaon 
· Cons .. lt• 

~~::;·::~·: 
• Re.:;olecc•on 
·e P••c•el 

-= ,.,,. d•• 
h""''t .... 

• P•oduCTOI 
> Pu,..to ••o•den 

;\Jovinlicntos 

---· -----------------------------

•' 
Figura 3-31 

Esta pantalla se encuentra dentro del menú de Inventarios Y la opción Movimientos. 

La Figura 3-32 muestra la pantalla del movimiento de inventario: entrada por traspaso. 
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.. u~.:'..-'-~.'.'...::-_ 
""'º"' ............... . 

ic: ........ , .. .. ---------
P•C•~coo" 

·t- ... ~1 .. ~ ...... 
•:o•Hult• 

~~----
Poo,j.,.eo;o• 
p,,,.., ... ••<>•d•" 
L11••1P••co<H 
E-•H •:oHOf 

"l'e•d•• 
T, .. ,., ••• , • ..,cl .. f 

. ~~~~~~~·~:~;;;~~· 
~::;.::~:.~/Coe••• 
"·~·n••• 
.... t.••d•/• .. •·::t .. 

...!'·"" 

Proccdin1icnto: 

. :e: 1 J c. r:a . ; 112 &liJLWZ&2 

_,..!_oyJ..!n_l~~l).o~_nl ~-i:i_ve!"!_t_~!"_I~ 
r::-C•-• 

Js-Enu...-,. Tr•SP•SO 
C> ... sucur,.411· f ____ .}. 

C41ntldod. r====::J 
o-eser•Pe>On• 

:::J 

pri;idueto: 1 

Unodod d,.. ,..ntrodo: Urud.,d d'"' sol•d.., 

--=-•es· º"' 
S 7501D'5'-9D3.. L(Xl .. o:lTON LO .. <I 

10 7S010'5"90e.. aOTIN OUl'.E 

Figura 3-32 

-~--·-·------''"· ~·-p-~ ,, 

Costo; 
F4o;tor Jl: Umdod fnt.: 

3.7~0.00 

9,823.SO 

1. Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las Teclas de 
Direccionamiento o con el ratón el movimiento ºEntrada por Traspasoº 

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente campo. 

3. Digitar el número de Sucursal que envía el pedido. 

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente campo. 

5. Digitar el núrnero de docu1nento. 

6. Presionar la tecla Tabulador y auton1áticatncnte traerá el detalle del pedido. 

7. Sólo en caso de que la cantidad sea nlenor. dar clic con el ratón sobre la 
cantidad recibida como se muestra en la pantalla e ingresar la cantidad 
recibida. si está correcto. dar clic con el ratón sobre el botón Grabar y 
automáticun1ente abrirá la pantalla preliminar de hnoresión. 
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Imprimir Entrada. procedimiento: 

1. Después de haber realizado los pasos anteriores. dar clic con el ratón sobre 
el botón Im rirnir. 

Modificar Datos 

Sólo se podrán realizar modi ficacioncs a Ja entrada por traspaso cuando la cantidad recibida 
no sea igual a la indicada y en caso de que algún producto no llegue se pondrá O. 

La Figura 3-33 presenta la pantalla general para modificar una entrada por traspaso . 

·..:a....,b•o ..... ..,., • .., 
11 ........... UO<.H 

·;>•J•" 
"'•••P'"'º" 
D•"'"'"c'"'"' 
Coruu,.a 

Punto ••<>•'3•n 
....... .... º'"' 
l~··· . c .... o. 
~ ••d•. 
T••"•'•••n<>•• 

r.:z~i?i· ::~;;·~;:.~· 
................ "'.. ..... 
$ ... < ..... ¡ ... ~ ..... . 
•"•••dat•ahd• 

~ ....... 
--··----~· 

Proccdin1iento; 

C•n••d•d ~ -
c..,,.enpc1on. 
Unidad d., .. ntrada 

-=-11 • : .. ra.w ·H - a . 
:1 1:101.0:l•90:J. l..t.)<l .. •~T•;;.oot l..<JH.;¡, 

1.0 1:1010:1 .. 110• 

......... ~-· z 

Figura 3-33 

• 

Fact:or • unodad Ent.: 

• Gr•b•r 

J. Dar clic con el ratón sobre el registro a modificar como se: indica en la p~talla y 
digitar en la tabla la cantidad recibida. 

2. Dar clic con el ratón sobre el botón Grabar. 

SS 

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



Salida por Traspaso 

La Figura 3-34 presenta la pantalla del movin1icnto de inventario: Salida por traspaso. 

~ :~~~~~~~!iflWiiílliQ H~~R~!i~~ 

1 
Movlnllentos ol Inventarlo 

.. ··'-":-' .. ·.- -

t,.,..,..,, •• .-.u.., --------
- M<>.,•tT>•ento• ................. 

lnv '"'co 

~"'"'º'!"'" ----
t.-ut•C:<>stoo 
P•odvcTo• 
t:•ev <:omP••• 

• Pend ~ ••<=•b" 

'-•••• pr•<=•<>• 
Me.., ,,.,,. .... ,.,.<:> 
o..,,..,., ••o•den 
"•"''"• • Ubtod•d 

· "•..,t•s · '-'•"'d•do• 
- "••d•• 

•:o....,P••• • p•cweedor 
Toe,..<f•••"'~••s 

Procedimiento: 

::J 
OFICINAS CENTPALES 

C4nt1d4d: i===::J C .. e.producto.l ____ ___J 
Descripción: 

Unidad de u1hda · Factor " Unidad Ent . 
.:!:. Ao,.e<i;1ar QJModlflc:#lll" 11Elin1in•,. 

WKM"!!W11TM·Mt'10 'TT7i-wr -M. -aw¡;pg4~ 
'!I 7'!1010'!1690, l.EXlMGTOM LOMO 7~0.00 3.7'!10.00 

10 1'!1010,690• .• 

..:J •Grabar 

Figura 3-34 

1. Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las Teclas de 
Direccionan1iento o con el ratón el movimiento "•Salida por Traspaso"" .. 

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

3. Digitar el número de Sucursal a enviar el pedido. 

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

5. Digitar la cantidad de productos a traspasar. 

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
CatllPO. 
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7. Digitar la Clave del producto. 

8. Presionar la tecla Tabulador y automáticwnente llenará !Os campos 
inferiores. 

9. Dar clic con el ratón en el botón Agregar <Para agregar más pr<:>duciOs 
repetir los pasos anteriores desde el 5). 

10. Una vez ingresados todos los productos dar clic con·ei ratón en··e1 bOtón 
Grabar automáticamente abrirá la antalla reliminar.de im resión~'.·. ~?:{'~- ·. 

In1prin1ir Salida. procedimiento: 

1. Después de haber realizado los Pasos anteriores,. dar élic con el ratón sobre 
el botón Im rirnir. 

Modificar Datos 

La Figura 3-35 presenta la pantalla para modificar datos del movimiento de mercancía: 
Salida pQr traspaso. 

~V de <'.'.<>~"''• 
• '"· d• •:<><T>P•• 
-.:: ...... ~ ...... ; ........ .,. ... . c.,.,..,,_~,.,.,,, .......... ., ...... ---- ---------- -
, ..................... ~<>• ........ .., .... .. 
'l"w ••••CO 

··-·•·"._~~-------
• 1 ~··· ·~ ...... . 
~ ...... to. ....... . 

l1_s..s-. •• ,,..,,_..º 
1 _ _:__·::._'5-I 

c ... ,,, •• :1.d r . 
C>••~ .. '"'"'º" 
u"1dad ._¡., ..... nada 

3 
OF'1CINAS CENTl'IAl.ES 

p .. od .. ct:o.I---~---:----_-, 

Coo•o 
Facto ... unoded E.-.~ 

;:t..-ar~•r QIModlfU:-

• L••v "'""..,P••• 
•P•nd • o•nb .. ~:::::: ..... º, 

"º·ºº t JI ... :!!!' 
, c-,4 ..... .t - '*º""" 
, ...... .,. .... ,o. 
, ..................... .,. 
' ......... ., ••~•d•n 
.................. d.J 

'"•"'•• "•"J•Joo 

.;;;;., .......... ., • .,. .... d"9• ..................... 

t.D 7"0t.0~6'1>D•. ··~.>~ 

Figura 3-35 
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Procedimiento: 

1. Dar clic con el ratón sobre el registro a modificar como se indica en la 
pantalla y automátican1ente subirá los datos. 

2. Realizar las modificaciones y dar clic con el ratón sobre el botón 
Modificar. 

Eliminar Registro 

La Figura 3-36 presenta la pantalla para eliminar un registro del movimiento de inventario: 
Salidas por traspaso. 

i"'c.~~··~:"':~-:~:--.. -.---.:.1 . 
,. d. <:orr.p•• 

i.::~~:~,,,~ ., .... ., .... 
..... ,. ................. . 
1 ......... , ... 0 

u;~~ ... ::·1~:: ___ _ 
( .,.. · C<>o•o• 
~ .. :.,j-.ctQ• 

Sucursal 

Movlnllento<5 o~•-•._n_vcc.e~nt_n_rl._o _________ _ 

jt5-Salocla • rraspaso :::J 
L==-~1 0FJC1UAS CENTRAL.ES 

Cve. produeto ~-----~ 

Uri1dad de 'ollod_,: 

.± Aorruar li!JMod1hcar 11Elim1n•r 

-~·;;:d c:rr;:;,"t,:, -=-u 9 :e::;OI ·= st. 
~ V•"'t•• 
- -.."'•d P•nd ~ ••c;•b'" 
• L•o•• P••~•oo ..... ,. ................... ... 

P..,r>tO ••O•d•P'> 
V•ntaJ · U't1l•dad 
;;entaf • V•".jedo• 
...... d ... 

. ~~-~~;:: • .:.i:~"'••do• 
']~ .. hr 

'5 7~01.0'51>90] . l..E!<l .. o:>TO .. L.0 .. ".i 

10 7'5010'51>90• 

..:J •Grabar 

Figura 3-36 

Procedimiento: 

1. Dar clic con el ratón sobre el registro a Eliminar como se indica en la 
pantalla. 

:::?:. Realizar las modificaciones dar clic con el ratón sobre el botón Eliminar. 
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Salida por Pérdida 

La Figura 3-37 presenta la pantalla del nlovimiento de mercancía: Salida por pérdida. 

'á!--

,.."'~;-~:~:·-:.~:~;:-,-,.-o-•d __ ..oJ 
n '"·~"'J""" 

:i~i~~~t~-· -----
fl•<•PC•o" 
0•,.ol,.CoO"' 

Movlmlento_s ol lnventorio ca-.... 
j t g.su.i. pOt pe.mesa 3 

Ooc.,.mento. 

C•nt•d.i.d. 
DeSCrlDCIQn. 
unidad de entr•d•· 

producto. r-=--=------=---·_:_·.-=-J 
Un•d•d de s•hd• Factor"' Un•d•d Ent : 

- cií 

~::~:~~~::----
p.,,.,.º ••o•d••• 
L>Still P••c10• 

•f,.•st • CoJt.:>I 
"'-••d•~ 
T••"tfill••"'C•illJ 

l1Ellm1nar 

· Co...,,p•a• • p•o .. ••do• 

, ~:;. ::::"J'.'~"••ub .. 
P•<>d. P•nd • ••c1b" 

h .,. .... u ....... 

:~;.::~:~C••"• 
""·~"""' •nh•d•l••l•dill 

n ~J'" 

Procedimiento: 

W!SW*&S·SSSS 
5 7501056903 .. LEXlNGTON LO~G 

10 7:10105690• .. 

Figura 3-37 

E··~ 

1. Posicionarse en el primer can1po y seleccionar con las TeclaS':.:. ·de. 
Direccionainiento o con el ratón el 1novintiento uSalida por Pérdida- -.-

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiCnte 
campo. 

3. Digitar la cantidad de productos. 

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el sigu~ente 
can1po. 

5. Dil'itur la Clave del oroducto. 
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6. Presionar la tecla Tabulador. y automátiéafiiente:~ItCnará .los campos 
inferiores. · · •.1,,' .•. • 

7. Dar clic con el ratón en el botón Agreg~c/(i;·ara-a·fr:~~~. máS.'Prod~~t~s 
repetir Jos pasos anteriores desde el 3). : .. ~~ · .,; , 

8. Una vez ingresados todos los productos dar ~Üc ~ori" el .;tón en el botón 
Grabar automáticamente abrirá la antalla reliminar de irn resión. 

Imprin1ir Salida 

1. Después de h01bcr realizado los pil.Sos anteriores9 dar clic con el ratón sobre 
el botón In1 rimir. 

;\.1odificar Datos 

La Figura 3-38 presenta la pantalla para la opción de modificar datos para el movin1icnto de 
inventarios: Salida por pérdida. 

·1c;:., ........ ... 

-= .. d .... 
"•c•pco..,n 
C:••"'='tuco<;i,.. 
co..,•ult• 

P.,n~o ••o•d•,..., 
>.>I~• P••<101 
1-11t O:oHo• 
• ••d•­
T·•n•f···'"'~··· 
.:omp•e• • P""'ee.jc-, 
r •v ~"""P••• 
:••d P•nd « ••~'b" 
>'•od P•"d - ••c•b·• ............... ---·- ---~------
:~::.~~~1-: ..... 
"•""'"''•· • .-.t.a4-./•ahd• 

- ....... ---- - --·----

.:.J 

C11nt1d..,d: ;---· -­

D~1-cr•Detón; 

un1d11d de entrod41· 

- o 

:::J 

Drodueto:Í--~------ -

un1d4ld de s41hd•' Factor • Unod41d Ent.; 

Ql1'1od1flc_. llEhmlnar 

~--mm•~3~=~·~·=------------~·t~-===--~.!tm--• 1111.•h••<'" Coca Cola 600 mi 

ll•h-••c:o M•,.~•na 1 lt;. 

Figura 3-38 
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Procedimiento: 

l. Dar clic con el ratón sobre el registro a modificar como se indica en la 
pantalla y automáticamente subirá los datos. 

2. Realizar las modificaciones y dÜr clic con el ratón sobre el botón 
Modificar. 

Eliminar Registro 

La Figura 3-39 presenta la pantalla para clin1inar un registro del n1ovimiento de tnercancia: 
Suli<la por perdida. 

- o 

¡ ¡¡¡¡,,..-----v --~-:c---~--~.'ii! ~·~-- --- ...:.J ___ ,..!_C!_\l_i~!!_!lt_!>_s_~!_!_1.!'!'.~~}:::,-, ---,.,,.-_ -....,..--,-~-~-,-,-----,.,-_-,..._--.-----
C•mt"º l-'•••wº"' 

:.¡_'""~"""''U" 

'"'C••«>I"·''" --------
C••<I•" 
l>•c•l<'~•on 
r ..... .,. .... c.on 
Car.,.ult., 

J.!<~~---~ 

P·~'"''"' ••o•d•n 
L•••• P••oot 
f·•H •:ott<>• 
.... ,.;:1 •• 

•T"teno••••,...c•et 

¿ ~';'~•0•~~.~·.o~••d.:.• 
(;•"i Per .. :t ~ ••.:•b" 
P•t"<I P•r>d • tec•b" 

~~:;~~~IC••••• 
,A•.;t''''"'' 
.,.,.,.<1.,toel•d• -, ....... ______ _ 

Proccdin1icnto: 

ca ... t•d~d -~J c .. e orod~cto: ¡ ___ _ 
D~•Cl"IPC•OO. 

Un1dsd de entrad4· Un1d4d de •alod4: 

l~I! 8 ...,., 
5 750105&903.. LE><tNGTO"° LONG 

10 750105&90• .. 

Figura 3-39 

Documento>: 

F'actor :r. Unidad Ent.: 

750.00 3,75 

882-35 8,823 

• Gr•bar 

1. Dar clic con el r01tón sobre el registro a Eliminar como se indica en la 
pantalla. 

2. Realizar las nlodificaciones dar clic con el ratón sobre el botón Eliminar. 
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Salida por Menna 

La Figura 3-40 presenta la pantalla del n1ovimicnto de n1ercancía: Sal ida por n1ern1a. 

~!:±:tí5 :±· ·* · ·· ·· !•- · · t • * lfDSiWWiW'.&#A 

~~~ 
V Movlnllentos al Jnvent~!1~·º~----------------­

nl••""-""<>IJrl•, .. 

Pece~<•O" 

D•"'º'"<•<>'> 
co .... •"''• 

P;.~,~~·;~·: ---
,Pu""º •eo•d•"' 

l..1•t• P••~•Of 

: :::~--~ Cootoo 

•Tt.•n•f•••"u•• 
•:omp••• • P•Owe•do• 

, DeY CO,.....P••o 
· V•d. Pe"'"· • te.:ib" 

h p~:.:· .. ~::.d . ·•~b .. 
~:~~~~~1-=····· 
... º'"'"'' .... to•d&/•••·d• 

n ....... 

Procedimiento: 

..:J 

,._. 

.:ant1d•d: -===---=j 
oescnpc•On. 

:::J 

unod&d de entr•d•· un1d.aod de s•hd• 

Mr!'\'W•RM·t*fflti' . ; . 
!i 7501056903.. LEX1NGT0"' LONG 

l.O 750:1056904... BOTlN DUKE 

Figura 3-40 

F.aocror " Uruded Ent • 

750.00 3,750.00 

BB2.35 B,823.50 

• Grebar 

1. Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las Teclas de 
Direccionamiento o con el ratón el movimiento '"'"Salida por mermaº 

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
crunpo. 

3. Digitar la cantidad de productos. 

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

5. Dil'itar la Clave del producto. 
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6. Presionar la tecla Tabula"dor y autoniáticariiC.rit~~ lle,nará : los ,·campO·s· · 
inferiores. :.-;:-

7. Dar clic con el ratón en el botón Agreg"ar- (para :á.gregar más'·P.roductó,S~ 
repetir los pasos anteriores desde el 3). ""' · · ;i,

1 

8. Una vez ingresados todos los procÍuctOS_ .. dar clic cOn ~el ratón en el botól'i. 
Grabar v automáticamente ;ibrirá Ja oantalla oreliminar de imoresión. 

Imprimir Salida 

l. Después de haber realizado los pasos anteriores, dar clic con el ratón sobre 
el botón Jm rimir. 

Modificar Datos 

La Figura 3-41 presenta Ja pantalla para 1nodificar el niovimicnto de inventario: Salida por 
n1em1a. 

.. "~--~·~"-"º~·~·----;¡ 
.. C•,.....b•o P•s•wO•d 

n lnv<!nt .. r10 .. 

•Mowom1enhH 
n Con>oJ•.o ... 

'O•den 
.. A•<•PUon 
>e>evolucton 
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o"""º"~ 
•P•odu«o• 
Pur>~o ••o•de0> 

'L••'• P••cc•o• 
•E••H - Costos 
~ .... d •• 

•T••"•'•••nci•• 
'CornP••• • poo ... e•do• 
·D•v CO'"P••• 
- Ood. P•nd. " ••<•b,. 

Pood. pend • ••<>bu 

_.,pe<tu•.WC••"• 
:s .. cuual 

~R•o••tta• 
ent••da/t•l•d• 

h'l>.olor 

.:.J 

<'/ ~o-~_l_!Tllentos al Inventarlo 
c.._. 

:::i 

-O 

CantJd•d. ·--=-j Cwe. ciroduet:o:! ______ . 

Oescnpc1ón; 
Untdad de entrada: Unidad de ~ahda: 

.,.,...H9·&·*ff1 . i!j 4. 
5 7501056903 .. LEXINGTOl'I LONG 

10 7501056904 •. BOTJH DUKE 

Figura 3-41 
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Procedimiento: 

1. Dar clic con el r01tón sobre el registro a modificar como se i~dica en la 
pantalla y automáticamente subirá los datos. 

2. Realizar las modificaciones y dar clic con el ratón sobre el botón 
Modificar. 

Eliminar Registro 

La Figura 3-42 presenta la opción <le elirninar un registro del n1ovimicnto de mercancía: 
Salida por mcm1a. 

útd•n. 
· P •<•p~,o~ 

D•volu,,,:-.., 

P•.,du~·>• 

Pu..,lo ••?•"•" 
• L•lt& P••o ol 

·~:~-;;.-_~., .. ~. 
T'•"•'•••~<••I 
'~'-'""'P••• :>•.:>··••do• 
C•e\o". <o.,..p••• 
O•d. Per">d! • ••c•b" 
P•od. P•".:I • ••c11:>" .,. .............. . -------l&p•rtu,...,•:••••• 
Sucu•••• 

""•o;i·•~··· •""•d•/1 ... l·d• 
~ .. h. ------·---

..:.J 

cantidad· 
Oescnpc•on 
Un•d~d d~ entrada 

_J <:ve cirodl.lctO . __ _ 

unidad de saloda 

S 7501056903. LEICINGTOl'I LONG 

10 7501056904. 60TIN OU!C..E 

Figura 3-42 

<J-1 

OOic;l.lmento: 
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750.00 o.oo 
882.35 • 3.50 
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Procedimiento: 

1. Dar clic con el ratón sobre el registro a Eliminar como se indica en la 
pantalla. 

2. Realizar las modificaciones dar clic con el ratón sobre el botón Eliminar. 

Productos 

Esta pantalla se encuentra dentro del n1enú de Inventarios y la opción Productos. 

La Figura 3-..t.3 presenta la pantalla para realizar consultas de los diversos productos 
co111ercializados en la crnpresa. 
~ -O• 

Mo, .. ,.,.., • ...,to• 

~~º.:!~::· 
P•od ... rto 0 • ~ .... ~·~·••! 

íJC""'•"·'' 
C••d•"' 

• lil:e.::epc•o,., 
•D•"ol.,cwn 

~'. ___ _ 
~:~~~ ... ;'~º"' . ,. .............. ,.p 

~~:·~=~~~~-· -----
~·i~:~·-· ___ _ 

Prouuctos 
----· ~~------~---------------------· 

1 .... t-11 ...... 

j11 .. on a ... u ..... o 

Figura 3-43 
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Procedimiento: 

1. Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las Teclas de 
Direccionamiento o con el ratón la Línea a consultar (campo opcional). 

2. Presionar Ja tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

3. Seleccionar con las Teclas de Direccionruniento o con el ratón la Familia ·. 
(campo opcional). 

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

5. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón·· la 
Subfamilia (campo opcional). 

6. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratón ;6bre 
el botón Consultar para desplegar la información de acuerdo a los criterios 
de búsaueda seleccionndos. ··''. 

Con1bos 

Esta pantalla se encuentra dentro del n1cnú de Inventarios y la opción Combos. 

La Figura 3-4..i presenta la pantalla para el nlanejo de promociones y paquetes dentro de la 
empresa. 
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~;l~~:::·~~··•~u-•d __ 
•U,.,••• 
'"'º"••d.,.••• 
,p.,.•noo 
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P•odu<"too" S'-'""'"•t 
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~c- .............. ... 
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~-~.~O<~.~ .• ~ .. = .• ~.--~­
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•P.odud"oe 
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Figura 3-44 
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1. Posicionarse en el cmnpo Sucursal y seleccionar con las Teclas de 
Direccionamiento o con el ratón la sucursal a consultar. Automáticamente 
des Je ,.ará los combos ue corres anden a la misma.. 

Productos por Sucursal 

HHOO 

'°º ... zoo 
100 

Esta pantalJa se encuentra dentro del menú de Inventarios y Ja opción Productos por 
Sucursal. 

La Figura 3-45 presenta la pantaJJa para realizar Ja consulta de precios de todos Jos 
productos comercializados en la empresa. 
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Precios por Producto 

1 t-'-, c~s:~·:"'·~~.:~:~:-.. -.-•. -"' ___ .:. -·--- -- - --- ----------------------1 
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~~;~;------
~·:.;~~:· 
Pt.;odurtos • Sucu., el ne ............ ... 

· O•d•n 
• Pecepc1on 
• oe.,ol..,c•o,.. 
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M•:OSTP•OóP 

f:SPIECT•LlS 

Stoclo Mlá••rno ' [:==:J 

Fech•onte>O~ 

'"'"••"'"º~ 
F•c"'••n•C>O~ 
Fec:he1n100~ 

..I' ACeDt•r X Canc l!'lar 
[] _,.,,,_,. 

........... o ... 
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.;:E,~.:·~:-~·· . .-·;~1L·:_;_·,~ ... ;:L.~~~-':,;;:5~;:--~J~:-·1c:::.~ . .z.JW~ 
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P •"""'•ftonJ • P 7~0JO~tWO_, 

,..n=:~:~~·~~ .. ~~«~~:=~~~---· - 7~ll1J!'f,..,).I 
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P--"-'-'-'-'"'----- . 
h :~:::: •• 
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~""'"'º••<>•den 
Lo .. • ~••e•<>& 
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Proccdin1ic11to: 
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Figura 3-45 
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22-0Q.;:f~IJ 
ll..(N-lOll) 

1. Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las Teclas de 
Direccionamiento o con el ratón la Sucursal a consultar para ver los precios 
por tipo de cliente de sus productos. Automáticamente desplegará la 
información. 

3.5.5 Compras 

El objetivo principal de este n1ódulo es la generación de órdenes de con1pra a proveedores. 
adn1inistración de recepción y devolución de nicrcancia así con10 la consulta de órdenes 
realizadas. 

L;1s opciones de n1cnú co111prcndidas en este n1ódulo son: 
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Orden 

Recepción 

Devolución 

Consulta 

La Figura 3-46 presenta la pantalla principal de acceso al n1ódulo de con1pras. 

H •tt* a 

~ SID tienda 
!J ..... , ........... <J .; 
·C•mb10 P•1 ... o .. ~ 

a c .. , ... .....,,.,. 

P•o"••do••• 
·P..,•ttos 

Mo.,,,...,,.,..,01 
P•odu~~o• 

.:ombo• 
• Ptodu<:to1 S...,cu•••I 

"1 Con>¡>r,,,. 

· O•d•n 
P•C•Pcoon 
c;..e.,oluc1on 
.:on1 ... 1te 

-: Vcnt.o-. 

Pem'"'º'"' 

º•"º'"'""º" Co'"''"'lt• 
P•m•110..,J•p 

nco·•c ....... 
·P•colecc1on 
c. P••ca•I 
c. F1t1 do• 

!J""'•'1·tur 

., Arvu•tc"' 

• P•odu~ot 
· Punto ••o•den 

;J 1Ut4 .. ,.,.,,.,. .. 
Figura 3-46 

Orden de Compra 

Esta pantalla se encuentra dentro del menú de Compras y la opción Orden. 

La Figura 3-4 7 nluestra la pantalla para realizar una orden de compra. 
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·;.:-;;~~~ .. .;.,, ..... , 
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orden de Compra 

p,.oveedar ;2 J .•. Nombnt• ZAPA-n:Ji::AS M~JCO 
D1recei6n · retorrna • 19t> 

S ... cur-s1tl f_ -__ ) ... Oll!'scr1pc16n UNO.\ VISTA 

Entregar a f-TERfSA-SA,..,<:HE--Z---~~~----J 

Cantidad: 

o~ser1peu,n: 

Un•dad de entrada 

Cve. p.-odu.:tO: [" _:_- ____ _:::·=--

Colonia; 

'°"º' '-~~--~ 
Foe1:or :.< urud"d Ent .. 

- CJ 

•<:>•d•" 
~ fllecePaon 
•oe .. oluc•o"' 

Con1ult• 

.:!: Aigre-Qar _,l'1od1flr- llEllminar 

tcmw•m1~5¡;:::.:!:. ~MC·:l----1'.l:l~~:m-•:=i::::·?::tr::om:Pl:· ::i!!li:!l"""'K='l!l!!Sl!i~-1.1+.M .. ew 

R•m•l•O" 
C>ewol..,<:•o.-. 
•:o,..1ul•• 
Pemu•e>,..Jlp 

~Q~~~:~~:~,:~~~~~:~-~~--
-: Peo<=••l 

•c. F"on d•e 

h ...... lv<" 

""'º"''º' 
"l N ~·vu•l••., 

P•Q.:l .... ~OI 
· P.,.,..,to ••o•:e" 

L.o1t• p•ec .. .>• 
ºf••U · 0:00,01 

Procedimiento: 

• Gr4tbar 

Figura 3-47 

""' 'º"' 

.... 
•• 25 

J. Posicionarse en el primer campo y digitar el .:número· de·.~ prcive~dor a,: ··< 
solicitar la mercancía. :~'°f;~ >:~.~~._:.~t·? 

2. Presionar la tecla Tabulador (si el proveedor no maneja~distribución el 
siste1na traerá eJ nombre y dirección de éste). · ,, · -~ -

3. Digitar el número de Sucursal a la que Je será llevada Ja ~e~cancrri: .. 
4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 

can1po. 

S. Digitar el nombre de Ja persona a la que le será entregada. 

6. Presionar Ja tecla Tabulador o posicionMse con el ratón en el siguiente 
Ca.Jll O. 
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7. Digitar la fecha en la que será entreg3da la 'mercancía,. la- cUat_ deberá ser·-··-' 
igual o mayor al dla de hoy.(dd-mm-yyyy) · · 

8. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón 'en el siguiente 
crunpo. 

9. Digitar la cantidad de producto a solicitar. 

10. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el, ratóil:e~ -·~L siguiente .:;.:·-: 
campo. ,~·.-:·~,'-".~·. ,.,.,: .. · 

1 1. Digitar la clave del producto. .e· ··• .¡~· 

12. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón ;~n: eÍ~-·~Í~i~nte 
campo. 

13. El sistema muestra el costo actual del producto. sólo en caso de que éste 
haya cambiado,. digitar el nuevo costo. 

14. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón· en el .siguiente 
campo. 

15. Digitar el porcentaje de descuento, en caso de que el producto lo tenga. 

16. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre 
el botón Agregar para ingresar el producto en la tabla (para agregar más 
productos del mismo proveedor repetir los pasos anteriores a partir del paso 
9). 

17. Después de haber agregado todos los productos .. dar clic con el ratón sobre 
el botón Grabar y automáticamente abrirá la impresión preliminar de la 
Orden de Com ra. 

ln1prin1ir Orden. procedimiento 

1. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra en la barra 
inferior de la im resión relirninar. 

r...todi ficar Datos 

La Figura 3-48 111uestra la pantalla donde se realizan las modificaciones de datos 
contenidos en la orden de compra. 
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e::~:~~!~º" 
·llt•""•••ol">JJP 
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~~!~':.':'ª • l 9e. 
Sucurtal· 1 ___ J. .. Ce~cr1pe>.)t'o LINOAVISTA 

Erweoar • ÍTERfSA-sA~~C-~ ------------=-=-] Feeha de entreQa: f;:t_-09:.;;:00J: 

· ___ __J 

Descnpe1on: 

unodod .:e Sahda. 
lmp..,esto. -r. C>esc:ve ... to 

=-ea .,_ 
1 

Fa<:;<tor )( Un•ded Ent.: 

P-.. om t.sm 
P-.. om 1sro ""':..a lO!D,. 

:L~.;~·~ .• l:·CI~-~~---- ·---'---------------------------------'! 
C P••~• •I 
·: '"·n d•• 

......... 1 •• 
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::.:.._~~~ 
~·~"u.:tot 

"'·"'"' ••O•d•" 
L"''" ~·-~•01 
E ••ti· C"ottOI 

Proccdin1icnto: 

• Gr•bar 

Figura 3-48 

1. Dar clic con el ratón sobre el registro a modificar como S~i.fudica~ e~.)a 
pantalla y automáticamente subirá los datos. ;~/~i-:.;-.( · · 

·---t:;:-: ~>, 
2. Realizar las modifica.ciones en los campos y dar clic con·el'·ratón sobie el 

botón Modificar. ,-.:·~+: ,- ~ '. 

Eliminar Registro 

.... 
• • .zs 

llS.75 

La Figura 3-49 muestra la pantalla donde se clin1inan registros de las órdenes de con1pra 
generadas. 
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~~-'~~----! Ordon de Can1~-'-,ª;--;,-:;•-=::-,-~,.c-. :=..,_=,-,,.,,Mco-c--;.,o:-.-,.....,.=-_..=.:-~-,,.,._=-:-.-0---,,.-
• c ........ b.o P•••wo•d l~-~-~------~--------------------~1 

:J c .. 1 .. 1""'·~"'---- ~:;;;e~:~~. i,.~f(,~;;;· ¡ ~-~6 Nombre; u.f>A"fUU,S NEXICO 

'L•n••• 
P•Ov•edo••• 

•P ... eoto• 
O lr•v•·nlJron"' 

""º"'"''.'"ºª 
~::~~::· 
P•od ... rtoo • S•.><u•••l 

~---­
-0.4 .... 
•ll>ecep...,on 
~Devoluc1on 
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º""'"'·'" 
........... o .. 
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·.::on,...,lt• 
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Procedimiento: 

Colonia: 
Sucursal: I_::-:::-:::::-¡ ... Oescr1poon: L.INDAVISTA 
ft'>treoar a LTfP_e,s·A_SAtl~E.z_- -~--------===::i Fecho& de entrega: 

c ... e. oroducto: r---·---_ ... 
Unodad dr entroda. Un+dad de s-ahda. 

lmpue'ltO' % '%. r_-·--· 

•Grabar 

Figura 3-49 

·---~---1 
Fa<;tor X Unodod fnt .• 

S ..... tot.91 º·---· • .._.tal 
TOTALt 

•... 
•.zs 

115.75 

1. Dar clic con, el ratón·:sobr~ '_,el ~~gistro a ._eliminar como se indica en. la,;· 
pantalla. 

2. Dar clic con el ratón sobre el botó~ Eliminar. 
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Recepción 

Esta pantalla se encuentra dentro del n1enú de Con1pras y la opción Recepción. 

La Figura 3-50 n1ucstra Ja pantalla donde se rcali.r.a la recepción de las órdenes de con1pra 
directas. 
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Costo· ·---- ___J 

Unod.!!d de salida Factor>.: unidad Ent : ----------
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CJ 

.:!:. AQreQdr :;:JMod1f1c•r ltEhm1nar 

................ 
, ........... ~'º" 
;.,, ....... 11. 

1> ......... .,, ... 1.p 

~:el:~~;;----- -
·: "••<:••' 
: "'" d·• 

- ....... 1 ..... --------
M<3n•to• 

P•oduc:too 
""""''º ••o•d•"' 
L•lt• p•ec•<>f 
f·•H· <:<>oto• 

Procedin1iento: 

=•csmt:::::l!wl:l·:::::;;:::w:11. 11••••.::·::::::-::::::=••a=:i::::z. ::.i.:;:.,,...,,.,.:::::;ic:· ~-m=-•ª•H'"tW 
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Figura 3-50 

,.._ •• w. 
1..a..c:tos1 

,... ... ... ... ....... 

1. Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las Teclas de 
Direccionan1iento o con el ratón la Recepción Directa. 

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

3. Digitur el Número de Proveedor. 

4. Prc:sionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
cam o. 



s. Digitar el nombre de la.persona que eStá ~e~i~.ielld~)a·.m~rCMci~::, 
6. Presionar la tecla Tabulador o posi~iOri~~·_co~~:C¡ :riitóri~'eD<·;¡::-

campo. -., · 

7. Digitar Ja Fecha de recepción. (DD-MM~YYYY). ·,.,,,·· 

8. Digitar la cantidad de los Gastos indire~tos~:Que··sc:/;ea.1:izaron 1 ééi;··caso de 

que así haya sido). . : :'··~7 :\:• '.;\ · .. :.·,,;;"'.~. .••: .)r). 
9. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el·-ratón~_en:el;.siguiente·~~-~~·<· 

1 O. ';;;:~: la cantidad de productos que se ;.stád ;~~ibli~~;;~-~~i . -~~~) :·. . , \:.: .• , '; 

1 L Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratóri: ~rl :~~·(~~iguierÍ~e.': 
campo. .-,.~ 

12. Digitar la Clave del producto. ·v • - . 

13. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con ~1 ra:~~~~ ~en··~~~{~~iguf~~t~:~:.2> 
campo. -.:~.i;i·, ,'~·~·.:~;·,'.~k_:: 

14. Digitar el Costo por caja del producto indicado (sólo en caso de que éste:t: .. 
sea diferente al que se indica). · 

1 S. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratóO. en el· siguiente 
campo. 

16. Digitar el descuento que tiene el producto (sólo en caso de que exista). 

17. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO para agregar el producto 
(para agregar más productos del mismo proveedor repetir los pasos'"~.,' · 
anteriores a partir del paso 1 O). " ' · 

18. Después de haber agregado todos los productos:- dar clic con el ratón s~b~e 
el botón Grabar y automáticamente abrirá la Recepción de la Compra para'. 
im ri1nirla. · 

Recepción de Con1pra por Orden 

La Figura 3-51 n1uestra la pantalla donde se realiza la recepción de órdenes de compra. 
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u~~.::::.: .. ". 
P•odu~<>• 
.;~ ..... ,,..,. 
P•?d.,.,,..,, • S..,<.,.•o•I 

••.o•P'>o"' 
C>e.,.01.,,.,,0 .. 

ti~:~.::'.':_ __ _ 
c-..... , .... ,0 ... 

. ;e"'"'"'° 

"~:::.::;~;-----
o: ......... . 
e ,...,, d•• 

c ....... . 
p,.,.d .......... . 

Figura 3-51 

~ºC:':P~i_~-~ ~~~_Pro_ 
"ii--c•~• 

Proyeedor. 

Dl!:TM8UIOo:>R41.ZON. :::• r>ccv 
PA.LM.A.!: ¡43 

·; .. :~,-~:.a·;,:-_,. .. ,;~ 
NYm, Orden: 

Colonia' 

'Pc-c:epeion 

'flt>r'nbr'°: 

,D•rec:eion; 
l'lec•be: ¡_------~~=---=i Fecha d• recepción: ;;.""ii9~g"j..=; 

Ganos lndorectos: 1~ 

Unod4od de entrada: 

Impuesto: 'r. 

Num.p-.:IA•t 1 sub-t..11 

~,-:;-:op::~.·::" C)~~~~-~CHnPI_• ---~ =·:.· . 
.. _:.":o'·::'c:.' _'·_·_··_· ___ ..:J::-::.< ..................... ~ISTll:IBV~;...;.LJCOM, , ... e.ce:__ • -------=='-----..:.::;=::_J,J 
L.: ~~2<0·0•-7DO.ll _.........._..., 

-'""''"'P"ª.- •l.•Hce>ler 

Procedimiento: 

l. Posicionarse en el primer campo y seleccionar con 1a.S·~.:Teclas -d.;'._­
Direccionan1iento o con el ratón la Recepción por Orden. 

~ { 

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el· siguiente 
crunpo. . ~<·, :; 

3. Digitar el Número de Proveedor. 

4. Presionar la tecla Tabulador y automátican1ente abrirá la pantalla con-las 
órdenes de compra del proveedor antes indicado. 

5. Seleccionar con el ratón el nún1ero de orden a recibir y presionar el botón 
Aceptar como se indica en la pantalla. 

6. Dar clic con el ratón sobre el botón Grabar y automáticamente abrirá la 
Rece ción de la Co1n ra ara im rimirla. 
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lmprimir Recepción. procedimiento: 

l. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra en la barra 
inferior de la im resión reliminar. 

:\.lodi ficar Datos 

La Figura 3-52 muestra la pantalla donde se realizan las n1odificacioncs de la información 
contenida en la orden de con1pra. 

"Mov 1 ,....,er>~.:.OI 

P•o.;:luct"I 
•:o,.....bo• 
Pooducto• • ~ucu'" •I 

~-----­
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t.>ISTf<UWl!.oORA U:OH. S:.A D!: CV 

Cve produ.:ta 

C>escr1pc1on. 

~p ... ~F1- ...... ~ 

Num. On:!en· 

Colon111: 

Fecha de recepaón: í~ 
vastos Indirectos: ¡ ____ , 

Unoded de entrede Un1d.1d de sehde __ -------

Costo -~Cr:lD-- ---, 

F.eioctor X Umd.td Ent.: 1 O 

Impuesto: •¡., 00 C>escyento: % ._a.o_ __ ~ 

~.p....-bda•• l 

Figura 3-52 
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Procedimiento: 

1. Dar clic con el ratón sobre el registro del producto a modificar corTio se 
indica en la pantalla y automáticamente ingresará la información eri Jos 
campos superiores. 

2. Realizar las modificaciones en los campos. 

3. Dar clic con el ratón sobre el botón Modificar. 

Nota: Cuando sea una Recepción por Orden se modifica directamente en la tabla. dando 
clic con el ratón sobre la cantidad para habilitar el campo. 

Eliminar Producto 

La Figura 3-53 111ucstra la pantaJla donde se elimina un producto especifico de una orden de 
con1pra previan1cnte generada. 
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~··-:id...,~"too 

"'""'º •eorde,.. 
'-••'• P•ee>o• 
!::~~· . .:ottol 

- c:J 

~~ n-~,.-i~ n.o.m ... -.,..,... 
1RecePCIOI"\: ~ Proveedor: Num. Orden: 

: Nombre t>tsTRlBUtI:iORA U:ON. SA ti!:CV 

1 ~:;~:~n; P.,c>L=W.c='-.c'cc"0------------. Coloni4' 

Fecha de recepción: ~ 

1 

Gastos 1nd1rectos: l ____ J 

01 c ... e. producto: L~~-__=-=-=.-:=-_-J ... 

Unidad de so111l1da: 

Costo: L - lCDO ----¡ 
F•ctor X urudad Ent.: 10 

C•esi;r1e>c1on: 
unidad de entrada; 

lmDuesto: '% 00 De<cuento, % [-::¡¡¡]::_.==i 

tc!l•e-a=ft .. - ·==- fl' 
4393)495SIJ P......n. cn1 

Figura 3-53 
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Procedimiento: 

1. Dar clic con el ratón sobre el registro del producto a eliní.inar como se 
indica en la pantalla y automáticamente ingresará la información en los 
campos superiores. 

2. Dar clic con el ratón sobre el botón Eliminar. 

Devolución de Órdenes de Compra 

Esta pantalla se encuentra dentro del menú de Compras y la opción Devolución. 

La Figura 3-54 n1ucstra la pantalla donde se realizan las devoluciones de órdenes de 
con1pra prcviarncntc generadas. 

;::e:''·"'""'""-
<:1 ...... . 
1.. ...... . 

. =~:",-:::..,··· 
J 1 ....... !.·"'''" 

Mo,.,...,.,.nto• 
~'o".:!"i:::-• 

-º 

Oevoluc:l6n 
·,.,-~,. 

llElln•ln•r 

:l ~·.:.:.~.:·.:: . '"'""•' ~IOliC,=:l!tt:o4;.:C::::.:.,,,:!:!:=:21---====---ll!:===;-:::0::..;::~~-· +e -CW 

i 
~~ª:~~~; .. 
:};f;~~i~·----- --..p-.d-• ;z 

::.-;_~~'!....~------- ~=~:-· 
1..!'...:.l:~----

<>,,.,¡..,,-;roo 
....... º ...... o ..... 
L'I•• ~,.•c•o• 
~ :~·:_·_.: ºº'""'' ..:.1 

Figura 3-54 
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Procedimiento: 

1. Posicionarse en el primer campo. digitar el número de compra y presionar 
la tecla Tabulador para traer los registros de los productos recibidos. 

2. Dar clic con el ratón sobre el producto que no será devuelto (o digitar la 
cantidad) como se indica en la pantalla y presionar el botón Eliminar 
(repetir este paso hasta tener en pantalla únicrunente los productos a 
devolver). 

3. Dar clic con el ratón sobre el botón Grabar y automáticamente abrirá la 
imoresión nre1iminar de la devolución. 

Imprimir Orden. procedimiento: 

l. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se.Cncuéntra·cn~l~·.b~~:~· . ., 
inferior. '· ,., · -~ 

Nota: También se podrá acceder a esta página desde la pantalla de consulta (compras). 
dando clic con el ratón sobre el número de folio. 

Consulta 

Esta panta1la se encuentra dentro del menú de Compras y la opción Consulta. 

La Figura 3-55 nluestra la pantalla donde se realizan las consultas a las órdenes de compra 
realizadas. 
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liiii;¡¡¡,,., ..................... ~_._c_ª_"_'º-'-'º_c_a_m~µ-•_•_•~~-~~--~.~------'-"_-_"~~ .. ,,....~-·~~-~· 
~¡:;:,":,~:-;,;-;;;-o•d-- _: Tipo Ooc:1 f Tod•• ::J S.,.cu•••h i Tod•• :::J 
J C.•t.>l<><J<•" c=:=:::::J F"oloo r, .... 1. r::==:::=:J E•t•doo "1T~o~d.-,-------"'i3 
• Cl••n••• !2'5•09•200JI ! F"ec;ha .,..,.., !2'5-0?·2003 ! ~ 

: ~:::::do••• F"ecf'>a "'-•e z..,,, c=:=:::::J Feche R•c ,:-,,.. r::==:::=:J F"•c:h• Ca ... c=:=:::::J 
....... c=:=:::::J ~ .... ""' r::==:::=:J •••••• d • ., c=i 
'""º~ ........... , ... 
P•od.,.no• 
Combo• 

· P•oduno" • Sucur1•I 

Q•d•n 
• R•<•~aon 
•C>••<>h.'"'º"' 
•Con1utta 

............. º ... 
·C>••ol..,ao .. 
•Can1ult• 
•"-•""•l•o,.,,JIP 
l c .. "" X. ~ .... 

· P•Odu°"'o1 
•PufttO ••O•d•n 

~ ~:~ .. ~·~:;:.. 

Procedin1iento: 

ll 
;.¡. 

.u 

.;!'S·0.,·::003 2'5·09·200JI 

2'5•0'9•:'003 2.,•09·20DJI 

2'5•09•200JI 2•·0.,·2003 

2'5·01'-::0011 2""º"'•200JI 

Figura 3-55 

1. Posicionarse en el primer campo y. seleccia'~ar 'co;¡ tás , .. :-teCiáS :.:deJ···. 
Direccionamientos o con el ratón el ~-Tipo· de::· Documento-: ·a) consultar 
(Orden de Compra. Compra o Devolución.de Compra) (campo opcional). 

2. Presionar la tecla Tabulador o posicion~e co.;:~ ~l ratÓ~ eri el siguiente · -
campo. 

3. Digitar el número de Folio inicial a consultar (campo opcional). 

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
cainpo. 

S. Digitar el número de Folio final a consultar (campo opcional). 

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
can1po. 

7. Seleccionar con las Teclas de Direccionruniento o con el ratón el Estado en 
el ue se encuentra el documento Activa o Cancelada cam o o cional . 

'f ":' (' T _.., r< o 1\f ----y 
.cL:.:.• .. : \._J ,J. 1 

'. < .. " .. ~I : . ~; • 2·J _J 
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8. PrCsionar la tecla TnbutadOr O poSiciO~e ;;c;n:::.~i~~Ó;i{:7Cll~~i sigtliefitC· -~~,!'~: 
campo. .,. .:~-\~[;:_:·.":·;t'~:<-·~::~.?~: - ·.··~· · ~ -. .-.--: 

9. Digitar la Fecha en la que desea iniciar la consulta (dcÍc,;:,rn':'.:);jryy) (campo 
opcional). · ,-

10. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el iatÓii·:en·:e1 sigui~riiC 
campo. ;::,-.::-- .. ·-~"_-:'~·:;.: _:· .~<:., 

11. Digitar la Fecha hasta donde.se desea ver los regi~tro á-~{bnsüi~ (dd-m~.::. ~-~:;: 
yyyy) (campo opcional). .:}:··:.;~r~{~. .- ·:.;>}, "•'. 

12. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse· c0Í1. et· rat6ii .-eo'!:él sÍ~~¡·;h~ <~~~, 
campo. , ·_,:>ty~:_~~~ ,-

13. Digitar la Fecha de Recepción inicial a consultar(dd-mrn-yYyy) (campo 
opcional). 

14. Presionar la tecla Tabulador o 
campo. 

15. Digitar la Fecha de Recepción 
mm-yyyy) (campo opcional). 

16. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el rat'.ón en __ el siguien~-~ 
campo. 

17. Digitar la Fecha en que desea consultar las ca.iicelaéiÓÍÍes (carrÍpo 
opcional). · , -

18. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con c,;1 ·mtón en··el 
cainpo. . .. _·,_~. :~ -· 

19. Digitar el Monto inicial a éonsultar (campo ,;pciorial) . . : ,, 

20. Presionar la tecla Tabulad;,r o po~}~ionarse con !"l .:.t~Ón' e":~.Cl 
campo. . ·-

21. Digitar el Monto final a consultar (campo opcional);;· '. -:',, 

22. Presionar la tecla Tabul3.dor o posiCionarse con el -~tón eD. el siguiente 
campo. , - i. .:'.. • 

23. Digitar el Número de Proveedor a consultar (campo opc~onal). 

24. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre 
el botón Consultar para desplegar la información de acuerdo a los criterios 
de bús ueda seleccionados. 
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Ver Deta11e de Compra .. procedimiento: 

1. Realizar Wl.a búsqueda siguiendo los pas~s ~teri~Í-Cs. 
2. Dar clic con el ratón sobre el número de Folio- de la compra a consultar 

como se 1nuestra en la antalla. 

Cancelar Compra 

La Figura 3-56 muestra la pantalla donde se realiza la cancelación de una orden de compra 
prcvian1cntc generada. 

~ 

i------------·~ Consulto Compras ·· ~~=c-..OF~ 
~;:;~:.·::':.~-;,--;,;;-- -- - Topo Do<: -TJT~o~d,-.-, ------3~-----7,u-~-,-,.~,,J~To-d,-•-• ------3--•----J 
!J.~<1l,.lu<,1u ... 

..:1 .... , •• 
Lo he•• 
P•o ... eedo••• 

'PLo•U<>I 
O lnv..,nl•r•<>• 

"'IOv•mo•ntoo 
'P•oduC't<>o 
..:ombo1 
Pt»ductoo ~ 'Su~u•S •' 

L!c.~:~~ ... ,. ---
~.:~:¡.:~: .. 

~ ~:~:~:t• 
• ••moo1on 
·Devol""'º"' 

Con1..,h• 
• "•m•••onJ1p 

QCu·1•· la c•1• 

- p -~ .. 1-~"''º" 
• <::: P•roal 

•: l'on doa 
n H ,._,,_,.. 

""º"''º' 
QN:1•potlr1 

• P•od.,.C"t<>• 
P,.,,,., ••orden 
L"t• precios 
E·1tt · <:a1to1 

c==:=J Foloo ,.,,.,.¡, C===::J E•t•do1 ~JT°'•"do,-,------~3 

!2s·o•-::003 1 F•d-1• F,,.,, !2s-09·2003 ! -=i=:I 
c==:=J "•,.....aP.•cFl ... C===::J F•ch•C•n~ 
c==:=J Monto F'"' C===::J Pro.,eedor• c::::J 

ll 11S.7'5 

ll 2'5·09-2003 2'5·09·2003 •79.9'5 

.u 25·09-2003 90,00 

u 2'5·09-2003 ZS-09·2003 

Figura 3-56 
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Procedimiento: 

l. Realizar una búsqueda siguiendo los pasos de la consulta de compras. 

2. Dar clic con el ratón sobre el botón ~ del registro a cancelar como se 
muestra en la pantalla y mostrará un cuadro de mensajes preguntando 
ºDesea Cancelar Tipo de Documento: CO Con Folio:14?. 

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar. en 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar. 

Imprin1ir Documento 

La Figura 3-57 1nucstra la panta11a donde se realiza la in1presión de órdenes de compra 
previamente generadas. 

'p,,,. .... d..,••• 

~~~2::~·~:~-. - --
' Ptod..,.,.,,.. 

<:of'T•boo 
P•od,...~-.:oo • $'-'~"'••I 

ti.;;:~';'.;"''---
••~•Pr•o" 

•O•.,<>luuo"' 

~-;,:.~:~~ .. 
•ft•m•••o" 

P•YOhH><> ... 

• ft.•rT>•O•or•J1::> 

~~:~i~~:-;-----

L• .. • P••c·o• 
l •••~ · ..:oolo• 

~ Consulta Compras 

1 To._, u :::J . --- ·<l~~--;.-.1: r.¡ T,-:o-,-Jo-=•-------:3•---
c::==:=J f"gl,., f"or••' c:=:==:J lot•do j TgdO• ::J 
'''"°'"'ºº' 1 ... -. ''" '"·0•·>00' 1 -=:i 
c==::=J '°""" ••• ''" c:=:==:J ••<"- Coo c===J 
c::==:=J Moo<o ''" c:=:==:J •••••••••· C:=J 

ll 
il 

u 
u 

Figura 3-57 
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Procedimiento: 

1;· ·.RealiZar una,bÓsqueda siguiendo IOs pasos de la consulta de compras. 

~~'._·~ ri~-:~~i~~ con el ratón sobre el botón ~ de la izquierda del registro a 
-~:-~~··iÍnprlinir como se nluestra en la pantalla y automáticamente abrirá un 
-~~~{;..;:_Cuadre>. de ·mensajes indicando uhnprimir Tipo de Documento: CO Con 

· ¡_;,_ folio:·12" 

~-/'.Presi".>nar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar,:en 
- caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar y· 

-~· automáticam.ente abrirá la hoja preliminar de impresión. 

4." Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir~ abrirá la página de impresión 
dar clic con el ratón en el botón Ace tar. 

Imprimir Distribución. procedimiento: 

L Realizar una búsqueda siguiendo-los pasos de la consulta de compras. 

2. Dar clic con el ratón sobre el botón ~ de la derecha del registro a· 
imprimir y automáticrunente abrirá un cuadro de mensajes indicando· 
"Imprimir Tipo de Documento: OC Con folio: 30º 

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar. eÍr 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar y 
automáticanlente abrirá la hoja preliminar de impresión. •,' ""~ 

4. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir. abrirá la página de impresióri~'-
u dar clic con el ratón en el botón Acentar. '" 

3.5.6 Ventas 

El objetivo principal de este módulo es el de realizar la remisión de las ventas. 
devoluciones y la consulta de éstas. 

Las opciones de menú comprendidas en este módulo son: 

Remisión 

Devolución 

Consulta 

Apertura y cierre de sucursal 

La Figura 3-58 muestra la pantalla de acceso al módulo de ventas. 
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-''":",.,.,.. 

"'--"~~~---3 
~<:•mb10 P•s•wo•d 
n Con>pr .. ., 

.> P•c•paon 

.. Devol.,c1on 
... con• ... tt• 
nvc-nl•• 
•Pemo11on 
, D•vol.,c1on 
•<:on• ... lt• 
• Pem•••onJ•P 

QCo·le Ju c•1• 
"Recolecc.ion 
'C. ~aPa•I 
~c. Fin d•• 
.:~~~~!_ .. <tl __ 
.., a.pel""tura/C••"• 

s ... cv .... 1 
_,,Re9•Sb•~ 

•nV"•dal•eloda 
k"lSPhP 

Remisión 

SID tiende 

Figura3-58 

Esta pantalla se encuentra dentro del menú de Ventas y la opción Remisión. 

Inicio de monto en caja 

Al realizar la primera remisión se abrirá la pantalla mostrada en la Figura 3-59 donde se 
deberá de ingresar el monto con el que inicia la caja operaciones. 
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r"•'-''"''º"'""-""'""'•"'--~-..o.J .. e •f'T'lb•<> P ........ d 
,,Com.-•11• 

•llt•m•••on 
.. D ... aluoo,.,, 
•cC>n•uH:• 
~lll•m•••<>ft..IU> 

be •. ,., '""••l.!.__ 
•Pec:ol•cC•o-. 
•C. P••Cl•I 
"'C.""'" d•• 
h Suc:ur••I 

.,•p•~•A/C••"• 
s .. cun•I 

..... •g••tr•• 
... b•dal••hd• 

Procedimiento: 

Fondo de Caja 

fonOolntct.aldeC•I• ~ 

Figura 3-59 

1 ~ Posicionarse en el c~~o y ~~~tar 18: ~tidad que se tie~~~ en··~~~-~:¡:>"·:~~~~~~~, 
2. Presionar Ja tecla Tabulador y Ja tecla INTRO o dar clic con el ·ratón sobre~;):~''. 

el botón Aceptar, en caso contrario' dar clic con el ratón sobrC-,el ,botóri\f¿:~·:: 
Cancelar. •, , . ~ .. 

Venta de Productos 

La Figura 3-60 muestra la pantalla donde se realiza la venta del producto(s) contenido(s) en 
la transacción. 
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~n~c~··~~~··~~-·-···~~~-::1 
"'Clo•nt•• 

Remisión 

vendedor: (• • ~si:o _F..-._es LoPez 3 hve"'ª" 
... .,..m,_,.;,., Cantidad: ~ C11e. producto: 
~ Con•ult• "'•nt•• 

[J s .. 1, .. 

Procedimiento: 

Precio: 

i@ih e 'M""'I 
1 7501056904001 BOTIN DUKE PAR 

BOTIN DUKE PAR 

Toral· 

Descu.::nto: 

Figura 3-60 

± AQ.-eg•I" 

pag;;¡w 
l,678.42 

t.7••··· 

1. Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las Teclas de 
Direcciona.miento o con el ratón el tipo de Cliente que se está atendiendo. 

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

3. Digitar la cantidad de productos a vender. 

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

S. Digitar la clave del producto o capturarla con el lector de código de barras. 

6. Presionar la tecla Tabulador y presionar la tecla INTRO o dar clic con el 
ratón sobre el botón Agregar (para agregar más productos repetir los pasos 
anteriores a partir del 3). 

7. Dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar y automáticamente abrirá una 
pantalla. posicionarse en el campo Monto y digitar la cantidad que se está 
recibiendo. 

r 
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8. Dar cliC c<?n el ratón .sobre el botón Agregar. .._"'.":·}·' ·~-·~:-; <-: 

9. Presionar 1~ tecla Tabulador y presionar Ja tecla t:ÑTRO o dar cJiC co¡:; el 
ratón sobre el botón Ace tar automáticamente abrirá el ticket de com ·ra~ 

Imprimir Ticket 

La Figura 3-61 muestra donde se visualiza una transacción de venta. 

Procedimiento: 

~ .......... Piroducto Mac,.,,...,., lirde1_. r¡Eil[!!I 
--~- ---- . - ---

•• 1A 'IDNDA. LA. DI! c. v. 
BOSQUE DE CIRUELOS 168•2.A 

SUCUFt.SAL1 CEl'fTFt.O 

Noculllnaio 35000 
ZaP4o tcu- 'blu.:o 220.00 

IVA1 56.00 

DESCUEHT01 

TOTAL! 

EFECTIVO• 

000 

5'1000 
60000 

CAMBI01 30.CD 

Articulos 1 2 
17-09•2003 S1~S pm 125 

L• A.tendiOI CAJEFt.0 02 CE 

P•QO en una sol• exhlbldon 

ºGr•d•• por su compra• 

JJ,lmpr!_mii:J 

Figura 3-61 

X 

l. Después de realizar l~s.pasos anteriores dar clic con el ~tón en_ el ~~{ni!;~~ .. ~:. 
In1 rimir ue se encuelttraen la arte in:feriordel ticket.·, ~.: .. ·:~·~~, .. ::'::"~~ 

De"·oluciones 

Esta pantalla se encuentra dentro del menú de Ventas y la opción Devoluciones. 

La Figura 3-62 n1uestra la pantalla donde se registra la devolución de una venta realizada. 
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•·0 ..... 1 .. c•on 
- <.: ......... ~-

~:;~~i;,::.: 
,;<~::::~:. 

Procedimiento: 

Y Devolucl6n ventas 

. im•.....w "'' ·etffi 1. 
DI ~S'SMl Z:...,.,..1-...-.. 

__ ..,.__.._,. 

•.G1'•bttr 

Figura 3-62 

...... .... --· --· TDTA'"° 

L Posicionarse en el primer campo y digitar el riúmeró de sucUrs3.l .. ~ 

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse .. con el· ratón en el 
campo. 

3. Oigitar el número del ticket de venta. 

siguie,nt~ · 

4. Presionar la tecla Tabulador~ automáticamente pondrá la fecha de 
devolución y desplegará los productos. 

5. Quitar o cambiar la cantidad de productos que no se devolverán, 
posicionándose en el campo Cantidad como se muestra en la pantalla o dar 
clic con el ratón. sobre el botón Eliminar. 

6. Dar clic con el ratón sobre el botón Grabar y automáticamente abrirá el 
ticket de remisión. 

...• ·-

Nota: También se podrá acceder a esta página desde la pantalla de consulta (ventas}. dando 
clic con el ratón sobre el nún1cro de folio. 
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Imprimir Ticket 

La Figura 3-63 muestra Ja pantalla de la nota de crédito generada a partir de una 
cancelación de venta. 

TOYAL 
_ .... 

"'-lmlr 

Figura 3-63 

Procedimiento: 

1. Después 'ci~ reál~zar' !Os paS~ii aiiteriores dar clic dO};?;~i~~tÓn-~ .~~ _.e(b'btón 
Im rimir· 'ue se encuCD.tra.'·erí:Ja arte inferior del tiCKét:.t77*fF;C:~:r.- '..»d~. 

Consulta 

Esta pantalla se encuentra dentro del menú de Ventas y la opción Consulta. 

La Figura 3-64 muestra la pantalla donde se realizan las consultas a las ventas realizadas. 
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- - - - .. r:l 

~ ll•c•pelon 
'Oevoludo,.. 
'Consult• 

•Jl;ern•••On 
•oe .. ol1.1clon 
~Consulte 
.,Ram1s1onJ1p 

QCo•t.: k:u1• 

... Racolacc1on 

=~: :¡-:.~~! 
:::l~1J~11sal __ . 

,.Ao•rtu•AIC••n• 
Sucursal 

,.Ra911""•• 
•ntrada/1alida 

Procedimiento: 

Consulta Ventas 

ITod•• 
i::=:=:J 
lu-o<J-2003 1 
jTodos 

= A 

~ A 

~ . 
= A 

= A 

"""' A 

" A - A 

z.m. A 

::J 
Folio Fln•l 1 c===::J 
Fecha ... '"' b 31·09·2003 ! 

::J 

UllUR• 111.00RIGUEZ 

LAURA RODRJGUEZ 

UllURA ROOlltlGUIZ 

LAURA ... ODIUGUIZ 

13-09-2003 t>Ul'Ut. ltOOIUOUEZ 

131-07-2003 LAUl'lA ROORIOUIZ 

13-09-2003 LAUflA ROOilllOUEZ 

13-09-2003 LAURA kOORlcJUIZ 

LAURA llOOIUOUIEZ 

Figura 3-64 
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1. Posicionarse en el primer campo y selC:ccionar con las tecla· -de ~·~~.'; 
Direccionamientos o con el ratón el Tipo de Docwnento a collsultar 
(Ventas o Devolución de Venta) (campo opcional). 

2. Presionar ta tecla Tabulador o posiciono.rse con el ratón en el siguiente 
campo. 

3. Digitar el número de Folio inicial a consultar (campo opcional). 

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
ca.rnpo. 

5. Digitar el número de Folio final a consultar (crunpo opcional). 

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con él ratón en el siguiente 
campo. 

7. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón el Estado en 
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· el que se encuentra el documento (Activa o Cancelada) (campo opcional) .. 

8. Presio-n.a;.t: la tecla Tabul~dor ~posicionarse con et --~tón en el si&uiente·-· 
campo. 

9. Digitar la Fecha en la que desea iniciar la consulta (dd-mm-yyyy) (campo 
opcional). 

10. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

11. Digitar la Fecha hasta donde se desean ver la.s ventas a consultar (dd-mm­
yyyy) (campo opcional). 

12. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente'­
carnpo. 

13. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón el nombre 
del vendedor a consultar 

14. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO para desplegar la 
información de acuerdo a los criterios de búsaueda seleccionados. 

Cancelar Ventas 

La Figura 3-65 n1ucstra la pantalla donde se registra la cancelación de ventas previamente 
realizadas. 

jT-<feo = (>•-••->••> 1 
jTodo• 

3 

····-···-"= ·-··- ~-. ,, ••••• , •• , 1 
3 ""'-

r... . ... _llUl-~16.-o d- ............... ... ... --.. -~-.~----
'-- ~-· ~--====:J 

·-·M¡ 
;-~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ --........ .. 1 

Figura 3-65 
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Procedimiento: 

Con~ult ID Vun1 n~ : .. --···· _,__J 
Ir-"-, e~ • • -m•~.~ •• =.-.-,,-•• -.-. -- T•po Do"'' JT ..... , 

............... 
•t> ... 01 .. "¡ .... 
•c ....... ". 
......... ,.,o .. Jop 

·••co••cc•o .. 
~c. P••..o•I 
~e .,.., ..... 

. ;~:.,.~;:,~e••"• 

.••9••V• .. 
....... rt-.J••hrt• 

c:::=:=:::J 
,, ••••. , •• , 1 
jTorto• 

Yalldación de U1.uerto 

3 
..... """" c:===:J 
................ 120-0•· 2003 1 

20-o•-
200:11 

20·0•-
200:11 

20·0•­
'.;:0o:io 

3 

!Todo• 

1.. Realizar una búsqueda siguiendo los pasos de la consulta de ventas. 

3 

1:1 • 
1:1 " 1:1 a • 

2. Dar clic con el ratón sobre el botón ~ de la venta a cancelar como.se 
muestra en Ja pantalla y mostrará un cuadro de ·mensajes preguntando 
''Desea Cancelar Tipo de Documento: RE Con Folio:lOl? · · · 

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar. en .. 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar. 

4. Abrirá un cuadro de validación en el que el coordinador deberá de ingresar 
su clave de usuario y contraseña.. 

5. Dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar y el sistema cambiará el estado· 
de la remisión de A (Activa) a C (Cancelada l. 

Imprimir Documento con10 Reporte 

.. 
a 
a 

La Figura 3-66 n1uestra la pantalla donde se realiza la impresión de la(s) venta(s) 
previan1ente realizadas. 

Figura 3-66 

Procedimiento: 
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·:.:. 1. Realizar una búsqueda siSuiendo los pasos de la consulta de compriis. -

2. Dar clic con el ratón sobre el botón ~ como se muestra en la pantalla y' 
automáticamente abrirá la ventana de Validación de Usuario 

3. Posicionarse con el ratón en el primer campo y digitar el usuario. 

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguient.e 
campo. 

5. Digitar la contraseña y presionar Ja tecla Tabulador o dar clic con el ratón 
sobre el botón Aceptar y automáticamente abrirá la pantalla preliminar de 
impresión. 

6. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir., abrirá la ventana de 
imoresión v dar clic con el ratón en el botón Aceotar. 

Imprimir Documento como Ticket 

La Figura 3-67 rnuestra la pantalla donde se realiza la in1prcsión de la(s) vcnta(s) realizada 
como ticket. 

lf"L. C=o.~_70-",0"'.~••'"'•-••-,'"Cd -- ~Topo i;•oc: 

ca,..1>• .. • ---·---- -~ 

: ~=~:~~;~: .. 
v.,nta• ------

'••rn•o•on 

'º•"º'""'"'" . ~ .......... .. 
• ••rn•u<>.V•P 

c .. 1 .. .tc.c•, .. - -- -- - . -------
'••co•euoon 
- ~- p..,,.,,.1 
•<:: "'" d•• ..... ,..,, ..... , 
. ;:;;~~~/C••••• .............. 

..... t••d•l••l·d• ....... -·-------

Consulta Ventas 

c:::==i 
l.:o-o.,-zooJ 1 
jT<>do• 

3 
"'"'''º ,. ...... c===:J 
"•d'o• ,.,,., lzo-o•-200> ! 

3 

v ... ud .. clbn d .. u~uftrio 

Figura 3-67 

125 

... .. --
3 

2:$ • • 
;::$ a a 
l:S a í 



Procedimiento: 

1. Realizar una búsqueda siguiendo los pasos de la consulta de compras. 

2. Dar clic con el ratón sobre el botón ~ como se muestra en la pantalla y 
automáticamente abrirá la ventana de Validación de Usuario 

3. Posicionarse con el ratón en el primer campo y digitar el usuario. 

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

5. Digitar la contraseña y presionar la tecla Tabulador o dar clic con el ratón 
sobre el botón Aceptar y automáticamente abrirá el Ticket. . 

6. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir. abrirá la ventana de 
impresión v dar clic con el ratón en el botón Acentar. 

Apertura I Cierre de Sucursal 

El objetivo principal es el de abrir y cerrar la sucursal. es~a opción se encuentra dentro del 
memi de Sucursal y la opción Apertura/ Cierre Sucursal. representándose en la Figura 3-68 
la pantaJ1a de acceso al n1enti de Sucursal. 

·:::~~~¡c ..... 
·"'•Q••tt•~ .... t..dJ••'•"'• 

Figura 3-68 
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Apertura Sucursal 

Durante el proceso de apertura de sucursal se abrirá la pantalla mostrada en la Figura 3-69 
donde se deberá de seguir el siguiente procedimiento: 

.. 

f"'h~'oc••,,,"e.":=•7••~-~-3 
'"C•mb10 P••••o•d 

Co<npra• 

.. R.eepCIO .. 
~t>•volueton 
.. c ......... tt. 
hvonta• 

,.Rem,soon 
"'Oevoluaon 
.oco .. •utt• 
•RomuoorJ•P 
ne •. , ... .,.. ... • 
'"RocoleeCIO" 
•c. Paroal 
~c. Fin di• 

J.!!.·~~~·! ... ~~----
~ "P•...._. • .,c ...... 

Sucur•ol 
~"•9••tr•• 

OnU•da.l••ltd• 
ns.1 .. 

Procedimiento: 

.:J 

( Apertura y ciel'T'B da sucursoi 

P•r• I• .ir.p•ttur• o c1.,.... d• s .. ,.,.,,..., •• ••••cd•,..• une Opd6n 
Y h•9• dldl en el •ot6n Ae.ptar. 

SUCULlllSAL.1 ClllltlllJllDA 

C!::f Abrir sucursal. 

~ cerrar sucursal. 

Figura 3-69 

1. El sistema indica que la sucursal está cerrada y selecciona automáticamente 
la opción Abrir Sucursal. Dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar y 
automáticn.rnente abrirá un cuadro de mensaje preguntando HApertura de 
Sucursal. Está Usted. Seguro?" . 

2. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar, en 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar. Abrirá un 
cuadro de mensaje indicando ·~Proceso Realizado Satisfactoriamenteº. 

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceotar. 



Cerrar Sucursal 

Durante el proceso de cierre de sucursal se abrirá la pantalla mostrada en la Figura 3-70 
donde se deberá de seguir el siguiente procedimiento: 

Se9.,•ul.td ;.J 

'C•mb10 P,afS•O•d 

n Con•ptas 

'P•c•pc10,.. 
-'C>•voluc10,., 
.-co ... •ult• 

•R•m•••on 
w>C>evoluciD" 
-'COnJult• 
,.. P •m1sionJ•P 

Ca·1., Je e•• 
, Fl•coleccion 
..><:;. P••Cl•I 
--c. 1'"1,. di• 

.: .......... ~-~· -... ;:~'!~~i.;;-.r!_;~ 
,,P•v•n .. •• 
... tt•dA/1•hd• 

h S•l•r 

Procedimiento: 

..:l 

Apertura y C erre aa Sucursa 

] P ••• I• ... P•~•• o Ci•n-• d• 9ueurs•I•• ••l•cdo'"'• un.a Opa6n 
, y h•Q• dtdo. •" •I lt.ot6n •cept••· 

~ Abrir Sucursal. 

~ Carror sucursol. 

Figura 3-70 

t. El sistema indica que la sucursal está abierta y seleccionar 
automáticaniente la opción Cerrar Sucursal. Dar clic con el ratón sobre el 
botón Aceptar y abrirá un cuadro de mensaje preguntando .... Cierre de 
Sucursal. Está Usted. Seguro?" 

2. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar. en 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar. Abrirá un 
cuadro de mensaje indicando ""Proceso Realizado Satisfactoria.menteº. 

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceotar. 
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3.5.7 Corte de Caja 

El objetivo principal de este módulo es el de registrar los ingresos por ventas: recolección 
de dinero. tos eones de caja parciales y de fin de día. 

Las opciones de menú comprendidas en este módulo son: 

Recolección 

Corte Parcial 

Corte Fin de Día 

La Figura 3-71 n1uestra la pantalla de acceso al menú de corte de caja. 

~º~·~··~-~·~··~··"--~~~~ 
.. .: ...... b•O P•11•0•d 

ncom1.1r.• .. 

R.ecepcoon 

'C'•"'º""'~'º" 

~ ~:::~:t• 
"•"""''º" 
'De~oluc:>o" 
. c ..... utta 

i=.. ................ J1p 

1C:o·u; kica1 a 

'Fl•coleca.;.n 
.. .: Pe•c>el 

.. e ~'" d•• 

,•pertu••TC••••• 
$ucu .. •I 

.. "'•o••t••• 
•nttada/ ••L•da 

n<> .. 1or 

.:.1 

SID tienda 

Figura 3-71 
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Recolección 

CO"'lJr.-• 

............ º" 
: ~=~:~u:.º'"' 
..... ,...l1•onJ1p 

OC•·to .Jo c•1• 
• R•colecoan 

:~: :i:~~! 
j_Sl!!~~~..,_I_ ---
•"P•otur..tC••rt'• 

Sua.ir••I 
.. "-•o••t.-•• •ntr•d..,••l•d• 

0 S•hr 

RECOLECCION 

'•t••• <11 .. P''"'Vº 

Efecth•o 

.:J 

Esta pantalla se encuentra dentro del menú de Corte de Caja y la opción Recolección .. 

- § " 

La Figura J-72 muestra la pantalla donde se realiza la recolección de ingresos por tipo de 
pago. 

Figura 3-72 

Procedimiento: 

l. ~~~~~~t::C e¿e ~~f q~e co7espoi~jff~.~~~;de~&~~.;;§!~~i~t;.r;~f. 
2. Presionar la tecla Tabulador y la tecla ÍNTRo'.:p~ d~splcgar el ticket 'ó''i'!r-. 

comnrobante de dicha entre,qa .. ·. · -: :·~~·~;/~.~-.~r. · · ,}-':.. '~ ·-~· 
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Imprimir Comprobante de Recolección,. procedimiento: 

L Después de haber realizado l~s paSOs ~ierior~S/dáÍ-. el~<.;· cé)ñ~ ~I iatóÚ.:~Sobéé 
el botón Im rimir. · ·. · · '- · · 

Corte Parcial 

Esta pantalla se encuentra dentro del menú de Corte de Caja y la opción Corte Parcial. 

La Figura 3-73 muestra Ja pantalla para realizar el corte parcial de caja 

""~"":"':!.":~~~~·~"·:c...-•. -.-.• ~-"" 
neº"'"'''"'"' 
•p·~•POO .. 
"'De .. ol,,.c•o.., 

h~:::~~-
.. ,,,.""'"'º" 
"'D•voluoo,., 
•Cor>•ulte 
~"'•""'•'º"'.Jsp 

•R.col•CCIOh 
-"C Pa•<:>•I 
•c ...... º'ª 

• "P•~·...rc ••••• 
Sucu•SAI 

.. :;t~~~·;;. •l•d• 

n \.Ah~ 

Procedimiento: 

.:J 

CORTE PARCIAL 

Wtif#A@@Ut.W 
)2-a.s 

"º'"' cr•d- 1• ,.:.----
"'lASTEl't CARD 1• ,..,.----

, . 

Figura 3-73 

1. El sistema solicita la validación.· d~1 ··. sllper-0.~~-· P~~,~~.:.é(~t.c~:;~~~='~!;~ ;.­
Posicionarse en el campo usuario y selecCionar.:t'con·~-~las';Teclas.·. de 
Direccionamiento el nombre del coordinador. ·::~ .;~~. · -~-

2. Presionar la tecla Tabulador y· el coordinador deberá ·de di_gitar .su 
contrasei"ia. 
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< .. 3,. ·Presionar la· tecla Tabulador y Ja tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre 
el botón Aceptar,. y automáticamente abrirá la pantalla de Corte Parcial. 

4. PosiCionarse en el campo correspondiente al Tipo de Pago y digitar el 
monto que se tiene en caja. 

S. Presionar la tecla Tabulador hasta llegar al botón Aceptar o dar clic con el 
ratón y automáticamente abrirá el ticket de Corte de Caja para imprimirlo,. 
dando clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra en la parte 
inferior del ticket. 

Corte Fin Oía 

Esta pantalla se encuentra dentro del menú de Corte de Caja y la opción Corte Fin Día. 

La Figura 3-74 muestra la pantalla donde se realiza el corte a) fin de día o de la jornada 
laboral. 

a..--....... . 
'(: • ..,..,b,o P•t O•otd 

](:u.,...I.>'·'"' 
•P•c•poon 
·t•• .. oluc:.>o"' 

~~:::~~-
•P.•rn•••O"' 
·C••volvc•<>"' 

Cons.,lt• 
.................. J.~ 

c ... , .. lo; c•1c 

""•co••cc.>o"' 
•c. P.,.,,.1 
•c . ..-,,. d•• 

h s ........... ~1 
. ·~•rt\.o•.t'=••"• 

s .... c..•s•• 
·"·~·tt••• ., :::;d-'••••d• 

Corta Fin de Ola 

.:J 

Figura 3-74 
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Procedimiento: 

t.: c:oar-·~ú~,.cOn el ratórl, sobre el bOtóll Á~epi;u:.y::aUt~hi~tlé'~¿' 
~ TI:stimen' de los movimientos que se reitlizaron eñ e1;éu~~- -·.·-.·' -

2. ~~~~fu~r;,~;,.r;~~e~~~~:ri~~-c con ei' ratón ~ob~e~ e~~~~??;,:r:"4~~L1~;~~ 
3.5.8 Monitor 

El objetivo principal de este módulo es el de mostrar las ventas y utilidades al momento de 
realizar la consulta. 

También muestra el histórico de las ventas e inventario de acuerdo a criterios previamente 
especificados: por tienda. clasificación. linea o proveedor. 

Las opciones de n1cnú comprendidas en este módulo son: 

Monitor 

Registro Entrada I Salida 

La Figura 3-75 presenta la pantalla principal de acceso al módulo de Monitor. 

,..,.o,.•m••n~o• 

•Pood._,c<>oo 
Comb~• 

. .,,.,,,¡._.~o•. s ... cu•••I 
";;;';;"~;;--·,._ __ _ 

"•••P<'º" 

••;on• .. "• 

................. 
'D• .. oluc•oro .. ; .......... ~. 

••m•••<>r\J•P 

~r.:~:~~:~ 

BID t.londa 

Figura 3-75 
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Consultar Monitor General 

En la Figura 3-76 se muestra en forma global las ventas y el inventario que tienen las 
tiendas en el momento de realizar la consulta. 

Aquí se 
muescran la 
ventas) las 
utilidades qL 
ticn1..·n las 
tiendas 

Al dar clic en cualquier 
registro de esta columna 
moscrará. e) efectivo que 
tiene dicha tienda. 

u u " •• n " JI rr ...... _ 
Aqui se muestra la 
gráfica del total de las 
ventas y la utilidad de 
todas las tiendas por mes. 

Aquí se muestra 
información importante 
de cada una de las 
tiendas. asf como que 
tienda no ha abierto. 

Figura 3-76 

Al dar clic en cualquier registro 
de esta columna mostrará la hora 
en que abrió la tienda. la hora de 
llegada de los empleados y 
retardos del mes en curso. 

·~ ... 
. ···"····· • Po~ lín•• • 

• Po• d•••ftc•• 
• Po• P•O,.•• ..,. 

• Po• d•slf1caa6n 

• Po• pioo .. eedo• 

Acceso directo a los 
diferentes históricos 
de Ventas e 
1 nvcntario. 
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Aquí 
111ue~tran 

las ventas y 
el 
invent;;1rio 
,,Jt: la tienda. 

Consultar Tienda 

En la Figura 3-77 se muestra en forma global las ventas y el inventario que tiene la tienda 
en ese momento. 

$0.00 

$0.00 

$0.00 

$0.00 

:SD.oo 
t•38-18 

$2"76.<ISO.OO 

Al seleccionar una de estas 
opciones. abrirá. 
respectivo monitor 

f356.910.00 

$3.2'52 .... 

·f<1"76.6• 

$80.•60.QO 

Tot.al t;1.1as.oo · $.t..o'5s.oa. $.326.23<t.24 

M 
• •M 

:."~ . ·-
: .. ~~~ 

Aquf se muestra el total de 
las ventas y Ja utilidad de 
todas las tiendas por mes. 

Figura 3-77 

l. Para abrir esta pantalla dar clic con el ~tón sobre el nombre de la tienda 
como se muestra en la antalla anterior. 



Consultar Detalle por Linea. Familia y Subfamilia 

En la Figura 3-78 se muestra la consulta sobre ventas e inventario de la Línea. Familia y 
Subfamilia seleccionadas. 

Monitor 

Wiftf>.F•+cu-;; 
............. ,.,.. . ~..... ,. ... '~ 

u ...... - - -.,, .......... - - - - - --- ... ~-··• ....... - H-W•Hffiri--' !ri--·~­.c ..... 
... _ .. ..,G.ola,oo 

• -.-l'fT 

i 

S•2'11.00 so.oo 
f12S.DO 

ti ur.O 00 

JO.O» 

'º ºº 11.1a:i.oo 

'º ºº soºº 

Ver Familia .. procedimiento 

t•0.279.1• 
•2.,0 • .,1 

......... ......... .,_.. 1 
•1.11,•Z-:LDG~ ·•a;s.a,.; .... -:_s:r:~ ;" -
....... o.oo ••.240.29 •. ~ 
••·•.J•.oa S7•1·•" 
S:l.•9'5.00 • 

....... . .. ,. ........ ,. ;,_ 
n2•.2~ ... z .. " - : ·*".3''~"••::ia \: .. t,1.a,...z:.•;z• .:.-:.:.:t>a•.!.':::~:::.:.r: 

Figura 3-78 

L Dar clic con el ratón sobre el signo+ que se encuCn.mi.·a la ~uiCrd~ ~e i~~~ 
linea como se muestra en la Pantalla anterior y autorD.áticamente desj:>legará 
el nombre de la familia. ·· ·..: -~- · 

Ver Subfamilia~ procedimiento 

l. Dar clic con el ratón sobre el signo+ que sC·Cncti,;lltia a.1~-,~UiCrda d·et~;;, •·: 
nombre de la familia corno se muestra en··ta p3ntana-y autOinátiéameiitC.°'"·' 

Nota: 

des le ará la subfamilia. ~' ¡;¡:· 

Cada que se selecciona una familia o subfamilia se mostrarán las gráficas que 
corresponden a éstas. 
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Al dar clic con el ratón sobre el signo +de una Subfamilia muestra las claves de los 
productos que pertenecen a ésta. 

Consultar Detalle por Proveedor 

La Figura 3-79 muestra Ja pantalla donde se puede consultar la venta y el inventario global 
por proveedor. También muestra el total por productos de cada proveedor. 

Monitor 

lidffifilQH !i 
- - -- ~ ........ !' ... "• -'~-'-'-' ~·!__ -

~re•••ct.r """"''•• , .. .., .. .,,,.,,., 
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7'501101'520007 SO.OO $0.00 S235.9e f0.00 -f23S.99 35' 

7501101520006 10.00 ·f224.52 33:5 so.oo f224.S2 
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3•200000•1 t1,22D.OD f"7•.•• so.oo SO.DO s••1.s2 

0001 

~-·i-o .. ~ ... .-0r:c;..-.. .. 

i 

Procedimiento: 

so.Do 

S125.DO so.oo 

so.oo 'º·ºº 
s1.060.oo Sl.055.00 

so.oo so.DO 

'º·ºº 

f2.e50.04 

s•.503.5• 

·S17e.65 

S•0,256.e7 

s250.51 

S276,450.00 

·~r-

Figura 3-79 

s2,,,5,0D 

l•.•eo.oo 
$3,170.00 

$61,133.50 

$3,503.0D 

$3:56,910.00 

t144.•• 
1176.44 

s:>.348.66 -1e74.31 

120.876.63 

S3.252.4' 12••.35 

s•o·•"º·ºº 2•.10 

l. Dar clic con el ratón sobre la palabra Proveedor que se encuentra en la 
parte superior derecha de la pantalla. 

2. Dar clic con el ratón sobre el signo + que se encuentra a la izquierda del 
proveedor como se muestra en la pantalla y automáticamente desplegará 
los art[culos de éste. 
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Consulta de Históricos 

La Figura 3-80 muestra las ventas y las utilidades de cada sucursal por mes así con10 una 
b~áfica lineal del comportamiento de estos dos parámetros en el tiempo. 

Monitor ·; ~.- _..:.._~:..,-..: ~~-.: ·-.--· 

Cffi'fiffi·i#P&·•m+wa.;1•=•w"' "" , mem•rnrt1e"m''M· 
-·m.-••m:immm!mmm ___ mlml!mm--

Y• .... ·- •• ·- ·- .... ...,. ...._,. ...no.- ·- .... ... 
V• .... •• •• •.1n.- •• -
Y• •• •• ._.. .._.,.. ... .... _. •• •• 

U• ·- •• .... ...._ -.111.1• •• •• 
Y• ·- .... ... 
V• ._ 

r ~I .. ~. 
-----------------···-~~ - : -- ~---·------ -

Figura 3-80 

Procedimiento: 

l. Para consultar los históricos de Ventas e Inventario, dar clic con el ratón 
sobre el nombre de algwia de estas opciones que se encuentran en la'tabla 
de históricos del Monitor General. 

2. Se muestra una tabla con la información y la gráfica con el total en ventas y 
utilidad de todas las tiendas oor mes. 

3. Cuando desee consultar nuevrunente esta gráfica dé clic con el ratón sobre 
la oalabra tienda como se muestra en la nantalla anterior. 

Nota: Para ver la gráfica del histórico mensual por tienda .. dar clic con el ratón sobre el 
nombre de Ja tienda a consultar como se muestra en la pantalla anterior. 
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Registrar Entrada I Salida 

Registrar Entrada 

La Figura 3-81 muestra la pantalla de acceso al registro de entrada de empleados,. esta 
pantalla se encuentra dentro del menú de Sucursal y la opción Registrar Entrada/ Salida. 

Esta función permite administrar correctamente el recurso humano 

~,..o,.,..., .• ,..,tot 
he ..... ., ..... 

~o•d•"' 
.... •c•Pct0" 
'°º•"<>i'-'C•O"' 
•c ......... tt. 

hRe-1><>r!e01 

~ '"oducto• 
.. Pu,..to ••O•d•.-. 
,_._.n• pr•c•o• .. ,,.,.t · Cootoo ....... ., ... 
~T••"'sf•••"Cl.at 

~ g:;-'::,:.:.~.::c- .. ••d<>• 

• O•d Pend. • •ec1b•• 
~ Prod P•"d ... ••C.b"' 

h !>ucurOl•I 

.-""P•t"tu••I..: •• .,.. 
Sucurt•I 

~"'•o••tt•• 
.,.tr•dW••lld• 

0 S•hr 

Procedimiento: 

C:ONTRAS.EHA ~ 

DEKA RECtSTRAA SU ENTRADA 1" 

Figura3-81 

1. Posicionarse en. el , primer campo .. y ':.~é:'teccúc:>'~ con -- las T~~~~-.. de.:·· '- · ..: 
Direccionamiento o cc:n el ratón tu no.~b.~:·~ :-· ·:?/~: " 

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse· con· el ratón en el si~~nte··: . 
campo. ··· · :~. ,\ ... 

3. Oh!ita tu contraseiia. 
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4. Presionar la teclá TabuladÓr y la tecla INTRO o dar 'clic con el ratón s~b.,; ·. 
el botón Aceptar,. en caso ·contrario dar clic con el ratón sobre el b0t6n·'" 
Cancelar. Abrirá un cuadro de mensajes indico.ndo ... Se ha registrado' su 
entradan. 

S. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Acentar. 

Registrar Salida 

La Figura 3-82 muestra la pantalla donde se registra la salida del personal, esta pantalla se 
encuentra dentro del menú de Sucursal y la opción Registrar Entrada/ Salida. 

~ ..,.,.. ...................... ~- ---------------------~ 

•Mov•....,••"'º• 
JComv•·•.,. 
"º•d•" : ~=~:¡~~~; .. 
~Cornul•• 

·~·p•"""'" 
'P•odu~o• 
, P.,.nto ••< .. der\ 
wl..•••• p••c•o• 
"fw1ct • Co•h:>• 

; ~:;~:: ..... o •• 

: ~:::-%•,!.~,::ov .. do• 
• <."'>rd Pe,.d. "' ••obor 
w l>•od pe,..d. • ••obu 

":::...-:~:~Coerre 
.R•<;•otr•• 
•<>U•~..t••"d• 

egtstro de Empleados 

jLUC"'~allEZ'--LDH _ ::!] 

Dt:SEA RfCISTRAR SU SALIDAf 

Figura3-82 
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Procedimiento: 

L ., POsiCionarse eit el primer campo y seleccionar con las TeclaS' de 
Direccionamiento o con el ratón tu nombre. 

2.· Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

3. Digita tu contraseña. 

_ 4. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre 
el botón Aceptar, en caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón 
Cancelar. Abrirá un cuadro mensajes indicando "' Se ha registrado su 
salida ... 

S. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceotar. 

3.5.9 Reportes 

El objetivo principal de este m.ódulo es el de poder proporcionar al usuario una serie de 
herramientas que le ayudarán a administrar eficientemente la(s) tienda(s) o almacén así 
como et contar con elementos necesarios durante la toma de decisiones del área directiva. 

Las opciones de n1enú comprendidas en este módulo son las siguientes: 

Productos Punto Reorden Lista Precios 

Existencia- Costos 

Compras­
proveedor 

Prod. Pend. x 
recibir 

Ventas- Vendedor 

Kardex 

Dev. Compras 

Ventas 

Movimientos por 
Día 

Transferencias 

Ord. Pend. x 
recibir 

Ventas- Utilidad 

La Figura 3-83 muestra la pantalla principal de acceso al módulo de reportes. 
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:~:,"~'t:~:· 
• P•od .... cto 1 • Sucu•I al 

•O•d•n 

: ~=~:r::.," ... 
~conouh:a 

.. l'lem111on 

•Cavolu<•on 
•Cor-.uh:a 
•R.amu•orJsp 

"'Jlac:olacoo" 
"'C. Pa•C•al 
"C. F"•" d1a 

Productos 

- .- - ------ f!!lr;] 

·. SID tienda 

.. ___ ..,..._,_ .. =·- ,.e-.-·..,_.,... __ ,_.,__...,....,_._ 

Figura 3-83 

Este reporte permite visualizar en una sola pantalla toda la información de uno o varios 
productos: Linea. Familia. Sub Famili~ Unidades de Entrada y Salida, Proveedor y Estado: 
Activo o Inactivo. 

La Figura 3-84 muestra la pantalla de consulta de productos. Esta pantalla se encuentra 
dentro del menú de Reportes y la opción Productos. 
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, -:~:..~:7'c1•"•• 
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Procedimiento: 

Consu ta Proaucto~ 

~.,.... ..... 

Figura3-84 

3 
r.roc .. ~o .. ::::~,T=o=do=,===:!....---::a~ 

EotadO• ~¡T-.-•• -.------~3" 

·­... "' 01 A 
O> A 

l. Posicionarse en el primer,-- ~am~:- y~:S~lecci(u~ar conFlas T~~il~~--~.;1f~~t 
Direccionamiento o con el ratón Ja·sucursal_a consultar (campo opcional)/\.~?·,:·.?:_ 

2. Presionar la tecla Tabulad~~ ~ ¡)O~i~Ío~~~. con ~J.- ratótÍj·C:~-- Cl sÍ~~~~~~~r~ 
campo. · .;_ . -;..:·--. . ..... 

3. Seleccionar con las Teclas de Dire~~Íonamiento o éoit el ratÓn el Pro~eed~~~-.' ·. 
(campo opcional). .. ~ .·:, 

4. Presionar la tecla Tabulador o pOsicional-sé con ~l ratón 'en el si~C~td~··.~· 
campo. ~ · 

5. Digitar el número de Articulo con el ·que. desea iniciar la consulta (cim.po 
opcional). -- · 

6. Presionar la tecla Tabulador o posicion~C con ·el ratón en el siguientC 
campo. 

7. Di ita.r el nÚlllero de Artículo Final a consultar cain o o ional . 
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8.· Presio~· la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el Siguie~te 
campo. __ 

9. Sé:leccionar con las Teclas de Direccionarn.iento o con el ratón la Linea a 
consultar (campo opcional). 

10. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
Cal11p0. 

11. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la Famili_a a 
consultar (campo opcional). 

12. Presionar la. tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
carnpo~ _ 

13. Selecciánar con las Teclas de Direccionainiento o con el ratón la 
Subfamilia a consultar (campo opcional). 

14. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
CaJllpO. 

15. Seleccionar con las Teclas de Direccionrunicnto o con el ratón el Estado 
del producto (campo opcional). 

16. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre 
el botón Consultar para desplegar la información de acuerdo a los criterios 
de búsaueda seleccionados. 

Imprimir Reporte. proccdirniento 

l. Realizar una búsqueda siguiendo los pasos anteriores. 

2. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de la 
tabla y automáticamente mostrará un cuadro de mensajes indicando "Va a 
Generar Formato de Impresión..,. 

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar, en 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar .. Abrirá la 
pantalla preliminar de impresión. 

4. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de 
los registros y abrirá la pantalla de ºln1primirº 

5. Dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar, en caso contrario dar clic con 
el ratón sobre el botón Cancelar. 

Punto de rcorden 

Este reporte pennite conocer los principales parámetros predefinidos para la administración 
de inventarios así con10 la existencia y el punto de reorden. 

La Figura 3-85 111uestra la pantalla de consulta del punto de reorden que se encuentra dentro 
del menú de Reportes y la opción Punto Reorden. 
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Figura 3-85 
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l. PÓsicic~)riarse5:<:en·.· él,0""pri~er campo y ··seleccionar con las Teclas de · 
·Direccionamiento 1a· Sucursal a consultar (Campo opcional) 

2. P~~si~~~ ,J~"-~~C~J;.:· TabhJador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

3. Digitar el número de artículo inicial a consultar (campo opcional). 

4. Presionar Ja-tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

S. Digitar el número de articulo final a consultar (campo opcional). 

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
cmnpo. 

7. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la Línea a 
consultar (campo opcional). 



"';·~~·~P~~~ion~';.ia tecla·. Tabulador o posicionarse con el ratón en el si&':'Íente 
campo.' 

9. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la Familia a 
''.consultar (campo opcional). 

10. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

11. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la 
Subfamilia a consultar (campo opcional). 

12. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre 
el botón Consultar para desplegar la información de acuerdo a los criterios 
de búsaueda seleccionados. 

lmprin1ir Reporte., procedimiento 

1. Realizar una búsqueda siguiendo los pasos anteriores. 

2. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de la 
tabla y automáticamente mostrará wt cuadro de mensajes indicando HVa a 
Generar Formato de Impresión"". 

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar, en 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar. Abrirá la 
pantalla preliminar de impresión. 

4. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de 
Jos registros y abrirá la pantalla de '"Imprimir• 

S. Dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar,. en caso contrario dar clic con 
el ratón sobre el botón Cancelar. 

Lista de precios 

Este reporte presenta sobre uno o varios productos la información de existencia y los 
diversos precios de venta manejados en cada sucursal o región. 

La pantalla n1ostrada en la Figura 3-86 se encuentra dentro del menú de Reportes y la 
opción Lista Precios. 
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Procedimiento: 

'"' 

Figura3-86 

L Posicionarse en,·' el ,primer campo',: y· selccci~na'r--- con :~laS"~;Tecl~--, 
Direccionamiento la Sucursal a consllltar (c~po o~ional)._ . ;~:·f~~-

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con ~l:ratón'.~en el sigU.ient 
campo. . . ·. :~ ~--. ; 

3. Digitar el número de artículo inicial a consultar (~pO OJ>'?i0nat). _.,',.i-:;ft}_ ~,-'it:i.~~-~~--
4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con ·~i'·:ratóo"~en ~}" Sitl~ú~~~:·· 

campo. - "'~· ··;.,::.. .:;_ 

5. Digitar el número de articulo final a consultar (campo opcional). ..:·~ ... 

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con~~f ratón-'en el si~entC ;· 
campo. '< 

7. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la Linea a 
consultar carn o ional . 
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8. PresionÚ la té~la Tabtitad~~··c; ¡](;siCioruirse con ~rrntón--en ~-1 SiSUiénte 
crunpo. · 

9. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la Familia a 
consultar (campo opcional). 

10. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

11. Seleccionar con las Teclas de Direccionaniiento o con el ratón la 
Subfamilia a consultar (campo opcional). 

12. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento el Estado del producto 
(campo opcional). 

13. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre 
el botón Consultar para desplegar la información de acuerdo a los criterios 
de búsqueda seleccionados. 

Imprimir Reporte. proccditnicnto: 

1. Realizar una búsqueda siguiendo los pasos anteriores. 

2. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de la 
tabla y automáticamente mostrará W1 cuadro de mensajes indicando .... Va a 
Generar Fonnato de Impresión ... 

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar. en 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar. Abrirá la 
pantalla preliminar de impresión. 

4. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de 
los registros y abrirá la pantalla de ""lmprimirn 

5. Dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar .. en caso contrario dar clic con 
el ratón sobre el botón Cancelar. ~ 

Existencias y costos 

Este reporte presenta información sobre la existencia. último costo, costo promedio, valor 
total <lcl inventario a último costo y promedio de uno o varios productos seleccionados. 

La pantalla mostrada en la Figura 3-87 se encuentra dentro del menú de Reportes y la 
opción Exist - Costos. 
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..:JSuc1.:•••l1 
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Figura 3-87 
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l. Posicionarse en et·. primer•' camilo .Y seleccionar con las Tectasi.'éJ.e·;_.j( 
Direccionamiento la Sucursal a consultar (campo opcional). 

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

3. Digitar el número de artículo inicial a consultar (campo opcional). 

4. Presionar la tecla Tabulado~ o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

5. Digitar el número de articulo final n consultar (campo opcional). 

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

7. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la Línea a 
consultar <camoo oocionan. 
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8. :Presionar la tecla Tablllador o posicionarse coñ 'el ratórí·-:en.. el si~UiC~te··:· 
campo. 

9. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la Fam.ilia a 
consultar (campo opcional). 

1 O. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

1 L Seleccionar con las Teclas de Direccionmniento o con el ratón la 
Subfamilia a consultar (campo opcional). 

12. Seleccionar con las Teclas de DireccionanUento el Estado del producto 
(campo opcional). 

13. Presionar la tecla Tabulador y la tecla JNTRO o dar clic con el ratón sobre 
el botón Consultar para desplegar la información de acuerdo a los criterios 
de búsaueda seleccionados. · 

Imprimir Reporte. proccdin1icnto: 

l. Realizar una búsqueda siguiendo los pasos anteriores. 

2. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de la 
tabla y automáticrunente mostrará un cuadro de mensajes indicando ~"Va a 
Generar Formato de Impresiónº. 

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar .. en 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar. Abrirá la 
pantalla preliminar de impresión. 

4. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de 
los registros y abrirá la pantalla de "Imprimir .. 

5. Dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar, en caso contrario dar clic con 
el ratón sobre el botón Cancelar. 

Karclex 

En este reporte se n1uestran los movinlientos de entrada y salida de la sucursal para un 
producto en particular. 

La pantalla presentada en la Figura 3-88 se encuentra dentro del menú reportes y la opción 
Kardex. 
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3. Digitar el número de articulo consultar (obligatorio):·. ~!'.;. ,·: .;:;:- · :<.: ~. . 

4. Presionar la tecla Tabulador·o ·JX;~ici0:~e e -~ . e· ra __ t·~_._f.J_en ___ · __ ::_~-~-f~l. '-~~~l~~t~ ... : .)~ 
campo. e~~- ~ - .,,·_,,-" 

5. Seleccionar con las Teclas de-OireccionaIDientO:_o.Con el'i-atóii la'Lúlea a,. 
consultar. (campo opcional). º~.~ - .··:?::{:~'i:_.,.- ~~t·~· "·;,.\,.:\ 

6. Presionar la tecla Tabulador o ~~icionarse c~~~;~;1:·~Í~~ en ~el si~iC¡;te 
cam.po. · · 

7. Seleccionar con las Teclas de Direccionwniento o Con el ratón la Familia a 
consultar cam o o cional . 



s: ~=~~ ia !eC!a Taliutad6ró Pº~~º~f ~º~~~fa~~;~;~!:~~\M~!S~l~ 
9. Seleccionar con las Teclas de Direccionamient~~. o cOn· Cl ratón Já. -·;.- · 

Subfamilia a consultar (campo opcional).. _'.;' . .. ·. ·. ·.• . ·._·e 

1 O. Presionar Ja tecla Tabulador y la tecla INTRO o d.ri-~'clic con el 'í'atón sobre 
el botón Consultar para desplegar la información de ·acuerdO a Jos criteri<?S_ .. -; :. 
de búsaueda seleccionados. · • · ,~ ·· 

Imprimir Reporte 

l. Realizar una búsqueda siguiendo los pasos anteriores. 

2. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de la 
tabla y automáticamente mostrará un cuadro de mensajes indicando ºVa a 
Generar Formato de Impresión"". · 

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar, en 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar. Abrirá la 
pantalla preliminar de impresión. 

4. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al flnal de 
los registros y abrirá la pantalla de ulmprimirn 

5. Dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar .. en caso contrario dar clic con 
el ratón sobre el botón Cancelar. 

Transferencias 

En este reporte se n1uestra la información de los movimientos de mercancía: entradas y 
salidas al nivel de producto. sucursal origen o destino y el estado del movimiento. 

La Figura 3-89 representa la pantalla que se encuentra dentro del menú Reportes y la 
opción Transferencias. 
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l. Posicionarse en el ""'PriMer campo. y seleccionar cori. las Teclas de 
Direccionamiento la Sucursal a consultar (campo opcional). 

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

3. Digitar el f'olio inicial a consultar (campo opcional). 

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

S. Digitar el folio final (campo opcional). 

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

7. Dh:dtar la íecha en la oue desea iniciar a ver su consulta fcamoo oocionan. 
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8. Presionar la tecla TabU!~or o posi~ionarse con el~ratóil. en·:e1 siguiente 
campo. - - ·· ' 

9. Digitar la fecha hasta do~de d~sea ver Ja consulta (campo opcioná:I). 

1 O. Presionar la tecla Tabuladoi ~ posicioná:rse con et" 1!1tón ·en el siguic~te 
campo. .. . ,:. 

11. Digitar el número de artlculo inicial~ consultar (camp6 oJ><'i6~). 
12. Presionar la tecla Tabulador ~ posicionarse con e1:.~tón- en· el siguiente 

campo. 

13. Digitar el número de articulo f'mal a consultar (campo opcional). 

14. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el-' ratón en el siguiente 
campo. 

15. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la Línea a 
consultar (campo opcional). 

16. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

17. Seleccionar con las Teclas de Direccionaniiento o con el ratón la FaI11ilia a 
consultar (campo opcional). 

18. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

19. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la 
Subfamilia a consultar (campo opcional). 

20. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

21. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento el Estado del producto 
(campo opcional). 

22. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

23. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento el estado en que se 
encuentran las transferencias (campo opcional). 

24. Presionar la tecla Tabulador y la tecla lNTRO o dar clic con el ratón sobre 
el botón Consultar para desplegar la infonnación de acuerdo a los criterios 
de búsaueda seleccionados. 
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Imprimir Reporte. procedimiento: 

1. Realizar una búsqueda siguiendo los pasos anteriores. 

2. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de la 
tabla y automáticamente mostrará un cuadro de mensajes indicando "Va a 
Generar Formato de Impresión,•. 

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar, en 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar .. Abrirá la 
pantalla preliminar de impresión. 

4. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de 
los registros y abrirá la pantalla de .... Imprimir.., 

5. Dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar, en caso contrario dar clic con 
el ratón sobre el botón Cancelar. 

Con1pras por proveedor 

Este repone presenta la infonnación sobre el total de las compras realizadas por proveedor 
para un período específico de ticn1po. 

La Figura 3-90 muestra la pantalla que se encuentra dentro del menú de Reportes y la 
opción Con1pras Proveedor. 
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Figura 3-90 
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Procedimiento: 

J. Posicionarse en el primer campo y seleccionar con_ las Teclas de 
Direccionamiento la Sucursal a consultar (campo opcional). -

2. Presionar la tecla TabUi~dor o posici~narse con el rató~ en el siguiente 
campo. '..'< ' - · > · 

3. Digitar la fecha en la q~~ desea iniclái a ver su consulta (ci.mpo op~ional).,,, 
4. Presionar la tecla Tabú.iad~r o pÓsi~Í(;narse con el raióJ-i·. en· ~l sig~ientC-

cam~. . 

S. Digitar la fecha hasta donde: desea ver, la consulta (campo opcional). 

6. Presionar la tecla ·Tabi:..lador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
cam~. . 

7. Seleccionar con las TeC_las de Direccio~arniento el nombre del proveedor a 
consultar (campo opcional). 

8. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente· 

=~-
9. Digitar el número de artículo inicial a consultar (campo opcional). 

1 O. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

11. Digitar el número de articulo final a consultar (caro~ opcional). 

12. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

13. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la Línea a 
consultar (cmnpo opcional). 

14. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
cam~. 

15. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la FaJnilia a 
consultar (cam~ opcional). 

16. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
carn~. 

17. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la 
Subfantilia a consultar (cainpo opcional). 

18. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre 
el botón Consultar para desplegar la información de acuerdo a los criterios 
de búsqueda seleccionados. 
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Imprimir Reporte. procedimiento: 

L Realizar una búsqueda siguiendo los pasos anteriores. 

2. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de la 
tabla y automáticamente n1ostrará un cuadro de mensajes indicando "'"'Va a 
Generar Fonnato de Impresión". 

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar, en. 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar ... Abñrá .1a.: 
pantalla preliminar de impresión. · 

4. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentnl:.at final d~., 
los registros y abrirá Ja pantalla de ulmprinúr" 

5. Dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar,. en caso contrario dar clic con 
el ratón sobre el botón Cancelar. 

Devolución de con1pras 

Este reporte presenta la infonnación sobre folios. in1portes. estado del n1ovi1nicnto e 
in1portcs de las devoluciones a proveedores previnmente realizadas. 

La Figura 3-91 presenta la pantalla que se encuentra dentro del n1enú de Reportes y la 
opción Dcv. Co1npras. 
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Procedimiento: 

l. Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las Teclas de 
Direccionamiento la Sucursal a consultar (campo opcional). 

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en 'el- siguiente 
campo. 

3. Digitar el folio inicial a consultar (campo opcional). 

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

5. Digitar el folio final (campo opcional). 

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

7. Digitar la fecha en la que desea iniciar a ver su consulta (campo opcional). 

8. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

9. Digitar la focha hasta donde desea ver la consulta (campo opcional). 

1 O. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

11. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento el nombre del proveedor a 
consultar (campo opcional). 

12. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

13. Digitar el número de artículo inicial a consultar (campo opcional). 

14. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
camp~. 

15. Digitar el número de articulo final a consultar (campo opcional). 

16. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

17. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la Línea a 
consultar (campo opcional). 

18. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

19. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la Familia a 
consultar (campo opcional). 

20. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
camoo. 
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21. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con- el ratón la 
Subfamilia a consultar (campo opcional). 

22. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón.en el siguien~e 
campo. ·. < /.~·~·,,'f: }; , 

23. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento el Estado~ del .. producto 
(campo opcional). · •·:; ·. · · 

24. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratóri' Cn el· siguiente 
campo. · 

25. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento el númeC~~ de folio inicial 
de la compra a consultar .. 

26. Presionar Ja tecla Tabulador o posicionarse con el ril:tón en el siguiente 
campo. 

27. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento el número de f'olio final de 
la compra a consultar. · 

28. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre 
el botón Consultar para desplegar la información de acuerdo a los criterios 
de búsaueda seleccionados. 

Imprimir Reporte 9 procedimiento: 

l. Realizar una búsqueda siguiendo los pasos anteriores. 

2. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de la 
tabla y automáticamente mostrará un cuadro de mensajes indicando ~va a 
Generar Formato de Impresiónº. 

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar .. en 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar. Abrirá la 
pantalla preliminar de impresión. 

4. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de 
los registros y abrirá la pantalla de ºImprimirº 

5. Dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar. en caso contrario dar clic con 
el ratón sobre el botón Cancelar. 

Órdenes pendientes por recibir 

Este repone presenta la información sobre las órdenes de compra abiertas en el sistema: 
Fecha de emisión9 fecha estimada de arribo .. producto y cantidad ordenada. cantidad 
pendiente de recibir. 

La Figura 3-92 representa la pantalla que se encuentra dentro del menú de Reportes y la 
opción Ord. Pend. x recibir. 
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Figura 3-92 

1. Posicionarse en el primer renglón y seleccionar con las . Teclas, de 
Direccionamiento la Sucursal a consultar (campo opcional). 

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

3. Dígitar el número de articulo inicial a consultar (campo opcional). 

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

S. Digitar el número de artículo final a consultar (campo opcional). 

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

7. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la Linea a 
consultar (campo opcional). 

10.00 
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8. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

9. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la Familia a 
_ consultar (campo opcional). 

10. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

11. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la 
Subfamilia a consultar (campo opcional). 

12. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

13. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento el Estado del producto 
(campo opcional). 

14. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

tS. Seleccionar con las Teclas de Direccionruniento el nombre del proveedor a 
consultar (campo opcional). 

16. PC'csionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre 
el botón Consultar para desplegar la información de acuerdo a los criterios 
de búsaueda seleccionados. 

Imprimir Reporte, procedimiento: 

1. Realizar una búsqueda siguiendo los pasos anteriores. 

2. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de la 
tabla y automáticamente mostrará un cuadro de mensajes indicando '"'Va a 
Generar Formato de Impresión'\ 

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el bátón Aceptar, en 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar y abrirá la 
pantalla preliminar de imprcsi60. · 

4. Dar clic con el ratón sobre el botón ~primir que se encuentra al flnal de 
los registros y abrirá la pantalla de ulmprimir., 

S. Dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar, en caso coritrario dar clic con 
el ratón sobre el botón Cancelar. · 

Productos pendientes por recibir 

Este reporte presenta información sobre los productos por recibir ya sea por línea. familia, 
subfamilia o proveedor. 
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La Figura 3-93 muestra la pantalla que se encuentra dentro del n1cnú de Repones y la 
opción Prod. Pend. x recibir. 
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Procedimiento: 

l •. Posicioriárse en el primer re~glón. y ~leccic;>tµU" .·con· las Tec~ 
Direccionamiento la Sucursal a consultar (canipo opcional). . • 1 

2. '.PrCSionaT. Ja tecla Tabulador o posicionarsé C~n el. rató~ en·.el siguiente 1 
ctunpo. 

3; Digitar el número de artículo inicial a consultar (campo opcional). 

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el sigUíente 

1 ~a;;~: el número de artículo pnal a consultar (campo opcional). 

Presionar la tecla Tabulador o posi.cionarse con el ratón en el siguiente 

campo. -------------------~ 
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7. Seleccionar con las Teclas de DirecCionauiiento o con el ratón la Linea a 
consultar (campo opcional). 

8. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el-siguiente 
campo. 

9. Seleccionar ·con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la Familia a. 
consultar (campo opcional). 

10. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

11. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la 
s,uhfarnilia a consultar (campo opcional). 

12. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

13. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento el Estado del producto 
(campo opcional). 

14. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

15. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento el nombre del proveedor a 
consultar (campo opcional). 

16. Presionar 18 tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre 
el botón Consultar para desplegar la información de acuerdo a los criterios 
de búsaueda seleccionados. 

Jmprin1ir Reporte. procedinllento: 

1. Realizar una búsqueda siguiendo los pasos anteriores. 

2. Dar clic con el ratón sobre el botón bnprimir que se encuentra al final de la 
tabla y automáticamente mostrará un cuadro de mCÍlsajcs indicando "Va a 
Generar Formato de Impresiónº. 

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar,. en 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar. Abrirá la 
pantalla preliminar de impresión. 

4. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se eiicuentra al final de 
los registros y abrirá la pantalla de 46lmprimir'"'" 

S. Dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar, en caso contrario dar clic con 
el ratón sobre el botón Cancelar. 
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Ventas 

Este reporte muestra la siguiente información sobre las ventas realizadas: folio. vendedor. 
fecha .. estatus e importes. 

La Figura 3-94 muestra la pantalla que se encuentra dentro del menú de Reportes y la 
opción Ventas. 
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Figura 3-94 

1. Posicionarse en el primer campo y seleccionar _con las Teclas de 
Dire=ionamiento la Sucursal a consultar (éarnpo opcional). · 

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

3. Digitar el folio inicial a consultar (campo opcional). 

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
camoo. 

164 

º' 

--= 

s.oo 
3:5.00 

16.00 

ss.oo 

2s.<>• 
•0..00 
is.oo 
2s.oo 
•·ºº 

16.00 



S. Digitar el folio final (campo opcional). 

6 .. - Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con· el ratón en el siguiente 
campo. 

7 •. Digitar la f"echa en la que desea iniciar a ver su consulta (cam.po opcional). 

8.: Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

9. Digitar la fecha hasta donde desea ver la consulta (campo opcional). 

1 O. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

1 t. Seleccionar con las Teclas de Direcciona.miento el nombre del vendedor a 
consultar (campo opcional). 

12. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

13. Digitar el número de articulo inicial a consultar (campo opcional). 

14. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

15. Digitar el número de artículo final a consultar (campo opcional). 

16. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
cainpo. 

1 7. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la Linea a 
consultar (campo opcional). 

18. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
cmnpo. 

19. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratóri la Familia a 
consultar (campo opcional). 

20. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

21. Seleccionar con las Teclas de Direccionarn.iento o con el ratón la 
Subfamilia a consultar (campo opcional). 

22. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
crunpo. 

23. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento el Estado del producto 
(campo opcional). 

24. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre 
el botón Consultar para desplegar la información de acuerdo a los criterios 
de búsaueda seleccionados. · 
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Imprimir Reporte., procedimiento: 

1.. Realizar una búsqueda siguiendo Jos pasos anteriores. 

2 Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final· de 18 
tabla y automáticamente mostrará un cuadro de mensajes indicando """Va a 
GenCrar Formato de Impresión"'. 

3. Presionar Ja tecla JNTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar, en·. 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar. Abrirá la 
pantalla preliminar de impresión. ' 

4. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de 
los registros y abrirá la pantalla de .. Imprimir,. · · 

S. Dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar, en caso contrario dar clic con 
el ratón sobre el botón Cancelar. 

Ventas)' utilidad 

Este reporte n1uestra infom1ación sobre la cantidad. utilidad y margen de cada producto 
vendido. Esta pantalla se encuentra dentro del menú de Reportes y la opción Ventas -
Utilidad. 

La Figura 3-95 muestra la pantalla que se encuentra dentro del menú de Reportes y la 
opción Ventas -Utilidad . 
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Figura 3-95 
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Procedimiento: 

1. Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las Teclas de 
Direccionamiento la Sucursal a consultar(campo opcional). 

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

3. Digitar el articulo inicial a consultar (cwnpo opcional). 

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

5. Digitar el articulo final (campo opcional). 

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
CatnpO. 

7. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la Linea a 
consultar (campo opcional). 

8. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
crunpo. 

9. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la Familia a 
consultar (campo opcional). 

10. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
CatnpO. 

1 l. Seleccionar con las Teclas de Direccionaniiento o con el ratón la 
Subfamilia a consultar (campo opcional). 

12. Presionar la tecla Tabulador y ta tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre 
el botón Consultar para desplegar la información de acuerdo a los criterios 
de búsqueda seleccionados. 

Imprimir Reporte. procedinlicnto: 

1. Realizar una búsqueda siguiendo los pasos anteriores. 

2. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de la 
tabla y automáticrunente mostrará un cuadro de mensajes indicando .... Va a 
Generar Formato de Impresión~~. 

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar~ en 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar. Abrirá la 
pantalla preliminar de impresión. 

4. Dar clic con el ratón sobre el botón lmprimir que se encuentra al final de 
los registros v abrirá la oantalla de .. Imorimir" 

167 



S. Dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar, en Caso cOntraéio dar Clic con 
el ratón sobre el botón Cancelar. · · · · 

Ventas por ,·endedor 

Con el fin de evaluar el desempeño del personal de ventas, este reporte presenta 
infom1ación sobre las ventas realizadas por cada vendedor a nivel producto y comisión. 

La Figura 3-96 presenta la pantalla que se encuentra dentro del menú de Reportes y la 
opción Ventas - Vendedor. 
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Procedimiento: 

Figura3-96 

1. Posicionarse en el Jtprin;er ~campo y ;e1eccioDW-:-~coh~18s TC~J~(° de 
Direccionamiento la Sucursal a consultar (campo,opcion&l); "-~ - ' 

2. Presionar Ja tecla T~bUt~dor o posicion~é .... cofte1Trat60-··:en.e1 siguiente 
Caillno. 
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3."· Digitar la fecha en la que desea se inicie la consulta(campo opcional). 

4. -; PresiOnar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
·campo. 

S. Digitar la fecha hasta donde se realizará la consulta (campo opcional). 

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

7. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento el nombre del vendedor a 
consultar (campo opcional). 

8. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

9. Digitar el artículo inicial a consultar (campo opcional). 

1 O.· Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

11. Digitar el articulo final (campo opcional). 

12. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

13. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la Línea a 
consultar (campo opcional). 

14. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con e~ ratón en el siguiente 
campo. 

15. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón la Frunilia a 
consultar (campo opcional). 

16. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente 
campo. 

17. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratón Ja 
Subfamilia a consultar (campo opcional). · 

18. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dai clic con el ..;.tón sobre 
el botón Consultar para desplegar la información de .Cuerdo a los criterios 
de búsqueda seleccionados. 

lrnprin1ir Reporte. procedimiento: 

1. Realizar una búsqueda siguiendo los pasos anteriores. 

2. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de la 
tabla y automáticamente mostrará un cuadro de mensajes indicando ""'Va a 
Generar Formato de lmnresiónn. 
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.3 •. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar. en 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar. Abrirá la 
pantalla preliminar de impresión. 

4. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se ;,ncuentra al final de 
los registros y abrirá la pantalla de .. Imprimir" · 

S. Dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar, en caso contrario dar clic con 
el ratón sobre el botón Cancelar. 

l\.1ovimientos por día 

Este reporte muestra la información a nivel detalle de producto de ta venta total por día por 
sucursal. 

La Figura 3-97 muestra la pantalla que se encuentra dentro del menú de Reportes y la 
opción Movimientos por Día. 
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Procedimiento: 

1.:· Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las Teclas de !='?_~-
.Direccionamiento o con el ratón la Sucursal a consultar.. ··'.~~:, 

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratón en el siguiente)~'.: 
campo. ·~{ú 

3. Digitar la fecha en la que desea consultar las ventas. · · ~r· 
4.. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre:~~;-_~f 

el botón Consultar para desplegar la información de acuerdo a los criterios /~.:;:-~. 
de búsaueda seleccionados. ~~~~~ 

Imprimir Reporte9 procedimiento: 

1. Realizar una búsqueda siguiendo los pasos anteriores. 

2.. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de la 
tabla y automáticamente mostrará un cuadro de mensajes indicando "Va 
Generar Formato de Impresión,.,.. 

3., ·Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratón sobre el botón Aceptar, en 
caso contrario dar clic con el ratón sobre el botón Cancelar .. Abrirá la 
pantalla preliminar de impresión. 

4. Dar clic con el ratón sobre el botón Imprimir que se encuentra al final de 
los registros y abrirá la pantatla de Hlmprimirº ··~· .. 

5. Dar clic con el ratón sobre el.botón Aceptar. en caso contrario dar clic con 
el ratón sobre el botón Cancelar. · 
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CAPÍTUL04 
ANALISIS FINANCIERO 

4.1 INTRODUCCIÓN 

En este capitulo se presenta un análisis sobre la factibilidad .. desde el punto de vista 
financiero, de desarrollar y comercializar la herramienta computacional .. objeto del presenta 
trabajo. 

En vinud de que el objetivo de la primera fase de comercialización es consolidar una 
posición para el producto en el mercado. se puede considerar que la factibilidad financiera 
se logra en Ja medida en que se alcance el punto de equilibrio en esta etapa .. permitiendo 
buscar el retorno sobre la inversión a partir de esa base en etapas posteriores. En 
consecuencia el análisis de factibilidad se orienta a determinar el punto de equilibrio y 
con1pararlo con el presupuesto de ventas para Ja fase inicial. 

Finalmente, habiendo determinado que Ja operación del proyecto será autofinanciablc al 
alcanzar los objetivos iniciales, se detennina cuál será Ja inversión necesaria para ponerlo 
en marcha a partir de las necesidades de efectivo. 

4.2 ANÁLISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO 

Presupuesto de '\'entas. 

Como se estableció en el Capítulo 2, el mercado de las zapaterías pertenecientes a cadenas 
de 2 a 4 sucursales en la zona centro del país se estima en 1,678 tiendas, por lo que el 
objetivo de ventas de la primera etapa de comercialización, establecido en et 40% del 
potencial,. son 671. 

En atención a la estrategia de mercadotecnia definida.,. la renta mensual que se cobrará será 
de Sl.000 para el primer 50% de los establecimientos. de $1,100 para el 25%, de $1,250 
para el 15°/o y de $1,400 para el 10% restante, por lo que el ingreso mensual se compondrá 
de la siguiente manera: 

Nli111ero de Renta Jlle11sual l11greso 
Tie11das 

336 

168 

101 

66 

$1,000 

$1,100 

$1,250 

$1.400 

Total: 
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$336,000 

$184,800 

$126,250 

$92.400 

$739,450 



Costos Variables. 

Los costos relacionados directamente con las ventas serán Jos siguientes: 

Comisión sobre ventas: la principal retribución a la fuerza de ventas deberá ser una 
comisión directa sobre rentas cobradas del 10%. 

Renta de equipo: a cada zapatería se le instalará una estación de trabajo consistente 
en una computadora de escritorio, un cajón de efectivo, una impresora de etiquetas 
para el código de barras, un escáner fijo y uno de pistol~ to cual importará una renta 
aproximada de $300 mensuales. 

Acceso a Internet: adicionalmente se pagará a cada establecimiento la contratación 
de un acceso a Internet, si no cuentan ya con él, con un costo de $250 mensuales. 

En consecuencia, el costo variable al alcanzar el objetivo inicial de ventas será el que se 
presenta a continuación: 

Rubro Costo nrensua/ 

Comisión sobre ventas: $112.495 

Renta de equipo: $201,300 

Internet: $167,750 

Total: $481,545 

Costos Fijos. 

La operación del proyecto implicará una serie de gastos, tanto operativos como 
administrativos y de ventas, que Serán costos fijos que se deberán cubrir con las rentas 
mensuales: 

Renta de oficinas: se requiere contar con una oficina con 120 m 2 -de sup~~fici~, con 
servicios básicos y en una ubicación relativamente económica .. 

1-lospedaje (hosting): para la operación de la herrantienta se requiere del 
almacenaje de la aplicación en tres instancias. 

Equipo: además, se requiere de equipo de oficina, incluyendo hasta 15 PCs y 3 
impresoras de diferentes capacidades en red. Para los fines de este estudio se 
considera que todo el equipo se adquirirá en arrendamiento puro. 

Conexión a Internet: para ofrecer el servicio en la modalidad de ASP con una 
calidad adecuada. es necesario contar con una conexión a Internet con un ancho de 
banda suficiente para atender a los 671 usuarios, por lo que se conectarán los 
servidores a través de un enlace de !iS El. 
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Personal administrativo: se contará con el personal administrativo básico que 
requiere el proyecto. integrado por un equipo de hasta 6 personas., incluyendo al 
gerente general. 

Personal Operativo: para la adecuada operación del sistema se requiere de un 
administrador del sistema. un técnico para la atención de las máquinas., un equipo de 
soporte técnico y atención a usuarios y un desarrollador para mejorar continuamente 
la herramienta y adecuarla para atender otros mercados eventualmente. 

Personal de Ventas: aun cuando la principal retribución del personal de ventas será 
variable. los vendedores contarán con un sueldo base bajo. y además se contará con 
un gerente de ventas. 

Gastos de administración: aun cuando algunos de estos gastos suelen estar 
relacionados con el volumen de ventas. para efectos de este estudio se considera un 
monto fijo mensual relativamente conservador. 

En consecuencia el costo fijo mensual se integrará de la siguiente manera: 

R11bro Costo n1ens11a/ 

Renta de Oficinas: $6,000 

Hospedaje $4,000 

Renta de equipo: $3,000 

Conexión a Internet (V• El): $15,000 

Personal administrativo $38,000 

Personal operativo $47,000 

Personal de ventas $27,500 

Gastos de administración $20,000 

Indirectos $67,500 

Total: $228,000 

Factibilidad. 

Del análisis presentado se puede observar que los ingresos esperados al concluir la primera 
etapa de la comercialización son similares a los costos que se deberán asumir. por lo que se 
estará operando aproximadamente en punto de equilibrio. En consecuencia se puede 
afirmar que el proyecto es viable desde el punto de vista financiero,. siempre y cuando se 
cuente con los recursos necesarios para realizar la inversión inicial. misma que se determina 
en la siguiente sección. 
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4.3 INVERSIÓN 

Para determinar 1a inversión necesaria para desarrollar y comercializar la herramienta, es 
necesario realizar la proyección de los flujos de efectivo esperados., la cual parte de la 
determinación de la situación financiera inicial del proyecto para establecer las bases de 
proyección y del establecimiento de los supuestos a considerar para proyectar. En las 
Tablas 4-1 a 4-3 se muestra el resultado. 

Bases de proyección. ln,·ersión inicial. 

Por tratarse del análisis de un proyecto aislado, se considera que en un inicio no se cuenta 
con ningún activo, por lo que se estudia el desarrollo desde Jos preoperativos, considerando 
como base de proyección un balance que sólo refleje las inversiones iniciales. En 
consecuencia., las aportaciones de capital se consideran realizadas confonne se requieren. 

Para empezar se debe contar con un local para instalar el equipo y personal de desarrollo .. 
que posterionnentc será sustituido por el de soporte y el de ventas, además del personal 
administrativo. Por lo tanto .. la inversión inicial se integra con los siguientes elementos: 

Acondicionamiento del 
local (gastos de instalación): 

Mobiliario: 

Rentas en depósito del local 
y del equipo: 

Supuestos de proyección. 

$20,000 

$50.000 

$18.000 

Las proyecciones se realizaron considerando los supuestos que se presentan a continuación: 

Horizonie de proyección: considerando que la etapa que se analiza se pretende que 
dure un ai\o y que .. al final de éste, se deberá operar en punto de equilibrio, sólo se 
proyecta este periodo. 

Inflación: en virtud del corto horizonte de proyección y de la inexistencia de 
pasivos con costo .. la proyección se realiza en pesos constantes. 

Ventas: aún cuando los precios subirán conforme se alcancen tas metas 
establecidas .. haciendo más dificil las ventas, se considera para este análisis que 
éstas se realizan en forma constante en el tiempo. con base en la experiencia 
adquirid~ la promoción realizada y la difusión natural del nombre del sistema en el 
medio. 
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Precio: como se comentó anteriormente .. el precio del servicio será de $1,500 al 
mes .. pero se ofrecerá un descuento del 33o/o a los primeros clientes que contraten 
hasta alcanzar el 50º/o de la meta inicial de 671 tiendas .. posteriormente se 
descontará un 26.6o/o a los siguientes clientes hasta alcanzar el 75% de la nleta.. 
luego el 16.6.So/o hasta alcanzar el 90% y finalmente el 6.6% hasta llegar al 
objetivo. 

Comisión sobre '\-'Cotas: como se explicó anteriormente,. se pagará una comisión a 
los vendedores del t Oo/o sobre las rentas efectivamente cobradas. 

Renta de equipo para clientes: el equipo que se proporcionará a los clientes se 
rentará con un costo de $300 mensuales aproximadamente, debiendo dejar dos 
mensualidades en depósito.. adicionalmente se ofrecerá el acceso a Internet a un 
costo de $380 mensuales. 

Renta de oficinas: se considera una renta fija de $6.000 mensuales. con dos rentas 
en depósito. 

Hospedaje: el hospedaje de la aplicación en los servidores del proveedor de 
servicios de Internet tiene un costo de $4 .. 000 mensuales. , 

Renta de equipo central: la renta del equipo de oficina ascenderá a $3,000 
mensuales y la conexión a Internet mediante el enlace ~ El a $15 .. 000. En ambos 
casos se depositan dos rentas por concepto de fianza. 

Sueldos y salarios: se estima un costo de nómina mensual de $180,.000 incluyendo 
indirectos .. de todo el personal mencionado en el apartado IV .2-

Gastos de Administración: se presupuesta un gasto fijo mensual de $20 .. 000. 
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Proyección del Flujo de Efectivo. 

En la Tabla 4-1 se n1uestra la proyección del nujo de efectivo para los n1eses preoperativos. 
en la cual se pueden observar las necesidades de recursos para desarrollar el sistc111a e 
instalar la empresa con1crcializadora. Así misn10. en la Tabla 4-2 se presentan los primeros 
seis meses de operación y en la Tabla 4-3 los siguientes seis. al final de los cuales se 
alcanza el objetivo de penetración en el mercado y se supera el punto de equilibrio. Como 
se puede observar al final de la Tabla 4-3~ la inversión requerida para desarrollar y 
comercializar la aplicación es de $2'700.000. 

Tabla4-I 

Ingresos 

Rentas Cobradas 

Total Ingresos 

Egresos 

Variables 
Comisión sobre Ventas 
Renta de Equipo para Chenles 

FIJOS 
Renta de Oficinas 
Renta de Equipo Central 
Sueldos y Salarios 
Gastos de AdministraclOn 
Instalación 

Total Egresos 

Flujo de Operación 

Recursos al Inicio 
Aportación 
Recursos •I Final 

AporUclón Acumulada 

Proyección de Flujo de Efectivo. Meses preoperativos. 

-5 ... -3 

12.000 6.000 e.oca 
14.000 7,000 1.000 

136.000 136.000 136.000 
20,000 20.000 - 20,000 
70,000 

252,000 169,000 169,000 

·252,000 ·16,9,000 - ·169,000 

o o o 
252,000 169,000 - 169,000 

o o o 

252,000 421,000 590,000 

177 

-2 -1 

6.000 6.000 6.000 
1.000 7.000 37.000 

136,000 136.000 180.000 
20.000 20.000 20.000 

169,000 169,000 243.000 

-169,000 -169,000 -243,000 

o o o 
169,000 169,000 243,000 

o o o 

759,000 928,000 1.111.000 
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Tabla 4-2 Proyección de Flujo de Efectivo. Primer semestre de operación. 

Ingresos 

Renla5 Cobradas 58.000 112.000 tas.ooo 224.000 280,000 338.050 

Tot•I Ingreso• 58,000 112,000 usa.ooo 224,000 2ao.ooo 338,050 

Egresos 

variables 
Com•s•ón sobra Venias 5,600 11,200 18.800 22.400 28.000 33,605 
Renla de EQu1po para Chenle$ 64,400 95,200 126,000 156.800 187,600 218,400 

FIJOS 
Renta de Of1c1na!!I 8,000 e.ooo 6.000 ª·ººº 6.000 ª·ººº Renta de EQu•PO Cenlral 22.000 22.000 22.000 22.000 22.000 22.000 
Sueldos y Sa1ar1or. 180.DOO 180,ooo 180.000 180.000 180.000 180,000 
Gastos de Adl'T'l1n1$lrac16n 20.000 20.000 20.000 20.000 20,000 20.000 
ln!!llalacoon 

Tot•I Egresos 298,000 334,400 370,800 407,200 443,800 480,005 

Flujo de Op•rac:l6n -242,000 -222,400 ·202,800 -183,200 •163,600 -143,955 

R•cursos •I lnlc:lo o o o o o o 
Aportación 242,000 222,400 202,800 183,200 163,600 143,955 
R•c:ursos al Final o o o o o o 

Aport•c:IOn Ac:umulada 1,413,000 1,635,400 1,838,200 2,021,400 2,185,000 2,328,955 

Tabla 4-3 Proyección de Flujo de Efectivo. Segundo semestre de operación. 

Ingresos 

Rentas Cobradas 

Total Ingresos 

Egresos 

vanables 
Com1s+On sobre Ventas 
Renta de Equipo para Clientes 

FiJOS 
Renta de Oric1nas 
Renta de Equipo Central 
Sueldos y Salarios 
Gastos de Administraci6n 
1nstalac:1ón 

Total Egresos 

Flujo de Operación 

Re~ursos al lnlc:lo 
Aportación 
Recursos al Final 

Aportación Acumulada 

397,650 

397,650 

39,765 
249,200 

6,000 
22,000 

180.000 
20,000 

516,965 

·119,315 

o 
119,315 

o 
2,448,270 

459.250 

459,250 

45,925 
2ao.ooo 

e.ooo 
22.000 

180,000 
20,000 

553,925 

·94,675 

o 
94,675 

o 

2,542,945 
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10 

520.963 590,963 ' 

520.963 . . . 590,963 

.:· ::_:~;:::~:~:=':-i-~-g 
~ ,:.-. 52.096 :~: = _\"-59,096 

310.aoo ,. ~.,,1.s~o 

2i~~~·"::· .. ·· -· 
.· 180.000 

'20,000< 

590,896 

--&9.934 

o 
69,934 

o 

2,612,879 

•''6-.ooo 
22.000 

180,000 
r; •. 200000 

628.696 

o 
37.734 

o 

2,650,613 

11 

662.778 

,· .. 662.77a 

66,278 
372.400 

6.000 
22,000 

180.000 
-20.000 

666,678 

"'3,900 

o 
3,900 

o 

2,654,513 

12 

741,278 

741,278 

74,128 
403,200 

ª·ººº 22.000 
180,000 

20.000 

705,328 

35,950 

o 
o 

35,950 

2,654,513 
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CONCLUSIÓN 

Para resolver la problemática expuesta. se propuso construir una hcrran1icnta 
computacional con la que se puede cficicntar la administración de la c1npresa. A través de 
un adecuado control de las compras. ventas e inventarios. se puede dar un n1cjor sen·icio al 
cliente. Se discfló un sistcn1a utilizando como herramienta UML; se definieron todas las 
clases. casos de uso. hasta la propuesta solución. Se presenta un caso de estudio que está 
enfocado a las zapaterías. 

Esta propuesta de solución pcnnitc dctcnninar un control de inventarios. compras. ventas. 
monitoreo en tien1po real de Ja opeJ""ación de la tienda. así con10 generar reportes 
estadísticos e históricos. corno apoyo a la gestión de Ja empresa. 

Se puede to111ar con10 hecho que la tesis cun1plió al 1 oocyº las expectativas que se tenían 
como objetivo ya que se pudo dctern1inar de manera satisfactoria la factibilidad del 
proyecto así como su viabilidad en la práctica. 

Es in1portm1tc observar que no existe un sisten1a de control de inventarios auton1ático que 
funcione en cualquier tipo de circunstancia sin excepción alguna; todos requieren de la 
intervención de usuarios inteligentes y exigen de un seguimiento continuo y minucioso 

Nos enfrentamos a un reto interesante. el desarrollo de un sisten1a de control de inventarios. 
un proyecto de ingeniería industrial n1uy relacionado a la infom1ática. conceptos ya 
conocidos pero tén1linos y diagran1as que casi ninguno de nosotros estábamos 
fan1iliarizados. por cuestiones de los diferentes caminos de nuestro desarrollo profesional. 

Proceso de investigación con1plicado por contemplar diversas áreas teóricas y prácticas 
aunado a la falta de habilidad por el paso de los años. 

El análisis y diseño de un producto masivo tiene co1no 1in1itante el que cada cliente tiene 
sus propias particularidades. nlotivo por el cual el sisten1a se diseñó lo más parametrizable 
posible. sin embargo el usuario tendrá que adaptarse a la funcionalidad propuesta y no al 
rcvCs. 

Este trabajo nos aportó el conocimiento de los distintos departamentos involucrados en la 
adn1inistración y control de inventarios así como la operación de venta a detalle que 
pcrn1itió el dar soluciones a través del desarrollo de un sisten1a con1putacional. 

Enriquecimiento de cada uno de los integrantes del equipo de trabajo durante el desarrollo 
de la presente tesis por la interacción de distintos perfiles profesionales. 

La Universidad proporcionó a través de su plan de estudios las herrani.ientas básicas para la 
investigación y desarrollo de soluciones. desde la detección del problema. análisis. 
evaluación y plantean1icnto de la solución. 
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La Universidad Panamericana nos enseñó a enfocar los diferentes problcn1as de manera 
global .. es decir .. con visión de negocio .. ya que al resolver los problemas de manera integral 
da como resultado una solución sien1prc con orientación a todas las vertientes del problema. 

Dentro de las habilidades desarroltadas dentro de la carrera se encuentra el trabajo en 
equipo donde se aprovechan las fortalezas de cada integrante para lograr un óptimo 
resultado. 
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GLOSARIO DE TÉRMINOS 

Asociación 

Atributo 

Casos de Uso 

Clase 

Colaboración 

Componente 

Dependencia 

Diagrama 

Evento 

Generalización 

Herencia 

Integridad 

Interacción 

Es una relación estructural que describe un conjunto de enlaces .. los 
cuales son conexiones entre objetos. 

Es una propiedad de una clase identificada con un nombre. que 
describe un rango de valores que puedan to1nar las instancias de la 
propiedad. 

Es una descripción de un conjunto de secuencias de acciones que un 
sistema ejecuta y que produce un resultado observable de interés para 
un actor particular. 

Es una descripción de un conjunto de objetos sin1ilares que con1parten 
los n1isn1os atributos .. operaciones. relaciones y setnántica. 

Define una interacción v es una sociedad de roles y otros elementos 
que colaboran para p;oporcionar un con1portar11iento cooperativo 
mayor que Ja suma de los comportamientos de sus clen1entos. 

Es una parte fisica y recn1plazablc de un sisten1a que confom1a con un 
conjunto de interfaces y proporciona Ja implementación de dicho 
conjunto. 

Es una relación se1nántica entre dos elementos~ en la cual un cambio a 
un eJen1cnto (el clcn1cnto independiente) puede afectar a la semántica 
del otro elen1ento (el dependiente). 

Es la representac1on grafica de un conjunto de elementOS9 

visualizando la mayoría de las veces como un grafo conexo de nodos 
(elementos} y arcos (relaciones). 

Es la especificación de un acontecimiento significativo que ocupa un 
lugar en el espacio y en el tiempo. 

Es una relación de especialización I generalización en la cual los 
objetos del elemento especializado (el hijo} pueden sustituir a los 
objetos del elen1ento general (el padre). 

Mecanisn10 por el que los clen1entos n1ás específicos incorporan la 
estructura y el con1portamiento de ele1nentos más generales 

Relación correcta y consistente de unas cosas con otras 

Es un co111portarniento que comprende un conjunto de mensajes 
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Interfaz 

Lenguaje 
Modelado 

intercan1biados entre un conjunto de objetos~ dentro de un contexto 
particular. para alcanzar un propósito específico. 

Es una colección de operaciones que especifican un servicio de una 
clase o con1ponente. Por lo tanto una interfaz describe el 
co111portan1iento visible externamente de ese elen1ento. 

de Es un lenguaje cuyo vocabulario y reglas se centran en la 
representación conceptual y fisica de un sistema. 

Máquina de estados Es un comportanliento que especifica las secuencias de estados por 
las que pasa un objeto o una interacción durante su vida a respuesta a 
eventos. junto con sus reacciones a estos eventos. 

Mensaje 

Método 

Modelo 

Nodo 

Objeto 

Operación 

Paquete 

Realización 

Relación 

Responsabilidad 

Restricción 

Es Ja especificación de una comunicación entre los objetos que 
transn1ite información. con la expectativa de que desencadenará una 
actividad. 

Implcn1entación de una operación. 

Es una simplificación de la realidad. Un modelo proporciona los 
planos de un sistema. estos pueden ser detallados o generales y 
ofrecen una visión global del sistema en consideración. 

Es un elemento fisico que existe en tiempo de ejecución y representa 
un recurso computacional. que por lo general dispone de algo de 
memoria y con frecuencia capacidad de procesamiento. 

Manifestación concreta de una abstracción; entidad con unos limites 
bien definidos e identidad que encapsula estado y comportan1iento; 
instancia de una clase. 

Es la implementación de un servicio que puede ser requerido a 
cualquier objeto de la clase para que muestre un comportamiento. 

Es un mecanisn10 de propósito general para organizar elen1entos en 
grupos. Son los elen1entos de agrupación básicos con Jos cuales se 
puede organizar un modelo UML 

Es una relación semántica entre clasificadores9 en donde un 
clasificador especifica un contrato que otro clasificador garantiza que 
cun1plirá. 

Es una conexión entre elementos. 

Es un contrato o una obligación de una clase. 

Es una extensión de la sen1ántica de un elemento de UML. que 
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Señales 

UML 

pcm1itc añadir nuevas reglas o modificar las existentes. 

Representa un objeto con non1bre que es enviado (lanzado) 
asincrónican1ente por un objeto y recibido (capturado) por otro. 

Lenguaje Unificado de n1odelado. Es un lenguaje estándar para 
escribir planos de soft""·are. 
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