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INTRODUCCION

En ninguna ¢pocu de la historia moderna han ocurrido mas cambios sociales, econdmicos,
politicos y tecnoldgicos en un periodo tan corto como en las Gltimas décadas del siglo XX y

principios del siglo NXI.

Internet, que comenszo como  herramienta para distribuir 1a informacion entre académicos ¢
investigadores, hoy ¢n dia, casi dicz afios después. hay millones de usuarios cn todo cl
mundo que ticnen acceso a este cumulo de informacidn, eficientando la distribucién de ta
misma. reduciendo las distancias y generando, cntre otras cosas, nucvos meodcelos de

negocios.

Este tipo de avances en la teenologia, aunado a la competencia gencrada por un México
mais global v competido, obliga a realizar sistemas con calidad, para cubrir la actual
demanda tecnoldgica para elevar cl nivel de productividad y rentabifidad de las pequeiias y

medianas empresas en ¢l pais.

En las PyMLE (pequena y mediana empresa). un aspecto critico para la administracion
exitosa, es ¢l control de inventarios. Objetivos como ¢l brindar un buen scrvicio y tener una
produccion cficiente dependen de mantener un minimo de inventario, buscando en la
medida de lo posible, acercar la produccion a la demanda. Mantener inventarios implica un
alto costo. las emipresas no pueden darse el hujo de tener una cantidad excesiva de dinero
dectenida cn existencias; v ¢l no tener la capacidad cconédmica para realizar fuertcs
inversiones en tecnologia que les ayude a tener una mejor administracion de sus recursos.
Esto gencra una administracion ineficiente, un bajo aprovechamicnto de los recursos, un
mal servicio al cliente y una baja productividad que se ve reflgjado cn 1a renabilidad de la
cmpresa.

Tomando ¢n cuenta csta problematica se decidié buscar una herramicnta computacional
que ayude a las PyMIZ a mejorar de manera cfectiva ¢l {lujo de informacion de una ticnda,
desde ta compra de productos del provecdor, modificando el inventario. hasta 1a venta del
articulo al cliente final. Contemplando el proceso de cada tienda, basindose en un esquema
de control tan complcto que permita adaptar las necesidades del cliente a las caracteristicas
basc del sistema, controlando y monitorcando las ventas del dia y obteniendo informacidn
del inventario en tiempo rcal.

Para cumplir con lo anteriormente planteado, este trabajo dc tesis se desarrollard de la
siguicniec manera:

e [n cl Capitulo 1, se definiran los inventarios, su clasificacién, 1a necesidad que hay
de controlarlos para optimizar recursos mediante politicas de abastecimicento, como
cl lote economico de compra y el punto de reorden. Ya que sc piensa, que s factible
automatizar muchos de estos procesos de mancjo de articulos y materiales, para
eficientar la opcracion; logrando tencr registros exactos y puntuales de cada
producto, para poder mejorar la administracién y poder dar un mejor servicio al
cliente.




En el Capitulo 11, sc identifica el mercado potencial, definiendo el nicho de mercado
especifico para la introduccidn del sistema. Posteriormente sc hace un analisis del
sector seleccionado. con basc en ¢l cual, se define la estrategia de mercadotecnia a
scguir para la comercializacion del sistema. Analizando, lus fucrzas, debilidades y 1a
competencia existente, se¢ propone la forma de comercializacion, el precio, la
promocion v ¢l mercado objetivo.

En ¢l Capitulo I11, sc presenta el disefio del sistema de forma ordenada  utilizando
un mdétodo de disefio orientado a objetos. Con este método s¢ definen las fases con
las que se plantcarda una propucsta de solucion para cl sistema. El dcsarrollo
dependera del resultado que arroje el andlisis de la factibilidad del proyecto. Sc
definirin los requerimientos funcionales y no funcionales del sistema, y nos
auxiliaremos con herramientas de UML (Lenguaje Unificado de Modelado) para
presentar las relaciones entre los actores v casos de usos, apoyitndonos en diagramas
de navegacion, flujo operativo, diagramas de clases, secuencias y componentes.
Liegando hasta el diagrama entidad relacion o modelo de datos.

En ¢l Capitulo 1V, s¢ analizan los costos (fijos ¥ variables) ¢ ingresos, determinado
a partir de ellos, si se operarid sobre ¢l puntoe de ¢quilibrio, y por consccuencia
conocer a partir de ahi la fuctibilidad financiera del proyecto. Una vez conocida
ésta, se presenta cl diagrama de flujo de cefectivo, para determinar la inversion
inicial necesaria para la operacion del proyccto.




CAPITULO 1 .
INVENTARIOS. MARCO TEORICO

1.1 INTRODUCCION

En este capitulo sc plantcan los conceptos basicos sobre la administraciéon y el control de
los inventarios y sc analizan las politicas d¢ abastecimiento, que posteriormente seran
aplicadas para resolver la  problemidtica durante ¢l desarrollo de la  herramienta

computacional.
1.2 INVENTARIOS
1.2.1 Inventarios: definicién, clasificacion y funciones

Definicidn

Sc entiende por inventario la cantidad de bienes o materiales controlada por una empresa y
mantenida por un tiempo en estado improductivo, esperando su uso o venta. Esta definicion
propone la existencia del inventario como el reflcjo de una cspcra temporal entre dos
actividades que deberan ser finalizadas: el proceso de surtido y el de demanda; también
considera que ambos procesos son discontinuos por lo que proveeran o requeriran
existencias.

La ecuacién que reclaciona estas cantidades sc pucde expresar de la siguiente manera:

() = 3(0) + [[x(2)—d ()}l

ecuacién 1-1

En donde:

x(1)= Cantidad a surtir

d(t)= Cantidad a demandar

t  =Ticmpo

¥(1)= Nivel dc inventario en ¢l tiempo.

Clasificacion

El inventario se puede clasificar en cinco clases con base en los procesos de surtido y
demanda, como se muestra en la Tabla 1-1:




Tabla 1-1 Clasificacidén de los Inventarios

r Tipo de Invenrario Proceso de surtido Proceso de demanda
Matcria Prima _ Proveedor Produccién
Material ¢n Proceso Produccion - Produccion
Producto Terminado Produccion | Distribucidn
Mayorista Productor Dctallista
Dectallista ____Mayorista Consumidor

Funciones
Las principales funciones del inventario se pucden identificar como:

e Explotacion de mercado: Las variaciones ¢n ¢l mercado crean  ventajas
econdmicas por mantener un inventario, las fluctuaciones en ¢l costo de materiales
o incrementos en el precio de venta de productos terminados pucden sugerir una
adquisicion prematura de inventario. contrarinmente una reduccién en ¢l precio en
el mercado indicara una reduccidn en los niveles de inventario. Asimismo un futuro
incremento ¢n el costo de la mano de obra nos dard ventaja al incrementar el
inventario de productos terminados.

e Proteccion contra faltantes: Para cvitar 1a ruptura en la operacion debida a la
fluctuacidon entre los procesos de demanda y el surtido de los provecdores.

e  Suavizar la operacion: Los procesos de cambio on la demanda son pronosticables
v a menudo estin ligados con cambios en temporada. Estas fluctuaciones pueden
reflgjarse cn cambios en lus tasas de producciéon y almacenar bienes para anticipar
picos de demanda pucde ayudar a evitarlo.

e Tamaiio de lote econdémico: Parte del principio de que es mas barato mover o
producir productos cn conjunto quc contintamente, minimizando asi el costo de
proccso por orden y permitiendo tomar ventaja de descuentos en precio por
volumen o cumplir los requerimicentos minimos de orden por proveedor.

1.2.2 Control de inventarios

Decbido a la infinidad de decisiones tomadas con base ¢n la informacion relativa a los
niveles de inventario de una cemipresa y a la gran interdependencia entre los distintos
departamentos de la misma, se requicre de un eficicnte control de los inventarios.

El mantenimiento del inventario ©s por si solo una actividad costosa, por lo que la
justificacién de mantencrlo debera ser que los costos por ho tener existencia disponible,
sean mayores que cl costo de mantener el inventario. Los principales costos asociados con
¢l mantener un inventario son:
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Costo de mantenimiento: Comienza con la inversidn de la adquisiciéon del bien quc
alpunas veees sc ve reflejado como un costo de oportunidad. debido al posible
aumento en cste costo, ¢l costo de almacenamiento y ¢l costo de maniobras que
dependcen directamente de la cantidad de bicenes a almacenar, y por altimo, el costo
dc obsolcscencia o deterioro ya que al mantencr biencs almacenados se corre el
riesgo de sufrirlos.

Costo de faltantes: Cuando no s¢ tienc inventario disponible pucde perderse la
demanda o venta e incurrir en ¢l pago de penalidades por incumplimiento,
incremento cn el costo de produccion por atraso en lincas, reprocesos. incremento
de costo por adquisicién del bien con otra fuente.

Costo de ordenar: Son todos aquellos costos que sc ven incrementados al desear
una cantidad de bicnes para un periodo de tiempo definido mediante la generacion
de ordenes. Para las ordenes de compra coste costo sc toma de 10s cargos por flete y
¢l mancgjo administrativo (facturas). pero para produccién representa modificaciones
en linca o pucsta a punto de maquinaria.

Costo del temas Se refiere a los recursos asignados al control de inventarios tales
como ¢l control de los procedimientos y el grado de sofisticacion de los mismos, los
costos asociados al contco fisico de inventario, prondsticos y actualizacién de
registros.

Costo de recuperacién: Considera cl valor de un articulo sobrante al término del
periodo de inventario.

Tasa de descuento: Considera el valor del dinero en ¢l tiempo, puede despreciarse
en cl caso de que el horizonte de plancacion sea corto.

Sistemas de control bisico

Para cstar en posibilidad de cstablecer una adecuada administracidon de los inventarios,
independientemente de la mictodologia que se clija para ello, se requiere contar con una
seric de controles basicos, mismos que se describen a continuacion:

Maestro de articulos: Incluye la descripeidn de la parte, tamaifio del lote, tiempos
de produccion, cddigo de provecdor, costo estindar, mano de obra.

Lista de materiales: Indica la estructura del producto mediante la relacidn entre las
distintas partes que lo conforman. La estructura del producto sc describe mediante
niveles indicando la relacion entre cllos. Esta informacién pucde determinar el
namero de componentes requeridos por nivel para producir ¢l bien final.

Registro de cambios en ingenieria: Conticne cl presente, pasado y futuro de los
cambios cn la lista de materiales; esta informacién es usada para plancar y cjecutar
cambios cn la estructura del producto y cambios e¢n los componentes rcqueridos en
la produccién.




e Registro de rutas: Contienc la informacién de los procesos de produccion de una
parte, especificando equipo y herramienta utilizada asi como cl tiempo del proceso
que incluye los de movimiento, en cspera, preparacidon y de corrida de produccion
considerando eficiencias y niimero de operadores por maguina.

e Registro de cambio de rutas: Conticne los cambios pasados presentes y futuros de
la ruta de una parte dada tales como cambios ¢n la preparacién de maquinaria,
cambio en el personal asignado a una miquina o cambio en ¢l tiempo de corrida de

produccién.
Clasificacion de los bicnes en inventario

Antes de scleccionar y aplicar un método de codificacion es necesario establecer €l plan de
clasificacion e identificacion de datos para todos los articulos. Durante la identificacion es
recomendable documentar la nomenclatura que sirva como referencia para futuras altas o
mantenimiento de las clasificacionces. Debemos recordar que el método scleccionado para

clasificar los articulos dcebe ser:
Expansible: Capacidad de incrementar lus clasificaciones existentes o adicionar
nucvas clasificacioncs o futuros cambios.

e Preciso: Solo debe permitir asignar un cédigo por producto.
e Conciso: Describir con el menor nimero de digitos cada articulo.

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

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

Registro de inventarios

El registro perpctuo de inventarios €s una cucnta en la cual sc registra la entrada y salida de
materiales y el balance de la cantidad disponible.

Liste registro perpetuo consta de dos partes, la primera conticne la informacién permanente
tal como el numero y descripcion de la parte, punto de recorden, lote cconémico y
provecedor; en cambio, la segunda parte contienc informacién sobre cantidad recibida,
salida de mercancia y cl balance entre cllas (disponible). Cuando ¢l ciclo dec entrega de
pedidos es muy largo y el numero de 6rdenes de salida al mismo tiempo es grande,
convicne considerar en ¢l registro de inventarios la cantidad **en orden®™.

Por lo regular cl registro de inventarios perpetuos sc lleva mediante tarjetas de control,
tablero de control visual, libro maestro o un marbete en la ubicacion fisica del producto.




Inventario Fisico

La toma fisica del inventario representa una serie de actividades que por su importancia
(sistcma dc¢ control de inventario, costo implicito al detener la opcracién normal del
almacén o planta, cte.) involucra a todos los departamentos de la empresa. Para ello se
deben de cumplir una serie de procedimientos gencrales como son: preparacion, gjecucion,
entrada del conteo fisico y reconciliacién.

A continuacién se presenta una breve descripcién de los procesos mencionados.
Preparacion

® Ascgurarsc quc los watcrialcs scan ubicados y acomodados adecuadamente
facilitando asi ¢l conteo.

e Cada partec a inventariarse debe estar correctamente identificada incluyendo
producto dainado o merma.

* Asignar numecro de lote a cada ubicacién en el area a inventariar. .
e Realizara la lista de inventario o marbetes, ¢s recomendable que estén foliadas.

e Revisar detalladamente los procedimientos de toma de inventario con el personal
dircctamente involucrado cn la toma.

e Ascgurarse que ¢l personal a realizar la toma esté¢ familiarizado con’ los
procedimientos y herramicntas de toma de inventarios.

e Asignacion de equipos en el que habrid una persona directamente involucrada en los
procesos de mangjo, ubicaciéon ¢ identificacion de la mercancia.

e Cortec de formas: Una vez definida la fecha de corte se debe asegurar que todos los
movimicntos de entrada o salida de mercancia anteriores a esta fecha sc afecten en
¢l registro de inventario y sca incluida en los marbetes o lista de inventario.

Eiccucion

= Asignar a cada cquipo un numero de marbete o lista de inventario documentando
quiénes rcalizaron la toma y el niimero de area a contar. Realizar dos conteos para
cada marbete o lista de inventario aseguriandose que ninguna area se ha contado dos
veces por el mismo cquipo.

» Se requicre de una mesa de control que serd el encargado de asignar marbetes o
listas de conteo a los equipos de trabajo ¢ identificar correcciones y diferencias
entre conteos, basicamente cstd constituido por personal de auditoria interna.




Entrada del contco fisico

e Consiste en capturar las cantidades contadas para cada cédigo en cl sistcma de
inventarios ya sca manualmente o en ¢l caso de que se realice con alguna terminal
remota transmitir la informacion al sistema.

Reconci

e Generacion dcel reporte de diferencias por producto entre la toma fisica y el registro
perpetuo de inventarios.

e Obiener las variaciones por producto, las cuales decben ser revisadas y en su caso
recontadas.

e Una vez validadas todas las reconciliaciones, se procedcri a ajustar las variaciones
por producto en ¢l registro perpetuo de inventarios.

e Liberado ¢l perpetuo de inventarios de los ajustes realizados, ¢l area inventariada
podra continuar con la operacién normal (entradas y salidas).

Conteo Ciclico

En algunas empresas la toma fisica de inventario implica un gran costo y esfuerzo debido a
la reduccion en la capacidad de produccidn, recepcién o surtido del area a inventariar por lo
que unicamente se realiza una vez al afio.

Pero para no ver reducido el control sobre faltantes, obsolescencia y errores implementan
un conteo ciclico que es una técnica de levantamiento fisico de inventario programado y se
le asigna un ciclo mis corto en cste conteo a los productos criticos, que son aquellos,
respecto de los cuales. un error de inventario tienc un costo mayor.

Una herramienta que se utiliza para poder clasificar e identificar los bienes o productos
criticos y asi definir los ciclos de inventario es la Clasificacion ABC, la cual se discute en
profundidad en cl siguiente apartado.

Clasificacion ABC

El propdsito de este sistema es el reducir el tiempo, csfuerzo y €l costo generado en el
control de los inventarios.

En este sistema sc podra obtener los beneficios de un incremento en la rotacién de los
inventarios, incremento en ventas y una simplificacidn en el sistema tendiente a reducir los
coslos de control.

La parte fundamental del sistema es la siguiente: Por lo gencral el costo que genera el
controlar cuesta mas que lo controlado, por lo que es neccesario separar el universo de los
articulos segin su valor ¢ importancia en tres categorias:

T
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A Articulos que por su alto costo de adquisicién, valor cn inventario,
utifizaciéon como material critico o margen dec utilidad se controlarin
cstrictamente al 100%.

B Articulos que por ser de menor importancia, costo o valor su control
requicre de menor costo administrativo y esfuerzo.

C Articulos de poco coslo, importancia en produccidén y ventas ¢ inversion
que unicamente requicren de supervision sobre cxistencias.

Los criterios mis comuncs para su clasificacion son:

e Precio unitario: Este sistcma utiliza cl promedio de los tres Gltimos inventarios
mensuales.

e  Valor de inventario: En cste sistema sc clasifica de acuerdo al valor real de las
existencias en almaceén quc sc obtiene de multipticar ¢l nimero de unidades por ¢l
valor unitario de éstas.

e Consumo y valor: Basado en ¢l valor que ticne cada articulo al multiplicar ¢l

precio unitario por consumo promedio. No depende dc los valores obtenidos en
inventarios, por lo que refleja las necesidades reales por articulo.

e Aportacién a las utilidades de venta: Esie sistema utiliza ¢l promedio de los
ultimos tres meses del margen de utilidad del producto.

El procedimicnto a seguir cs:

1. Definir ¢l sistema acorde al giro del negocio y necesidades del mismo.
Clasificar los numcros dc articulos en stock cn ¢l orden de los valores
decrecientes clegidos y acumular en el nivel de cada uno su valor con el de

los articulos quc le preceden.

Llevar esas cantidades acumuladas en el monto total del critcrio elegido, obteniéndose lo
siguiente:

2

. Tabla 1-2.

W

Establecer politicas para la clasificacién obtenida.
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Tabla 1-2, Clasificaciéon ABC

Orden 1 luado de Desig i Valor del criterio seleccionado
articulos (%) det articulo
Dot articulo Acumulado Acumulade en % del
total

1 1/n A \'a! V1 \21A%
2 2/n Z V2 Vi+Vv2 (VI+V2)V
3 3/n N V3 VIi+V2+V3 (VI+V24+V3YV
4 a/n C v4 VI1+V2+V3+V4 (V1+V2+V3+VaYyV

15%, 80%

i/n D Vi VI+V2+ . +Vi VI1+V2+. . +Vi

36% 95%
n-2 (n-2)/n K Vvn-2| VI+V2+,.4+Vn-2 (V1+V2+. . +Vn-2)V
n-1 (n-1)/n P Vn-1 VI+V2+.+Vnl (VI+V2+ +Vn-1)YV
n 100% B Vn VI+V2+,, 100%

+Vn=

La clasificacién A requicre tener un inventario perpctuo de existencias, definir punios de
reorden, inventario de scguridad, faltantes permisibles y lote econémico por articulo asi
como una revisiéon constanic de todas las variables en consumo y entregas. Los pedidos
decben de ser revisados y aprobados por personal asignado al control de inventarios.

La clasificacién B requicre establecer maximos y minimos, definir punto de rcorden ya sea
de ciclo fijo ¥ cantidad variable o de ciclo variable y cantidad fija.

La clasificacién C no requicre llevar un inventario perpctuo y solamente el calculo del
minimo por tiempo de adquisicién mas un inventario dc seguridad.

Se constata gencralmente que ¢l 15% dc los articulos representan alrededor del 75% de la

totalidad del valor zona A, el 36% de los articulos representan el 95% de la totalidad del

valor y ¢l 64% dc los articulos representa ¢l 5% dc la totalidad del valor zona C.

La Figura 1-1 muestra fielmente el analisis mencionado.
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Figura 1-1 Acumulacién de valor en la clasificaciéon ABC

1.3 POLITICAS DE ABASTECIMIENTO

El objetivo primordial rcferente a abastecimicentos y control de inventarios consiste en
definir politicas y reglas de decision para el establecimiento de sistemas quc tiendan a
reducir al minimo los costos que dependen en volumen y valor del tamaino de la compra.

Todo control de inventarios debe de resolver los siguientes problemas: qué cantidad debe
de ordenarse y cuindo debe de gencrarse la orden de compra. Al mismo tiempo sc debe
cncontrar ¢l equilibrio entre los siguientes costos: el de adquisicién y cl de almacenamiento.

Los modcelos de control de inventarios se clasifican segtin si se conoce la demanda para el
periodo (demanda deterministica) o si se trata de una variable aleatoria que ticne una
distribucion de probabilidad conocida (demanda probabilistica). Otra clasificacion posible
se realiza en la forma en que se revisa el inventario, ya sca continua o periddicamente. En
un sistema de revision continua, se hacen los pedidos en el momento en el que el inventario
baja del punto de reorden que se determine, mientras que en ef caso de revision periddica,
se verifica ¢l nivel de inventario en intervalos discretos.

1.3.1 Modelos deterministicos

En los siguicntes modelos sc analizan los problemas de inventarios en los que sc supone
que s conoce la demanda real, misma que se mantienc uniforme en el tiempo:

a.  Revision continua: En clla se supone que 1os articulos se sacarin en forma continua
a una tasa constante conocida denominada por a. Sc suponc también que los
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articulos se ordenan en cantidades iguales @ a la vez y quc los articulos @ llegan
juntos cuando sc desea.
" y el costo de

Los tnicos costos que se contemplan son ¢l costo de preparacién
compra dc ¢ pesos por articulo por unidad de tiempo.
En estc mismo modelo sc¢ pucde o no permitir faltantes y puede existir o no
descuento por cantidad.
El problema dc inventario consiste en determinar la frecucncia con la que se debe de
ordenar y cl tamajio que debe tener para que cl costo por unidad de tiempo sca
minimo.

b. Revision periodica: En clla se supone quc la tasa de la demanda varie de un periodo
a otro.
Los costos contemplados son el costo de preparaciéon K, costo de compra de ¢ pesos
por articulo por unidad de tiempo y un costo de mantencr cl inventario de h pesos
por articulo que sc carga al final del periodo.

Para un horizonic de n periodos ¢l problema es determinar cuanto debe ordenarse al
principio de cada periodo para minimizar el costo total sobre los n periodos.

Lote econémico de compra

El lotec cconémico de compra es un modelo deterministico de revisidn continua que
determina la frecuencia con la que se debe hacer un pedido y el tamafio que debe tener
reducicndo el nivel del valor total del inventario, incidencias de faltantes y gastos de

adquisicion y almacenamiento.
La Figura 1-2 muestra la relacion de costos para distintas cantidades de compra (tamaiio de

lote).
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Figura 1-2. Determinacion del Lote Econémico.

La recta Ca es una funcién que crece al aumentar ¢l costo de almacenamiento por lo que sc
deduce que a mayor tamaifio de lote mayor seri ¢l costo de almacenamiento.

La curva Cp ¢s una funcién que decrece al disminuir el costo de pedido por lo que muestra
que a mayor tamaiio de lote ¢l costo de pedido ¢s menor.

La interseccion de la linca Ca y la curva Cp cs donde se encuentra el punto optimo de
comipra por lo que al truzar una linca vertical de ese punto hasta cl ¢je horizontal de tamaiio
de lote obtendremos la cantidad del tote mids econdémico. Al momento en que ambos costos
(almacenamiento y pedido) se equilibran se cuenta con ¢l punto éptimo para encontrar ¢l

lote ccondmico de compra.
La curva dcl costo total es la suma de los costos dc pedido y almacenamiento, donde

cmpicza a bajar a partir del costo total mas alto hasta llegar a) costo total mas bajo para de
ahi volver a subir. El método griafico ofrecc visualmente el margen para efcctuar la compra

mas eccondémica.

Para obtencer la ecuacion que determine el lote ccondmico de compra sabemos que ¢l costo
total es la suma dcl costo de almacenamicento mas el de pedido, y que cuando éstos se
tgualan sc llega al cquilibrio o lotec econémico de compra; por lo tanto:

CuxC L
Cu=( ux Crx )2

ecuacion 1-2

donde:
Ca = Costo dc almacenamicnto.
Cu = Costo unitario del articulo.
Cm = Costo dc mantenimiento de inventario.
L./2 = Inventario promedio.
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_ (D=
CI’I’—( P)L

ecuacién 1-3

donde:
Cpp = Costo del pedido promedio.
D = Demanda anual.
Cp = Costo de pedido.
L = Lote.

de ahi que el costo total (CT) sea la suma de ambos costos:
Ccr = (Cu_x ?nx L) + [0} );_Cp)

ecuacién 14

Ahora, si ambos costos son iguales sc abtiene ¢l lote ccondmico, que es igual a decir que la
diferencia entre ambos costos es cero.

(CuxCmxL) _(DxCp)_,
2 L

ecuacion 1-5

Y despejando para el tamaiio del lote se obtiene:

-
L=_;%. fhat
1 CuxCm

ecuacioén 1-6

Para obtener la férmula de lote econdmico para varios articulos con diferente demanda y
costo se procede a separar la parte fija de la variable de la siguicnte manera:

ecuacion 1-7

En la Figura 1-3 se representa cl calculo del lote ccondémico de compra
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Figura 1-3 Comportamicnto Teérico dcl Inventario

Tiempo

donde:
A = Tamafio dc lote econémico.
B = Inventario promedio.
C = Punto de reorden.
D = Cantidad consumida durante el tiempo de reposicién.

1.3.2 Modelos probabilisticos

Los sistemas probabilisticos contribuyen a obtener los datos mas confiables para la toma de
decisiones, establccer relaciones entre causa y efecto, conocer tendencias y procesos que
lleven a conclusiones satisfactorias y reducir riesgos por incertidumbres en la variabilidad.

Estos modclos consideran que la demanda de un perfodo es una variable aleatoria que tiene
una distribucién de probabilidad conocida.

Punto de reorden ¢ inventario de seguridad

El punto de reorden es un modelo probabilistico que predice el comportamiento de un
proceso continuo de sucesos.

El punto de rcorden (s) es una cantidad de existencia de un producto que es igual o menor a
un limite minimo fijado para formular una orden de compra a proveedor u orden de
produccién. Para mantencer un alto nivel de servicio cuando la demanda es incierta el
sistcma de reorden no permite que el nivel de inventario sca igual o menor al promedio de
entrcga de una orden en firme por lo que se vale del inventario de seguridad (SS) para
satisfacer esa demanda o tiempo de entrega inciertos.

Por lo tanto el punto de reorden es igual a la cantidad de consumo anticipado durante el
tiempo de abastecimiento anticipado mas ¢l inventario de seguridad
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O bie

n:

s=X,+ko,
ecuacién 1-8

donde:

X1 = Prondstico de la demanda durante el tiempo de abastecimicnto en unidades.
k = Factor de¢ seguridad.
o1 = Desviacion estdindar de los errores del prondstico del periodo L.

El punto de reorden se mangja operativamente mediante tres sistemas:

a.

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

Es un sistema de revision continua donde una cantidad fija (Q) es ordenada cuando
el nivel de inventario ¢s igual o menor al punto de reorden (s). El nivel de inventario
es el disparador para poner una orden por lo que debe incluir érdenes en trdnsito y
las requisiciones sobre ¢sas drdenes en transito.

Es un sistema simple y muy ficil de administrar, evita probables errores y predice
facilmente las requisiciones para el proveedor.

El sistema dc cantidad fija pucde desajustarse al aparecer transacciones grandes y la
reposicién de tamaiio Q no alcanza el nivel de inventario sobre el punto de reorden,
aunque en esos casos se puede ajustar requiriendo multiplos de Q para llegar arriba
del punto dc rcorden.

La Figura 1-4 muestra ¢l comportamiento del sistema (s,Q)
Punto de reorden, nivel maximo (s,S)

Sistema de revision continua donde la reposicion 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 sera fija sino que variard hasta alcanzar el nivel maximo de
inventario (S).

La Figura 1-5 muestra el comportamiento del sistema (s,S)
Revisidn periddica, nivel maximo (R,S)

Sistema de reposicién ciclica donde el procedimiento de revisién de inventario se
realiza cada R unidades de tiempo para que el nivel de inventario alcance la maxima
posicién S.

Este sistema ahorra los recursos asignados en el control continuo, ofrece una regular
oportunidad al modificar el nivel de S si el comportamiento de la demanda cambia.
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La Figura 1-6 muestra el comportamicnto del sistcma (R,S)
Existen varios métodos para calcular el punto de reorden:

a. Sistema CF-CE.

Se¢ ticne como base ¢l costo de mantencr existencias en exceso, contra el tener
faltantes. Analizando el comportamicnto de los costos de faltantes (CF) contra el
costo de excedentes (CE).

La formula emipleada en cste sistema os:

s=8SxL+{(S=xLx0.7%xD)

ccuacion 1-9

donde:
S = Consumo durantc ¢l tiempo de adquisicién.
L = Tiempo de adquisicién en dias, semanas o meses.
0.7 = Factor constante en todos los casos.
D = Demora., en porcentaje estimado de tiempo de tardanza en el
rcabastecimiento.
s = Punto de recorden.

b. Sistema de grado de seguridad y tabla de Poisson.

Estc sistcma determina el punto de reorden cuando los promedios de érdenes en un
periodo determinado de tiempo son cstables y las cantidades son fijadas por lotes
ccondmicos de produccion.

ecuacién 1-10

dondec:
S = Consumo durante el tiempo de adquisicidon.
L = Tiempo de adquisicién.
d = Factor dec la tabla de Poisson.

c. Promedio movible.

Este sistema provee una manera de pronosticar una demanda siguiente a una scrie
de ciclos o cantidades registradas durante un periodo de meses. El propésito
consiste en permitir que las fluctuaciones en la demanda sc vayan obliterando cntre
si, descartando la informacién pasada que ya no cs representativa.

El sistema sc llama promedio mo le porque cada mcs calculamos un nuevo
promedio climinando cl dato mas antiguo y agregando el mas reciente.




d. Promedio exponencial

Permite calcular las tendencias, los cambios cn éstas y los prondsticos sin requerir
llevar record histérico por periodos largos.

ne=axnd+(1~a)xca
ccuacion 1-11

nucva cstimacion.

nd = nuecva demanda.

ca = cstimacién anterior.

a = Factor de peso definido con valor de 0 a 1, en Ia mayoria de las situaciones ¢l
valor dc 0.2 es ¢l mas efectivo, equivalente a usar un promedio mévil de 9

Meses.

Para establecer ¢l inventario de scguridad de distintos articulos hay que considerar criterios
como:
Estabiccer ¢l inventario de seguridad mediante el uso de factores comunes para

distintos articulos sicndo los mas frecuentes ¢l tiempo de abastecimiento o el factor
de seguridad ya que el inventario de seguridad sc definc como el producto dc dos

factores
« Establecer ¢l inventario de scguridad por los costos faltantes pudiendo ser cste costo

fijo independientemente de la duracion del faltante o un cargo por unidad faltante o
un cargo por unidad faltante por unidad de tiempo,

= Establecer cl inventario de seguridad por consideraciones de nivel de servicio actual
y en la demanda futura como funcién del servicio actualmente brindado.




—
Sutems (s, )

=4

H

£

=

z

L T 1

T vz Ticmpo
Figura 1-4 Sistema (s,Q)
Siatema (2, %)
s e e, e -
2 U -
i i
&
2 ]
=
£
Z
S I
¢ h ,'7 Tiempo

Figura 1-5 Sistema (s,8)




Nistema (RN

Nivel de inventario

TIAS © Treriges en el gue ar levonta wna arden
T24e =T e sbavwecimmentcs de s ondess

Figura 1-6 Sistema (R.S)

22




CAPITULO 2
ESTUDIO DE MERCADO

2.1 INTRODUCCION

n el presente capitulo se identifica ¢l mercado potencial para la  herramienta
computacional y, con basec en ¢! andlisis que sobre éste se hace, se define la estrategia para
su comercializiacion. L2l capitulo se divide en tres partes: la definicién del mercado inicial,
¢l analisis de mercado vy la estrategia de mercadotecnia.

En lu primera parte se define ¢l mercado al cual se debe dirigir ¢l sistema inicialmente. En
la scgunda, ya habicndo definido el mercado a analizar, se plantean los objctivos de un
analisis de mercado ¥y sc exponen los resultados de este analisis en cuanto al producto, 1a
demanda, la competencia y ¢l precio, para concluir con una cstimacién del valor de la
demanda potencial. Finalmente, partiendo de los resultados del estudio de mercado, en Ia
tercera parte sc define la ostrategia de mercadotecnia que sc debe seguir para la
comurcializacion del producto.

2.2 DEFINICION DEL MERCADO INICIAL

Para el presente estudio, aun cuando el proyecio fue concebido como ¢l desarrollo de una
herramicenta computacional para cl control de inventarios de funcionamiento genérico, se
decidio buscar y definir un nicho de mercado especifico para la introduccion del sistema
sobrec la basc de las estratcgias de negocio para productos innovadores cn tecnologia
sugeridas por G.A. Moore', en las quc se establece que, para iniciar la comercializacién de
productos de este tipo, es indispensable enfocarse en un solo nicho ¥ buscar convertirse en
el lider del mismo logrando una participacion det 30%,.

*ara lograr esto, los aspectos que sc deben considerar para la eleccion del nicho son:

1. No decbe contar con un producto lider, a fin de que ¢l nuevo producto cncuentre un
mercado sin un proveedor doeminante.

Debe contar con un requerimiento de innovacion tecnolégica y funcional, de forma
que los clientes encuentren una ventaja real en ¢l nuevo producto.
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3. Debe ser de un tamano tal que sca posible abarcarlo con los recursos ccondmicos
con los que sc cuente, de forma que el producto pucda volverse lider del mercado
antes de que la competencia ingrese al mismo, pero también que las ventas que se
pucdan lograr en ¢l permitan recuperar la inversién inicial y fortalecer la capacidad
de comercializacién para ingresar en otros mercados.

' Moore, G.A. Inside the Tornado: Marketing Strategies from Silicon Valley's Cutting Edge. Harper Business.
Julio 1999,




4. Para el caso de nucstro producto en especifico, la estructura del catdlogo de bienes
en inventario debe ser suficientemente estable como pura no complicar demuasiado
la operacion del sistema.

Para definir cl nicho sc hizo una preselecciéon de aquellos mercados sobre los cuales los
autores cucntan con conocimicnto previo o con informacién suficiente o ficil aceeso a ella,
y sc analizaron a Ia luz de los critcrios anteriormente mencionados. Los resultados se
mucstran cn la Tabla 2-1 scgtin la misma numecracién con la que describen en la lista

anterior.
Tabla 2-1 Adecuacidn a los criterios de scleccién det nicho de mercado
'7 Criterios
Mercados 1 > 3 1 Adecuuacion
Agencias Automotrices No | No | Si Si 50%
Tiendas Departamentales [ No [ No | Si | No 25%
Restaurantes No { No | Si _A:Io— 25%
Boutiques de Ropa Si Si | Si Si 100%%
Articulos Promocionales | Si Si | No | No V 50%
Zapatcrias Si Si Si Si 100%%

Como se puede observar, si sc asigna una relevancia igual a cada uno de los criterios (en
uno de cllos), las tiendas departamentales y los

cstc caso un peso de 25% a cada
las comercializadoras dc articulos

restaurantes solo alcanzan un 25% dc adecuacion,
promocionales un 50Y% y tanto las boutiques como las zapaterias sc adecuan totalmente a
los criterios de scleccién establecidos. Se cligid para ¢l proyecto al ramo de las zapaterias
por que los autores contaban con mas informacion sobre ellas. En consecuencia, ¢l anilisis

de miercado sc concentra en cste sector.

2.3 ANALISIS DE MERCADO

El objetivo principal de un estudio de mercado consiste en estimar la cuantia de los bienes o
servicios provenicntes de un proyecto que los consumidores estarian dispuestos a obtencr a
determinados precios. Ademas, un cstudio de mercado debera proporcionar la informacién
necesaria sobre el bien o servicio, cl dreca de consumo, los canales mas adecuados para la
comurcializacion, los niveles de precios, la oferta existente y las caracteristicas de la

demanda.

Finalmente, con base en la informacién obtenida, se estaria en condiciones de formular Ia
cstrategia de mercadotecnia (referente a las caracleristicas definitivas y distintivas del




producto, al precio, a las plazas y nichos de nicrcado y a la promocién y publicidad) que
permita alcanzar los objetivos definidos cn la pluancacion del proyecto.

En otras palabras, el objetivo de una investigacién de mercado serd responder a las
siguientes preguntas:

e ;Cdmo sera el producto o servicio?
e ;Cuanto se vendera?
* ;A qué precio? -
e ;Dénde y como sc realizarin las ventas?
Logrados los anteriores objetivos, sc esta en posibilidad de conocer las condiciones

generales del mercado que permiten justificar o no la venta del bien o servicio y
consccuentemente la inversion en el proyecto.

2.3.1 Producto

A partir de la dcfinicién del nicho, se compard la idea original del producto con otros
sistemas de control de inventarios que se ofrccen en ¢l mercado de las zapaterias y sc
analizaron los requerimientos y necesidades del sector de las zapaterias, encontrandose que
los sistecmas con los que se lleva el control de inventarios son, gencralmentc, los mismos
que sc utilizan para administrar los puntos de venta y son comercializados bajo este
concepto. Como consecuencia de este andlisis, se definié la necesidad de desarrollar y
comercializar el sistema como un *“punto de venta™ con funcionalidad dec control de

inventarios.
2.3.2 Analisis de la demanda

Perfil del comprador

ILLa gran mayoria de los establccimientos dedicados a la venta de zapatos pertenecen a
empresas de tamafio pequefio, familiares, con pocas o ninguna sucursales y administradas
directamente por los duciios.

Dimensiéon del mercado

A partir de los datos oficiales del SIEM (Sistema de Informacién Empresarial Mexicano)
de la Secrctaria de Economia asi como de los datos del ultimo Censo realizados por ¢l
INEGI (Instituto Nacional de Estadistica, Geografia ¢ Infornmatica), se estimé la dimensién
del mercado de zapaterias. La Tabla 2-2 presenta los datos sobre zapaterias dcl SIEM, asi
como los datos dcl sector de ropa dado que es el principal sector secundario.




Tabla 2-2 Establecimicntos comerciales en los scctores de calzado y ropa (SIEM)

Sector Total Toral DF Tortal DF
Nacional »centro
Calzado 10,961 2,706 1,402
Ropa 28,487 8.328 5.049

Con base en los datos nacionales del INEGI del altimo censo, se estimé que para ¢l calcular
cl tamafio rcal del mercado se requicre multiplicar los datos del SIEM por un factor de
3.684 para ¢l scctor de zapaterias y de 3.237 para ¢l de ropa. En la Tabla 2-3 sc mucstran
los datos a nivel nacional cstimados con base ¢n cstos factores.

Tabla 2-3 Establccimicntos comerciales ajustados por censo

Sector Toral Total DF Total DF
Nacional ycentro
Calzado 40,384 9,968 5.164
Ropa o 92.210 20,957 16,343

ismo, de estos datos s¢ pucde concluir que el mercado nacional es aproximadamente

Asim
7.8 veces el mercado del D.F. y que existe un factor de 28.8 para extrapolar los datos del
D.F. segin ¢l SIEM y obtener ¢l mercado maximeo nacional.

Estructura del mercado

El analisis de la estructura del mercado sc recalizdé tomando como base la poblacién de
zapaterias del D.F. reportada por ¢l SIEM.

Por la naturaleza del producto, como anteriormente se indicé. €l perfil del comprador
corresponde a los ducios de cadenas dec zapaterias. Por cllo, el factor que sc analiza a
continuacion es la distribucion de los establecimientos del D.F. por tamafio de cadena. Este
factor ¢s critico para scgmentar los clientes potenciales a corto y mediano plazo.

Dado ¢l nivel de desarrollo inicial del sistema, las cadenas pcquefias, de 2 a 4 sucursales,
representan el subsector con ¢l mercado potencial mas importante en ¢l corto plazo, como
se explica en la seccion 2.4.2. En la Tabla 2-4 se presenta la estructura de mercado con base

en esta division.




Tabla 2-4 Estructura de micrcado cn ¢l D.F. (SIEM)

Tamaiio de la Establecimicntos % de Niamero de
Cadena Torales establecimientos Empresas
Mas de 4 177 12.6 % 18
2ad 2206 16.8 % 102
1 091 70.6 % 291

[n la Tabla 2-5 estos datos son extrapolados al mercado nacional, incluyendo el ajuste por
los datos del Censo pasado. para calcular la estructura del total del mercado nacional (factor

= 28.8):
Tabla 2-5 Estructura del mercado potencial nacional ajustado por censo

rviumaﬁo dela Establecimicntos % de Neamero de
Cadena Totales establecimicinros Empresas
Mas dec 4 5,098 12.6 %% 518
2a4d 6,797 16.8 % 2,938
1 28.541 70.6 Y% 28,541

2.3.3 Competencia

Puntos de venta

EE] sistema a desarrollar enfrenta nuiiltiple competencia en cuanto a sistemas de Punto de
Venta genéricos se refiere, sin embargo. al ser un producto dirigido al nicho particular de
zapaterias, la competencia se ve reducida a dos tipos: aquellos sistemas generales de Punto
de Venta que mangjan lateralmente la funcionalidad de tallas y colores y quc son
desplazables v aquellos sistemas de Punto de Venta especificos para ¢l sector de zapaterias
que constituyen la competencia realmente importante.

Son pocos los sistemas especificos para ¢l sector de zapaterias, habiéndose detectado
tnicamente dos: “NPertMart™ de origen estadounidense y *Mr. Shoe™ de origen mexicano,
que sc produce en Monlerrey. Ambos sistemuas ofrecen funcionalidades muy superiores a
las que inicialmente tendria este producto, abarcando la operacion de matrices para el
mancjo de tallas y colores y ofreciendo también ¢l control dcl personal. Sin embargo
ninguno ofrece conexidn en linea, modelo ASP, ni la existencia de una base central y Gnica
de informacion. Adicionalmente ambos presentan una complejidad al usuario para su
operacion que requiere contar con un encargado de sistemas que pueda configurar,
supervisar y administrar los sistemas.
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En este sentido una de las veniajas principales del producto de este proyccto seria la
facilidad de su uso y ¢l no requerir de un administrador cspecialmente preparado para la
utilizacion del sistema.

Sistemas

En la Tabla 2-6 sc presentan los sistemas existentes con presencia en ¢l mercado y que
constituyen la competencia del proyccto. Esta tabla ha sido dividida cn dos sccciones: la
primera que incluyc a los sistemas que anuncian ser especificos para zapaterias y la
scgunda que comprende a los genéricos.

Existen muchos otros sistemas de punto de venta, sin embargo no ha sido dctectada su
presencia en forma importante en ¢l nicho de zapaterias ni existe ningan estandar en el
scctor.

Algunas de las cadenas de mayor tamaifio, con mas de 20 zapalerias, ticnen sistemas
desarrollados propietarios, principalmente en DOS, tales como La Idea Verde, La Vega y
Varanni quien lo tienc en ambiente Windows. Otras del mismo tamaiio utilizan sistemas
genéricos tales como Compucaja o Actienda pero con desarrollos propictarios para explotar
Ia informacién, entre las que se encuentran Dorothy Gaynor y Domit.

Dado que los requerimicntos de las cadenas mayores de zapaterias son sofisticados, ¢s muy
dificil satisfacer las necesidades de dichas cadenas si no cxiste una asociacion cstratégica
con alguna de cllas.

Tabla 2-6 Sistemas de la competencia

Sector Nistema Licencia | Licencia | Instalacion iones | Funci tidad
< o . cinco reportadas » rendimicnto
Servidor ros sucursales 5 México para zapaterias
en Méx ara I erias
IS, I8,
(USD.) (USD.) (USD.)
Especificos Mr. Shoe 2.000 500 4,500 15 Bucno
Z.apaterias _ S
XPertMart “Caro™ “Caro™ Bueno
Genérico Compucagja 1,100 4.600 £.000 Suficicute
con
Talla ' Color |
Retail Pro “Muy “Muy “Muy 328 Bucno
Caro™ Caro™ et
Caro’
Acticnda 700 700 3.500 Bajo
Pacific Sott A7s 1,875
Generico Aspel Caja 88 672 Malo
simple
Win Caja 280 1.400 Malo
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PPromocion y venta

La promociéon es el conjunto de medios de comunicacién quc utilizan los mercadélogos
para informar, persuadir y recordar a los consumidores potenciales sobre un producto, con
¢l objeto de influir en su opinién y gencrar una respucsta.

Con basc c¢n esta definicion se procedioé a hacer una revision de la promocién realizada por
la competencia. en la que se pretendié determinar cual es la principal motivacién de compra
del cliente.

Después de revisar en diversas compaiiias, se encontré que para cl sector de venta de
sistemas cn general, la promocion presenta caracteristicas tinicas, entre las que destacan las

siguientes:

e La promocién principalmente se hace en Internct, a través de revistas especializadas
Y. en mayor numero, s¢ utilizan luas visitas a empresas, por medio de vendedores
especializados y contactos en ¢l medio al que se dirige el producto.

e Se ofrccen productos y servicios complementarios, tales como servicio técnico
gratuito, regalo de otros sistemas que perfeccionan o amplian las ventajas del que se
adquicre, cte.

e Se realiza una alta inversién en labor de preventa, gencralmente realizando visitas
un cquipo dec promocién y presentacion del sistema a posibles compradores,
realizando estudios de cotizacion del sistema a la medida sin costo, etc.

e Se realiza publicidad agresiva y bien posicionada.
2.3.4 Analisis de precios

En la Tabla 2-6 sc¢ presenta un analisis de los precios de los principales sistemas de la
competencia. Como se pucdc observar, todos se cotizan en ddlares y los precios de los
cspecificos para zapaterias parten de los 2,000 délares por el sistema servidor mas los
costos de instalucién por las sucursales.

Considerando las diferencias en las funcionalidades, ©s importante presentar una ventaja
competitiva ya scat en ¢l precio o, cuando menos, en ¢l flujo inicial requerido por la
instalacion del sistema v su puesta en funcionamiento, Por lo anterior, cs importante
analizar ¢l mercado en cuanto a precios en la modalidad de rentas o pagos mensuales. En
este sentido, como no hay referencias de competidores, sélo se pueden hacer
consideraciones partiendo de un analisis de la capacidad de pago de los clientes potenciales
¥ su disposicion de pagar una suma mensual por cl scrvicio de contar con un sistema de
punto de venta.

Las ventajas competitivas ccondmicas que generaria un sistema de comercializacién que
permita ¢l pago en forma de renta, como el ASP (Proveedor de Servicios de Aplicaciones,
por sus siglas en inglés), son mas oricntadas al flujo de efectivo y a la scguridad para el
cliente de que utiliza sus recursos en una herramienta que rcalmente le conviene, que al
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precio, pucs los gastos de instalacién son menores, cl cliente puede cancelar el servicio
unilateralmente y cuenta con un sistema de vanguardia y con acceso inmediato a sus
actualizacioncs.

En este caso, sin embargo, cs neccesario considerar que el cliente requerira contar con enlace
a Internet, por lo que tendra que incurrir cn un costo minimo adicional de $250 mensuales y
los costos dc instalacion relacionados.

Capacidad c intencion de pago

En virtud de que la competencia no ofrece la opcidén de pago de sus sistemas mediante
renta. es importante complementar el an:ilisis de precios con una investigacién sobre la
capacidad quc tienen las empresas del sector de las zapaterias para realizar pagos cn forma
mensual y sobre los montos que los dueiios estarian dispucstos a pagar por una solucion
como la que se pretende ofrecer.

En consecucncia se obluvo informacién sobre los ingresos y gastos dec algunos
cstablecimientos, concluyéndosc que las ventas promedio de una zapateria tipica son de
alrededor de $80,000 mensuales, su costo de ventas de un 50% ¥y sus gastos de entre
$15,000 y $20 000, existicndo una muy amplia varianza, sobre todo en este altimo dato.

Asi mismo, s¢ hizo una encucsta entrc los propictarios de cstos cstablecimientos para
conocer cuanto estarian dispucstos a pagar por un sistema que les permita administrar sus
ventas ¢ inventarios, supcrvisar las tiendas en forma remota y generar una base de datos
para sus necesidades de informacion gerencial y para sus sistemas contables, encontrindosc
una alta disposicién para un costo de $1,000 mensuales, moderada para $1,500 y baja para
$2,000. Esta respuesta parcce congrucnte con la capacidad de gencraciéon de flujos de
efectivo observada.

2.3.5 Valor de 1a demanda potencial y mercado objetivo

Considerando un precio de renta estimado para el sistema de $1,500 mensuales por
sucursal, el cual s¢ explica en la seccién 2.4.3, en la Tabla 2-9 se calculan los valores del
mercado con base en los datos del SIEM y considerando los datos nacionales ajustados por
cl altimo Censo. Asi mismo, como se comentd inicialmente, atendiendo a las _estrategias de
negocio para productos innovadores en tecnologia sugeridas por G.A. Moore?, la estrategia
de mercadotecnia debera orientarsc a dominar el 40% del mercado en el menor tiempo
posible, por lo que los valores del mercado objetivo se destacan en la dltima columna de la

tabla.

? Moore, G.A. Inside the Tornado: Marketing Strategies from Silicon Valley's Cutting Edge. llarper Business.
Julic 1999,

30




Tabla 2-7 Valor de mercado del D.F. y potencial nacional

Valor annal Valor del 0%
(miles)

Voliemen del
Cmiles)

Sector del
mercado 71 L‘I‘(’(Illﬂ
! D.F. (SIEM) { 1,402 $25.236 $10.095
D.F. (ajustada) I 35,1064 [ $92,952 I $37.181
Zona Centro 0,968 $179,424 S$71,769
{(ajustada)
Zona Centro 1.678 $30,204 S$12,081
(ajustada) 2 a 4
sucursales
Nacional 40.384 §726,912 $290,765
(ajustada)
Nacional 6,797 ! $122.346 $48,939

(ajustada) 2 a 4
sucursales

2.4 ESTRATEG/A DE MERCADOTECNIA

Una vez realizado cl anilisis de todos los aspectos del mercado se cucnta con los elementos
necesarios para desarroilar la cstrategia de mercadotecnia, misma que, aplicada a cste
proyecto en ecspecifico, consiste en Ia definicién del producto, la elecciéon del mercado
objetivo, la determinacién del precio y el discito de la estrategia de promocion y venta, con
cl objetivo de cubrir ¢l 40% del mercado potencial en un tiempo miximo de un afio,

operando por arriba del punto de equilibrio.
2.4.1 Definicion del producto

Definicion del sistema
Sc deberd desarrollur un sistema para ¢l control de la operaciéon dec puntos de venta,
inicialmente zapaterias. El sistema controlari los inventarios, el flujo de caja de la tienda y
las operaciones de compra y traspaso de inventarios entre tiendas. La funcionalidad del
sistema cstara cspecificamente orientada al sector de las zapaterias, contando con un
mancjo  agil dec las variables especificas de los productos propios de este scctor,
principalmente el mancjo de tallas, colores, temporadas, obsolescencia, cortes, forros y
otros. El sistema permitird también ¢l mancjo de cédigos de barras y de imagenes de los

productos.
L.a forma de opcracién del sistema se distinguird de la competencia ya que operari cn
internet bajo ¢l modelo ASP y con interfase Web, incluyendo la existencia de un monitor
que permite observar las opcraciones comerciales en tiempo real desde cualquier
localizacién geogriafica que cuente con acceso a Internct.




Adicionalmente el sistema proporcionari tres clementos de control de la operaciéon de las
ticndas: ¢l control de la apertura de la sucursal, el control de la asistencia del personal y el
control visual de las actividades de ta sucursal mediante una camara Web.

En virtud de que contaria con una basc de datos central, la consolidaciéon vy,
consecucntemente, ta integridad de los datos sc garantiza al no existir transacciones de
informacion parcial entre archivos. A su vez, la existencia de csta basc de datos central
proporciona una fuente de informacién que puede ser accesada tanto para integrar la
informacion con los sistemas contables de 1a cmpresa, como para explotar Ia informacion

imediante sistemas reporteadores.
Complementos del sistema

El sistcma contari con productos complementarios que son requerimientos para su
operacion. Si bicn éstos constituyen en si mismos una oportunidad de negocio, dado su
caricter de requerimicntos constituycn mas bien un problema a solucionar, ya que son
indispensables para la operacién del mismeo.

Estos complementos son los siguientes:
e [Equipo de cdmputo. impresoras de datos y otros periféricos.
e Proveedor de scrvicios de Internet.
e [Equipos periféricos propios de Punto de Venta:
o Impresora de etiquetas.

Lector Optico para la caja.
Lectlor Optico portitil para inventarios .

000

Cajon de dincro.

Fortalezas » debilidades
Si bicn durante el andlisis se pueden encontrar los puntos débiles asi como los fuertes que
componen al producto, es pertinente acotar que la definicién de las debilidades y fortalezas
del praducto s guia fundamental para la definicién del mercado objetivo asi como para la
estrategia para ¢l cilculo de precios, parte medular del presente trabajo.

e Fortalezas:

Mangjo agil de la informacién para negocios enfocados a la venta de

productos con diversas variables.

Mangjo de codigos de barras y de imagenes de los productos.

o Control y chequeo en tode momento de los diferentes movimientos
operacionales y transacciones comerciales de la organizacién basado en un
modclo ASP con interfase WEB, unico en ¢l mercado.

o
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o El sistecma permite acceder y bajar informacién hacia otros sistemas a fin de
tener un control integral de la informacion.

e Dcbilidades
© Mancgjo a gran escala de informacién limitado.
o Control y medicion de los inventarios rigidos.

© Mangjo de la interpretacién de la informacién con cnfoque sélo hacia la
vision gerencial de la organizacion.

2.4.2 Mercado objetivo

Como se explicé al inicio del capitutlo, ¢l sistema se destinara al mercado de las zapaterias.
Sin embargo, dadas las limitantes iniciales esperadas en la funcionalidad dcl producto y en
atencion a sus fortalczas y debilidades, el nicho de mercado debe dimensionarse con basc
cn dos horizontes temporales:

e En cl corto plazo csta constituido por ¢l dueiio de cadenas pequciias de zapaterias
con dos a cuatro sucursales y quc no cucnta con conocimicntos suficientes de
computacion ni tiene claras expectativas de la funcionalidad def sistema.

e En cl mediano plazo, una vez quc cl sistema cubra las funcionalidades que los
clientes mas exigentes esperarian, las cadenas de zapaterias con una mayor culiura
informitica ¥ quc cuentan actualmente con sistemas, podria integrarse como parte
del mercado objetivo.

Las cadenas con mas zapaterias representan un subscctor del mercado con clientes mids
exigentes y ¢l subscector con una sola zapateria represcenta clichtes con mcnor poder
adquisitivo y. probablemente, con una menor necesidad por el control de la tienda con el
sistema.

Por otro lado, con cl objcto de limitar los gastos durante ¢l periodo de arranque, la
comercializacion del sistema se restringira a la zona centro del pais y, principalmente a la
zona metropolitana, aprovechando asi la concentracién que sc presenta en csta region.

L.a venta se expandird a cadenas mas grandes cuando ¢l sistema alcance un nivel de
desarrollo que lo haga mas confiable y competitivo, y a otras zonas dcl pais cuando se
alcance la participacion buscada en la regién inicial.

2.4.3 Determinacion del precio
«Qué cs ¢l precio?
“FEl precio es el elemento de la mezcla de marketing que produce ingresos; los otros

producen costos '
Philip Kotler
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“Los precios son la clave para los ingresos, que a su ves, son la clave para las uiilidades

e una organizacion.

Lamb, Hair y McDanicl

“Entre los componcntes del markering, la asignacion de precios es quizds el elemento que

menos se aprecia y comprende ™
Solomon y Stuart

“El uso del precio como herramicenta competitiva puede evitarse debido al miedo a las

represalias v a la guerra de precios. ™
Cravens, Hills y Woodrufl

Con las afirmaciones anteriores podemos distinguir la importancia del precio dentro de la
cstrategia de mercadotecnia de una emipresa y. atin mis, su importancia dentro de la
organizacién en general, porque no podemos olvidar que la estrategia de mercadotecnia
debe cstar supeditada a la estrategia gencral de la organizacion.

En consecuencia, las principales razones de importancia en la fijacion del precio serian las
siguientes:
e El precio ha sido tradicionalmente ¢l determinante principal en la dccisién de

compra.

e Para obtener utilidad debemos clegir un precio que no sea demasiado clevado ni
demasiado bajo, un precio que iguale el valor percibido para los clientes meta.

e Para la mayoria de las organizaciones, el precio que cobran por sus productos es su
unica fuente de ganancias.
e Luas decisiones sobre precios pucden reforzar o impedir la estrategia o el programa
de mercadotecnia.
PProceso de fijaciéon del precio
Scein Kotler, el proceso de fijacion del precio incluye los siguientes pasos:
1. Scleccionar el objetivo de fijacién de precios.
2. Dcterminar la demanda.
3. Estimar los costos.
4. Analizar los costos, precios y ofertas dc los competidores.
5. Escoger un método de fijacidn de precio.
6. Scleccionar el precio final.

A continuacién se dctalla la aplicacién dc cste proceso para el sistema objeto de este
trabajo.
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Scleccion det objetivo de fijacion de precios

Como se comentd anteriormente, para cste proyecto ¢l objctivo de la estrategia de
mercadotecnia ¢s alcanzar una participacion del 40% del mercado en un aio y, dadas las
caracteristicas del producto v de su mercado, ¢l precio es un factor fundamental para
conscyuir esta meta. En consccuencia. el precio deberd promover una rapida penctracion
inicialmente v, conforme &sta sc dé, se deberd incrementar para fortalecer la rentabilidad y,
por lo tanto, 1y cstructura financicra de la empresa.

Determinacion de Ia demanda

En la scccion 2.3.5 sc presenta una valoracion de la demanda potencial del sistema,
considerando un precio de renta de $1,500 mensuales y una participacion del 40% del
mercado. Como se pucde obscrvar en la Tabla 2-9, si se consideran las zapaterias de la zona
centro del pais que pertenecen a cadenas de entre 2 y 4 sucursales, la participacion buscada
se alcanza con la instalacion del sistema en 671 tiendas, representando un ingreso estimado
anual de $12°081,000.00 a un precio de renta de $1.500 mensuales.

Iistimacion de los costos

El tema de los costos se trata con mayor amplitud en el Capitulo 4, sin embargo, baste aqui
decir quce los costos variables asociados con la operacion de cada instalacién del sistema se
limitan a una comisién del 10% sabre el monto de la renta mensual pagada al vendedor, la
renta del cquipo y ¢l acceso a Internet, mismos quc sc¢ ofrecerian como beneficios
adicionales ¢ importaran aproximadamente $550 al mes. En consecuencia para un precio de
S$1.500 al mes, ¢l costo variable seria de $700 ¥ con ¢l margen de $800 sc deberian cubrir
los demas costos fijos (como el hosting, ¢l servicio técnico y la amortizacion del equipo
central) asi como la amortizacion de los gastos de instalacion.

is de los costos, precios ¥ ofertas de la competencia

Ani

La informacion que se estudid a este respecto sc analizd en las sccciones 2.3.3 y 2.3.4. De
ésta se¢ pucde concluir que la opciéon de ofrecer el sistema mediante ¢l modelo ASP
representit una ventaja competitiva interesante, pucs ningin otro competidor ofrece esta
posibilidad. Por otro lado es importante considerar que cn al mayoria de los casos se
ofrecen productos o servicios adicionales, por el mismo precio, principalmente servicio
técnico gratuito.

Eleccion del método de fijacion de precio

El precio se fijarda con base en su efectividad para lograr los objetivos planteados al inicio
de esta seccidn, evaluiandola mediante el volumen de ventas y la retroalimentacién que sc
obtenga por medio de los vendedores acerca de la disposicion de los clientes al pago del
servicio.

Se iniciard la introduccidn del producto a cada plaza con un precio base sobre el que sc
tenga una expectativa de aceptacion media, ofreciéndose descuentos por introduccion para
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lograr un precio con una aceptacion alta y sc evaluarin los resultados mensualmente
observando las ventas.
En la medida que se alcance ¢l 50, 75, 90 y 100% dc la meta de participacion de mercado,

s¢ deberd disminuir ¢l descuento de tal mancra que al final se mangje el precio sin
descuento. buscando que Ia mezclia final genere una adecuada rentabilidad.

Scleccion del precio final

Con basc en el andlisis presentado en la seccidn 2.3.4 s¢ propone un precio de $1,500
mensuales por ¢l servicio. incluyendo: equipo y conexion a Internet. Sobre cste precio se
ofrecera un descucnto de 33% para los primeros clientes que contraten ¢l servicio, mismo
que sc ird disminuyendo conforme se logre la participacion del mercado buscada, por lo
que, en realidad, ¢l precio de introduccién serda de $1,000, ¢l cual, de conformidad con ¢l
analisis de la intencidén de pago, es un precio con una aceptacion alta.,

2.4.4 Promocion y venta
Con base en cl anilisis presentado en la seccién 2.3.3, se determiné que la promocién y
venta del sistema se debe realizar siguiendo los lincamientos que sc presentan a
continuacion:
e El sistema se ofreceri mediante visitas y demostraciones de vendedores capacitados
a los clientes potenciales.

e Sc ofrccerd asistencia técnica para la instalacion y carga de catilogos asi como
capacitaciéon para los usuarios.

= Sc ofreceri el producto con servicio y mantcnimiento de por vida.

e La actualizacién del sisiema scrd automadtica, ya que en el modelo ASP el
procesamicento de gran parte de los datos sc realiza centralmente, por lo que sélo se
requiere actualizar la aplicacién central para mantener el sistema al dia. Pero
ademas se actualizaran las aplicaciones residentes en forma automitica a través de

Internct.

e La renta del equipo, linea telefénica y conexién a Intemet sc ofrecera en forma
gratuita.

De esta manera sc pretende facilitar el acceso al producto de todas las zapaterias que no
tengan la posibilidad de invertir, o simplemente que no cstén dispuestos a invertir, y que
busquen la solucién a su problema de administracion de las ventas ¢ inventarios, sin que
esto implique un desembolso grande o una renta mensual muy alta.

El unico requisito que sc le pedird al cliente quc contrate ¢l servicio, €s que sc
comprometa por mecdio de un contrato a tener en servicio ¢l sistema por un tiempo no
menor a 24 meses,
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cAPiTULO 3
SISTEMA

3.1 ANTECEDENTES

En ninguna época de la historia moderma han ocurrido mas cambios sociales, ccondniicos,
politicos y tecnoldgicos en un periodo tan corto como en las tltimas décadas del siglo XX y
principios del siglo XXI1.

De acuerdo @ lo expuesto en el Capitulo 1, en donde se definicron los inventarios,
clasificacion. la neccesidad que hay de controlarlos para optimizar recursos mediante
poh’lic;m de abastecimiento, como ¢l lote ccondmico de compra y cl punto de recorden, se
observo que era factible automatizar muchos de cstos procesos de m.\m.Jo de articulos y
matcriales, y buscar cficientar la operacion. Yu que el control de inventarios ¢s un proceso
continuo y reiterativo es posible conocer los procedimicntos y realizarlos de manera
automiticy ya sea utilizando lenguajes de programacion u hojas de cdlculo. Con los avances
teenologicos actuales s decidio ofrecer al micercado una herramicnta computacional que
facilite ¢l conrot de inventarios, tenicndo registros exactos v puntuales de cada producto,
haciendo mas eficiente la administracion. Como ya hemos mencionado, manteniendo en un
nivel minimo los invenuarios. ayudamos a tencr una produccion eficiente para poder brindar
un buen servicio al cliente.

competencia generada por un México mids global, obliga a producir herramicentus con

L.
un

calidad para cubrir las necesidades internas de control de inventarios; en ¢ste caso con
software a la medida. y darle a las pequeiias cadenas nacionales de zapato oportunidad de
ser mdas eficientes y competitivos. La competencia  esta incrementando Jlos estandares de
calidad, la demanda tecnologica avanzada, la innovacion y el valor de la satisfacciéon del
consumidor. Por lo que se propone realizar un sistema que ayudc a cumplir con estas

demandas.

Asi también hacer uso del Internet, herramienta con una compleja base de datos que se
pucde acceder a distancia  mediante una red, utilizando diversas piczas de software y
hardware, para ofrecer una mgjor comunicacién de datos, pudiendo actualizarlos en el
momento mismo quce se realice la operacion, teniendo un control total de los inventarios y
poder monitorear el comportamiento de cada sucursal, nos ayuda a poder ofrecer una mejor
respuesta al cliente y por 1o tanto un mejor servicio.

A pesar de que el Internet esta empezando a ser considerado por muchos empresarios como
una herramienta indispensable, hay otros, que ni siquiera han ocupado una computadora cn
su vida; sin dejar de ser bucnos comerciantes por esto. Se pretende generar un sistema
.\pnvudn con una capacitacion inicial basica y apoyos técnicos en el sitio y teleféonicamente.
Todo tema por muy sencillo o complejo requiere de ser alimentado correctamente para
poder arrojar datos confiables y que se puedan aprovechar al middximo; crear un sistema
amigable diandole al usuario la oportunidad de leer en la computadora tan rapido y tan facil
como leer en ¢l papel. Buscar en la medida de lo posible que ¢l sistema no sca confuso, ni
lento. Dependiendo de estas caracteristicas de usabilidad que le podamos dar al sistema, el
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usuario podri adaptarse mejor. Facilitar a los clientes la tarca de llevar a cabo tarcas utiles y
mancjar con mayor fucilidad esta herramienta. De esto dependeria Ian permanencia y cl

negocio a largo plazo.

£l sistema propucsto utilizard Internet como una herrumienta y pretende facilitar al
administrador de la tienda; sc incluiran clementos como un maestro de articulos, cl tamafio
de lotec econémico., miaximos y minimos de inventario, niveles y tiempo de reorden de los
diferentes SKU: con estos clementos se pretende adecuar lo mas posible el inventario a la
demanda. pari poder satisfacer mejor al cliente.

En esic caso se analizaron las distintas opciones de mercado. Se pretende atacar en una
primera ctapa 2l nicho de pequenas cadenas de zapaterias con dos, tres o cuatro sucursales,
administradas normatmente por sus ducios con conocimientos basicos de computacién para

poder operar ¢! sisten.

Como se analizd en el Capitulo 2, hay sistemas desarrollados propictarios o sistemas

uenéricos que se pucden adaptar; v sistemas especializados en el scctor, que cuenta con un
sistema de vanguardia y con acceso inmediato a sus actualizaciones, pero son caros y no
solucionan por complcto las necesidades del sector.

3.2 METODO

Un fuctor de suma importancia cn ¢l desarrollo de todo proyecto es el empleo de una forma
de trabajo ordenada. asi como lograr a través de un método, recortar los tiempos de
desarrollo y programar los recursos de mancra cficiente para garantizar cl éxito del
proyecto mediante la satisfaccidon de sus usuarios.

La aplicacién de un método para el cquipo de diseno y desarrollo, representa ¢l contar con

las herramientas y clementos necesarios para ¢l buen desempefio de sus funciones y el éxito
cn el logro de sus objctivos en cada una de las difecrentes fases que integra la mctodologia.

3.2.1 Fases

El método se encuentra formado por cinco fases las cuales describen cl ciclo de vida para el
desarrollo de un sistema:

e Fase I. Objetivos, Alcance y Plancacion
e Fase II. Analisis y Disefio

= Fase I11. Construccién y Desarrollo

e Fase 1V. Prucbas

e Fase V. Implementacién y Liberacion

A continuacién se describiran cada una de estas fases.
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¢+ I. Objetivos, Alcance y Planeacion

En csta lase se identifican los objetivos del proyecto ¥ los alcances del mismo, definiendo
¢l equipo de trabajo y la ereacion del programa de actividades, mediuante la identificacion
de los requerimicentos del sistema y reconocimiento de las necesidadces de informacién.

Durante la implementaciéon de esta fase se realiza la evaluacion y sclecciéon de alternativas
de desarrollo y sc establece ¢l entorno de desarrollo en cuanto a hardware y software y el
desarrollo del modcelo conceptual, obteniendo un analisis de impacto.

Fase 1. Ana s ¥ Diseiio

Al implementar la fase I, sc identifican los requerimicnios especificos del usuario y las
necesidades de informacion a través de la recopilacion de informacion operativa, mostrando
los flujos de informacion a través de la organizacién o arca operativa y las interacciones
con otros departamentos, asi como sus funcionies especificas. Estos modclos se realizan
bajo la especificacion de la herramienta UML.

En la fase de Disenio Conceptual se plantcan los alcances de cada modulo. En el discho
técnico sc establece la arquitectura, detallandolo mediante [a gencracion del modelo de
datos.

Posteriormente. en ¢l Diseiio Detallado o Propucsta de Solucién al Usuario Final, se
definen los procesos del sistema ¢ interfaces, pantallas y reportes con los que contara el
sistema y la documentacién de cada componente. Este consistc en mostrar al usuario un
previo cjemplo de como quedara griaficamente desarrollado el sistema. El contar con un
analisis detallado antes del desarrollo del sistema ayudara a poder detectar posibles
procesos, criterios de scleccion o informacion para ¢l usuario que pudicran omitirse y que
scan, en determinado momento, relevante para él.

Asi mismo como parte de esta fase e¢s necesario determinar la infraestructura que sc
requerird para la implementacién del proyecto.

Fase I11. Construccion y Desarrollo

Durante esta fasc se identificarin los proccdimientos y procesos relevantes de la aplicacién
para desarrollarlos por tnica vez, logrando la reutilizacion del cédigo programado y
cevitando redundancia del mismo. Una vez creados estos procedimicntos sc llevara a cabo
Ia construccion ¢ integracion del resto del proyccto. Al mismo tiempo sc elaborara la
estrategia y plan de prucbas a implementar.

Fase 1'V. Pruchas

EEn esta fuse sc prepara el ambicnte de pruebas y los formatos necesarios para documentar
las prucbas. Se clabora ¢l plan de migracion de datos y su conversion, si éste fuera el caso.
Posteriormente se procede a recalizar las prucbas aisladas, funcionales, integrales, de
rendimiento, concurrencia y de volumen.
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Fase V. implementacion y Liberacion

Sc clabora ¢l plan de capacitacion y sc especifican los usuarios a capacitar. Sc implanta cl
sistema realizandosc prucbas cn paralelo y monitorco de operaciones y sc levanta la carta
dc liberacion del sistema.

Al rmino de estas fases, se obtendria un producto terminado y liberado en produccion,
habicndo pasado por un cstricto control de calidad y el seguimiento al sistema dotara de
informacion relevante que permitiva la realizaciéon de un proceso de migjora continua, segin

sc determine.

3.2.2 Control de Calidad

Tados los componentes y/o médulos de soltware producidos deben de pasar por un estricto
control de calidad, a través de las siguientes prucbas:

1.

Prucbas aisladas del producto

Se realizan pruebas aisladas de piczas independientes del entorno, que garantizan
que la aplicacion por si misma funciona correctamente.

Prucbas funcionales

Mediante las pruebas funcionales sc ascgura quc se cubra al 100% los
requerimientos del usuario.

Prucbas de integracion

A través de las prucbas de integracion sc asegura que el producto, al integrarlo al
resto de la aplicacién, funciona en forma adecuada.

Prucbas de rendimiento

Cada picza quc sc desarrolla en la fabrica se prucba su rendimiento basado en el
ticmpo de respuesta para validar que sea el correcto de acuerdo a estandares.

Prucbas dec Concurrencia

Basindosc en las pruebas de concurrencia se determina el funcionamicento del
producto con un alto nimero d¢ usuarios.

Prucbas de volumen

Todo producto terminado pasa por ¢sta prucba para verificar el comportamiento con
altos volimenes de informacién.
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3.3 FASE I. OBJETIVOS, ALCANCES Y PLANEACION
3.3.1 Descripciéon general del sistema

El sistema que sc propone pretende eficientar el controlar los inventarios recibiendo
informacion inmediata de diferentes puntos de venta por medio de Intemet. Para obtener
una informacién confiable y actualizada de los inventarios, en el sistema, sc procesan
operaciones de compras. ventas, devoluciones. traspasos y mcrmas, todas éstas llevadas de
manera inmediata a una base central dc datos por medio de la red. Adicionalmente sc
presentan opciones para manejo del personal. flujos de efectivo, monitorco, y se generan
reportecs para ayudar a una mejor administracion de la empresa.

La funcionalidad del sistema estara especificamente orientada al sector de las zapaterias ya
que éste cuenta con un manejo dgil de las variables especificas de los productos propios del
sector, como puede ser el manejo de tallas, colores, temporadas, obsolescencia, cortes,
forros y otros.

El modelo de operacién del sistema serd en Internet bajo el modelo ASP (Proveedores de
Aplicaciones, por sus siglas en inglés) ¥y con interfasec Web, 10 que permitird la existencia
de un monitor que accpte observar las opecraciones comerciales en tiempo real desde
cualquier localizacion geografica que cuente con acceso a Internet.

Ya que se contara con una base dc datos centralizada, la consolidacién, y consecuentemente
la integridad dc la informacion, se garantizard al no existir transacciones de informacion
parcial entre sucursales. A su vez, la existencia de esta base de datos central proporcionara
una fuente de informacién que puede ser explotada en linea para permitir una oportuna
toma de decisiones por parte de la administracion de la empresa.

Adicionalmente el sistema proporcionari cuatro elementos de control de 1a operacion de las
tiendas:

o El control de la apertura de la sucursal.

e El control de la asistencia del personal.

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

= Control de efectivo.

El sistema debera permitir también el manejo de cédigos de barras y de imdgenes de los
productos, asi como de un cajén de efectivo y un lector de cédigo de barras.

El sistema contari con productos complementarios que son requerimientos para su
opcracion. Estos complementos son los siguientes:

* Equipo de cémputo (PC).

= Impresoras de datos y otros periféricos.

e Provcedor de servicios de Internet.
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« Equipos periféricos propios de punto de venta.
e lmpresora de tickets.

e Lcctor 6ptico para la caja.

e Lector éptico portatil para inventarios.

e Cajén de dinero.

3.3.2 Objetivos

Controlar de manera efectiva el flujo de informacién de una tienda, desde la compra de
productos al proveedor, modificando el inventario, hasta la venta del articulo al cliente
final, :

Contemplar ¢l proceso de cada tienda basandose en un esquema de control tan completo
que permita adaptar las necesidades del cliente a las caracteristicas base del sistema.

Controlar y monitorear las ventas del dia y obtener informacién de los inventarios en
tiempo real.

3.3.3 Alcances

El sisterna debera contar con un control de informacién:
e Configurable
= Operativo

Dentro del esquema configurable se tendria la opcidon de especificar los valores y
caracteristicas de la informacidn; esto es, al contar con una base especificada por las
mismas necesidades, permitira establecer las caracteristicas de cada una de las actividades,

usuarios, reportes, controles.
Operativamente el sisterna debera contemplar las siguientes operaciones:
e Inventario
o Carga de inventario inicial
o Disminucién de inventario ( compras )
o Traspaso de inventario entre sucursales
o Control de inventario minimo
o Control de Kardex
e Compras
o Control de compras a proveedores
o Detalle de compras

o Devolucién
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o Orden
o Rceepeioén
e Ventas
o Control dc ventas por sucursal
o Detalle de ventas
o Devolucién
o Remision
e Cortcde caja
o Recoleccion
o Corte parcial
o Corte fin dia
e Monitor
o Monitor de transacciones
o Generar acumulados
o Generar histéricos
e Recporics
o Productos
o Punto re-orden
o Lista precios
o Existencia - costos
o Kardex
o Transferencias
o Compras- Proveedor
o Devoluciones. Compras
o Ordencs pendientes por recibir
o Productos pendientes por recibir
o Ventas
o Ventas — Utilidad
o Ventas — Vendedor
e Sucursal
o Apertura/ Cierre Sucursal
o Registrur Entrada/ Salida
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A continuaciéon sc presenta el Diagrama de Operacion, en el cual sc¢ esquematiza la
operacion del sistema (Figura 3-1). El arca de operacion de compras, aqui ll.pl‘LSCl“ddO cn
un rectangulo, nos describe a partir de que el proveedor surte la mcrcancia. misma que
previamente habia sido solicitada por mcdio de un pedido y es registrado en la matriz, en
donde queda disponible para la tienda. registriindose ¢l movimiento del inventario. El
rectiangulo que representa las ventas. tiene como entrada la mercancia del proveedor y de la
infornmacion de la matriz que liega a la ticnda y queda disponible para que sca comprada al
momento de realizar una venta: hay una linea puntcada que regresa con ¢l cobro y se genera
un ticket de compra.

Estas dos drcas de operacion estan vigiladas por el monitor, wzencrundo informacion
continua que es almaccnada y Ic ayuda a tener control de las wentas, cxistencias de
inventarios ¥y compras por realizar. Con ¢sta informacion se pucde actualizar los flujos
financicros. que Hegan a una base de datos (sistema de finanzas) y generan informes ttiles
para eficientar la administracion dei negocio.
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Figura 3-1 Diagrama de Operacion

3.3.4 Requerimientos

Los requerimicntos son las caracteristicas de disciio, propicdades o comportamientos
descados de un sistema.  Cuando se enuncian los requisitos de un sistema se esta
estableciendo un contrato entre los clementos externos al sistcma y el propio sistema, que
establece lo que se espera que haga éste.
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Un sistema con un comportamiento correcto llevaria a cabo todos sus requisitos de manera
ficl, predecible y fiable.

A continuacién sc presentan dos tipos dec requcrimicentos: los funcionales y los no
funcionales.

Funcionales — Funciones del Sistema

Los requerimientos funcionales son los que tienen que hacer el sistemna para cumplir con la
operacion del mismo, y es sobre lo que se basa el analisis, disefio y construccién del
sistema . La mayoria dc los rcquisitos se pucden expresar con casos de uso y diagramas

UML .

Para modclar los requisitos de un sistcma, hay que establecer ¢l contexto del sistema,
identificando los actores a su alrededor, y considerar qué espera cada actor del sistema o
requiere quc éste proporcione; después habra que nombrar estos comportamicntos mas
comuncs como casos de uso.

A continuacién sc enlistan los requerimientos funcionales del sistema propuesto.
e Inventarios
o Carga inicial de mercancia
o Buscar articulos en otros puntos de venta
o Consultlar existencias
o Registro dec entrada de mercancias
o Salidas por traspaso )
o Resumen de movimientos por producto (Kardex)
o Re-impresién de movimientos
o Consulta de movimientos
e Ventas
o Ventas de contado en mostrador
o Ventas por crédito
o Devoluciones parciales y totales
o Consulta de facturas
« Contratos
o Apertura de contratos con proveedores
o Abonos al contrato
o Fusiones de contratos

o Estado de cuenta del contrato
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Re-impresién el contrato

e Compras

-3

o

o

3

o

Generar 6rdencs de compra
Rcorden automatico
Moecrcancia en transito
Dcvolucién

Rccepcion

e Administracion

o

o

o

o

Altas, bajas y cambios de empleados y proveedores
Altas, bajas y cambios de productos

Cortes de caja totales y parciales

Registro dc asistencia de los empleados

= Procesos

o

o

o

3

Exportacién de informacidn de sistemas existentes
Calculo de comisionces configurable

Existencias de producto por tienda y zona

Generacidn de consultas y reportes de operacién historica

* Reporics

o

o

3

Existencia y costos
Facturacién general
Devoluciones

Ventas por cliente
Productos

Lista de precios
Pendientes por recibir
Movimientos al inventario
Punto de reorden

Ventas y utilidad

Vemas por vendedor / comisiones
Pago a proveedorcs
Kardex

Compras por proveedor
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o Transferencias
o Ingresos
e Monitor
o Totales de ventas ¢ inventarios
o Difcrentes niveles y criterios de agrupacién de la informacion
o Puntos de reorden
o Puntos de referencia para desvio de promedios

No Funcionales — Atributos del Sistema

Los requisitos no funcionalcs son Jos que necesita el sistcma para ¢l dptimo funcionamiento
del mismo. Estos requerimicntos pueden hacer cl sistema mas atractivo para ¢l cliente, ¢n
tanto que busca darle seguridad, respuesta rapida, que seca compatible y estar disponible en
cl momento que asi se requicra; ofreciendo un mejor servicio al usuario.

A conlinuacion enlistamos estos requerimientos no funcionales.

Ticmpo de Respuesta
El tiempo de respucsta deberd ser de 6 segundos maximo, que s el estindar del mercado en
aplicaciones de misién critica.
Seguridad
Esta se divide en Logica y Fisica
Logica:
= Usuarios tipificados por perfiles que se conforman de un conjunto de facultades.
e Facultades de acceso y operacién por monto, horario y sucursal.
= Control de accesos al sistema (bitacora).
Fisica:
« El encriptamiento de la informacién que viaja por Internet.
= Cerrar el acceso en los puntos de venta a paginas ajenas al sistema.
e Implementacioén de firewall para evitar accesos no deseados dejando pasar sdlo
aquellas direcciones 1P reconocidas por el sistema.
Disponibilidad

Que el sistema csté disponible a cualquier hora en cualquier lugar, tanto para su operacion
como para su administracién y gestion.
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Compatibilidad

Que el sistema funcionec con los estandarcs que fija el mercado que actualmente son los que
cstin soportados por los navegadores MS Explorer y Netscape, sin necesidad de instalar
software adicional en el cliente.

Usabilidad
Esta se define como of fucilitar al usuario la tarea de llevar a cabo tareas titiles. Sc trata de

un enfoque muy sistematico, con una sccuencia de métodos para descubrir las necesidades
de los usuarios y las dificultades que éstos puedan experimentar al usar el sistema.

La expericncia del usuario adquiere una especial relevancia en el caso de aplicaciones
basadas en Intemet. ya que s, definitivamente, la que va a determinar cl éxito o fracaso del
sistema. Es ¢l quicn ticne el control total de los movimientos en la navegacién y estos
novimicntos s¢ verin condicionados por el nivel de satisfaccién que experimente frente a
una determinada aplicacion.

La participacion de los usuarios en la definicidn de un sistema y la informacion que de ellos
s¢ obtenga. seran herramicntas indispensables para ¢l conocimiento del mercado y, sobre
todo. para establecer una relacién equilibrada y duradera entre sus participantes.

El desarrollo de un sistema cn basc a las expectativas y caracleristicas comprobadas de los
futuros usuarios, redundara en la optimizacion de los recursos y en ¢l rapido alcance de los
beneficios

AAncho de Banda

El ancho de banda ¢s uno de los elementos mas importantes de la computacién hoy cn dia,
ya que la masa critica de usuarios ticne conexiones via un provcedor de servicios de
Internet a través de un MODEM con una velocidad de 56 kbps, en ¢l mejor de los casos, ya
que csta conexion cs la mas ccondmica, Cabe mencionar, ademas, que esta masa continta
aumentando.

A corto plazo, la Web estard dominada por usuario con conexiones lentas a la descarga de
cualquicr pagina web. Por lo tanto ¢l cliente (capa de presentacién) debera ser muy
cticiente y delgado, para que ¢l consumo de ancho de banda y el tiempo de respuesta sea lo
mads bajo posible.

Software

Esta configuraciéon emplea un modelo que consiste en tres tipos de objetos.

Ll modelo es el objcto de la aplicacion. En esta configuracidn, el modelo es implementado

usando una combinacién de JavaBeans (JB) y Enterprise JavaBeans (EJB). Estos pucden
acceder / encapsular la 1égica del negocio:

e Concciandose con una basc de datos local o remota (JDBC).
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» Envolviendo cl proccso del ncgocio que puede ejecutarse en ¢l Application Server.

e Interactuando con légica del negocio remota via un servicio de mensajes (MTS).

La capa de presentacion cs la pantalla (browser), como es vista por ¢l usuario final. Esto es,
implementado Java Server Pages (JSP). E! controlador coordina el flujo dc la aplicacién,
invocando los componentes del modelo ¢n respuesta a peticion del usuario via Web, y
presentando los resultados de los procesos del negocio al usuario via JSP. El controlador es
implementado wtilizando semdets, que contiencn el control de la sesién nccesario para
mantener el estado durante una sesion del usuario (Figura 3-2).

Esta configuracion proporciona una separacion limpia entre las capas de aplicacién en cada
nivel, y organiza las herramientas de desarrollo de la aplicacion que estan alincadas con los
papeles ¥ las responsabilidades de los miembros del cquipo de desarrollo.

Figura 3-2 Arquitectura de Softwarc

RDBMS

Flardware

Con ¢l fin de disminuir costos se pretende implementar una solucidn en tres servidores
Linux inicialmente que permitan escalarlos de acuerdo al crecimiento de los clientes. En el
primero sc proponce instalar el WebServer y ¢l segundo después de un FireWall (Zona
Scgura). El servidor de aplicaciones (ApplicationServer) en donde también radicara el
cédigo ejecutable (binarios) con la capa de presentacién y la légica de negocio; y por
Gltimo, en el tercer servidor radicara la base dec datos. Esta solucién permite escalar en
cluster 1as dos primeras capas; como s¢ muestra en ¢l siguiente diagrama (Figura 3-3).
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Internet

Figura 3-3 Arquitcectura de Hardware
Arquitectura Logica
Donde las capas de la Arquitectura son:

Capa | Web Browser
Netscape, Internet Explorer (IE)

Capa 2 Web Server / Application Server
Apache. Tomcat

Capa 3 Presentacién: Generacion de HTML dinamico
XML, HTML Java Server Pages (JSP) y Serviets

Capa 4 Middleware: Légica de negocio
Enterprisc Java Beans (EJB)

Capa 5 Bases de Datos
MySql

Con:
e Sistema Operativo: LINUX
e Lenguaje de programacién: Java, XML, HTML, JavaScript

e Protocolo de comunicacién TCP/IP

Documeniacion

Tomando como referencia UML (Lenguaje Unificado de Modelado) por sus siglas en
inglés y estara formado por los siguientes documentos:

e Diagrama de navegacion

* Flujo opcrativo

50




« Modclo de casos de uso
o Actores y Casos de Uso
o Diagrama Principal de Casos de Uso
o Diagrama de Subsistemas de Casos de Uso
= Diagrama de clases
e Diagrama de secuencia
e Diagrama de componentes
e Modclo de datos
e Analisis detallado —Propuesta de solucién

3.4 FASE Il. ANALISIS Y DISENO
3.4.1 Diagrama de navegacion

El diagrama de navegacién cs la grafica jerarquica que proporciona un mapa que permite al
lector localizar un mdédulo de programa dentro del sistema principal. El Diagrama de
Navegacién tiene una apariencia similar a la grafica organizacional tradicional, y tomara la
forma dc una piramide.

Los diagramas de navegacion son un herramienta util para desplegar todas las operaciones;
pueden clegir el usuario, dependiendo de sus atributos. En el diagrama de navegacion se
presentan subsistemas, que serian bidsicamente las difcrentes opciones del mend; de cada
subsistema se pueden desplegar otras opcraciones que se pueden hacer desde ahi. Se busca
cumplir con todos los requerimientos de funcionalidad solicitados por el usuario.

En cl siguiente diagrama (Figura 3-4) se muestran los diferentes subsistemas quec s¢
proponen para el sistcma y las opciones que tiene cl usuario en ¢l momento de estar dentro
de cada uno de cllos, dependiendo de las atribuciones que tenga para hacerlo. Cada uno de
cstos subsistemas pueden cumplir con las diferentes funcionalidades. Por ejemplo, ¢l
subsistema de scguridad, todos los actores involucrados cn el sistema pueden cambiar su
contraseiia, pero tinicamente el gerente puede acceder a hacer movimientos de altas, bajas o
cambios de usuarios, de perfil y usuarios por sucursal.
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Figura 3-4 Diagrama de Navegacion.

3.4.2 Flujo operativo

El Diagrama de Flujo Operativo es una representacion pictérica de los pasos en un proceso,
util para determinar cémo funciona realmente el proceso para producir un resultado. El
resultado puede ser un producto, un producto, un servicio, informacién o una combinacién
de todas. Al examinar cémo 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 comprensién del proceso. Al mismo tiempo,
promueve el acuerdo, cntre 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 redisefio del
proceso, o el disefio de uno alternativo.

e 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 simbolos faciles de reconocer, con la finalidad de
representar el tipo de operacion realizada.
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Los diagramas de Flujo Operativos son una hervamicnta bdsica para el control de
procesos para todo ingeniero industrial.

En ¢l Flujo Operativo muestra una visiéon esquematica y simplificada de lo que ocurre en ¢l
sistema. S¢ presenta a continuacion un diagrama de flujo en ef que se describen los pasos
entre las operaciones bhisicas del sistema en €l momento de realizar una venta (Figura 3-5).

Inicia con la identificacion del cajero por la actividad de captura del cajero; éste pucde
hacer una consulta del cliente en la base de datos: puecde haber entradas de pedidos o
apartados; la siguicnte actividad es capturar los articulos scleccionados y cerrar al terminar
la operacion cerrando la nota de remision, afectando los inventarios una vez que sc facture
los articulos; después de cerrar 1a nota de remisidn se llega a una decision representada por
rombo para emitir una nota de remision o generar una factura, dando la opcién de cobro,
afectando una base de datos de cuentas por cobrar, ventas vy cobros.

Figura 3-5 Flujo Opcrativo




3.4.3 Casos de Uso

Los casos de uso son una descripciéon de un conjunto de sccuencias de acciones que un
sistema ¢jecuta y que produce un resultado obscrvable de interés para un actor en
particular. Un caso de uso sc utiliza para estructurar los aspectos de comportamicnto en un
modclo.

Los casos de uso sc emplean para capturar ¢l comportamiento descado del sistema en
desarrollo. sin tener que especilicar como se implementa ese comportamicnto. Los casos de
uso proporcionan cn medio para que los desarrolladores y los usuarios finales del sistema
lleguen a una comprension comiin del sistema.

Los casos de uso bicn estructurados denotan sélo comportamientos esenciales del sistema o
de un subsistema, ¥ nunca deben de ser excesivamente genéricos ni demasiado especificos.

Ningun sistema s¢ encucntra aislado. Cualquicr sistema interesante interactiia con actores
humuanos © mecanicos que lo utilizan con algiin objctivo y que esperan que el sistema
funcione de forma predecible. El actor al interactuar con ¢l caso de uso recibe algo de valor
para el o para alguien mas.

Los actores representan un conjunto coherente de roles que los usuarios de los casos de uso
Jjucgan al interactuar con ¢stos. Normalmente, un actor representa un rol que es jugado por
una persona, un dispositivo de hardware o incluso otro sistema.

L.os actores solo se pucden conectar con los casos de uso a través de asociaciones. Una
asociacion entre un actor y un caso de uso representa la comunicacion entre ambos.

Si pensamos en ¢l caso de uso como una coleccion de situaciones respecto al uso de un
sistema; cada escenario describe una secuencia de eventos; cada sccuencia sc inicia por una
persona, otro sistema, una parte de hardware o por cl paso del tiempo. A las entidades que
inician sccuencias se les conoce como actores.

Actores

EEn cste caso los roles con los que contari el sistema se cnumeran a continuacion, asi como
los casos de uso del sistema de acuerdo a los requerimicntos funcionales mencionados

anteriormente,
A continuacién se describen los actores, que serian los posibles usuarios del sistema @

* Gerente: Este actor es ¢l principal que interactiia con el sistema. El gerente puede
tener acceso a  priacticamente todas las operaciones que realice ¢l sistema,
incluyendo por supucsto las mas delicadas, propias de la administracién del
negocio. Esta facultado para realizar altas, bajas y cambios cn todos los catialogos;
de la misma manera pucde consultar y hacer los movimientos dec inventarios,
compras, ventas y corte de caja. Ademas de poder gencrar reportes de todas las
drcas  y monitorear ¢l comportamicnio de  las  diferentes  sucursales,

independientemente y del conjunto de las mismas.




Casos

Supervisor: A cstc actor se le dan atribuciones para poder consular algunos
catdlogos como ¢l de clientes, proveedores, puestos y lincas.,  En inventarios puede
consultar los productos por sucursal, productos, combos y hacer movimientos, de
acuerdo a las entradas v salidas de productos. Tiene la facultad de monitorear la
operacion del dia ¥y generar reportes de todas las opcionces.

Almacenista: Como su nombre lo dice es ¢! encargado de mangjar fisicamente las
mercancias dentro del almacén, teniendo la atribucion de hacer ajtas, bajas y
cambios de¢l almacén: pucde realizar todas las operaciones relucionadas con las
compras, como ordenar, recibir producto.  recibir devoluciones de los clientes,  y
consultar las compras; gencrar reportes de devoluciones, trunsferencias de productos
cntre sucursiles, de drdences pendientes de recibir, cte.
Vendedor: Este actor es el de nivel menor dentro de al jerarquia de la sucursal y
aun del negocio, y ticne, como es de entenderse también, las atribucioncs menores,
como pueden ser el de recibir, devolver y consultar las compras: hacer remisiones,
devoluciones y consultas dentro de compras. También pucde realizar completo el
corte de caja.
de Uso
Controlar {nventarios

o Buscar articulos en otros puntos de venta

o Consultar existencias

o Registro de entrada de mercancias

o Carga inicial de mercancia

o Salidas por traspaso
Generar Ventas

o Ventas de contado en mostrador

o Ventas por crédito

o Devoluciones parciales y totales

o Consulta de facturas

o Corte de caja
Controlar Contratos

o Apertura de contratos con proveedores

o Abonos al contrato

o Fusiones de contratos

o Estado de cuenta del contrato
Realizar Compras

o Generar orden de compra
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o Reorden automatico
o Mecrcancia en trinsito
o Decvoluciones
o Recepeidn
e  Administrar Sistema
o Altas, bajas y cambios dc catalogos
o Cargas iniciales
o Mantenimicento de pariamectros
e Reportar Informacién
o Existencia y costos
o Facturacién general
o Devoluciones
o Ventas por cliente
o Productos
o Lista de precios
o Pendientes por recibir
o Movimicntos al inventario
o Punto de reorden
o Ventas y utilidad
o Ventas por vendedor / comisiones
o Pago a provecdores
o Kardex
< Compras por proveedor
o Transfcrencias
o Ingrecsos
e Monitorear
o Totales de ventas ¢ inventarios
Difercntes niveles y criterios de agrupacién de la informacion
o Puntos de reorden
o Puntos de referencia para desvio de promedios

S0




Diagrama Principal de Casos de Uso

Los diagramas dec caso de uso sc emplean para modelar la vista de casos de uso de un
sistema. La mayoria dc las veces, esto implica modelar el contexto del sistema, subsistema
o clase. Sirven para visualizar €l comportamicnto de un clemento. Estos facilitun quc los
sistemas y subsistemas scan mds comprensibles, al presentar una vista ecxterna de como
puecden utilizarse estos clementos en un contexto dado.

En el modelado que sc presenta a continuaciéon (Figura 3-6) sc muestra ¢l contexto det
sistema de inventarios, destacando los actores en torno al sistema. Estos actores representan
los roles que jucgan las personas que interactdan con el sistema; por una parte el gerente y
¢l almacenista. quienes sus funciones cstin mas cnfocadas a! control, operacién y
supervision del negocio; y por otra, el coordinador y vendedor, quiencs estan mas de lado
de la atencidn del cliente en las tiendas.

Sisterna de Inventarios y
Punto de Venta

/

ALMACENISTA
COQRDINADOR

)

M

Crransd

ADMINISTRACION
REPORTES

N

Figura 3-6 Diagrama Principal de Casos de Uso.

VENDEDOR

GERENTE

Diagramas de Subsistemas de Casos de Uso

A continuacién se presentan los diagramas dc los diferentes subsistemas que dependen del
sistema principal, con ¢l detalle de los casos de uso a los que cada uno hace referencia,
interactuando con los mismos actores. - o !

De igual manera que en ¢l diagrama principal, se presentan los actores de oficinas centrales
a lu izquierda del cuadro de casos de uso y los de tiendas a 1a derecha.




En ¢l siguiente diagrama (Figura 3-7) sc muestra ¢l subsistema de inventarios en ¢l cual los
actores representados por figuras, dependiendo de sus atributos, pueden acceder a
determinados casos de uso. Nos muestra cdmo {os cuatro actores pueden tener interacciones
con las diferentes secuencias de acciones que el subsistema cjecuta (casos de uso).

Inventarios

Buscar Amculos b

Cons L@\

_/\\

\\

Aimacerista Vendedor

ate T
Gerenia Sakdas x traspaso Coordinador

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

En el subsistema de venras (Figura 3-8) aparccen unicamente dos actores a la derecha del
mismo, que interactian de manera mas directa con los casos de uso que ahi se presentan.
Estos actores, como ya se explico anteriormente, rcealizan fisicamente la venta; los otros dos
actores estin facultados para hacerlo pero normalmente no realizan estas operaciones.

Ventas

=7

Vendedor

Comamasor

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

En el subsistema de compras (Figura 3-9) el almacenista, al realizar los cambios cen el
inventario. se¢ generan una serie de operaciones en ¢l subsistema de compras. El otro actor

tambic¢n interactua; obtiene datos importantes de la recepeion.
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Compras

4 Reorden
—

Aimacanista o
Coordinador

Devolucones
Rm -

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

i

En el subsistema de¢ provecdores o contraros (Figura 3-10) y en el subsistema de
administracion (Figura 3-11), ¢l actor principal es el gerente, ya que es el tinico facultado
para hacer cste tipo de acciones, como pucde scr cl aperturar contratos con nuevos

proveedores, o realizar abonos a los mismos.

Contratos

Gerente

i

Figura 3-10 Diagrama de Caso de¢ Uso - Contratos.

Administracion

ABC Catalogos

Garente
Mto paramelros
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En ¢l subsistema de reporres (Figura 3-12) los dos actores reeiben informacion importante
del subsistema; en el casos del gerente puede tener acceso a todos estos casos de uso, de los
cualcs., pucdc tener datos que le sirvan para tener un mgjor control en la administracién del
negocio y poder dar un mejor scrvicio a los cliecntes. En ¢l casos del almacenista, cstos
reportes le ayudan generar informacion valiosa para un adecuado control de inventarios.

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

Facturacion

i

Devoiuciones

¢

{

7~ A Produ

e

e
G
—

ctos

Aimacenista Punto de reorden

Venias y Uhdad

Geranie

Pago & Proveedores.

En el subsistema de monitor (Figura 3-13), cl gerente es el unico facultado para
monitoreara operacién de los inventarios, de las ventas, los puntos de rcorden y las
referencias.
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Monitor
Gerente \

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

<]

3.4.4 Diagrama de Clases

Un diagrama de clases presenta un conjunto de clases, interfaces y coluboraciones, y las
relaciones entre cllas.

El Diagrama de Clases es el diagrama principal para ¢l anilisis y diseiio. Un diagrama de
clases prescnta las clases del sistema con sus rclaciones estructurales y de herencia. La
definicidn de clase incluye definiciones para atributos y operaciones. EI modelo de casos de
uso aporta informacion para establecer las clases, objctos, atributos y operaciones.

La clasc define el ambito de definicidn de un conjunto de objetos, y cada objeto pertenece a
una clase, Los objetos se crean por instancia de las clases. Cada clase s¢ representa en un
rectdngulo con tres compartimientos:

e Nombre de la clasc

e Atributos de la clase

* Opcraciones de la clase
Los atributos de una clase no deberian ser manipulables directamente por cl resto de
objetos. Por csta razon se crearon niveles de visibilidad para los elementos que son:

e (-) Privado : Es ¢l mas fuerte. Esta parte es totalmente invisible.

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

e (+) Los atributos/opcracioncs publicos son visibles a otras clases (cuando se trata de
atributos sec esta transgrediendo el principio de encapsulacion).
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Las dependencias son una relaciéon de uso. es decir una clase usa a otra, que la necesita para
su cometido. Sc representa con una flecha discontinua; va desde la clase utilizadora a la
clase utilizada. Con la dependencia mostramos que un cambio en la clasc utilizada puede
afectar al funcionamicnto de la clase utilizadora, pero no al contrario. Aunquec las
dependencias se pucden crear 1al cual, es decir sin ningan estercotipo.

En cl diagrama de clases que a continuacion se presenta se pucden obscrvar 1a relaciones
que existen entre las clases que se pudicron definir el diagrama de casos de uso con sus
respectivos imctodos. En este caso los atributos son privados por lo que no sc presentan en
cl diagrama.

Sc puede observar que la clase principal s la de inventarios, dependiendo de ésta las clases
c compras y ventas, asi mismo se pretende concentrar consultas y reportes en la clasc de
cportes por to que todas las clases dependen de ésta para poder obtener su informacién
correspondiente; de igual mancra para fa clase monitor, la cual esta enfocada a la gerencia y
a la toma de decisiones en tiempo real por la gerencia de 1a empresa (Figura 3-14).
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'+ F acturacion()
+Devoluciones()

Contrata e Ss Tt s ot Tt fYotales Venas()
: «Totales Inventano()
+Puntos de Reordeny),

SAporturas() |- - - o : Compras

- Abonoa() H |
. Fusiones; H )
[ el i Jommeeeemma L :
i ! [+Mercancia Transito() H
H . +Devoluciones() : Ventas
| H +Recepciont) a2
. H H H ~Contado()
H ' ' : +Credito()
: { H | +Devolucionest)
h ' ! Inventarios T ,,.'
; | [[Aaministracion : C&oscar Arciosty | :
' L 'L -~ {~Consutar Existencias(p: :
i “I°ABE Catalogoni) H
H [+Cargas Iniciates() & - -~~~ ----=_—o--- o
H [sMate”Parametros(
. Reportes

e emmm e ool ~:{+Lista da Procios()
+PendentesxRecibir( )|
Mowinuertos()

|+Pto Reorden()

[+ Utidad()
[+Comisonest

ax()
< Transterancias

Figura 3-14 Diagrama de Clases.

62




3.4.5 Diagrama de Secuencia

Un diagrama de secuencia es un diagrama de interaccién que resalta Ja ordenacién temporal
de los mensajes. Un diagrama de secuencia prescnta un conjunto de objetos y los mensajes
cnviados y recibidos por ellos. Los objctos suclen ser instancias con nombre o anénimas de
clases, pero también pucden representar instancias de otros clementos, talecs como
colaboraciones y componentes. Sc utilizan para describir la vista dinimica de un sistema.

El diagrama de sccuencia forma parte del modclado dinamico dcl sistema. S¢ modclan las
Ilamadas entre clases desde un punto concreto del sistema. Es util para obscrvar la vida de
los ohjctos en sistema, identificar llamadas a realizar o posibles ecrrores del modelado
estitico, que imposibiliten ¢l flujo de informacién o de llamadas entre los componentes del
sistema.

En ¢l diagrama de secuencia sec muestra ¢l orden de las llamadas en ¢l sistema. Sc utiliza un
diagrama para cada llamada a representar. Es imposible representar en un solo diagrama de
sccuencia todas las secuencias posibles del sistema, por cllo sc escoge un punto de partida.
El diagrama se forma con los objctos que forman parte de la secucncia, éstos se sitlan en la
parte superior de la pantalla; normalmente en la izquierda se sitiia al que inicia la accion.
Dc estos objetos sale una linea que indica su vida en cl sistcma. Esta linca simple sc
convierte en una linea gruesa cuando representa que cl objeto ticne el foco del sistema, ¢s
decir cuando ¢l esta activo.

En e! siguiente diagrama (Figura 3-15) , se presenta a continuacion la relacion de objetos
que forman y las Hamadas entre los mismos, que generan una secucncia que funciona en el
sistema propucsto.

Inicia en ¢l objeto administracién ¢l cual genera un mensaje, que cs la carga del inventario,
en €l se dan de alta los productos y sus caracteristicas, también de ahi se manda un mensaje
para aperturar contrato con proveedores a los que se les solicita el producto por medio de
una orden de compra; los proveedores entregan la mercancia y sc genera una entrada en
almacén, en este punto se puede decir que el sistema esta cargado y listo para vender; en el
momento de hacer una venta o una devolucién se genera una salida que afecta al
inventario; la venta mediante una mensaje a la administracién s¢ modifica para realizar el
corte de caja. En el momento que cl inventario esté bajando y llegue al punto de recorden se
genera un mensaje automitico a compras de reordenar. Las devoluciones internas a los
provecdores cs otro mensaje que manda el sistema. De compras, ventas e inventario se
generan mensajes para monitorear, hacer consultas y generar reportes, al mismo tiempo hay
un mensaje de retormo para el administrador.
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Figura 3-15 Diagrama de Sccuencia.

3.4.6 Diagrama de Componentes

Los componcntes son un bloque dc construccién importante cuando se modelan aspectos
fisicos de un sistema. Un componente es una parte fisica y reemplazable de un sistema que
conforma un conjunto de interfaces y proporciona la realizacion de dicho conjunto.

Los componentes se utilizan para modclar los clementos fisicos que pueden hallarse en un
nodo, tales como cjecutables, bibliotecas, tablas, archivos y documentos. Normalmente, un
componente representa el empaquetamicnto fisico de clementos que, por €l contrario, son
légicos, tales como las clases, interfaces y colaboraciones.

El diagrama de componentes muestra la organizacidn y las dependencias entre un conjunto
de componentes. Los diagramas de componentes cubren la vista de implementacion estatica
de un sistema. Se rclacionan con los diagramas de clases en que un componente
corresponde, por lo comiuin, con una © mas clases, interfaces o colaboracioncs.

Los diagramas de componentes se utilizan para modclar la vista cstatica de un sistema.
Muestra la organizacion y las dependencias entre un conjunto de componentes. No es
necesario que un diagrama incluya todos los componentes del sistema, normalmente se
realizan por partes. Cada diagrama describe un apartado del sistema.

En ¢l situarcmos librerias, tablas, archivos, cjecutables y documentos que formen parte del
sistema.
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Uno de los usos principales cs que puede servir para ver qué componentes pueden
compartirse entre sistemas o entre diferentes partes de un sistema.

Conforme va creciendo un sistema hasta alcanzar un gran tamafo, se hace nccesario
organizar cstos clementos en bloques mayores. En UML cl paqucte ¢s un mecanismo de
proposito general para organizar clementos de un modclado en grupos.

Los paquctes son los clementos de agrupacién basicos con los cuales se puede organizar un
modclo UML. Los paquctes sc utilizan para organizar los elemcentos de un modelo en
partes mayores que se puedan manipular como un grupo. También se pueden emplear para
presentar diferentes vistas de la arquitectura de un sistema.

Cucntas por Cobrar

Sc puede observar cn ¢l siguienic diagrama de componentes (Figura 3-16) que el
componente depende de los paquetes de Recepeion de anticipos, Pagos., Corte de caja 'y
Cuentas por cobrar, existiendo una generalizacidon entre Recepcion de anticipos 'y Pagos,
es deeir que para toda recepeidn de anticipo existe un pago. Asi mismo ¢l componente de
Cuentas por Cobrar depende del componente de ventas.

ComisionVendedor

—
N p ¢

RecAnticipos

.
'
'
i
'
'
[ R P .
1
'

"~ CuentasxCobrar —--

T T T ===~ crasxCobrar

Ventas

| —— |

Figura 3-16 Diagrama de Componentes - Cuentas por Cobrar,

Ventas

Se pucde observar en el siguiente diagrama de componentes (Figura 3-17), que las ventas
dependen de los paquetes de Pedidos, Apartados, Venta en caja, Nota de Remision y
Facturas: Asi mismo dependiendo de los componentes de Cuentas por Cobrar e
Invenmtarios. Existen dos generalizaciones, indicando que toda Nota de Remision le
corresponde una venta y cada facrura una Nota de Remision.




PedidoClte |, | a;cartadm | 2 *—-——————-- .
< +
'
.
VentaCaja
== RemisionNota
CuentasxCobra

1

Factura

tnventarios

Figura 3-17 Diagrama de Componentes - Ventas.

Inventarios

A continuacién sc presenta ¢l diagrama de componentes correspondiente a inventarios
(Figura 3-18). Inventarios es ¢l componente mas extenso y depende los paquetes de
Movimientos, Pedidos a Matriz, Consolidacion, Mermas, Entradas, Salidas, Aprobacion,
Surtido. Apartados 'y Requerimientos. Dependicndo a su vez de los componentes de venras
¥ compras; existiendo una dependencia entre los paquetes de Proveedor y Surtidos.
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Figura 3-18 Diagrama de Componentes - Inventarios.
Compras

El diagrama de componentes de compras (Figura 3-19) depende de los paquetes de Orden
de compra y Mercancia en trdnsito. Asi mismo existe una genecralizacidn entre orden de
compra y proveedor, que indica que para toda orden de compra debe existir un proveedor.
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Figura 3-19 Diagrama de Componentes - Compras.
3.4.7 Modelo de Datos

El modelo de datos es una representacién grafica de las entidades y relaciones que guardan
entre si los datos de un sistema.

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

Las relaciones son usociaciones entre cntldadcs, éstas pueden ser 1: 1 (uno a uno). muchos a
muchos o uno a muchos. ;

Los atributos son las caracteristicas de la entldad v puede haber cualquier cantidad de
atributos por entidad.
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Las llaves son uno de los conceptos de datos de un registro que se usa para identificar un
registro. Cuando una llave identifica en forma finica a un registro es llamada primaria. Una
llave es llamada secundaria o foraneca si no se puede identificar ‘en forma tinica a un
registro.
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Figura 3-20 Modelo de Datos.

En el modelo que se presenta, (Figura 3-20) podemos ver diferentes entidades, destacando
por su importancia movimientos, ya que en esta entidad (o tabla) se lleva el control de 1a
operacién del sistema. Asi mismo se puede observar que cada producto tiene la
clasificacion propia del sistema (linea, familia, subfamilia) y las caracteristicas del
proveedor (modelo y marca).

El diagrama muestra diferentes entidades y diferentes tipos de relaciones. En éste, la
entidad de movimientos tiene muchos 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
compras. Asi mismo se puede observar que ¢l inventario estid asignado a una sucursal, 1a
cual depende un catilogo de sucursales.
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3.5 ANALISIS DETALLADO / PROPUESTA DE SOLUCION
3.5.1 Introduccién

La finalidad de esta propuesta de solucién, es que usted, usuario del sistema, conozca 1a
funcionalidad proporcionada para su aplicacién. de tal manera que pueda usar el mismo en
las actividades diarias que su puesto requiere y aprovechar y explotar al maximo el sistema.
El manual se complementa con imdgenes y notas, ademas de instrucciones paso a paso para
hacer el aprendizajc mas rapido y eficiente.

El sistema esta desarrollado bajo la plataforma Intemnet, por lo que proporciona todas las
bondades y beneficios de las herramientas de tecnologia de vanguardia, como lo es
Windows.

Desde el punto de vista de seguridad, ¢l 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 contraseilia de seguridad, el usuario tendra la
libertad de navegar por todas las opciones que su perfil le permita.

Antes de Empezar
La propuesta de solucidn esta escrita en un formato de texto e incluye iconos, ilustraciones

v pantallas para que se puedan seguir rapida y ficilmente. El familiarizarse _con. esta
propuesta le ayudara a localizar informacion necesaria para la operacion del sistema.

Las caracteristicas del teclado y botones del sistema se presentan a continuacidn:

* Elnombre del botdn aparece en negritas y subrayado, ejemplo:

Presionar el botdn Aceptar

e La frase Teclas de Direccionamiento se utiliza para referirse colectivamente’a las
teclas de direccién (derecha, izquierda, arriba, abajo), de las cuales utilizaremos la
de arriba y abajo para seleccionar alguna opcién de los campos que asi lo requieran.

e El nombre de las teclas aparecerian en negritas, ejemplo:
Presionar la tecla INTRO
Presionar la tecla Tabulador
Teclas de Acceso Réipido ’
F2 Catalogos: Abre la ventana de bisqueda de productos.

F4 Agregar Partida: Adiciona la clave del producto
capturado a la lista de los productos vendidos.
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F7 Borrar Partida: Elimina de 1a lista un producto.

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

NOTA: Si usted no utiliza el sistema en un periodo de 15 minutos, debera de volver a
firmarse para poder trabajar en €l. El mismo sistema le indicara que su sesién ha finalizado.

Botones utilizados en las pantallas

Al presionar este botén se podra acceder al sistema, siempre y
cuando tu clave de usuario y contrasefia sean correctas.

Al presionar este botén, se grabara la informacién.

Al presionar este botén, se adicionaran a la tabla los datos
capturados.

. Al presionar este botén, guardara las modificaciones hechas.

Al presionar este botén, se podra borrar la informacién seleccionada.

Al presionar este botén, se imprimira la informacién desplegada en
pantalla. L -

Al presionar este botén, se realizara la consulta de acuerdo a los
criterios de busqueda. s AL :

Al presionar este botén, abrira la pantalla preliminar de impresion.
Al presionar este botén, quedara cancelado el documento.
Al presionar este botén, enviara a impresién el documento.

Donde aparezca este simbolo, significa que estd posicionado en un
determinado ment. .

Donde aparezca este simbolo, significa que se esta realizando una
determinada accidn.
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Menid Principal

La Figura 3-21 muestra la pantalla donde dara inicio cualquier operacién desplegando las
diferentes opciones de meni disponibles para el usuario.

Las opciones del mentt que se¢ muestran dependen de las facultades que tenga asociadas el
usuario que ingreso a la aplicacién.

Se las Opqi det Menu
Utilice ¢l raton para clegir aguna de las
diferentes opeiones. Para cllo coloque el
puniero sobre et nombse de la Pantaila hasta que
aparezca el simbolo de una mano y haga
clic con el raton.

Figura 3-21
3.5.2 Seguridad
Este moédulo permitira  definir el perfil de faculitades de acuerdo al puesio y
responsabilidades que cada usuario tiene dentro de la empresa, asignar a cada usuario una
clave de acceso Unica a un perfil prototipo.
Mediante este modulo se podra ubicar en el esquema a cada usuario y las actividades
desarrolladas ya que una vez validada la clave de usuario y la contrasefia de seguridad el
usuario tendra la libertad de navegar por todas las opciones que su perfil le permita.
Usuario y Contrasciia

Para ingresar al sistema, bastara dar doble clic en el icono .

Al ingresar al sistema la primer pantalla que aparece es la clave de usuario y contraseiia, la
cual sirve para poder tener control de cada persona que ingrese.




La clave de usuario constard de 9 digitos como mdaximo y la contrasefia de 10, ambos son
alfanuméricos.

La Figura 3-22 muestra la pantalla de ingreso de la clave de usuario y 1a contraseila.

Esta clave que t¢ serd
proporcionada, cs solo para
e e

Recuerda que
esta contrascfia
es confidencial.

Al presionar este botén podras
acceder cl sistema,

siempre y cuando tu clave de
usuario ¥  contrasefia  sean
correctas.

Figura 3-22

Procedimicnto:

1. Digitar, 1a Clave del Usuario la cual puede ser | de upo alfanumérico.
el ratén en ql siguiente

2. Presmnar 1a tccla Tabulador o posxcxonarsc <
-campo.
3. Introducir la contrasefia o Password dcl Usuano que se firma en el sistema
podré ser alfanumérica.
4. Presionar la tecla Tabulador para posxcxonarse sobre el botdn Aceptar.

5. Presionar INTRO o dar clic con ¢l ratén. T

Cambio de Contraseiia

Para realizar el cambio de contrasefia sera necesario entrar al Menu Seguridad, opcioén
Cambio Contrasefia; en ¢l cual se tendra que capturar la contraseila actual y la nueva segin
lo muestra la Figura 3-23
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Introducir  la  clave de
usuario con la que te
firmaste al sistema.

Combilo de fass
Deberas
. introducir la
deberas  introducic <——— uari n'::;vn contrascha
la contrasena que us o que deseas tener.

actualmente tienes. Password Anterior
pPassword Nuevo

confirmar password

Recuerda que

————p» csta contrascfia
es confidencial.

Recuerda que aqui {
|

'; v Aceptar;
Deberas volver
a introducir tu - . :
nueva contrasefa
para  que ésta sca Si presionas este botén
confirmada. quedara registrada tu
nueva contrasefia,
Figura 3-23
Procedimiento:

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

2. Presionar la tecls»Tabu;ador o0 posicionarse con el ratén en el siguiente
campo. .

3. Digitar la Contrasefia o Password actual.

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

5. Digitar la Nueva Contrasefia o Password.

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

7. Digitar nuevamente la Nueva Contrasefia o Password para que ésta sea
confirmada.

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

9. Presionar INTRO o dar clic con el ratén (en caso de que los datos no sean
correctos mandara el mensaje correspondiente). )




3.5.3 Catalogos

El objetivo principal de este médulo es el dar mantenimiento (altas, bajas, modificaciéon y

consulta) a la informacidén de clientes, lineas, proveedores y puestos.

La Figura 3-24 presenta la pantalla de acceso al médulo de catalogos.

raunidad
Cambio Passvord

I} Cotulogos
‘Chentes
cUness
-Proveedores
‘Puestos

M inyeotacos

rProductos « Sucursal

I Cermpray

- Orden
Racepaion
- Devolucon
Corsulta

I ventas
Ayt

TR ermision
Cavelucan

-Consuita
Reminionisp

iCom s cae

- Recolecaon

K] Revartes
Productos
Punts rearden
Sreare mrmene

Clientes

Este sub-ment perm

compaifiia.

Esta pantalla se encuentra dentro del ment de Catalogos y la opcién Clientes.

La Figura 3-25 muestra la pantalla para la opcién de consulta de clientes.

R R e Ry il | __[;“

ite “consultar: la

informacién de todos los clientes actuales de la

co




- CLIENTES - Tt el
Sewurran = - -

s Cambio Berteord Consune

R cotmioaos
. 0 Nueve almpq-ir

Compras | REPaRTDE
*Crden [ D S
s Recopcson - ESFECIALED
sDeveiusson -

i ventas

Figura 3-25

Procedimiento:

l 1. Dar clic con el ratén sobre 1a opcidn Clientes del ment Cétélog'és

Imprimir Clientes, procedimiento:

1. Dar clic con el ratéon sobre el botén Imprimir como* sc muestrd ‘en
pantalla. Abrira la pantalla de “Imprimir”.

2. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratdn sobre el botén
caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar.

Lineas
Este sub-meni permite consultar todas las lineas de productos manejadas por la compaiiia.

Esta pantalla se encuentra dentro del mena de Catilogos y la opcién Lineas.

s TESIS CON




La Figura 3-26 muestra la pantalla que
contcmdas en el ejemplo.

©Cambias Passwora

IO Cotatnuos .

Productes « Sucuesal

0 Compras
Orden

v Racepaon
Devolucen

- Consutte

I3 ventas
Remison

- Cewsluaon
Censulta
FRemisionise

Procedimiento:

Lineas

0 vcuurag ="

ConsuRa

O Nueve O Imprinur

UU

[N
accraans ® R’

|

Figura 3-26

L 1._ Dar clic con el ratdn sobre la opcién Lineas del meni Catélogos.

Imprimir Lineas

1. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir como se muestra en la:
pantalla. Abrira la pantalla de “Imprimir™.

2. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en -
caso_contrario dar clic con el ratdn sobre el botén Cancelar.

presenta la informacién de las diversas lineas
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Consultar Familias

La Figura 3-27 muestra la pantalla que
consultada en ¢l gjemplo.

indica las familias que corresponden a la linea

—_— g Famitlas i B <
b scouriaau _(
*Cambio Pessword Conaulte

[lcussioges =~~~

O Nuevo O imorimue o Regresar

*Praveadores
- Puestos

2 Productos
“Combos
2Productos = Sucursal

Reompeas

_1_cana

< Rarmisiondsp
b cas
-Recoleccon
C. Parasl

C Findia

0 o

-Monrtar

D Revartes
Productos

~ Punto reordan
‘Lista precos

7 B Costos

Praeyries =1

Figura 3-27

Procedimiento:

cada registro en la consulta de lineas.

2. El sistema muestra una lista con la(s): famxha(s) quc c
seleccionada.

Imprimir Familias

L 1. _Dar clic con_el ratén _sobre el botén Imprimir como se muestra en la j

7 TESIS CON
FALLA DE ORIGEN




pantalla. Abrira la pantalla de “Imprimir’

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

Consultar Subfamilias

La Figura 3-28 muestra la pantalla que contiene las subfamilias que corresponden a la linea
y familia consultada.

Sutdamitas

- Cembio Pa. Consults

[).Cataivuos
Clnnnlql
S O Nuevoe Qimprinur o~ Regresar
Sracewdoras

Puests
Flinventanes i

Mov.m entor 2arate
Brodusos Ao
Combon 2araro RiD
e sucurral i . OO R dlan )

Jcamaian N o @‘f

Qeamaius accrsomo | PavTILLA eSS

- Orden

Cevolucon
Coniuits
Rem-tiontce

2cote woean

Figura 3-28

cada registro de la consulta de Familias,

El sistema muestra una lista con las subfamilias que corresponden a la
familia seleccionada.
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Imprimir Subfamilias, procedimiento:

pantalla. Abrira la pantalla de “Imprimir”.

1. Dar clic con el ratén sobre el botén Impnmn' como se’ muesu'a en’la

2. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el rntén sobre el botén Aceptar, en
caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar.

Proveedores

Este sub-mentt permite consultar toda la informacién sobre los distintos proveedores que

tiencn relaciones comerciales con la empresa.

Esta pantalla se encuentra dentro del menua de Catalogos y la opcion Provecdores.

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

O ~ueva

THNTRIBUTDOR Df O CTBENTE

ZAPAMUNLIISA TR OV

FROWV F DORES

Cansurae

TRES HERANOS ACTIVO | REFORMA 300

FROUCCTOREN 18 LTON ACTIVO retorma ¢ 106
ACTIVO Melchor Ocampe Col Tisxpana

{ACTIVO, FERIFERICO 76

Figura 3-29
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Procedimiento:

L 1._ Dar clic con el ratén sobre la opcién Proveedores del ment Catilogos. :

Imprimir Proveedores. procedimiento:
p

1. Dar clic con el ratén sobre el botén Imnrlmlr como se muestra enla pantalla.
Abrira la pantalla de “Imprimir™. . ;
2. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén’ sobre el boté
caso contrario dar clic con ¢l ratén sobre el botén Cancelar: '+

en-

centn T,

PUESTOS

£ste sub-ment permite accesar toda la informacion de los distintos puestos y posiciones
dentro de la empresa.

Esta pantalla se encuentra dentro del menua de Catalogos y la opcidn Puestos.

La Figura 3-30 presenta la pantalla que contiene la informacién de los diversos puestos
usados en L.l cjemplo.
By b

PUESTOS
Conmuna
O ~ueve O impeisue

=TT
=2

| ALMaCENISTa

'VENDEDOR

B
suseauison &
=2

a8 uow

€oOROINADOR

2377

Figura 3-30
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Procedimiento:

i_ 1. Dar clic con el ratén sobre la opcién Puestos del ment Catalogos. [

Imprimir Puestos

1. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir como se; muestra en la
pantalla. Abrira la pantalla de “Imprimir”™. . Y

2. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén Accptar en
caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar. >

3.5.4 Inventarios

El objetivoe principal de este mddulo es el de administrar correctamente. todos los
movimientos de mercancia que se realizan en forma diaria en la empresa y que
comprenden: entradas y salidas por traspaso, mermas o pérdida.
Las opciones de menii comprendidas en este médulo son:

e Movimientos

e Productos

e Combos

e Productos x Sucursal

La Figura 3-31 presenta la pantalla principal de acceso al médulo de inventarios.




Segurdalg =] ———

“Cambia Password
Catatogon

s Clhiantes
“Liness

- Proveedores
“Puestos

0 renreassus
prer=s
U _ouPree

s combos
+Productos = Sucursal

bl compras

Recepaion
- bevalucion
-Consulra

I} ventas

~Rermision
- Davolucion
- Consulta

»Rarmision)sp

- Recoleccion

F]Reportes
- Productos

2 pPunte recrden

SV rern momerns =l

e

Figura 3-31
Movimientos

Esta pantalla se encuentra dentro del menii de Inventarios y la opcién Movimientos.

La Figura 3-32 muestra la pantalla del movimiento de inventario: entrada por traspaso.




Movimientes al tnventario PR,
2. Cumogos £ agrugm penrts 7 Borrar pands 79+ Graar & Aceotar
Movimianto:  [SEnirada x respase =
Cre sucursal: [ __3, LINDAVISTA Oocumenta: {7 259]

Cantidad. 1  Cve producto: P |
Descrmcion: Costo:
Unidad de entrada: Urudad de salida: Factor ¥ Umdad Ent.:
£ Agregar. @todificar SAENminar

3 7301036903 LEXIMATOMN LONAG 730.00 3,790.00
10 7301036904 BOTIN DURE 282.3% %,823.350
Numn ., productos: 2
® Grabar

=
Figura 3-32

Proccdimiento:

1. Posicionarse en el primer campo y secleccionar con las Teclas de
Direccionamiento o con ¢l ratén €l movimiento “Entrada por Traspaso”

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

. Digitar el nimero de Sucursal que envia el pedido.
Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente campo.

3

a4

5. Digitar ¢l nimero de documento.

6. Presionar la tecla Tabulador y automaticamente traerd el detalle del pedido.
7

Solo en caso de que la cantidad sea menor, dar clic con el ratén sobre la
cantidad recibida como se muestra en la pantalla e ingresar la cantidad
recibida, si esta correcto, dar clic con el ratén sobre el botén Grabar y
automaticamente abrira la pantalla preliminar de impresién.
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Imprimir Entrada, procedimiento:

1. Después de haber realizado los pasos anteriores, dar clic con el ﬁtén sobre J
el botén Imprimir.

Modificar Datos

Solo se podran realizar modificaciones a la entrada por traspaso cuando la cantidad recibida
no sca igual a la indicada y en caso de que algan producto no llegue se pondra O.

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

-7 -
___Mavimientos al Invantario

€2 Camogor F4 rurwom pands 7 Barm pEnds O Graba e Acepter
Moviriento'  [5Ereiede ¥ T1epato =}
Lo sucursal al LINDAVISTA Documento: {__ 259}
Cantgad (. T Cve. praducte |- .
Gesenpeion.
Unicad de entrada Urndad de sahda: Factor « Unidad Ene.:

% agregar rmodificar

3 730103e903... LEXINGTON LONG
10 7301036904... BOTIN LUKE 88239

Num, productos: 2

®Grebar

Figura 3-33

Proccedimiento:

1. Dar clic con el ratén sobre el registro a modificar como se’indica en la pantalla y
digitar cn la tabla la cantidad recibida.

2. Dar clic con el ratdn sobre el boton Grabar.




Salida por Traspaso

Lua Figura 3-34 prescnta la pantalla del movimiento de inventario: Salida por traspaso.

ByIme T T A A T AR B AP E FIEARE L 1ol %)

. 110 vimientos ol Inventarla

N compras

> de compra

8. de Cormpen
Zonsulte compras Movimiento:  [1S Sais x Traspaso =
Sucursst S OFICINAS CENTRALES Documento: -
Canudad: 1 cve.products: R |
Descripaén: Costo
Uradad de entrada: Unidad de sahda: Factor x Umdad Ent ..

& Agregar Qrtodificar SREHminar

cane Tis Prodes p<iin T —

3 7301056903... LEXINGTOM LONG 7350.00 3,730.00

10 75031036904... 8OTIN DUKE 992.33 e.823.30

. partidast 2 TOTAL: 12,373.30

=) eGrabar

[ rewsmes b s rwme ateme .

Figura 3-34

Procedimiento:

1. Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las Teclas de
Direccionamiento o con el ratén el movimiento “Salida por Traspaso™.

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente-
campo. R N

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

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

5. Digitar la cantidad de productos a traspasar.

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.
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7. Digitar la Clave del producto. - i T

8. Presionar la tecla Tabulador 'y autom.’mcamente llenard los campos
inferiores.

9. Dar clic con el ratén en el botén Agregar (para agxegar mas ‘productos .
repetir los pasos anteriores desde el 5). o

10. Una vez ingresados todos los productos dar chc con’ el mtén en’ el botén
Grabar y automdaticamente abrira la pantalla preliminar de im; resién:’

Imprimir Salida. procedimiento:

1. Después de haber realizado los pasos antenores, “dar élic con el ratén sobre :
el botén Imprimir.

Modificar Datos

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

B P T M T B S I e

Movimientos al Inventsrio AT 3

mevmene: (SRR s =

Sucurcal OFICINAS CENTRALES Oocumento

Cantigad: | I Cve. producta: | N N
Cescrocion Soso
ridad ge antrade Unidad do salide: Factor - unided Ent
& Agreasr Wrodificer SEliminar

3 7901036803, LENINGTON LONG ?30.00 3.730.00
10 7301036%04... BOTIm DUrE TP e.823.30

17 Ao s W e ST ey

4

s, Partidas: 2 voral: 12.972.30

=1 ecrobar

(LSRN

Figura 3-35
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Procedimiento:

1. Dar clic con el ratdn sobre el registro a modificar como se indica en la
pantalla y automadticamente subira los datos.

2. Realizar las modificaciones y dar clic con el ratén sobre el botoén
Modificar.

Eliminar Registro

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

- Movimientos al Inventario ) S

Movirmiento:  [15Saaa x Traspaso -
Sucursal 1 ) OFICINAS CENTRALES Documents.
Cantidad: [T 7] Cve.producte [T
Desenpcion: Costa:
unidad d= entrada Uridad de sahids: Factor x Untdad Ere.:
% Agregar Arodificar IEliMinar
Cant., Cve. Produscto D & Cowta Tot, Parthded
S 7201036902 LERKINGTOMN LONG 7%0.0 3

10 7301036904 . BOTIN DUKE 862.29

N, partdas: 2 1oTAL 12,372.38

2l eGrabar

Lol

Figura 3-36

Procedimiento:

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

2. Realizar las modificaciones y dar clic con el ratén sobre el botén Eliminar.

w | TESISCO
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Salida por Pérdida

La Figura 3-37 presenta la pantalla del movimiento de mercancia: Salida por pérdida.

o2 petioiendéad sicroactt intaen
F—LA-

S
T Movimientos at Inventario

. Cambie Passvord

I tveotarens .

Movirmento.  [16.Sakds por prcsas =

Own
LEXINGTONM LONG
BOTIN DUKE

Cant. Cva.
S 7301056903

Ceardes
- Transtarancas 10 7301036904,
- Compres - provesdor

‘Daev. tomprat

Sed. Pand. « tecsbir

Brod. pend - recibir

I3 Sucuraat
Avenura/Crare
Socursal

P egutre

aritadarsstids

2 Sour

~um. productoss 2

(owtu

7s0.00
e92.33

[0 euerdaa =l TR Caiseons R Ty e—p——

* Agregar @Mode

FU - Grapar o Aceprar

Documento:
canngad; T Cve. producte. [
Gescripaon:
Uridad de entrada: Unidad de sabida: Factor x Uridad Ent.:

car BgElminar

Tor partd.
3.730.00
8.823.30

®Grabar !

Figura 3-37

Procedimiento:

campo.
3. Digitar la cantidad de productos.

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén
campo.

[ 1

1 2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén
|

i

|

i

5. _Digitar la Clave del producto.

en el siguiente

en el siguiente

Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las Teclas™ de.j
Direccionamiento o con el ratén el movimiento “Salida por Pérdida™ - :
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6. Presionar la tecla Tabulador - Y automancarneme"‘rll'erxiaré ,los camir;'vo/sv“
inferiores. A

7. Dar clic con el ratén en el boton Agregar (para ag gar mds productos 5
repetir los pasos anteriores desde el 3). :

8. Una vez ingresados todos los productos dar clxc con el ratén en cl botén
Grabar y automdticamente abrira la pantalla preliminar de impresién.

Imprimir Salida

1. Después de haber realizado los pasos anteriores, dar clic con el ratén sobre
el botén Imprimir.

Modificar Datos

La Figura 3-38 presenta la pantalla para la opcidon de modificar datos para el movimiento de
inventarios: Salida por pcrdlda

Mavimientos al Inventario .
F2 - Caniogos F4. agesar patda F1. Bomapanets  FO . Gravar o Aceviar

3 Segurs

< ambio Bassword

Movimiento:  [16:Sasce por pDracis -
Oocumento:
Cantudad: :_.7-.:" Cve Droduﬂﬂfr;ArAi_i_vA - 7;
Descnpeisn:
Unidad de antrada: Unidad de salida: Factor « Unigad Ent.:

* Agregar Umadificar IIEhminar

aApeuralCiares

Sucurs et
agestrar
entrada/sands

Num, productos: 2
®Grabar

Figura 3-38
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Procedimicnto:

1. Dar clic con el ratdn sobre el registro a modificar como se indica en la
pantalla y automaticamente subird los datos.

N

. Realizar las modificaciones y dar clic con el ratén sobre el botén
Modificar.

Eliminar Registro

La Figura 3-39 presenta la pantalla para eliminar un registro del movimiento de mercancia:
Salida por perdida.

Pl phatre < pames s
o ~ i tos sl Inventario .
wryurigaa - ——Movimiantos al Iny. rio__
= e F2.C Fa. annda - ot 9.
vyt 3 Caltogos aragar b F7 - borar parsts Graowr o Acoptar
] Thventoros o
Movimientos Moviruento.  [16-Saeta por pOrame -]
cc Documenta:
ha ol Contdad: T} cve preducte:{___ T ___
Cansulta Descripeion:
[ cepories Umdsd de entrada: Uridad de saiida: Factor x Umdad Ent.:
duct
hd o + Agregar @Wrodificar B)Eliminar
jL__cont._{ton. Productn | Dencrarcis
3 73010%6903... LEXINGTON LONG 730.00
10 7501056904... BOTIN DUKE 882.33

Num, productos: 2

® Grabar

Figura 3-39

Procedimicnto:

1. Dar clic con el ratén sobre el registro a Eliminar como se indica en la
panmtalla.

2. Realizar las modificaciones y dar clic con el ratén sobre el botén Eliminar.
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Salida por Merma

L.a Figura 3-40 prescnta la pantalla del movimiento de mercancia: Salida por merma.

TR N 5 3 7 —
Rl AN st . e e RS .

Bl Mcrosoft Itbrnet ERIOfet:; ? 7% 1 ¢ STk P Ity

tovimientos al Inventario .
F1- Catzoges €4 Ageom pariaa  F7 - Bomw pwtida  F0 . Grabaw o Acepumr

@
“Cambio Passvord

0 teoventanoy

Movirmiantos tMovimeento:  [33-Samda por merma B}

1 Compias

Documento:

Cantidad: ]  Cve.producto T
Descripcion:
Uridad de entrada: unidad Jde salida Factor x Unidad Ent.:
> Agregar GiModificar | r
recios Cant. Darscrepcsin Costo Tot.
sEnt TCoro LEXINGTON LONG 750.00 3,750.00
10 7501056904... BOTIN DUKE 882.33 8,823.50
M. productos: 2
©Grabar

Figura 3-40

Procedimiento:

1. Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las Teclas de
Direccionamiento o con el ratén €l movimiento “Salida por merma™

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

3. Digitar la cantidad de productos.

Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente

campo.

5. Digitar la Clave del producto.




6. Presionar la tecla Tabulador y automaucamcnte llenzu-é los campos'
inferiores.

7. Dar clic con el ratén en el botén Agregar (para agregar més producto
repetir los pasos anteriores desde el 3).:

8. Una vez ingresados todos los produclos ar clic con el ratén en'el botén’
Grabar y automaticamente abrira la pantalla preliminar de impresién. .

Imprimir Salida

1. Después de haber realizado los pasos anteriores, dar clic con el ratén sobre
el botdn Imprimir.

Modificar Datos

La Figura 3-41 presenta la pantalla para modificar el movimiento de inventario: Salida por
merma.

mMovimientos al Inventara

Docoueass ____ =f ) - ¥2 - Caimogay Fa- agregar 7 - Gorrar paruda  F9 - Oratur o A
sCambio Passwvord b Mdatand
I teventernios
=Movirnientos Movirmiento:  [33.Sakds por merme =]
[comers> Documento:

Canuded: . | Cve.produera:[ T TG

Clescrpcidn:

Unidad de entrada: Unidad de satida: Factor « Umnidag Ent.:

% Agregar QModificar 1IElimner

Lpma e Cant. | Cva. Producto Dwacrmp ey Losto Tot. P arteda
srarde 5 7501056903... LEXINGTON LONG 750.00 3.750.00
-Tr.n-!.'n»n.l

‘Compras - proveedor 10 750105690s... BOTIN DUKE 962.35 §.823.50

< Ore. Pend. »
Prod. pend. »
O sucursal

.Apertura/Crarre
Sucu

I s

Num. productoe: 2

* Grabar

Figura 3-41
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Procedimicnto:

1. Dar clic con el ratén sobre el registro a modificar como se indica en la
pantalla y automaticamente subira los datos.

2. Realizar las modificaciones ¥ dar clic con el ratén sobre el botén
Modificar.

Eliminar Registro

La Figura 3-42 presenta la opcion de eliminar un registro del movimiento de mercancia:
Salida por merma.

R et AR Mot W ook Epior o Ao 5 R e o

'/ - T - T T
: Tagvom panuis F7 . Bora paada  F3 - Graow © Aceptar
Movimienta,  [33 Seaas o merma —
Documento:
s Cantdad: .. J Cwve producte _ T T —
plirioid Descripasn:
Unidad de entradas Unidad de salda: Factor x Unidad Ent.:

% Agregar TmModificar $3Eliminar

Deacripciin
5 7501056903... LEXINGTON LONG 750.00 50.00
10 7501056904... BOTIN DUKE 882.35

Num. productne: 2

*Grabar:

Figura 3-42
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Procedimiento:

1. Dar clic
pantalla.

2. Realizar las modificaciones y dar clic con el ratén sobre el botdn Eliminar,

con el ratén sobre el registro a Eliminar como se indica en la

Productos

Esta pantalla sc encucntra dentro del menu de Inventarios y la opcidon Productos.

La Figura 3-43 presenta la pantalla para realizar consulias de los diversos productos
con*nerclalw:xdos cn la cmprcsa.

K trventarios
Moymientos

- Praduct,

Zormbor

Eraductos - Sucursal

fpeomensy L

2oaa
I ventas

P armion

Cavelucian
Consuita

‘R emisionisp

1001

1001

Productos ol
Zapein — 3
Catativia =]
SubFamilie [Bom  ——— 3] ) Consukar 0 ~ueve

Bon Yok

Bt Bason | Zapua

Figura 3.43
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Procedimiento:

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

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

3. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Familia
(campo opcional).

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

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

6. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre
el botén Consultar para desplegar la informacién de acuerdo a los cntenos
de busqueda seleccionados. SR

Combos
Esta pantalla se encuentra dentro del mena de Inventarios y la opcién Combos.

La Figura 3-44 presenta la pantalla para el manejo de promociones y paquetes dentro de la
empresa.
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7D Mhutrotisndns - MIcsoRof RWesnt Expboren .. _ vt - B, s
Fuimbos
2 sevuncad = [ I
Cambeo Festvord
Sucursat ;
2 Nuevo

"
1
103
m

Inventanos
-Movimientos
Producto.
s Combos
Productos = Sucureat
2 Comuran
1 Smden
epcion
Lpesinn.
‘Consuta
ventas

- o

COMBO CENTRO
COMBO CENTRO
COMBO CERA
COMBO CERA

ieerirac - - 53]

 tmprimir

00
@100
4300
4100

BOTIN YORK TERNERA
PLANTILLA

MOCASIN BUOUX

CERA LIOUIDA VENALO

x%00
00
00
1o

Procedimiento:

Figura 3-44

1. Posicionarse en el campo Sucursal y seleccionar con las Teclas de
Direccionamiento o con el ratén la sucursal a consultar. Automdticamente -

desplegara los combos que corresponden a la misma.

Productos por Sucursal

Esta pantalla se encuentra dentro del ment de Inventarios y la opcién Productos por

Sucursal.

La Figura 3-45 presenta la pantalla para realizar la consulta de precios de todos los

productos comercializados en la

empresa.

— T
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R Precios por Producto T
0 scaundas B =] e

- Cambio Cassvard
QL cataroyos Sucursat [Terrae =) Cua. Producta s —
i vitadd Cescnpaon

Stock Mimimo — Stock Mammo ([ ]

- Puestos
Rroeentorns | bunto feorden [

Fow i

Brodu.

Tosuss mosTRRDOR orace s [ PSP —
£S5+ s cnrmesos O ——
REPARTOS crece s 1

Cvden
;Pecepaon EsPECTALES preco s ] Fechamoo [ ]

* Davolucion
Consults « Aceptar X Cancelar
e

Ao LRI ERTY TABRTE

" armision

Cavolucion 75010570078 Boan Yok w200
Consulta 75010577329 Mocasus Biious a0
Rarmusionlep 7501056003 Leuniwn Long 7500

Curte W cas TS0R6w Bone Dube wx23s8

O «cpurtes
Productos

Bunts recrden

Lists precot

Costes -

Figura 3-45

Procedimiento:

1. Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las Teclas de
Direccionamiento o con el ratén la Sucursal a consultar para ver 10s precios
por tipo de cliente de sus productos. Automditicamente desplegara la
informacién.

3.5.5 Compras

El objetivo principal de este médulo es la generacion de ordenes de compra a proveedores,
administracion de recepeion y devolucion de mercancia asi como la consulita de drdenes
realizadas.

Las opciones de menui comprendidas en este médulo son:
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e Orden
e Recepcidon
e Devolucién

e Consulta

La Figura 3-46 presenta la pantalla principal de acceso al médulo de compras.

SID tienda
7 scuuridaa = e me— e — om e

“Cambio Password

1 Catatugos
Chentes
-Uineas
Proveedores
-Puestas
I tnventorees

Movimientos
Productos

- Combos

- Productos = Sucursal

] compras

- Orden

-Pecepcon
- Devolucion
Contuma

7 ventes

mision
Davolucion

Consulta J
Ao nlsp

Co-te % ea v

- Racoleccion

S Fnave
0 A tor

TWonitor

2 weportes

- Produ
- punto I
Jivern meaime =

Figura 3-46
Orden de Compra
Esta pantalla se encuentra dentro del mentt de Compras y la opcién Orden.

La Figura 3-47 muestra la pantalla para realizar una orden de compra.
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segurdad
Cambio Passmard

0 Cutatoyns

Orovwedores

Orden de Compra

FO - Dramar o Acemtar

F7. Camogas

Ta- Aegm paids F7+ Soras partide

Proveedor:
Oireceidn:
Sucursal:

Entregar a

i2 ! -
retorma & 195

A
|TERE$A SAN"HE’

Descripeibn.

Nombre: ZAPATERIAS MEXICO

Colona:

LIND-\VXSYA

Fecha de entrega:

-Puastos
K1 3nventariy _
Cantdad:
Diescripaisn:
Uridad d= entrada

Cve. producto:

Unidad ae sahda:

Costo:

125-09-2003 }

-

Factar X Uendad Ent.:

Procedimiento:

Impuesto: % Descuento. % PO
* Agregar SUModificar 1JEliminar
T T N T S L T ot b arteda
3 pan Plat.la #7 Prasa om 1500 1100 Ss0
5 p-ooR Plartlls 88 Pmua oo 1500 -5 ] 25
Famisionttp
[Hco -t s cun
R ecoleccion
< Paccial
Sl Emdis
1 sente Num. partidass 2 Subtotalt ul.s-
N " - Dascuantsa .
Fontol Impuesto: ..2’
[l Reportes
- * Grabar TOTALs 115,23
=i
Figura 3-47

solicitar la mercancia.

Posicionarse en el primer campo y d:gxtar el

> sistema traerd el nombre y direccion de éste).
3.
4.
campo.
5. Digitar el nombre de la persona a la que le sera entregada.
6.

Digitar el ntimero de Sucursal a la que le ser4 llevada Ia mcrcancx'a. Rk o
Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el sxgulente

Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente

campo.
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7. Digitar . la fecha en la que sera entregada la mercancia, la’ cual debera ser -
igual o mayor al dia de hoy.(dd-mm-yyyy)

8. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con cl ratén .en cl sxgulente
campo. :

9. Digitar la cantidad de producto a solicitar.

10. Presionar la tecla Tabulador o posxclonarse con cl ratéA
campo.

11. Digitar la clave del producto.

siguiente

12. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén‘en. iguiente

campo.

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

14, Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en cl sxguxente
campo.

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

16. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre
el botén Agregar para ingresar el producto en la tabla (para agregar mis
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 ratén sobre
el botén Grabar y automdticamente abrird la impresién preliminar de la
Orden de Compra.

Imprimir Orden, procedimicento

1. Dar clic con el ratén sobre el botdon Imprimir que se encuentra en la barra
inferior de la impresion preliminar.

Modificar Datos

La Figura 3-48 muestra la pantalla donde se realizan las modificaciones de datos
contenidos en la orden de compra.
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e — Ordon de Compra T
= - T2 Caoges P4 aesa oanis FT - Womar parnds  FB . Grabw @ Acierar
Proveedor: (2 L Nombre. ZAPATERIAS MEXICO
Dureccion: reforma & 196 Coloma:

Swucursal: [e$cnnc=~>l\ LINDAVISTA
Entregar a r‘rERESA SANCHEZ

Fecha de entrega: [05:09:2002.0

s
3 Inventareon
ARGl SN

oS — Cantidag: - Cve. producto: | - -
Descripcion: Costo:
Y e Sucursal Unidad de entrada Uridad ce salida: Factor X Unidad Ent.:
Imouesto. 7% Cescuento. % [ -

2 Agregar SUmodificar sREhminae

s POx? Plutill, &7 Pama o 15m o 5500
— 5 PR Platlla a8 Puza am 15m 10D ‘ 23
Num. partdas: 2 Subtotals
e Oescuentor
Impuastot
—— * Grabar TOTAL:
orden
o
es
Figura 3-48

Procedimiento:

1. Dar clic con el ratén sobre el registro a modificar como s
pantalla y automaticamente subira los datos.

2. Realizar las modificaciones en los campos y dar clic coh‘cl‘
botén Modificar. :

Eliminar Registro

La Figura 3-49 muestra la pantalla donde se climinan registros de las drdenes de compra
gencradas.
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2% L. 3,

0 g

- Cam

0 Catatoyor

Ordan de Campra
T Comogos

Fa. agregam patats  F7. Borar parmds

Proveedor. |

Clantes
Cine

Moyimiantas

Productos = Sucursal

[ Conrpras

Rarmiion

-Bunto reordan
“Lizts pracios
“€aist - Costos

Sucursal:

€ntregar o: (TERESA SANSHEZ.

Cantdad:
Cescripasn:

Unidad de entrada.

Impuesto: %

mmmm

Nombro: ZAPATERAS MEXICO
Colonia:

=2

_LINDAVISTA

Fecha de entrega:

- Cve. praducto: [ . o
Costo:

Factor % Unvdad Ent.:

Unidad de sahda:
Descuenta: %

3 Agregar AMadificar $sEliminar

P07 Plutll #7 Pruza om lsm 1no
H oS Plaw,la a8 Poeta 0w 100
Num. Pactidast 2 Subtotal: 107,30
Oescuantar [
Impuestor .23
®Grabar Taraws 115,73

Procedimiento:

Figura 3-49

1.
pantalla. .
”

Dar clic con el raténv

Dar clic con el ratén sobre el botén Ehmmar.

sobre el reglstro a elxmmar como, se-indica en-
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Rccepcion

Esta pantalla s¢ encuentra dentro del mena de Compras y la opcidén Recepceion.

La Figura 3-50 muecstra la pantalla donde se rcaliza la
directas.

recepeion de las érdenes de compra

Teden

1 Repurtes

Productes

Fa - Agega patda F7 - Borar patvds 0 . Grabar o Aceptasr
Recepcion [Cwecta -[ Proveedor: 2 _ 1. Num. Orden:
Nombre DISTRBUTOR DE OCCILENTE
Swreccion. reforms # 196 Coloma:
Recibe: FADHEN_Q“_‘A__._< Fecha de recepcién
Gastos Indirectos:
Cantidad: T T 77 cCue. producte: _ "
Cescnpaan- Costo: T
Unidad de entrada: Unidad de sahda: Factor X Uridad Ent
Impussto % Cescuento: % -
% agregar Umodificar $SEbmunar
cant] - Coe. Prachectn 0 < Desctpcida - UeidadDeec. adimp Wl tosta | Tot Wartida ]
10 7 I8P Botun Ray D 00 130 2o 20000
5 TDOTAD MotamHegn par o0 150 =0 1400 00
o, partdass 2 Subtotal: 3emoe
Owscuantot ose
Impuestor r ]
*Grob., tndusctost ose
ar TOTAL 41090

Figura 3-50

Procedimiento:
1. Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las Teclas de
Direccionamiento o con el ratén la Recepcion Directa.
2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con ¢l ratén en el siguiente
E campo.
i 3. Digitar el Numero de Proveedor.

Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.
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5. Dlgnar el nombre de la persona que esté. re bien
s )

campo. Sl
10. Digitar la cantidad de productos que se est{m rem

11. Presionar la tecla Tabulador o pos:cxonarse con el ratén:en’el sxgunente'
campo.

12. Digitar la Clave del producto.

13. Presionar la tecla Tabulador o posxcnonarse con el ratén-en:el sngment
campo.

14. Digitar el Costo por caja del producto indicado (sélo en caso de que ést
sea diferente al que se indica).

15. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el snguxente o
campo. :

16. Digitar el descuento que tiene el producto (s6lo en caso de que exista).

17. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO para agregar el producto
(para agregar mas productos del mismo proveedor. repetir- los paso
anteriores a partir del paso 10).

18. Después de haber agregado todos los productos, dar clic con el ratén sobre
el boton Grabar y automaticamente abrira la Recepcion de la Compra para
imprimirla. i}

Recepcidén de Compra por Orden

La Figura 3-51 muestra la pantalla donde se realiza la recepcién de érdenes de compra.
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Figura 3-51

4 Recepcién compra oo —
- “F2 camogos F 4 ngrvom patnis £ - Borrmr pamis | FY . Goamar & Aovorar
R 'fecepcron: [Cvaen - Proveedor: Num, Orden:
‘Mombre:  DISTRIBUIDORA LEON, SA DECV
,Dweccion: PALMAS2 _ Colara: .
Bocibe: o T Fecha de recepcidn: 24:09-2003.
o Gastas Indirectos: H
- Sucusiat Cantudaa: Cve.produete: T TR -
——— Descripcion: Costo: r )
Umnidad de entrada: Unidad de sakda Factor X unidad Ent.:
1mpuesto: % Descusnto: % 3
& Agrogar MMoudirur | 1sEliminar
——z_—..ﬂm_mm
A3TI0AD550) pa
Num. partidasy 1 Subtotal
Descuanto:
L3 Graenws oe commre = Imnpuester
Frovmadar  DIFTMDUTIIRA LEON, 54 DECY Irdirectos:
YOTAL
= o 2a-0e-zo0a q
—Atwpter  xCanceler
Procedimiento:
,F 1. Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las’ 'Teclas

Direccionamiento o con ¢l ratén la Recepcion por Orden.

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con ¢l ratén en el sngulent
campo.

3. Digitar ¢l Numero de Proveedor.

4. Presionar la tecla Tabulador y automaticamente abrira la pantal]a con las?
ordenes de compra del proveedor antes indicado.

3. Seleccionar con el ratén el nimero de orden a recibir y presionar el botdn
Aceptar como se indica en la pantalla.

6. Dar clic con el ratén sobre el botén Grabar y automditicamente abrira la
Recepeioén de la Compra para imprimirla.
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Imprimir Recepcidén, procedimiento:

1. Dar clic con el ratén sobre ¢l botén Imprimir que se encuentra en la barra

inferior de la impresion preliminar.

Modificar Datos

La Figura 3-52 muestra la pantalla donde se realizan las modificaciones de la informacién
contenida en !a orden de compra.

an compra

2 Scguridad = e

Cambie Pessword F1-em *
£ catuogos Recepcidn: [Direct < proveedor:

e -

hivhigods Nombre:  DISTREULORA LEON, SA DECY

Provesdores Cuoraccion:

Puestos -

Inventarsus Recibe -

Cantdad [T ] Gve products

Descripaion:

Unidad de entrada: Unidad de sahd,

Fa- Aurega pauda  F7 - Bomar partsds
Num. Orden:

FO . Grabar o Acegtar

Colonia:
Fecha de recepcibn:

PRI
Gastos lndirectos: i

Costo:
Factor X Unidad Ent.: 10

Impuesto: % 0o Descuento: %
% Agregar Lo \k; taEliminar
Datae RinidadDesc snlfrp sl C(osto ] Tot Pactids
1 437049350 Parrunsle @ P ot 000 1000 10m
Co'le s ta . _
| Eecoleccion
Sacciat
Montor . partdast 1 Subtotal 100,08
0 Beportes Oascuanto;
Froductos
Punto recrJan :Mm:‘l
Lista precics ndirectos:
‘e Costor o Grabar TOTAL
SUEL

Figura 3-52
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T E—— Recepcidén compra - s
L bsaured = - 2. Caalogos £ Agregm parids F7 - Borw patida  FO - Grabar o Aceptar
‘Recepcion: {Directa v Proveedor: Num. Orden:
Nombre:  DISTRIBUTORA LEON, SA DECV
|Dweceion:  PALMAS 263 Colona:
Recbe: | ) Fecha de recepcidn: Z3°09-2003

Num. Partidas: 1 Subtotal:
L Dascuanta:
2o
unte v.ordc’\ :m.”l
Litte precias nduactos:
Erire - Coreon - ® Grabar TOvAL

Procedimiento:

1. Dar clic con el ratén sobre el registro del producto a modificar cormo se
indica en la pantall:\ y automdticamente ingresard la informacién en los
campos supcriores. ;

2. Realizar las modificaciones en los campos.

3. Dar clic con el ratdn sobre el botén Modificar. -

Nota: Cuando sea una Recepcién por Orden se modifica directamente en la tabla, dando
clic con el ratén sobre la cantidad para habilitar el campo.

Eliminar Producto

La Figura 3-53 muestra la pantalla donde se elimina un producto cspecifico de una orden de
compra prevmmcmc ,l,enerada.

Gastos Indirectos:

Sucurs st Canudad:

.7 cve.producto: AFXSEQ______ } .

Crescripaion: Costo: [ JV00_ "
Umdad de entrada: unided de salda: Factor X Unidad Ent.: 10
Impuesto: % 00 Descuento: % [ _oa__ )

& Agregar - foa et ISEliminar

m—:zz::—mmm
100 1000

Figura 3-53
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Procedimiento:

1. Dar clic con el ratén sobre el registro del producto a eliminar como se
indica en la pantalla y automdticamente ingresard la informacién en los

campos superiores.

2. Darclic con el ratén sobre el botén Eliminar.

Devolucién de Ordenes de Compra

Esta pantalla sc encuentra dentro del ment de Compras y 1a opcion Devolucidn.

LLa Figura 3-54 muestra la pantalla donde se realizan las devoluciones de ordencs de
compra previamente generadas.

Entregar &

Droduceat « Sucuessl
N [Cane.t Cve-. s T Daecrigec T

) voyurstac =] ¥7 Bomm pents
Num. compea 4
Proveedor- tombre DISTEBUILGRA LEOW, 5 A DECV
Chreccion REFCRMA ICD T oloma:

Feche de devoluadn:

Sradutos
Puntg recrden
¢ can
Costos

N} Te— Y
o1 4Ivoasm [ Pas oo oo s
. partidaer 2 Subtotats
Dascuents;
°Grabar Impusstos
Yorau

"Z5:0997Z003,

11EUmInar

11500

Figura 3-54
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Procedimiento:

1. Posicionarse en el primer campo, digitar el niimero de compra y presionar
la tecla Tabulador para traer los registros de los productos recibidos.

2. Dar clic con el ratén sobre el producto que no seria devuelto (o digitar la
cantidad) como se indica en la pantalla y presionar el botén Eliminar
(repetir este paso hasta tener en pantalla Unicamente .los productos a
devolver).

3. Dar clic con el ratéon sobre el botén Grabar y automiticamente abrira la
impresién preliminar de la devolucién. -

Imprimir Orden, procedimicnto:

r 1. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuem.ra en.l barra
inferior. . =

Nota: También se podrd acceder a esta pagina desde la pantalla de consulta (compras),
dando clic con ¢l ratén sobre el nimero de folio.

Consulta
Esta pantalla se encuentra dentro del ment de Compras y la opcién Consulta.

La Figura 3-55 muestra la pantalla donde se realizan las consultas a las ordenes de compra
realizadas.
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o Revurtes

- Praducta
-Punte re.
“Lista

EEmS—— - Consulte Compras

R Rte s L

Tipo Doc [Todss =] Sucursal; [ Todas =
Foua tmasts [ oT]  Fobo fimat: | ] Estedo: [Foder =]
Focha Rectan [ ] rechs Rac Fin [ facha Gan[ ]

monto Fins [ brovendon ]

1 21 A 23-09-2002 23-09-2003 2 =
o 2 21 A 25.09-2003 23-09-2003 479.93 : =
<o 1 22 A 75:09.2003 24:03-2003 va.00 z oc 0 2%
<o S FER Y 283-09-2003 23-0%-2003 113.00 1 =

AL AL .

LElas T =t
Figura 3-55
Procedimiento:

1. Posicionarse’ en e! primer .campo y. seleccionar - con las ‘:teclas “de”
Direccionamientos o con el ratén el “Tipo~deiDocumento: a}consultar ’,
(Orden de Compra, Compra o Devoluclén de Compra) (campo opcxonal)

2. Presionar la tecla Tabulador o pos:cuonarse con’el ratén en el sxgulente
campo.

3. Digitar el namero de Folio inicial a consultar (campo opcional).

4. Presionar la tecla Tabulador o posxcxonurse con el ratén en el siguiente
campo. .

5. Digitar el numero de Folio final a consultar (campo opcional).

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

7. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén el Estado en
el que se encuentra el documento (Activa o Cancelada) (campo opcional).
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.
20.

21.
22,

23.
24.

Presionar la tecla Tnbulador ) posxcxonarsc con el
campo.

Digitar la Fecha en la que desea iniciar la consulta (d
opcional).

Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el raté
campo. ;
Digitar la Fecha hasta donde se desea ver los regxsu‘o a
yyYy) (campo opcional). .
Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el
campo. .

Digitar la Fecha de Recepcién inicial a consultar(dd-rnm yYYY) (cumpo
opcional).

Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el;mtén‘en siguien

campo.

Digitar la Fecha de Recepcién final hasta donde se’ dcsca consultar (dd
mm-yyyy) (campo opcional). . PR

Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en: el sngulcnte
campo. .

Digitar la Fecha en que desea consultar las cancelacxones (campo
opcional). 5

Presionar la tecla Tabulador.o posxcxonarse con el ‘ratén en cl sngu
campo.

Digitar el Monto inicial a consultar (campo opcxonal) :

Presionar la tecla Tabulador o posmxona.rse con el
campo.

Digitar el Monto final a consultar (campo opcnonal) N

Presionar la tecla Tabulador o posxcxonarse con el ratén en el siguiente
campo.

Digitar el Numero de Proveedor a consultar (campo opcmnal)

Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre
el botén Consultar para desplegar la informacién de acuerdo a los criterios
de bisqueda seleccionados.

SIS CON
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Ver Detalle de Compra, procedimiento:

1. Realizar una bisqueda siguiendo los pasos axiteri;?fés;

2. Dar clic con el ratdn sobre el nimero de Folio de la compra a consultar
como se muestra_en la pantalla,

Cancelar Compra

La Figura 3-56 muestra la pantalla donde se realiza la cancelacion de una orden de compra
previamente generada.

s— '
100 Doc: TTrodass — Sucursal: [ Todas =1
Foro tmant: [T ] Foterman [ Eetados[Todes
Fecha Icral Fecha Fin:

Facha Recim: [T Fecha rac in [ Facha can ]

mMonto tni: | ] manto Fin [ proveaders ]

a Compras

Wovrmentos

‘Proguctes

Tombes

Productos = Sucursal

[} compras

4 Ceden - i
co

co

oc

23-09-2003 23-09-2003 113,73
25-09-2003 23-09-2003 a79.93
23-09-2003 24-09-2003 90.00
23-09-2003 23-09-2003 113.00

oc 0

ooy e
» >
NN

< Rermisionlsp
Jace-w: wcain
colaccion
Darcal
Fin dia
01+ e

onitor
[ Keportes

- Productos

Punto recrdan

Lists precios

E - Costos _1

Figura 3-56




Procedimiento:

1. Realizar una biisqueda siguiendo los pasos de la consulta de compras.

2. Dar clic con el ratén sobre el botén =8 del registro a cancelar como se
muestra en la pantalla y mostrard un cuadro de mensajes preguntando
“Desea Cancelar Tipo de Documento: CO Con Folio:147.

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en
caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar.

Imprimir Documento

La Figura 3-57 muecstra la pantalla donde se realiza la impresion de ordenes de compra
previamente gencradas.

¥~ Consulta Compras

o cae Treder —— ——— = T~ Reron —3
Foha tra [ e 1 eseado. [Todos —
Fothe 1eucal: Fache Fin
Fache Racin. [ ] Fechakeckn[ " | rechacon[ ]
Monte 10 | c— N S Al N |
oc 1 21 A 23.09-2003 23-03-2001 12e.78 2 = D B
ca H i - 29-09-2003 % 09-2063 479,93 1 = &
<o f 13 &  23-09:2003 24092003 s0.00 2 oc 0 2 &
o 1 a1 A 2%.09:2003 3-0%-2003 112.00 1 = &
Figura 3-57
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Procedimiento:

i V,'Réalii.afr una bisqueda siguiendo los pasos de la consulta de compras.

ar:clic con el ratén sobre el botén & de la izquierda del registro a
mpnmxr como se muestra en la pantalla y automiticamente abrird un
uadro. de ‘mensajes indicando “Imprimir Tipo de Documento: CO Con -
olio: 127 :

-

- '3.., Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en
' “caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar y
.. automdticamente abrira 1a hoja preliminar de impresién. .

4.' Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir, abrira la pagina de impresion
.y darclic con el ratén en el botén Aceptar.

Imprimir Distribucién, procedimiento:

1. Realizar una biisqueda siguiendo-los pasos de la consulta de compras.

2. Dar clic con el ratén sobre el botén & de la derecha del registro a“ .
imprimir y automdticamente abrird un cuadro de mensajes indicando-
“Imprimir Tipo de Documento: OC Con folio: 30

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en".
caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar y
automdticamente abrird la hoja preliminar de impresiéon. :

4. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir, abrira la pédgina de impresi
y dar clic con el ratén en el botén Aceptar.

3.5.6 Ventas

El objetivo principal de este médulo es el de realizar la remisién de las ventas,
devoluciones y la consulta de éstas.

Las opciones de ment comprendidas en este médulo son:
* Remisién
e Devolucion
» Consulta

e Apertura y cierre de sucursal

La Figura 3-58 muestra la pantalla de acceso al médulo de ventas.
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K] seguridaa
+Cambic Password
] Compras

2P acepoon
<Devolunion

> Consulta
hiveatas

»mermision

-Remisionlep
fCorie do caje
;Raecolection
2C. Parcial
“C. Findia

- Sucuisal_

Ap.rt\anlCn.rv.
e

Remisién

SID tienda

Figura 3-58

Esta pantalla se encuentra dentro del menti de Ventas y la opcién Remisién.

Inicio de monto en caja

Al realizar la primera remisién se abrira la pantalla mostrada en la Flgura 3-59 donde se
debera de ingresar el monto con el que inicia la caja operaciones.
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Fondo de Caja

I3 Sceurdan ]

Cambio Petsvard

Il compras

o mecapaon
*Devolucion
*Consulta

flvontas s

SR armizion

Fondo Iniciat se Coja [0

. -
<. Findia

] Sucursal
o i v Aceptar; X Canceler:
Sahr - T B
=1
Figura 3-59

Procedimiento:

1. Posicionarse en el campo y dlgxtat 1a cantidad que se tiene en’

2. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar cli¢ con el ratén sobre
el botdn Aceptar, en caso contrario’ dar clic con el mtén sobre el botén

Cancelar.

Venta de Productos
La Figura 3-60 muestra la pantalla donde se realiza la venta del producto(s) contenido(s) en
la transaccion.

“TESIS CON
| FALLA DF ORIGEN




~Ramisidn

I Consults ventas

2 sane Pracio: . % Agregar

Preio

- Noftotwndar - Micrarott intesnpt Explorps,

Remision

Qventas vendedor: [4. Emesto Fuertes Lovez e T I |

Cantidad: 1! Cve. producto:

Cant Uleswen (e ma FIfc

1 7501058904001 BOTIN DUKE PAR 1,678.42

Sease -

Forma de pego: [Efectve

Raferenda:
Autorizaasn

BOTIN DUKE PAR Efacuvo o
T Amencan Exprem
T v
Toral: Foes’ ramisany 1.678 42 TOTAL 1.7es.0e
Cambes 2559
) Descuento: 0.0 v Aceptari xCancelar

Figura 3-60

Procedimiento:

Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las Teclas de
Direccionamiento o con el ratén el tipo de Cliente que se esti atendiendo.

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

Digitar la cantidad de productos a vender.

Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo. ¢

Digitar la clave del producto o capturarla con el lector de cédigo de barras.
Presionar la tecla Tabulador y presionar la tecla INTRO o dar clic con el

ratén sobre el botén Agregar (para agregar mis productos repetir los pasos
anteriores a partir del 3).

Dar clic con el raton sobre el botén Aceptar y automaticamente abrira una
pantalla, posicionarse en el campo Monto y digitar la cantidad que se esta
recibiendo.
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8. Dar clic con el ratén sobre el botdén Agregar.

9. Presionar la tecla Tabulador y presionar la tecla INTRO o dar chc con el
raton sobre el botén Aceptar y automaticamente abrird el ticket de compra.

Imprimir Ticket

La Figura 3-61 muestra donde sc visualiza una transaccion de venta,

** LA TIENDA, SA.DEC.V.
BOSQUE DE CIRUELOS 168-2A

SUCURSAL: CENTRO -

9WESE56S Mocasin niflo a50.m
45D4S429 Zapato tenis blarco 2000
va: $6.00 3
. DESCUENTO: 000 v
TOTAL som 5 .
EFECTIVO: 0000 P
- CAMBIO: 30,00 :

Articulos: 2
17-09-2002 5:4S pm 125

Le Atendio: CAJERO 02 CE

Pago an una sola exhibicion _J
‘Gracias por su :ornpu' =]

Figura 3-61

Procedimiento:

1. Después de realizar los pasos anteriores dar clic con el ratén en el botén
Imprimir_que se encuentraen la parte inferior del ticket. > o

Devoluciones
Esta pantalla se encuentra dentro del menii de Ventas y la opcién Devoluciones.

La Figura 3-62 muestra la pantalla donde se registra la devolucién de una venta realizada.
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Devotuclian ventas

| S— Num. vente: (180 —
Fecha de devotucion: [1Z-09-2

Sucursat:

feEhminaer:

Mt Ao Dre g by L) T LR = )
ol WD ISP Tapate taxs nilla L oo oon 30m o0
N, partsdast 3 sSubtotel:
- Daecuarnim:
~Brveer s
=
Figura 3-62
Procedimiento:
1. Posicionarse en el primer campo y digitar el nimerd de sucursal. . OIS
2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse.con el ratén en el siguiente: :.
campo. . -

3. Digitar el nimero del ticket de venta,

4. Presionar la tecla Tabulador, automiticamente pondrd la fecha de
devolucién y desplegara los productos.

5. Quitar o cambiar la cantidad de productos que no se devolverdn,
posiciondndose en el campo Cantidad como se muestra en la pantalla o dar
clic con el ratdn sobre el botén Eliminar.

6. Dar clic con el ratén sobre el botén Grabar y automaticamente abrird el
ticket de remision,

Nota: También se podra acceder a esta pagina desde la pantalla de consulta (ventas), dando
clic con el ratén sobre el numero de folio.




Imprimir Ticket

La Figura 3-63 muestra la pantalla de la nota de crédito generada a partir de una

cancelacidn de venta.

lcAsRRO: cox -
11092003

MOTA DECREONID

3. CEMTAO

1uanr

9HDCOS54S  Mocasin rujer

TOTAL

=1

[Tk

knpeimic

Procedimiento:

Figura 3-63

1. Después 'd;; realizar. lb§ pasos anteriores dar clie ¢
Imprimir’ que se encuentra’en.la parte inferior del ticket

Consulta

Esta pantalla se encuentra dentro del menit de Ventas y la opcién Consulta.

La Figura 3-64 muestra la pantalla donde se realizan las consultas a las ventas realizadas.
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ventas

2 sequrican R 5
e Pairverd Twe Soc: Teas ]
[N compras Folio Inlaals 1 retornai [ ] &estada:[Todos =1 Py
*Recepann Focha tricials Facha Fin: [13:09:3003 ]
*Davoludon
e 2 103 A 13-09-2003 LAURA RODRIGUEZ 2 S
RE 2 AD6 A  13-09-2003 LAURA RODRIGUEZ n - 3
RE 2 107 A 13-09-2003 LAURA RODORIGUEZ - - 2
RE z 102 A  12-09-2003 LAURA RODRIQUEZ n B
RE 2z 103 A 13-09-2003 LAURA RODRIGUEZ = a
RE 2z 104 A  13-09-2003 LAURA RODRIGUEZ b. "3 &S
RE 2 23 A 13-09-2003 LAURA RODRIGUEZ n a8
1 sane RE z _ AR0 A 13-09-2003 LAURA ROORIGUEZ n 9
RE E 401 A  13-09-2003 LAURA RODRIGUEZ »n a
=
=l
Figura 3-64
Procedimiento:
1. Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las tecla ‘de ™
Direccionamientos o con el ratén el Tipo de Documento a consultar -
(Ventas o Devolucién de Venta) (campo opcional).
2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.
3. Digitar el namero de Folio inicial a consultar (campo opcional).
. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.
5. Digitar el niimero de Folio final a consultar (campo opcional).
. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo. .
7. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén ¢l Estado en
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i el que se encuentra el documcnto (Actwa o Cancelada) (campo opcional).. -

8. Presnonar la tecla Tabulador o posicionarse con ¢l ‘ratén en el sxgunente -
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 ratén en el siguicntc
campo- P

11. Digitar la Fecha hasta donde se desean ver las ventas a consultar (dd-mm
yyyy) (campo opcional).

12. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con. el ratén en el siguiente
campo. |

13. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén ¢l nombre
del vendedor a consultar

14. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO para desplegar la
informacién de acuerdo a los criterios de biisqueda seleccionados.

Cancelar Ventas

La Figura 3-65 muecstra la pantalla donde se registra la cancelaciéon de ventas previamente
realizadas.

Contulte venies
N e — |
robe Finen [
"

L e Jp—

Figura 3-65
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Procedimiento:

R~ C Gy UIte Vantas
L Seyurmts

> Cambio B
Qcompras

IRstepaer

Tipe Doc:

Faha Trecal:

| — €stado [Toaer I
Facha tmiael:  [Z0:0%.3603 wctha #in: [Zo-0%-2003
vendedar:

Todoe

N 20-09-

pery 003 Laura ROOR p3 -
e 2 147 A ‘,"n‘g;' Lauma AOOR = -
e z EET BEN 22,93 Laura RODAR = -3

WYY

| D WAL KOAR WSUANO - b vraeprs b ad coet Eo..
valldaciton de Usuario
ntr—duccs tomsarrs y Conwmsehe
Gesanes
PR Y sma—

~Acaptar

1. Realizar una btisqueda siguiendo los pasos de la conﬁulta de ventas

2. Dar clic con el ratén sobre el botén 2% de la venta a cancelar como.se
muestra en la pantalla y mostrard un cuadro de mensajes preguntando
“Desea Cancelar Tipo de Documento: RE Con Folio:101?7

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en
caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar.

4. Abrira un cuadro de validacién en el que el coordinador debera de ingresar
su clave de usuario y contrasefia.

5. Dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar y el sistema cambiara el estado
de la remisién de A (Activa) a C (Cancelada).

Imprimir Documento como Reporte
La Figura 3-66 muestra la pantalla donde se realiza la impresiéon de la(s) venta(s)
previamente realizadas.

Figura 3-66
Procedimiento:




Realizar una bﬁsqu'cd?a.siguiendo los pasos de la consulta de con':lpr'as.'«

Dar clic con el ratén sobre el botén & como se muestra en la pantalla y ‘

automdticamente abrira la ventana de Validacién de Usuario
Posicionarse con el ratén en el primer campo y digitar el usuario.

Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con ¢l ratén en el siguiente: -

campo-.

Digitar la contrasefia y presionar la tecla Tabulador o dar clic con el ratén’

sobre el botén Aceptar y automaticamente abrira la pantalla preliminar de
impresion. R
Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir, abrirda la ventana de
impresion y dar clic con el ratén en el botén Aceptar.

Imprimir Documento como Ticket

La Figura 3-67 muestra la pantalla donde se realiza la impresion de la(s) venta(s) realizada
como ticket.

Segunded

- rache ro: (o r0es

Fecha Lncrals

vendador:

rE 2 pETINN Fivese LauRA RODR >
at z 137 A 2403 LauRa RODR =
"t 2 FET RN 20503 LauRA RODR =

Goe

ey

o Aceptar

Figura 3-67
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Procedimiento:

1. Realizar una biisqueda Siguiendo los pasos'dc la consulta de compras.

2. Dar clic con el ratén sobre el botén = como se muestra en la pantalla y
automiticamente abrird la ventana de Validacién de Usuario

3. Posicionarse con el ratén en el primer campo y digitar el usuario.

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

5. Digitar la contraseila y presionar la tecla Tabulador o dar clic con el ratén
sobre el botén Aceptar y automiticamente abrira el Ticket. .

6. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir, abrira la ventana de
impresién y dar clic con el ratén en el botén Aceptar.

Apertura / Cierre de Sucursal

El objetivo principal es cl de abrir y cerrar la sucursal, csta opcidén se encuentra dentro del
ment de Sucursal y la opcién Apertura/ Cierre Sucursal, representandose en la Figura 3-68
la pantalia de acceso al mena de Sucursal.

(1 Seyurigad

" Cambio Pasevard

Klcumoras
“Recapon
Cavalucon

s Conpults

sADoruralCrene
S ucurs »!

R eqistrer
-n

2 s

Figura 3-68
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Apertura Sucursal

Durante el proceso de apertura de sucursal se abrird la pantalla mostrada en la Figura 3-69
donde se debera de seguir el siguiente procedimiento:

] compeas
*Recepaon
- Devoiunon
“Consults
0 vontas

+Rarmsi0n

Pors la @ Clarra du 8 |
v hagae dick en i Botdn Aceptar.

una Opdén

SUCURSAL: CERRADA

Abrir Sucursal.

Cerrar Sucursal.

JRe . :
Yo ZAceptar)
=l
Figura 3-69
Procedimiento:
1. El sistema indica que la sucursal esta cerrada y selecciona automiticamente
la opcién Abrir Sucursal. Dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar y
automaticamente abrird un cuadro de mensaje preguntando “Apertura de
Sucursal. Esta Usted. Seguro?” .
2.

Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratdén sobre ¢l botén Aceptar, en
caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar. Abrira un
cuadro de mensaje indicando “Proceso Realizado Satisfactoriamente™.

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar.




Cerrar Sucursal

Durante el proceso de cierre de sucursal se abrira la pantalla mostrada en la Figura 3-70
donde se debera de seguir el siguiente procedimiento:

S€Queidad
< Cambio Pastword
Compras
2P acapcaon
+Devolucion
s Consuita

] ventas
[Para ta Apartura o Clere de Sucursales seleccione una Opadn |

2 Remision

v Devolucen v haga dickh en el Botén Aceptar.
v Conruhts

+ R ermisianlsp

1Ca i Jo coja

+Racolacaen
e, '

SUCURSAL: ABIERTA

Abrir Sucursal.

Cearrar Sucursal.

.s:t.v.:dnllnlndl ~ Aceptar 1
Qo sawe b
i
=
Figura 3-70
Procedimiento:

1. El sistema indica que la sucursal estid abierta y seleccionar
automaticamente la opcién Cerrar Sucursal. Dar clic con el ratdn sobre el
botén Aceptar y abrird un cuadro de mensaje preguntando *“Cierre de
Sucursal. Esta Usted. Seguro?”

2. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en
caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar. Abrird un
cuadro de mensaje indicando “Proceso Realizado Satisfactoriamente™.

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar.




3.5.7 Corte de Caja

El objetivo principal de este médulo es el de registrar los ingresos por ventas: recoleccién
de dinero, los cortes de caja parciales y de fin de dia.
Las opciones de menti comprendidas en este médulo son:

e Recoleccién

e Corte Parcial

e Corte Fin de Dia

La Figura 3-71 muestra la pantalla de acceso al ment de corte de caja.

2 Cambio Pativord

O compras
‘Recepaon
“Levolusion
v Consulte

O ventos
“Ramusion
‘Devolution
-Coansulta
Eermmonlip

(1Co-1e b3 caja

LRaq
entrada/sahde
Satr

Figura 3-71




Recoleccion

RECOLECCION

Segurid,
*Cambio Passvord
Comuras

s Consuhs Efective

»Remision
o Aceptar

[dCete Jocarn =~

-Recolacoon
arcial

artura/Crarre
Sucurs el
o Regisar
dassalida

sl Sane

=

Esta pantalla se encuentra dentro del menu de Corte de Cajay la opciéh Recoleccion.

La Figura 3-72 muestra la pantalla donde se realiza 1a rccolcccxén de mgresos por tlpo de

pago.
Figura 3-72

Procedimiento:

1. Posicionarse en el campo que correspo:;nﬂél”
cantidad a retirar de la ca_)a. § :

2. "Presionar la tecla Tabulador y ]a tccla INTRO
comprobante de dicha entrega. -
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Imprimir Comprobante de Recoleccién, procedimiento:

.+ . 1. Después de haber realizado los pasos amenore
€l botén Imprimir. B

Corte Parcial
Esta pantalla se encuentra dentro del ment de Corte de Caja y la opcidén Corte Parcial.

La Figura 3-73 muestra la pantalla para realizar el corte parcial de caja

?, NN~ CORTE PARCIAL
Seguridaa S

[y comener

S

Nots credio
I3 n .

[.___
[ICury 3 coy
—
—
—

*Racolecion MASTER CARD QO
LC Fmore otros O
 sucucsa! TARIETAS 0
. Apartura/Crarm

Sucureal

LJRegustr
anedas anda

] sane

«Atepter

Figura 3-73

Procedimiento:

1. El snstema solicita la validacién del supeer

Direccionamiento el nombre del coordinador.

2. Presionar la tecla Tabulador y' el coordinador deberé de dlguar su
contrasefia.
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inferior del ticket.

"res'lbnar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre
el botén Aceptar, y automéaticamente abrira la pantalla de Corte Parcial.

4. Posicionarse en el campo correspondiente al Tipo de Pago y digitar el
monto que se ticne en caja.
5. Presionar la tecla Tabulador hasta llegar al botén Aceptar o dar clic con el

ratén y automiticamente abrira el ticket de Corte de Caja para imprimirlo,
dando clic con el ratén sobre el botén Impnm.u- que se encuentra en la pane

Corte Fin Dia

Esta pantalla se encuentra dentro del ment de Corte de Caja y la opcién Corte Fin Dia.

La Figura 3-74 mucstra la pantalla donde se realiza el corte al fin de dia o de la jornada

laboral.

0 e atierden . MICY 9SO htes et Explores

.
Corte Fin de Dia

= ]0)]

stemarg

) Comuras

‘P ecepasn
‘Cevoluson
s Consuits

[Qventas
“Remiion
cOevalyeon
‘Consults
‘Remiionlep

[€e1e m cars

“Recolacuon
cc.m

IC. Fin die

F1 Sucursat

.Acertuial/Ciarre
Sucur.

LPegistar
entradassatics

2 50

Dasea hacar ol Corta de Fin de Dia??

SAceptar

Figura 3-74




Procedimiento:

s,

on el ratén sobre el botén Accptar
i resu.mcn de los movnmxentos que se reahzaron en el 'd

" se encuentra en la parte inferior.

3.5.8 Monitor

El objetivo principal de este mddulo es el de mostrar las ventas y utilidades al momento de
realizar la consulta.

También muestra el histérico de las ventas e inventario de acuerdo a criterios previamente
especificados: por tienda, clasificacién, linea o proveedor.
Las opciones de mentt comprendidas en este médulo son:

« Monitor

e Registro Entrada / Salida

La Figura 3-75 presenta la pantalla principal de acceso al médulo de Monitor.

S1D tianda

>tacnnrar

Qu.-..m--.
S Produ
e reerdan

At =

o i em e e e ey R Ry e e e

Figura 3-75

TESIS CON
FALLA DI ORIGEN

-~




Aqui se
muestran la
ventas y las
utilidades q
tienen las
tiendas

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.

Al dar clic en cualquier registro
de esta columna mostrara la hora
en que abrié la tienda, la hora de
llegada de los empleados y sus
retardos del mes en curso.

Al dar clic en cualquier
registro de esta columna
mostrara el efectivo que
tiene dicha tienda.

TR o0 Garvor sl MICE @woft eles mt L ¢

SO0 20 1A 82

[ veeds 7] Caveant 3
fo MATRIZ $1.329.00  $1,235.00 $39.784.92 $161.590.00 $122.303.08 '
CENTRO $1.185.00  $1.03%.00 $326,234.23 $433,469.50  $109.233.73 . e o
LINDAVISTA $3.00 $3.00 $403.0¢ $7.169.00 $6.683.14 1381.643 « = o
Total $2.319.00 » ' $2:313.00  $366.003.03 $604,220.50 ", $20€,223.47  63.08

Septomben, 2003

"
P
'
e
Por tenda
* Por -
Por dasifi b
| A v v vt pab oo
I T VR eV Y
Dis dol mes
Aqui ! uestr; [P Aqui se muestra Acceso directo a los
gr‘:‘t:lca s;el (rgtal da= Ia: informacién importante diferentes histéricos
ventas y la utilidad de de cada una de las deVenm_se
todas las tiendas por mes. tiendas, asi como que Inventario.

tienda no ha abierto.

Figura 3-76
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Aqui se
muestran

el

inventario
de la tienda.

las ventas y
-

Consultar Tienda

En la Figura 3-77 se muestra en forma global las ventas y el inventario que tiene la tienda
en ese¢ momento.

Al seleccionar una de estas
opciones, abrira su
respectivo monitor

Monitor

. s $5.106.63
. Zwpuos $1.060.00 $1.033.00 $40,279.10 $61.172.00 $20.892.82 s1.87
¢ Grems $0.00 $0.00 $230.31 $3.302 00 $3.232.49 1290.33
* Omopedis Ace $0.00 t0.00 s430.10 -$28.30 -$476.68 -108.7%
. Vanos $0.00 s$0.00 $276.,430.00 $3%6.910.00 $00.460.00 29.10
A Total . $1,285.00 " "4$2,05%.00 £326,234.24 $43%.469.30 $109,23%.26 - 732748 i

Ventss Inventorsn

é%
-

oy o

Mreoms Lipens  Oumea  Ceepis  Vusbe

Java Applet Window . ix; T I A D OB B N iR AT

o o T o

Aqui se muestra ¢l total de
las ventas y la utilidad de
todas las tiendas por mes.

Figura 3-77

1. Para abrir esta pantalla dar clic con el ratén sobre el nombre de la tienda J
como se muestra en la pantalla anterior.
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Consultar Dctalle por Linca, Familia y Subfamilia

En la Figura 3-78 se¢ muestra la consulta sobre ventas ¢ inventario de la Linea, Familia y
Subfamilia scleccionadas.

$12.973.00
. $19,923:00 4,
0.0

$1,059.00 . $326,224.24 . 1§433.489/50 \ $102.238]24 1]

Iilii!i! Tovantate - Famtie Coabalinve

savpmany

[Java Appket Window © - r. N T SR e d

Figura 3-78

Ver Familia, procedimiento

1. Dar clic con el ratéon sobre el signo -+ que se encuentra 2 la mqmerda dela
linea como se muestra en la pa.ntalla anterior y automéncamente desplcgaré .
el nombre de la familia. KNS

Ver Subfamilia, procedimiento

1. Dar clic con el ratdn sobre el signo + que se cncuentra ala izquierda dél
nombre de la familia como se muestra en-la pantalla y automéucamentc
desplegara la subfamilia. B TeE: Ao

Nota:

e Cada que sc selecciona una familia o subfamilia se mostraran las graficas que
corresponden a éstas.

TESIS CON
FALLA DE ORICEN




e Al dar clic con el ratén sobre el signo + de una Subfamilia muestra las claves dc los
productos que pertenecen a ésta.

Consuttar Detalle por Proveedor

La Figura 3-79 muestra la pantalla donde se puede consultar la venta y el inventario global
por proveedor. También muestra el total por productos de cada proveedor.

T TemsHermmms T JU 828,00 o 3 o F $33,932.00 %7 7 ge.646,24 L7 5008 [N
7301101320007 $0.00 . 40.00 -$233. -100.00 3%e
7301101320006 $e.00 $0.00 -$224.352 -100.00 333
3620000092 $0.00 $0.00 $1.192.5% $1,738.00 $563.49 “7.42 293
3620000091 $0.00 $0.00 $641.32 $1,220.00 $670.48 103.7¢ 264
o003 $0.00 $0.00 $2.8350.0a $2,993.00 $144.%6 3.09 399
o002 $125.00 $0.00 $4.503.36 $4.680.00 $176.44 23.92 326
0001 $0.00 $a.00 ~3178.66 $3.170.00 $3.348.46 -1874.32 63

+  Productores de Lades $1.060.00 $1.093.00 $40.296.07 $61.133.50 $20.076.63  31.0¢

+  Dumbudorade Cocudase s0.00 $0.00 $230.32 $3,303.00 $3.252.49 1298.33

¢ Zpuramda, SA LaCV. $0.00 $0.00 $276.430.00 $336,910.00 $60.460.00 29.10

Total TUTRTIT 4 188.00 TYTES1L05500 TV T 226294034 11 $998,469.96 2 s109,298728 T aiTéd EAUEES
Java Agpiet Widow AN N 'y AT XA ey
Figura 3-79
Procedimiento:

1. Dar clic con el ratén sobre la palabra Proveedor que se encuentra en la
parte superior derecha de la pantalla.

2. Dar clic con el ratén sobre el signo + que se encuentra a la izquierda del
proveedor como se muestra en la pantalla y autom.’mcmnente desplegara_:
los articulos de éste.
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Consulta de Histéricos

La Figura 3-80 muestra las ventas y las utilidades de cada sucursal por mes asi como una
grafica lineal del comportamiento de estos dos parametros en el tiempo.

Monitor

Septiembre /9, 2001

--mmmmmmmm—mmm

MATRIZ

22 00 HISTORICO Yentas/Unlidad por tisnda

o e bt - foyet o e -
M [ e ™ - esme  maunm -
CENTRO ur - [ [ - ey -
ve me - .. [ - L™
LUNDAVISTA v s o ™ e poysy n

intirico du Vontas ¥ Utildades

cerpmmey
2
'

Java Applet Window <z -7 Fhls. Y - PN EMRERIHIES R e R R S I o ok ey S ok ol

Figura 3-80

Procedimiento:

1. Para consultar los histéricos de Ventas e Inventario, dar clic con ¢l ratén
sobre el nombre de alguna de estas opciones que se encuentran en la tabla
de histéricos del Monitor General.

2. Se muestra una tabla con la informacién y la grafica con el total en ventas y
utilidad de todas las tiendas por mes.

3. Cuando desee consultar nuevamente esta grifica dé clic con €l ratdn sobre-
la palabra tienda como se muestra en la pantalla anterior.

Nota: Para ver la grafica del histérico mensual por tienda, dar clic con cl ratén sobre el
nombre de la tienda a consultar como s¢ muestra en la pantalla anterior.




Registrar Entrada / Salida
Registrar Entrada

La Figura 3-81 muestra la pantalla de acceso al registro de entrada de empleados, esta
pantalla se encuentra dentro del menti de Sucursal ¥ la opcidn Registrar Entrada/ Salida.

Esta funcion permite administrar correctamente el recurso humano

— /Reglsvo de Empleados

1 Scourag
S Cambio Perseord

2 1nventarios

+ Movimantos

1 Comuras

usuARIO Rz mcer =]

conTrRAsENA | !

OESEA REGISTRAR SU ENTRADA P

Iovad pana.rachw

11 sucursat < Aceptar XCancelar)
/S .

oRe.
entedersaida
Sate

Figura 3-81

Procedimiento:

1. Posicionarse en. el -primer campo. y con~las Teclas: de’

Direccionamiento o con cl ratén tu nomb

2. Presionar la tecla Tabu]ador o posxcmn
campo. :

3. Digita tu contrasefia.

e con el ratén-en el‘siguiente'j:
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4. Presionar Ia tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ::rkéa'téxiéaﬁre
el botén Aceptar, en caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén-
Cancelar. Abrird un cuadro de mensajes indicando “Se ha registrado’ su
entrada™.

5. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botdn Aceptar,

Registrar Salida

La Figura 3-82 muestra la pantalla donde se registra la salida del personal, esta pantalla se
cncuentra dentro del menu de Sucursal y la opcion Registrar Entrada/ Salida.

L (Rogistro de Empleados
Scgurwiad =
+Cambio Password

] tnventacios

*Movumientos

1 Comuras

2 Ordwn
Rndmiit USUARIO [cR Pz wwoes . =]
s Consutte

i Repartes

coNTRASENA [

DESEA REGISTRAR SU SALIDAT

- eroveador
ras

Pand. = recbw

“oros “.',::Ia = recibir ceptar; XCancelar)
Abenuia/Ciarra
Suau
=
Figura 3-82
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Procedimiento:

1.0 Posu:lonarse en el primer campo y seleccionar con las Teclas dc
_’ Direccionamiento o con el ratén tu nombre. .
2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente -
campo. o
3. Digita tu contrasefla. o
/4. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre * -
el botén Aceptar, en caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén
Cancelar. Abrird un cuadro mensajes indicando *“ Se ha registrado su
salida”
5. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar.

3.5.9 Reportes

El objetivo principal de este mdédulo es el de poder proporcionar al usuario una serie de
herramientas que le ayudardn a administrar eficientemente la(s) tienda(s) o almacén asi
como €l contar con elementos necesarios durante la toma de decisiones del drea directiva.

Las opciones de menu comprendidas en este médulo son las siguientes:

e Productos s Punto Reorden e [Lista Precios

e Existencia- Costos e Kardex e Transferencias

e Compras — e Dev. Compras e Ord. Pend. x
proveedor recibir

e Prod. Pend. x e Ventas e Ventas- Utilidad
recibir

e Ventas- Vendedor e -Movimientos por

Dia

La Figura 3-83 muestra la pantalla principal de acceso al médulo de reportes.
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Figura 3-83
Productos
Este reporte permite visualizar en una sola pantalla toda la informacién de uno o varios
productos: Linea, Familia, Sub Familia, Unidades de Entrada y Salida, Proveedor y Estado:

Activo o Inactivo. L

La Figura 3-84 muestra la pantalla de consulta de productos. Esta pantalla se.encuentra
dentro del menua de Reportes y la opcién Productos.
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Figura 3-84

{campo opcional). A

Presionar la tecla Tabulador o posmxonarse con el ratén ‘en el s:gmente
campo.

Digitar el nimero de Articulo con cl que desea iniciar la consulta (campo -
opcional). . :

Presionar la tecla Tabulador o posicionar’si: con el ratén en el siguiemé
campo.

Digitar el nimero de Articulo Final a consultar (campo opcional).
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o Prcsxonar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el s1gu1ente

9. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Linca a
. consultar (campo opcional).

10. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratéon en el siguiente
campo.

11. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Familia a
consultzu:' {campo opcional).

12. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el sngu:ente
campo.... .

13. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la
Subfamilia a consultar (campo opcional).

14. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo,

15, Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén el Estado
del producto (campo opcional).

16. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre
el botén Consultar para desplegar la informacién de acuerdo a los criterios
de busqueda seleccionados.

Imprimir Reporte, procedimiento

1. Realizar una busqueda siguiendo los pasos anteriores.

2. Dar clic con el ratdn sobre el botén Imprimir que se encuentra al final de la
tabla y automaticamente mostrard un cuadro de mensajes indicando “Va a
Generar Formato de Impresioén™. .

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en
caso contrario dar clic con el ratdn sobre el botén Cancelar. Abrird la
pantalla preliminar de impresion.

4. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuentra al final de
los registros y abrirad la pantalla de “Imprimir” y

5. Dar clic con el ratdn sobre el botdon Aceptar, en caso contrario dar clic con ’
el ratén sobre el botén Cancelar.

Punto de reorden

Este reporte permite conocer los principalcs parametros predefinidos para la administracién

de inventarios asi como la existencia y el punto de reorden.

La Figura 3-85 muestra la pantalla de consulta del punto de reorden que se encuentra dentro

del menu de Reportes y la opciéon Punto Reorden.
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Figura 3-85

VPos;cxonarse"«‘en clw pnmer cnmpc;‘ y “seleccionar con las Teclas de -
Dn-eccxonam nto la'S cursal a consultar (Campo opcional)

Presnonar 1a técla’ 'I’abulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

Digitar el niimero de articulo inicial a consultar (campo opcional).
Presionar la-tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

Digitar el mimero de articulo final a consultar (campo opcional).

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

Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Linea a
consultar (campo opcional).
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’:qgion‘é_f;"]a' tecla: Tabulador o posicionarse con el ratén en el sigt;ﬁente -
‘campo. . '
. 9." Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con ¢l ratén la Familia a
*: consultar (campo opcional).

10. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente

- campo.

11. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la

Subfamilia a consultar (campo opcional).

12. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre
el botén Consultar para desplegar 1a informacién de acuerdo a los criterios
de busqueda seleccionados.

Imprimir Reporte, procedimiento

1. Realizar una busqueda siguiendo los pasos anteriores.

- 2. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuentra al final de la
tabla y automiticamente mostrard un cuadro de mensajes indicando “Va a
Generar Formato de Impresion™.

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en
caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar. Abrira la
pantalla preliminar de impresién.

4. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuentra al final de
los registros y abrira la pantalla de “Imprimir™

5. Dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en caso contrario dar clic con
el ratén sobre el botén Cancelar.

Lista de precios

Este reporte presenta sobre uno o varios productos la informacién de existencia y los
diversos precios de venta manejados en cada sucursal o regién.

La pantalla mostrada en la Figura 3-86 se encuentra dentro del ment de Reportes y la
opcidén Lista Precios.
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Procedimiento:

Posicionarse en el .primer campo’y - seleccionar: con * las"‘l"éélja‘?' dehe
Direccionamiento la Sucursal a consultar (campo opcxonal) K )

campo.
Digitar el nimero de articulo inicial a consultar (campo opc onal)

Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el mtén en cl sxgl.uente"
campo. SRy

Digitar el namero de articulo final a consultar (campo opcional). -

Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con;e 1 raton: ‘en el sxg\.uente
campo. ..

Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Linea a -’
consultar (campo opcional).
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8. Presionar la tecla Tabulador o posxclonarse con el ‘ratén en el sxguxente '
campo. -

9. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Familia a
consultar (campo opcional).

10. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

11. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén 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 ratédn sobre

el botdn Consultar para desplegar la informacién de acuerdo a los criterios
de bisqueda seleccionados.

Imprimir Reporte, procedimiento:

1. Realizar una busqueda siguiendo los pasos anteriores.

2. Dar clic con el ratdn sobre el botén Imprimir que se encuentra al final de la
tabla y automaiticamente mostrara un cuadro de mensajes indicando “Va a
Generar Formato de Impresion™.

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en
caso contrario dar clic con el ratéon sobre el botén Cancelar. Abrira la
pantalla preliminar de impresién.

4. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuentra al final de
los registros y abrira la pantalla de “Imprimir™

5. Dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en caso contrario dar clic con
el ratén sobre el botén Cancelar. - .

Existencias y costos

Este reporte presenta inforrnacién sobre la existencia, tultimo costo, costo promedio, valor
total del inventario a tltimo costo y promedio de uno o varios productos seleccionados.

La pantalla mostrada en la Figura 3-87 se encuentra dentro del ment de Reportes y la
opcién Exist - Costos.
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Procedimiento:

1. Posicionarse en el primer” campo .y seleccionar con las- Teclast'de
Direccionamiento la Sucursal a consultar (campo opcional),

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

3. Digitar ¢l nimero de articulo inicial a consultar (campo opcional).

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

5. Digitar el nimero de artfculo final a consultar (campo opcional).

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratdn en el siguiente
campo.

7. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Linea a

consultar (campo opcional).
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8. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse coni ‘el ratén n el sxgmcnte
campo. N :

9. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Familiaa
consultar (campo opcional),

10. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo. . .

11. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con €l ratén 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 €l ratén sobre
el botén Consultar para desplegar la informacién de acuerdo alos cntenos
de blisqueda seleccionados.

Imprimir Reporte. procedimiento:

1. Realizar una btisqueda siguiendo los pasos anteriores.

2. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuentra al final de la
tabla y automaticamente mostrara un cuadro de mensajes indicando “Va a
Generar Formato de Impresion™.

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en
caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar, Abrira la
pantalla preliminar de impresion.

4. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuentra al final de
los registros y abrira la pantalla de “Imprimir™

5. Dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en caso contrario dar clic con
el ratén sobre el boton Cancelar.

Kardex

En este reporte se muestran los movimientos de entrada y salida de la sucursal para un
producto en particular.

La pantalla presentada en la Figura 3-88 se encuentra dentro del ment reportes y la opcidén
Kardex.

150




Mics Cmott itet et Exprior ot

Consults Kardex

—‘Js-..cu-..u. LINDAVISTA =1
Articulo: IS0106AD
Unea: Todos "
SubFarmli [Fogos 3|
cve dei

Unidad de entreda) Par

* {unidad da salides Par
Facha It Comere25-09-2002
Tipo da Costwar

24-11-2003 238 Briden 2
“|24-11-2003 287 3
03-11-2003 210 3
03-11-2003 209 2

Qsvevesar

AperturalCiare ¢
weurs o

Famitia: [Todos —=
Descripctan  Laxingon Long 1
Stock smindmo 20
Stwch nanimar 110
Extormncia: 80

o 2.00 0.03
a s.00 0.03
o 3.00 0.03
10.00 o 0.0
L& tmprimir}

Figura 3-88

consultar (campo opcional).

campo.

consultar (campo opcional).

6. Presionar la tecla Tabulador o posncxonarse ‘col

7. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Famllla a

‘el‘ratén‘ en‘el siguiente
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8. Presxonar la tecia Tnbulador\o po cxonalsexc
campo. ,
9. Secleccionar con las Teclas de Dxreccxonarment
Subfamilia a consultar (campo opcional).. | . . S S
10. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o d clic con el ratén sobre
el botén Consultar para desplegar la informacién de acucrdo a los cnteno
de biisqueda seleccionados. L

Imprimir Reporte

1. Realizar una basqueda siguiendo los pasos anteriores.

2. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuentra al final de la
tabla y autométicamente mostrard un cuadro de mensajes indicando “Va.a .
Generar Formato de Impresién™. .

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en
caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar. Abrira la
pantalla preliminar de impresién.

4. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprunu- que se encuentra al final de :
los registros y abrird la pantalla de “Imprimir”

5. Dar clic con el raton sobre el botdén Aceptar, en caso contrario dar clic con
el ratén sobre ¢l botén Cancelar.

Transferencias

En este reporte se muestra la informaciéon de los movimientos de mercancia: 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 ment Reportes y la
opcién Transferencias.
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Procedimiento:

1. Posicionarse en el ;priﬁier campo. ¥ seleccionar con.las Teclas de
Direccionamiento la Sucursal a consultar (campo opcional).

2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con ¢l ratén en el siguiente
campo.

3. Digitar el folio inicial a consultar (campo opcional).

4. Presjonar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

5. Digitar el folio final (campo opcional).

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

7. Digitar la fecha en la que desea iniciar a ver su consulta (campo opcional).
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8. Presionar la tecla Tabulador o posncnonarse con el ratén en; el slgulenle
campo. u ; . . g .

9. ngl(ar la fecha hasta donde desca ver 1a consulta (carnpo opcxonal)

10. Presionar la tecla Tabulador o posxclonarsc con el ratén en el sngulcnte
campo. K i i L

11. Digitar el nimero de articulo mxcxa.l a consultm‘ (camp 'opcxonal)

12. Presionar la tecla Tabulador o poslcmnarsc con eliratén en: el siguiente
campo. '_' -

13. Digitar el numero de articulo final a consultar (campo opcional),

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

15. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento ¢ con el ratén la Linea a
consultar (campo opcional). .

16. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

17. Seleccionar con las Teclas de D:recc;onanuento o con el ratén la Familia a
consultar (campo opcional).

18. Presionar la tecla Tabulador o posiciona.rse con el ratéon en el siguiente
campo.

19. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la
Subfamilia a consultar (campo opcional).

20. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén 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 ratén 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 INTRO o dar clic con el ratén sobre
el boton Consultar para desplegar la informacién de acuerdo a los criterios
de busqueda seleccionados.




Imprimir Reporte, proccdimiento:

1. Realizar una busqueda siguiendo los pasos anteriores.

2. Dar clic con el ratdn sobre el botén Imprimir que se encuentra al final de la
tabla y automiticamente mostrara un cuadro de mensajes indicando “Va a
Generar Formato de Impresion™,

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén P;cepxar, en
caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar. Abrird la
pantalla preliminar de impresion.

4. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuemm al final de

P

los registros y abrird la pantalla de “Imprimir

5. Dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en caso contrario dar clic con
¢l ratén sobre el botédn Cancelar,

Compras por provecdor

Este reporte presenta la informacién sobre €l total de las compras realizadas por proveedor
para un periodo especifico de tiecmpo.

La Figura 3-90 muecstra la pantalla que se encuentra dentro del meni de Reportes y la
opcién Compras Proveedor.
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Procedimiento:

11.
12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

Posicionarse en el primer campo y selcccionar icon’las Teclas de
Direccionamiento la Sucursal a consulta.r (campo opcional).

Presionar la tecla Tabulador o pos:ctonarse con el ratén en el sxgmentc

Digitar la fecha en la que desea iniciar a ver su consulta (campo opcxonal)
Presionar la tecla Tabnlador o postcxonarse con el ratén en’el 51gu1ent¢= R
Digitar la fecha hasta dond desea ver la consulta (campo opclonal)
Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo. B .
Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento el nombre del proveedor a
consultar (campo opcional).

Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente’
campo.

Digitar el numero de articulo inicial a consultar (campo opcionatl).

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

Digitar el nimero de articulo final a consultar (campo opcionatl).

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

Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Linea a
consultar (campo opcional). E

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

Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Familia a
consultar (campo opcional).

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

Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la
Subfamilia a consultar (campo opcional).

Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre
el botén Consultar para desplegar la informacién de acuerdo a los criterios
de busqueda seleccionados.
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Imprimir Reporte, procedimiento:

1. Realizar una bisqueda siguiendo los pasos anteriores.

2. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuentra al final de la
tabla y automaticamente mostrard un cuadro de mensajes xndlcando “Va a
Generar Formato de Impresién™. 3

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén Acepta.r, en
caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar. Abnré la
pantalla preliminar de impresion.

4. Dar clic con el ratén sobre ¢l botén Imprimir que se cncuentra at ﬁnal dc
los registros y abrira la pantalla de “Imprimir®’ oy

5. Dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en caso contrario dar clic con
el raton sobre el botén Cancelar,

Devoluciéon de compras

Este reporte presenta la informacion sobre folios, importes, estado del movimiento e
importes de las devoluciones a proveedores previamente realizadas.

La Figura 3-91 presenta la pantalla que se encuentra dentro del meni de Reportes y la
opcién Dev. Compras.
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Procedimiento:

11.

12.

13.
14.

15.
16.

17.

18.

19.

20.

Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las: chlas de
Direccionamiento la Sucursal a consultar (campo opcional).

Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el sxgmentc
campo. .

Digitar el folio inicial a consultar (campo opcional).

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

Digitar el folio final  (campo opcional).

Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con ¢l ratén en el siguiente
campo.-

Digitar la fecha en la que desea iniciar a ver su consulta (campo opcional).
Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

Digitar la fecha hasta donde desea ver la consulta (campo opcional).
Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento el nombre del proveedor a
consultar (campo opcional).

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

Digitar el nimero de articulo inicial a consultar (campo opcional).
Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

Digitar el nimero de articulo final a consultar (campo opcional).

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

Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Linea a
consultar (campo opcional).

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

Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Familia a
consultar (campo opcional).

Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.
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21. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con- el ratén la
Subfamilia a consultar (campo opcional). : :

22. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén n el stgulc te
campo.

23. Seleccionar con las Teclas de Du'eccxona.mxento el Estado roducto
(campo opcional). .
24. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el raté en el sxguxeme
campo. L
25. Seleccionar con las Teclas de Ducccxonarmemo el numer: de fOllO 1mcml
de la compra a consultar.

26. Presionar Ja tecla Tabulador o posicionarse con el- ratén en el siguiente
campo.

27. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento el nl’unerqv de folio final de
la compra a consultar. ‘

28. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clu: con el ratén sobre
el botén Consultar para desplegar la informacién de acuerdo a los criterios
de busqueda seleccionados.

Imprimir Reporte, procedimiento:

1. Realizar una busqueda siguiendo los pasos anteriores.

2. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuentra al final de la
tabla y automdticamente mostrara un cuadro de mensajes indicando “Va a
Generar Formato de Impresién™.

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en
caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar. Abrira la
pantalla preliminar de impresién.

4. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuentra al final de
los registros y abrira la pantalla de “Imprimir”

Dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en caso contrario dar clic con
el ratén sobre el botén Cancelar,

b

Ordenes pendientes por recibir

Este reporte presenta la informacién sobre las érdenes de compra abiertas en el sistema:
Fecha de emisién, fecha estimada de arribo, producto y cantidad ordenada, cantidad
pendicnte de recibir.

La Figura 3-92 representa la pantalla que se encuentra dentro del ment de Reportes y la
opcién Ord. Pend. x recibir.
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Procedimiento:

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

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

3. Digitar el namero de artfculo inicial a consultar (campo opcional).

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

5. Digitar ¢l nimero de articulo final a consultar (campo opcional).

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

7. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Linea a
consultar (campo opcional).
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8. - Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en- el siguiente
campo.

9. . Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Familia a

_ consultar (campo opcional).

10. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

11. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratdn la
Subfamilia a consultar (campo opcional).

12. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén 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 ratén en el siguiente
campo.

15. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento el nombre del proveedor a
consultar (campo opcional).

16. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratdn sobre
el botén Consultar para desplegar la informacién de acuerdo a los criterios
de busqueda seleccionados.

Imprimir Reporte, procedimiento:

1. Realizar una busqueda siguiendo los pésos anteriores.

2. Dar clic con el ratdn sobre el botén Imprimir que se encuentra al final de la
tabla y automaticamente mostrara un cuadro de mensajes indicando “Va a
Generar Formato de Impresion™.

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic cbn ¢l ratén sobre el botén Accptar, en
caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar y abrira la
pantalla preliminar de impresidn.

4. Dar clic con el ratén sobre el botén lmpnmlr que se encuentra al final de
los registros y abrira la pantalla de “Impnrmr

5. Dar clic con el ratén sobre el botdn Aceptar, en caso contrano dar clic con £
€l ratén sobre el botén Cancelar,

Productos pendientes por recibir

Este reporte presenta informacién sobre los productos por recibir ya sea por linea, familia,
subfamilia o proveedor.
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La Figura 3-93 muestra la pantalla que se encuentra dentro del mcena de Reportes y la
opcién Prod. Pend. x recibir.
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Procedimiento:

-

. ‘Posicionarse en el primer renglén y seleccionar.con: las Teclas de
Dlrcccionamlento la Sucursal a consultar (caxnpo opcmnal) ’

2. "Presionar Ia tecla Tabulador o posicionarse con ¢l ratén en- el s:gu:ente
campo. .
3. ngltar el nimero de articulo inicial a consultar (campo opcional).

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con e! rat6n en el siguiente
campo.

5. Digitar el nGmero de articulo final a consultar (campo opcional).

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratéon en el siguiente
campo.




7. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con ¢l ratén la Linea a
consultar (ca.rnpo opcnonal)

8. Presionar la tecla Tabulador o posxclona.rse con el ratén cn cl siguiente
campo. -

9. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén ia Famlhaav
consultar (campo opcional).

10. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguieme

- ‘campo.

11. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento © con el ratén la
Subfamilia a consultar (campo opcional).

12. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén 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 ratén en el siguiente
campo.

15. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento el nombre del proveedor a
consultar (campo opcional).

16. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre

el botén Consultar para desplegar la informacién de acuerdo a los criterios
de biisqueda seleccionados.

Imprimir Reporte, procedimiento:

1. Realizar una busqueda siguiendo los bpasos anteriores.

2. Dar clic con el ratdn sobre el botén Imprimir que se encuentra al final de la
tabla y autométicamente mostrard un cuadro de mensajes indicando “Va a
Generar Formato de Impresiéon”.

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en
caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar. Abrirad la
pantalla preliminar de impresién.

4. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuentra al final de
los registros y abrir# la pantalla de “Imprimir”

5. Dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en caso contrano dar clic con
el ratén sobre el botén Cancelar.
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Ventas

Este reporte muestra la siguiente informacién sobre las ventas realizadas: folio, vendedor,
fecha, estatus e importes.

La Figura 3-94 muestra la pantalla que se encuentra dentro del mena de Reportes y la
opcién Venta
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Figura 3-94

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 ratén en el siguiente
campo.
3. Digitar el folio inicial a consultar (campo opcional).

4. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.
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5. Digitar el folio final (campo opcional).

6. " Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén 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 ratén en el siguiente
- campo.

9. Digitar la fecha hasta donde desea ver la consulta (campo opcional).

10. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

11. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento el nombre del vendedor a
consultar (campo opcional).

12. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el raté6n en el siguiente
campo.

13. Digitar el nimero de articulo inicial a consultar (campo opcional).

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

15. Digitar el nimero de articulo final a consultar (campo opcional).

16. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

17. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Linea a
consultar (campo opcional). .

18. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en cl siguiente
campo.

19. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiénto o con ¢l ratén la Familia a
consultar (campo opcionat).

20. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

21. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la
Subfamilia a consultar (campo opcional).

22. Presionar la tecla Tabuiador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

23. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento el Estado del producto
(campo opcional).

24. Presionar la tecla Tabulador y 1a tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre

el botén Consultar para desplegar 1a informacién de acuerdo a Ios cntenos
de biisqueda seleccionados.
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Imprimir Reporte, procedimiento:

1. Realizar una bisqueda siguiendo los pasos anteriores. -

Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuentra al final'de 1a .
tabla y automaticamente mostrara un cuadro de mensajes mdlcando “Va a
Generar Formato de Impresién™.

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratdn sobre el botén Aceptar, en~_ o
caso contrario dar clic con el ratén sobre el botdn Cancelar. Abru'é la.
pantalla preliminar de impresién.

4. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuentra al ﬁnal de‘ 8
los registros y abrira la pantalla de “Imprimir” R
5. Dar clic con ¢l ratén sobre el botén Aceptar, en caso contrario dar cllc con
€l ratén sobre ¢l botén Cancelar.

Ventas y utilidad

Este reporte muestra informacién sobre la cantidad, utilidad y margen de cada producto
vendido. Esta pantalla se cncuentra dentro del meni de Reportes y la opcién Ventas -
Utilidad.

La Figura 3-95 muestra la pantalla que se encuentra dentro del meni de Reportes y la
opcidén Ventas -Utilidad.
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Procedimiento:

1. Posicionarse en el primer campo y seleccionar con las Teclas de
Direccionamiento la Sucursal a consultar(campo opcionat).

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

3. Digitar el articulo inicial a consultar (campo opcional).

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

5. Digitar el articulo final (campo opcional). )

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con ¢l ratén en el siguiente
campo.

7. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Linea a
consultar (campo opcional).

8. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

9. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Familiaa .
consultar (campo opcional).

10. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

11. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la
Subfamilia a consultar (campo opcional).

12. Presionar la tecla Tabulador y 1a tecla INTRO o dar clic con ¢l ratén sobre
€] botén Consultar para desplegar la informacién de acuerdo a los criterios
de busqueda seleccionados.

Imprimir Reporte, procedimiento:

1. Realizar una busqueda siguiendo los pasos anteriores.

2. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuentra al final de la
tabla y automadticamente mostrara un cuadro de mensajes indicando “Va a
Generar Formato de Impresién®™.

3. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en
caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar. Abrira la
pantalla preliminar de impresién.

4. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuentra al final de

los registros y abriré la pantalla de “Imprimir”




- 5. Dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar en caso conu-ano dar cll
el ratén sobre el botén Cancelar.

Ventas por vendedor

Con el fin de evaluar ¢l desempeilo del personal de ventas, este reporte presenta
informacién sobre las ventas realizadas por cada vendedor a nivel producto y comisién.

La Figura 3-96 presenta la pantalla que se encuentra dentro del meni de Reportes y la
opcién Ventas -Vendcdor.
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# Digitar la fecha en la que desea se inicie la consulta (campo opcional).

resionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
5. " Digitar la fecha hasta donde se realizara la consulta (campo opcional).

6. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén 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 ¢l ratén en cl siguiente
campo.

9. Digitar el articulo inicial a consultar (campo opcional).

10. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

11. Digitar el articulo final (campo opcional).

12. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguiente
campo.

13. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Linea a
consultar (campo opcional).

14. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con ¢l ratén en el siguiente
campo.

15. Seleccionar con las Teclas de Direccionamiento o con el ratén la Familia a
consultar (campo opcional).

16. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con el ratén en el siguicnte
campo. -

17. Seleccionar con las Teclas de Dxrcccmnamncnto o con el ratén la
Subfamilia a consultar (campo opcional).

18. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar chc con el ratén sobre
€l botén Consultar para desplegar la informacién de acuerdo a los criterios
de bisqueda seleccionados.

Imprimir Reporte, procedimiento:

1. Realizar una bisqueda siguicndo los pasos anteriores.

2. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuentra al ﬁnal dela
tabla y automaticamente mostraré un cuadro de mcnsa_pes indicando “Va a
Generar Formato de Impresién® :




3. - Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobre el boién Aceptar, en
- caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar. Abrira la
pantalla preliminar de impresién.
"-4." Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuent.ra al ﬁnal de
los registros y abrira la pantalla de “Imprimir™
5. Dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en caso contrario dar clic con
€l ratén sobre ¢l botén Cancelar.

Movimientos por dia

Este reporte muestra la informacién a nivel detalle de producto de la venta total por dia por
sucursal.

La Figura 3-97 muestra la pantalia que se encuentra dentro del meni de Reportes y la
opcién Movimientos por Dia.
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Procedimiento:

" Posicionarse en el primer campo y secleccionar con las Teclas "de :
.-~ Direccionamiento o con el ratén la Sucursal a consultar. )
2. Presionar la tecla Tabulador o posicionarse con €l ratén en el siguient
campo.

3. Digitar la fecha en la que desea consultar las ventas.

4. Presionar la tecla Tabulador y la tecla INTRO o dar clic con el ratén sobr
el botén Consultar para desplegar 1a informacién de acuerdo a los criterio:;
de biisqueda seleccionados.

Imprimir Reporte, procedimiento:

1. Realizar una basqueda siguiendo los pasos anteriores.

2. Dar clic con el ratén sobre el botén Imprimir que se encuentra al final de la:
tabla y automaticamente mostrara un cuadro de mensajes indicando “Va a
Generar Formato de Impresién™. &

3.. Presionar la tecla INTRO o dar clic con el ratdn sobre el botén Aceptar, en
caso contrario dar clic con el ratén sobre el botén Cancelar. Abrirda la !
pantalla preliminar de impresion.

4. Dar clic con el ratén sobre €]l botén Imprimir que se encuentra al final de
los registros y abrira la pantalla de “Imprimir”

5. Dar clic con el ratén sobre el botén Aceptar, en caso cpnu—ario dar clic co:
€l ratén sobre el botén Cancelar. i
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CAPITULO 4
ANALISIS FINANCIERO

4.1 INTRODUCCION

En este capitulo sec presenta un analisis sobre la factibilidad, desde el punto de vista
financicro, de desarrollar y comercializar la herramienta computacional, objeto del presenta
trabajo.

En virtud de quec el objetivo de la primera fase de comercializacién es consolidar una
posicién para el producto en el mercado, se puede considerar que la factibilidad financiera
se logra en la medida en que se alcance el punto de equilibrio en esta etapa, permitiendo
buscar el retorno sobre la inversién a partir de esa basec en ectapas posteriores. En
consecuencia el analisis de factibilidad se orienta a determinar el punto de equilibrio y
compararlo con el presupuesto de ventas para la fase inicial.

Finalmente, habiendo determinado que la operacién del proyecto serd autofinanciable al
alcanzar los objetivos iniciales, se determina cual sera !a inversién necesaria para ponerlo
en marcha a partir de las necesidades de efectivo.

4.2 ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
Presupuesto de Ventas.

Como se establecid en el Capitulo 2, el mercado de las zapaterias pertenecientes a cadenas
de 2 a 4 sucursales en la zona centro del pais se estima en 1,678 tiendas, por lo que el
objetivo de ventas de la primera etapa de comercializacién, establecido en el 40% del
potencial, son 671.

En atencidn a la estrategia de mercadotecnia definida, la renta mensual que sc cobraré sera
de $1,000 para el primer 50% de los establecimientos, de $1,100 para el 25%, de $1,250
para el 15% y de $1,400 para ¢l 10% restante, por lo que ¢l ingreso mensual se compondri
de la siguiente manera:

Nitmero de Renta Mensual Ingreso

Tiendas
336 $1,000 $336,000
168 $1,100 $184,800
101 $1,250 $126,250
66 $1,400 $92.,400

Total: $739,450
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Costos Variables.

Los costos relacionados directamente con las ventas serdn los siguientes:

Comisién sobre ventas: la principal retribucién a la fuerza de ventas debera ser una
comisién directa sobre rentas cobradas del 10%.

Renta dec equipo: a cada zapateria se le instalara una estacién de trabajo consistente
en una computadora de escritorio, un cajén de efectivo, una impresora de etiquetas
para el cédigo de barras, un escaner fijo y uno de pistola, lo cual importara una renta
aproximada de $300 mensuales.

Acceso a Internet: adicionalmente se pagara a cada establecimiento 1a contratacion
de un acceso a Internet, si no cuentan ya con €1, con un costo de $250 mensuales.

En consecuencia, el costo variable al alcanzar el objetivo inicial de ventas sera el que se
presenta a continuacién:

Rubro Costo mensual
Comisidn sobre ventas: $112,495
Renta de equipo: $201,300
Internet: $167,750
Total: $481,545

Costos Fijos.

La operacién del proyecto implicarda una serie de gastos, tanto operativos como
administrativos y de ventas, que seran costos fijos que se deberan cubrir con las rentas
mensuales:

Renta de oficinas: se requiere contar con una oficina con 120 m? de superﬁcxe con
servicios basicos y en una ubicacién relativamente econdémica.

Hospedaje (hosting): para la operacién de la herramienta se requiere del
almacenaje de la aplicacién en tres instancias.

Equipo: ademas, 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 adquirira en arrendamiento puro.

Conexién a Internet: para ofrecer el servicio en la modalidad de ASP con una
calidad adecuada, es necesario contar con una conexién a Internet con un ancho de
banda suficiente para atender a los 671 usuarios, por lo que se conectarin los
servidores a través de un enlace de ¥ El.

173




e Personal administrativo: se contara con el personal administrativo basico que
requicre ¢l proyecto, integrado por un equipo de hasta 6 personas, incluyendo al
gerente general.

e Personal Operativo: para la adecuada operacion del sistema se requiere de un
administrador del sistema, un técnico para la atencién de las maquinas, un equipo de
soporte técnico y atencidén a usuarios y un desarrollador para mejorar continuamente
la herramienta y adecuarla para atender otros mercados eventualmente.

e Personal de Ventas: aun cuando la principal retribucién del personal de ventas sera
variable, los vendedores contarin con un sueldo base bajo, y ademas se contara con
un gerente de ventas.

e Gastos de administracién: 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 integrara de 1a siguiente manera:

Rubro Costo mensual

Renta de Oficinas: $6,000

Hospedaje $4,000

Renta de equipo: $3,000
Conexion a Internet (¥ El): $15,000
Personal administrativo $38,000
Personal operativo $47,000
Personal de ventas $27,500
Gastos de administracién $20,000
Indirectos 367,500
Total: $228,000

Factibilidad.

Del analisis presentado se puede observar que los ingresos esperados al concluir la primera
etapa de 1a comercializacidn son similares a los costos que se deberan asumir, por lo que se
estara 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 inversién inicial, misma que se determina
cn la siguiente seccién.
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4.3 INVERSION

Para determinar la inversidn necesaria para desarrollar y comercializar la herramienta, es
necesario realizar la proyeccién de los flujos de efectivo esperados, la cual parte de la
determinacién de la situacién financiera inicial del proyecto para establecer las bases de
proyeccién y del establecimiento de los supuestos a considerar para proyectar. En las
Tablas 4-1 a 4-3 se muestra el resultado.

Bases de proyeccién. Inversion inicial.

Por tratarse del analisis de un proyecto aislado, se considera que en un inicio no se cuenta
con ningun activo, por 10 que se estudia ¢l desarrollo desde los preoperativos, considerando
como base de proyeccién un balance que sélo refleje las inversiones iniciales. En
consecuencia, las aportaciones de capital se consideran realizadas conforme se requieren.

Para empezar se debe contar con un local para instalar el equipo y personal de desarrollo,
que posteriormente sera sustituido por el de soporte y el de ventas, ademas del personal
administrativo. Por lo tanto, la inversién inicial se integra con los siguientes elementos:

Acondicionamiento del $20,000
local (gastos de instalacion):

Mobiliario: $50,000
Rentas en depésito del local $18,000
¥y del equipo:

Supuestos de proyeccién. .
Las proyecciones se realizaron considerando los supuestos que se presentan a continuacién:

e Horizonte de proyeccién: considerando que la etapa que se analiza se pretende que
dure un ailo y que, al final de éste, se debera operar en punto de equilibrio, sélo se
proyecta este periodo. . :

e Inflacién: en virtud del corto horizonte de proyeccidén y de la inexistencia de
pasivos con costo, la proyeccion se realiza en pesos constantes.

e Ventas: ain cuando los precios subiridn conforme se alcancen las metas
establecidas, haciendo maéas dificil las ventas, se considera para este analisis que
éstas se realizan en forma constante en el tiempo, con base en la experiencia
adquirida, la promocién realizada y la difusién natural del nombre del sistema en el
medio.
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Precio: como se comenté anteriormente, ¢l precio del servicio serd de $1,500 al
mes, pero se ofrecera un descuento del 33% a los primeros clientes que contraten
hasta alcanzar el 50% de la meta inicial de 671 tiendas, posteriormente se
descontara un 26.6% a los siguientes clientes hasta alcanzar el 75% de la meta,
lucgo el 16.6.5% hasta alcanzar el 90% y finalmente el 6.6% hasta llegar al
objetivo.

Comisién sobre ventas: como s¢ explicé anteriormente, se pagara una comisién a
los vendedores del 10% sobre las rentas efectivamente cobradas.

Renta de equipo para clientes: el equipo que se proporcionara a los clientes se
rentara con un costo de $300 mensuales aproximadamente, debiendo dejar dos
mensualidades en depodsito, adicionalmente se ofrecerda 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 depésito. :

Hospedaje: el hospedaje de la aplicacién en los servidores del provccdor de
servicios de Internet tiene un costo de $4,000 mensuales. ; .

Renta de equipo central: la renta del cquipo de oficina ascenderi a $3,000
mensuales y la conexién a Internet mediante el enlace ¥2 E1 a $15,000. En ambos
casos se depositan dos rentas por concepto de fianza.

Sueldos y salarios: se estima un costo de ndmina mensual de $180,000 incluyendo
indirectos, de todo ¢l personal mencionado en el apartado IV.2.

Gastos de Administracién: se presupuesta un gasto fijo mensual de $20,000.

176

T - C ——



Proyccciéon del Flujo de Efectivo.

En la Tabla 4-1 s¢ muestra la proyeccion del flujo de cfectivo para los meses preoperativos,
en la cual se pueden observar las necesidades de recursos para desarrollar el sisterma e
instalar la empresa comercializadora. Asi mismo, en la Tabla 4-2 se presentan los primeros
seis meses de operacion y en la Tabla 4-3 los siguientes seis, al final de los cuales sc
alcanza el objetivo de penetracion en el mercado y se supera el punto de equilibrio. Como
se pucde observar al final de la Tabla 4-3, la inversién requerida para desarrollar y
comercializar la aplicacion es de $2°700,000.

Tabla 4-1 Proyeccion de Flujo de Efectivo. Meses preoperativos.

mes -5 -4 -3 -2 -1 a
Ingresos
Rentas Cobradas - - - - - -
Total Ingresos - . - - - -
Egresos
Variables
Comision sobre Ventas - - - - - -
Renta de Equipo para Clientes . - . - - .
Fijos
Renta de Oficinas 12,000 6,000 6,000 6,000 6.000 6.000
Renta de Equipo Central 14,000 7.000 7.000 7.000 7.000 37.000
Sueldos y Salarios 136,000 136,000 136,000 136,000 136.000 180.000
Gastos de Administracion 20,000 20,000 .. 20,000 20,000 20.000 20.000
Instalacion 70,000 B .
Total Egresos 252,000 15,9,000‘ it 169,000 169,000 169,000 243,000
Fiujo de Operacidn 252,000 . -169,000 . = -169,000 -169,000 +169,000 -243,000

Recursos al Inicio B T o [ (] o
Aportacién 252,000 " 169,000 "7 169,000 169,000 169,000 243,000
Recursos at Final L@ e g o [ [ o

Aportacién Acumulada 25:2.000 1 421,000 ¢ 590,000 759,000 928,000 1,171,000
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Tabla 4-2 Proyeccién de Flujo de Efectivo. Primer semestre de operacion.

mes 1 2 3 4 RETRCIE T [
Ingresos

Rentas Cobradas 56.000 112,000 168,000 224,000 280,000 336,050
Total ingresos 56,000 112,000 168,000 224,000 280,000 338,050
Egresos

vanabtles

Comision sobre Ventas 5.600 11,200 16.800 22,400 28,000 33,605
Renta de Equipo para Chentes 64,400 95,200 126,000 156.800 187.600 218,400
Fyos

Renta de Oficinas 6.000 6.000 6.000 8,000 6.000 6.000
Renta de Equipo Central 22.000 22.000 22.000 22,000 22,000 22,000
Sueldos y Salanos 180.000 180,000 180.000 180,000 180,000 180,000
Gaslos de Admmistracién 20,000 20.000 20.000 20.000 20,000 20.000
Instatacion

Total Egresos 298,000 334,400 370,800 407,200 443,600 480,005
Flujo de Operacisn -242,000 -222,400 -202,800 -183,200 -163,600 -143,955

Recursos al inicio o o o o o o
Aportacién 242,000 222,400 202,800 183,200 163,600 143,955
Recursos af Finat o ° o 3 o °

Aportacidn Acumulada 1.413,000 4,635,400 1,838,200 2,021,400 2,185,000 2,328,955

Tabla 4-3 Proyeccion de Flujo de Efectivo. Segundo semestre de operacién.

mes 7 8 k-] . 10 11 12
Ingresos St .
Rentas Cabradas 397.650 459250 ' 520.963 741,278
Total Ingresos 397,650 459,250 .- 520,963 " 741,278
Egresos S ;
Variables .
Comisitn sobre Ventas 39.765 - 74,128
Renta de Equipo para Clientes 249200 280.000 403.200 .
Fijos
Renta de Oficinas 6.000 8,000
Renta de Equipo Central 22,000 22,000
Sveidos y Salarios 180,000 -. 180,000 180,000
Gastos de Agministracion 20,000 - 20,000 20,000
instalacion ST ) )
Total Egresos 516,965 © 553,925 ‘628,696 666,678 705,328
Flujo de Operacion A119,315 94,675 ¢ 37,734 3,900 35,950
Recursos al Iniclo . [ Lol o e 0 o
Aportacion 119,315 . 94,675 : 69,934 T 37,734 3,900 o
Recursos al Final o o - o o o 35,950
Aportacion Acumulada 2,448,270 2,542,945 2,612,879 2,650,813 2,654,513 2,654,513
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CONCLUSION

Para resolver la problematica expucsta, se¢ propuso construir una herramienta
computacional con la que se pucde eficientar la administracion de la empresa. A través de
un adecuado control de las compras, ventas ¢ inventarios, se pucde dar un mejor servicio al
cliente. Sc dised un sistema utilizando como herramienta UML; se definieron todas las
clases, casos de uso, hasta la propuesta solucién. Se presenta un caso de estudio que esta
enfocado a las zapaterias.

Esta propuesta de solucion permite determinar un control de inventarios, compras, ventas,
monitoreo ecn tiempo rcal de la operacion de la tienda, asi como generar reportes
estadisticos e historicos. como apoyo a la gestion de la emipresa.

Se puede tomar como hecho que la tesis cumplid al 100% las expectativas que se tenian
como objetivo va que se pudo determinar de manecra satisfactoria la factibilidad del
proyecto asi como su viabilidad en la prictica.

Es importante observar que no existe un sistema de control de inventarios automatico que
funcione en cualquier tipo de circunstancia sin excepcién alguna; todos requieren de la
intervencion de usuarios inteligentes y exigen de un seguimiento continuo y minucioso

Nos enfrentamos a un rcto interesantce. el desarrollo de un sistema de control de inventarios,
un proyecto de ingenieria industrial muy relacionade a la informatica, conceplos ya
conocidos pero términos y diagramas que casi ninguno de nosotros estabamos
familiarizados, por cuestiones de los difecrentes caminos de nuestro desarrollo profesional.

Proceso de investigacion complicado por contemplar diversas dreas tedricas y pricticas
aunado a la falta de habilidad por el paso de los afios.

El analisis y disefio de un producto masivo tiene como limitante el que cada cliente tiene
sus propias particularidades, motivo por el cual el sistema se disefié lo mas parametrizable
posible, sin embargo el usuario tendra que adaptarse a la funcionalidad propuesta y no al
revés,

Este trabajo nos aporné el conocimiento de los distintos departamentos involucrados en la
administracién y control de inventarios asi como la operacién de venta a detalle que
permitié el dar soluciones a través del desarrollo de un sistema comiputacional.

Enriquecimicnto de cada uno de los integrantes del equipo de trabajo durante el desarrollo
de la presente tesis por la interaccion de distintos perfiles profesionales.

La Universidad proporcioné a través de su plan de estudios las herramientas basicas para la
investigaciéon y desarrollo de soluciones, desde la deteccion del problema, analisis,
evaluacioén y planteamiento de la solucion.




La Universidad Panamericana nos ensciid a cnfocar los diferentes problemas de manera
global, es decir, con visidn de negocio, ya que al resolver los problemas de manera integral
da como resultado una solucién siempre con orientacién a todas las vertientes del problema.

Dentro de las habilidades desarrolladas dentro de la carrera se encuentra el trabajo en
equipo donde se aprovechan las fortalezas de cada integrante para lograr un oSptimo

resultado.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Asociacién

Atributo

Casos de Uso

Clase

Colaboracion

Componente

Dependencia

Diagrama

Evento

Gencralizacién

Herencia

Integridad

Interaccion

Es una relacidn 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 tomar las instancias de la
propiedad.

Es una descripciéon 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 descripcién de un conjunto de objectos similares que comparten
los mismos atributos, operaciones, relaciones y semantica.

Define una intcraceidn y es una socicdad de roles ¥ otros elementos
que colaboran para proporcionar un comportamiento cooperativo
mayor que la suma de los comportamientos de sus clementos.

Es una parte fisica y reemplazable de un sistema que conforma con un
conjunto de interfaces y proporciona la implementacion de dicho
conjunto,

Es una relacion semaintica entre dos elementos, en la cual un cambio a
un elemento (el clemento independiente) puede afectar a la semantica
del otro elemento (cl dependiente).

Es la representaciéon grafica de un conjunto de elementos,
visualizando la mayoria de las veces como un grafo conexo de nodos
(elementos) y arcos (relaciones).

Es la especificacién de un acontecimiento significativo que ocupa un
lugar en el espacio y en el tiempo.

Es una relacidon de especializacién / generalizacion en la cual los
objetos del elemento especializado (el hijo) pueden sustituir a los
objetos del elemento general (el padre).

Mecanismo por ¢l que los elementos mas especificos incorporan la
estructura y el comportamiento de elementos mas generales

Relacién correcta y consistente de unas cosas con otras

Es un comportamiento que comprende un conjunto de mensajes
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Interfaz

Lenguaje de

Modelado

Maquina de estados

Mensaje

Método
Modelo

Nodo

Objeto

Operacion

Paquete

Realizacién

Relacion

Responsabilidad

Restriccion

intercambiados entre un conjunto de objetos, dentro de un contexto
particular, para alcanzar un propésito especifico.

Es una coleccién de operaciones que especifican un servicio de una
clase o componente. Por lo tanto una interfaz describe el
comportamiento visible extermamente de ese elemento.

Es un lenguaje cuyo vocabulario y reglas se centran en la

representacion conceptual y fisica de un sistema.

Es un comportamiento que especifica las secuencias de estados por
las que pasa un objeto o una interaccién durante su vida a respuesta a
eventos, junto con sus reacciones a €stos eventos.

Es la especificacién de una comunicacién entre los objetos que
transmite informacion, con la expectativa de que desencadenard una
actividad.

Implementacion de una operacién.

Es una simplificacion de la realidad. Un modelo proporciona los
planos de un sistema, estos pueden ser detallados o generales y
ofrecen una visién global del sistema en consideracion.

Es un clemento fisico que existe en tiempo de ¢jecucién y representa
un recurso computacional. que por lo general dispone de algo de
memoria v con {reccuencia capacidad de procesamiento.

Manifestacién concreta de una abstraccion; entidad con unos limites
bien definidos e identidad que encapsula estado y comportamiento;
instancia de una clase.

Es la implementacion de un servicio que puede ser requerido a
cualquier objeto de la clase para que muestre un comportamiento.

Es un mecanismo de propdsito general para organizar elementos en
grupos. Son los elementos de agrupacién basicos con los cuales se
puede organizar un modelo UML

Es una relacién semantica entre clasificadores, en donde un
clasificador especifica un contrato que otro clasificador garantiza que
cumplira.

Es una conexidn entre elementos.
Es un contrato o una obligacién de una clase.

Es una extensién de la semantica de un elemento de UML, que
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permite afadir nucvas reglas o modificar las existentes.

Senales Representa un objeto con nombre que es enviado (lanzado)
asincronicamente por un objeto y recibido (capturado) por otro.

uUML Lenguaje Unificado de modelado. Es un lenguaje estandar para
escribir planos de software.
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