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INTRODUCCION

Estamos viviendo una epoca de inusitado auge en el desarrolio de
areas, tales como la informatica, la ingenieria de materiales y las
telecomunicaciones, cuyas imphcaciones tecnoldégicas son cada vez
mas susceptibies de ser aplicadas en proyectos para alcanzar una
mayor eficiencia y eficacia en las actividades propias de las
empresas industriales y comerciales

No obstante la contraccién dei mercado interno, la cual sin duda ha
afectado negativamente a la industria nacional dei calzado, las
empresas comercializadoras mantienen constante la necesidad de
ser cada dia mas competitivas en un sector comercial donde la
mayoria de las empresas mayoristas se distinguen por la escasa
utilizacion de técnicas administrativas y de investigacion de
mercado.

La apertura comercial y la tendencia de las politicas oficiales para
reducir los niveles de inflacion, propicia que ias empresas
dedicadas a la compra venta obtengan sus utilidades, como
resultado de efectuar operaciones comerciales cada vez mas
rentables, en lugar de ver a la operacion de la empresa como un
buen medio para conseguir fiujo de efectivo por medio del cual
generar utilidades por productos financieros al realizar inversiones
inmobiliarias, entre otras. £En virtud de lo anterior, es loégico pensar
en adoptar nuevos métodos o sistemas para incrementar la
productividad del personal, reducir costos operativos y establecer
estrategias eficaces de comercializacion.



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

e Tener un mayor control de la facturacion y del inventario.

« Proyectar las ventas con la informacion que proporcione el
sistema.

e Optimizar el trabajo administrativo
Incrementar |la productividad de la empresa.

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

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




CAPITULO 1

GENERALIDADES DEL SISTEMA
PUNTO DE VENTA APLICADA
A LA VENTA DIRECTA AL PUBLICO
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1.1 Situacién de la Industria del Calzado en
México
En términos generales, en las actividades econdmicas relacionadas

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

- Proveedores
- Productores
« Comecializadores

Consumidores

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

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

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

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

Fuente: Programa para promover la competitividad e internacionalizacion
de jas industrias de la cuntiduria y del calzado Secretaria de
Comercio y Fomento industrial (SECOF!) 1992

1.1.1 Comercializacién del calzado

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

A) Zapaterias independientes

B) Cadenas de zapaterias

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

E) Locales detallistas en mercados publicos
) Distribucidn directa de fabrica

G) Exportacion

H) Ambulantaje

La figura 1.1 sintetiza e ilustra las relaciones existentes entre los
diferentes actores involucrados con la distribucion nacional de
calzado. A jo largo de este apartado se expone una descripcion
cualitativa y cuantitativa de los distintos canales de comercializacion
de calzado de nuestro pais, enfatizando las particularidades que los
distinguen entre si y su imponancia porcentual respecto al total de
mismos.
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fFigura 1. 1 Distrbucion nacional de calzado.

Las zapaterias independientes venden calzado de todo tipo, es
decir, calzado para cabaliero, dama, nifio, bebé y calzado deportivo.
todos estos en varios niveles de calidaa, como zapato fino, entrefino
(de menor calidad que el fino), econdmico, de piel, sintético y textil;
eventualmente se especializan para vender, por egjemplo, zapato
fino de piel para caballerco o dama.

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

Otro tipo de canail de distribucion son las tendas de autoservicio.
éstas compran el calzado de todo tipo de productores a través de un
jefe de compras especializado por departamento. Por lo general las
tiendas de autoservicio venden calzzado de tipo econdmico; en
multiples ocasiones el zapato de este tipo, como por ejemplo las
sandalias de plastico o las pantuflas, vizne empacado en bolsas de
plastico y no en cajas de cartdén, con la fihralidad de disminuir el
volumen requerido para su almacenamiento. Esta costumbre es
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también muy difundida entre los comercializadores al mayoreo por la
facilidad para desplazar grandes cantidades de producto.

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

Los mayoristas venden calzado popular o econdmico tratando de
asegurar para si elevados indices de rotacion de inventario.
Cuentan con un gran numero de proveedores, pues en su Caso No
es de gran importancia la moda sino los precios; dependiendo de su
tamano suelen segmentar la venta en calzado de plastico, textil,
calzado de piel para dama, hombre y nifnos, en zapato para bebeé y,
eventuaimente en calzado deportivo de importacion. La ubicaciéon,
es decir, el sitio especifico en que se encuentran los almacenes y
tiendas, y que determina, entre otras cosas. la cercania con los
consumidores y productores, la facilidad de acceso a medios de
transporte y vias de comunicacion con elevado flujo de trafico, las
caracteristicas socioecondémicas de la demanda, etc., representa un
factor de suma importancia para la estabilidad y el potencial de
crecimiento econdmico de este tipo de canal de distribucién.

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

Los margenes de comercializacion en mayoreoc y a detalle son
relativamente bajos en el mercado mexicano respecto a
distribuidores similares de calzado en otros paises. Un margen tipico
de mayornsta es de un 30% por encima del precio de fabrica,
mientras que los precios al detalle tienden a estar alrededor del
doble del precio que fijan los productores. En Europa. por ejempio,
el factor entre el precio del productor y el de detalle es de entre 2.5 y
3 veces el precio de fabrica. mientras que en EUA puede llegar a ser
de 4 veces

De acuerdo con la investigacion directa de mercado reahzada por el
Boston Consulting Group y Grupo Consultor Ejecutivo (BCG/GCE)
para la Secretaria de Comercio v Fomento industrial (SECOFI) y el
Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT) publicada en
1988 sobre la estructura de la distnbucion de calzado a nivel
nacional efectuada durante et segundo semestre de 1987, se
desprenden datos utiles los cuales indican que la participacion de
mercado de los detallistas independientes era de alrededor de 41%.
las cadenas de tiendas abarcaban cerca det 20%. los autoservicios
2l 1992, los mayoristas el 12%, y el B% restante se dividia en partes
iguales entre las tiendas detallistas de fabrica y las ventas de
exportacicn

50% ~ 41%
40% !
30%
20%
10%
0%

4% a%

Zapaterias Autoservicios Detalilista propio
inde pendientes

Figura 1. 2 Patron de utilizacion de los canales de distribucion’ de calzado
en Meéxico, .

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

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

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

Habitante
1983 228.0 3.5 2.2 226.7 73.101 3.10
1884 22186 4.0 2.3 219.8 74.249 2.96
1985 229.3 3.8 2.4 227.9 75.388 3.02
1986 242.8 4.3 2.1 240.8 76.547 3.14
1987 243 6 7.8 2.2 238.0 77.695 3.06
1988 245.2 9.5 58 2415 78.844 3.06
1989 2486 10.0 17.7 256.3 79.992 3.20
1990 244.4 12.4 32.4 264 4 81.141 3.26
1981 2500 16.2 38.2 272.0 82.926 328

Tabla 1 2 Produccion y consumo de calzado a nivel nacional

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

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

mercado interno

Se plantean, por otro lado. ciertos cambios en la estructura del
consumo de caizado. Actualmente jos zapatos de cuero
representan aproximadamente el 65% del consumo, el calzado de
plastico el 20% y el textil del 15%. La liberalizacidon de las
importaciones. segun cifras estimadas por el BCG, va a crear una
fuerte presion para disminuir los precios e incrementar la calidad del
zapato de materiales plasticos con construccion similar a los zapatos
de cuero, lo que redundara en wuna sustitucidon que igualara,
aproximadamente, la importancia del consumo doméstico de
calzado de cuero con el del calzado de plastico hacia finales de los
anos noventa
En general, podemos distinguir cinco causas que determinan la
demanda de calzado en nuestro pais:

a) El precio del bien

lLa produccion de caizado suele segmentarse de la siguiente
forma. a través de la cual se determina el precio en el mercado.

El calzado de hombre es de tres t1pos:

Fino: construido 100% de piel, dirigido a los ejecutivos, es

decir, zapato elegante y de moda.
Entrefino: es un tipo de calzado generalmente de piel de
menor calidad. comodo y cestinado al uso diario o al
trabajo.

Econdmico: es calzado constituido por diferentes tipos de
materiales y esta dirigido al ccnsumo popular.

-

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

Fino: de alta calidad, ta moda es uno de los factores mas
importantes y esta dirigido a la poblacion de aitos
ingresos
Entrefino: calzado de menor calidad para uso diario.

Economico calzado tipo sandalia; se da por temporadas,

como por ejemplio en verano, también incluye zapato de
tipo popular

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

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

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

Otro tipo de calzado es 2! industrial, considerado por la mayoria
de las importantes organizaciones manufactureras como un
elemento esencial para la seguridad en el trabajo. Por lo general
suele incluirsele dentro de los contratos colectivos de trabajo
como una prestacion, que consiste en proporcionar al personal
dedicado a la manufactura con este tipo de calzado para el buen

desempeno de sus funciones y para prevenir accidentes
laborales

Por ultimo, se encuentra el calzado denominado especial, el cual

comprende los zapatos ortopedicos, para medicos y para
aordenes religiosas

La estacionalidad de las ventas

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

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

To
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c)

d)

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

Los precios de fos demas bienes

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

El Nivel de ingresos de |la poblacién

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

En el segundo es posible que un aumento en el ingreso lleve a
un descenso en la demanda de un bien. Tal relacion se lleva a
cabo cuando un producto © servicio es barato y sustituye a uno
caro, por ejemplo, el calzado econdémico al de linea fina. Luego
entonces, un incremento en el ingreso podria incrementar el
consumo de cailzado fino a costa de disminuir la demanda de
zapato barato.
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La alta propension a consumir y la baja tendencia a ahorrar, es
caracteristica de nuestro pais por lo que grandes sectores de la
poblacion reciben ingresos minimos que solo les permiten
conNsumos que no podrian ser menores sin amenazar la
supervivencia de! sujeto. Debide a los escasos ingresos, estos
consumidores no ahorran ni podrian ahorrar. Ecste grupo de
personas es chviamente €l mas grande consumidor de zapato
barato En el otro extremo existen los sectores con altos ingresos
que consumen mucho perc son niuy pocos

Los gustos y preferencias de los consumidores

Los consumidores de calzado, con respecto a la mox
preferencias se puedan clasificar d= la siguiente forma

qustos y

Los innovadores: Son un pequeno grupo de parosonalidades
internacionales que captan y adoptan immediatamente las ideas
de los creadeores. Como un ejemplo de este grupo consumidor®
pocdemos mencionar a los artistas

Los primeros adoprantes Es un Qgrupo mas amplio de
consumidores de gustos sofisticados que tienen contacto mas
amplio con los innovadores y poseen [0S recursos econdmicos
necesarios para imitarios. Este tipo de consumidor se puede
considera como una persona de altos ingresos econdmicos.

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

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

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

Las zapaterias independientes, los locatarios de mercados publicos
y algunos mayoristas de calzado los cuales, de acuerdo con io
antenormente expuesto, representan aproximadamente el cincuenta
por ctento de los distnibuidores de calzado en Meéxico, pueden ser
considerados, de acuerdo al valor total de sus ventas anuales y la
cantidad de personal ocupado, como micro y pequenas empresas
(ver Tabla 1.3), tomando en cuenta os rangos utilizados por ta
SECOF! para este fin: mientras que las cadenas de zapaterias, (as
tiendas de autoservicio, cierta proporcidn de almacenes mayoristas
de caizado y las tiendas departamentales pueden ser clasificadas
como medianas y grandes empresas. Esta clasificacion se
encuentra estrechamente relacionada con la calidad y cantidad de
los recursos tecnologicos, financieros y humanos al servicio de las
administraciones empresariales para establecer y alcanzar sus
objetivos de eficiencia financiera y operativa, de incremento
continuo en su participacion dentro del mercado y de compromiso
con el desarrolio sociceconémico de sus colaboradores.

Personal ocupado

Tipo ! Valor ventas natas
anuales (personas)
Micro industrias Hasta NS 800.,C00 Hasta 15
Pequena induslria Hasta N$9,000,000 Hasta 100
Mediana industnia Hasta NS20,000 000 Hasta 250
Grandes industrias Mas de N$20.000,000 Mas de 250

Tabla 1.3 Ciasificacion de las empresas en relacidén a su tamano.

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

SECOFL

Las denominadas grandes y medianas empresas dedicadas a la
comercializacion de calzado planean, organizan, dirigen y controlan

sus actividades

utilizando los

administracion profesional.

lineamientos generales de la
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En términos generales este tipo de empresas acostumbra
estructurar su organizacién a partir del establecimiento de las
siguientes gerencias: ventas. facturacidn. creédito y cobranza,
tesoreria, compras y logistica ¢ control de inventarios, ias cuales, en
su conjunto. suelen quedar bajo las supervisidn de tas areas de
administracion comercial y de administracion financiera

Tanto las areas administrativas como las gerencias mencionadas
reciben diversos tipos de apoyos para el desemperio de sus
actividades de departamentos. tales como el de mercadotecnia,
informatica y recursos humanos. Dichos departamentos tambien
ayudan a evaluar el alcance de Ilos objetivos operativos.
comerciales. financieros y sociales en celaberacion ann las areas de
contraloria y contabilidad que se especializan =2n reqgular las
relaciones de ia empresa con el fisco

En virtud de que el incremento o la disminucion de la demanda de
calzado depende significativamente de la época del ano o
estacionalidad de las ventas, la planeacion de estrategias asi como
la etaboracion y seguimiento de ios presupuestos se fundamentan.
comunments, en un eficaz conunto de metocdos para controlar los
inventarios asi como para recabar. analizar y proyectar datos de ia

demanda historca

En las zapaterias independtentes la planeacion, el control de las
operaciones v la admunistracion de los recursos recae en una sola
persona siguiendo comunmente e! esquema del " negocio familiar
en el cual el o los duenos del capital y los activos de la empresa,
fundamentados principalmente en una solida experiencia dentro del
ramo y en sus relaciones comerciales con proveedores y clientes,
deciden las compras, los niveles de inventario, las estrategias para
ofrecer el producto a los clientes. los niveles de capital de trabajo,

etc.

Algunas de estas micro y pequenas empresas pueden llegar a
alcanzar elevados indices de eficiencia operativa y de rentabilidad
economica, en virtud de la estrecha comunicacion y cooperacion
que puede llegar a establecerse entre sus miembros y a la
capacidad de respuesta de la organizacidn en su conjunto para
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aprovechar nuevas oportunidades y solucionar contratiempos, sin
embargo, su capacidad para competir con otras empresas por el
mismo mercado puede verse seriamente afectada por el abuso en la
aphcacion de criterios discrecionales y por la improvisacion en la
toma de decisiones, o cual es consecuencia del escaso uso de
técnicas administrativas y mercadoldgicas, el nulo manejo de
investigacion socicecondmica y el mitado apoyo de recursos
humanos capacitados. Esta manera de actuar genera una especie
de circulo vicioso dentro del cual la escasa inversion de recursos
fimancieros en la profesionalizacion administrativa limita su
capacidad para obtener mayores ingresos

1.2 Concepto de punto de venta

Podemos definir al punto de venta cemo un sistema de adqguisicion
y procesamiento de informacion que oermite registrar, agilizar vy
controlar las distintas operaciones prop:as de cualquier organizacion
o empresa, haciendo uso de herramieritas para manejo automatico
de datos Dichas operaciones puedern tratarse del cierre de una
venta, una autorizacion de credito una transaccidn en cajeros
automaticos. el ingreso de mercancia al inventarnio de un almaceén.
etc

Los sistemas punto de venta ofrecern un meétodo eficiente para
recopilar 1nformacion confiable, de interés fundamental para la
evaluacion y control de diversos tipos de actividades econdmicas,
entre las que se cuenta la comerciahzacidn de productos. En este
caso el sistema reltne los datos en et ismo lugar donde ocurre la
venta, como sucede en los supermercados, tiendas
departamentales vy tiendas detalistas. Estos sistemas de
informacion utilizan censores o lectores fijos, semifijos o maviles, los
cuales permiten asociar el precio y olros atributos propios de la
mercancia. identificandolos a partir de etiquetas que contienen
caracteres opticos o magneticos. Todos estos iectores distribuidos
por la organizacidon comercial estan conectados ya sea a un
procesador central o a una terminal inteligente, la cual asocia las
lecturas con {os atributos del ariculo, procesa, registra y
eventuaimente transmite las transacciones recién realizadas.
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Figura 1 3 Mocdelo conceptual del sistema punto de venta.
1.3 Historia de las terminales punto de venta

t Oos sistemas punto de venta surgen en México a principios de los
anos 80's debido a la creciente demanda del mercado por contar
con equipo automatizado y tecnolégicamente competitivo, capaz de
aumentar ta productividad y competitividad de un negocio a traves
del incremento de la rapidez, confiabilidad, eficiencia y eficacia en la
prestacion de los diversos servicios que ofrece

Habtando especificamente del negocio de consumo directamente en
el punto de venta, se puede decir que el surgimiento de estas
terminales se debid a que las cadenas comerciales se dieron cuenta
de que la informacion, principalmente de ventas, debia captarse
justo en el momento de la misma; ademas de que los sistemas
bancarios tenian la necesidad de "conectar” a estos negocios a sus
procesadores centrales para ia automatizacion del servicio de pagos
con tarjeta de crédito para ilevar a cabo una venta, con este medio,

en forma confiable y segura tanto para el cliente, el negocio y el
banco.
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E! surgimiento de los sistemas punto de venta se debe
principalmente:

- Al gran auge dado al area de la informatica

- Al desarrollo y confiabilidad de los sistemas de transmision y
comunicacién de datos, lo cual acelera y controla los
movimientos generados por compras o pagos hechos con
tarjeta de credito.
La transferencia electrénica de fondos.
La creciente expansion del comercic minorista.

- La competencia entre comerciantes, etc.

Debido a gque la principal evolucion en ias terminales punto de venta
se ha dado en el negocio de autorizaciones de tarjeta de crédito, a
continuacién se describen, en forma breve los puntos mas
importantes de ésta

Primera generacion de terminales punto de venta.

Esta Generacidon surge casi 10 anos después de iniciado el uso de
tarjetas de crédito como forma de pago de bienes y servicios. .a

Para reabhzar una operacidn con tarjeta bancana se acoplaba la
terminatl at telefono (ver fiig. 1 4). se tecleaban ios datos de la tareta.
éstos viajaban a traves de la red telefonica conmutada hasta la
computadora central del banco, el cual emitia un mensaje de
autorizacion o negacién de la misma, despues de consultar sus
bases de datos

Las desventajas que presentd dicha generacion fueron:

e Las terminales punto de venta no contaba con pantaila y ia
operacion era totalmente manual.

« Habia pérdida de tiempo al introducir {os datos y posibilidad de
error en los mismos.

« Solo podia utilizarse en negocios que contaran con linea y
aparato telefonico.
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» la terminal siempre dependia de la disponibiidad del teléfono
para llevar a cabo una transaccion y,

= Las autorizaciones de ventas con tarjeta de crédito eran solo para
negocios en ios que se tenia unicamente una caja registradora
para efectuar esta operacion.

BANCO

Serador

NEGOCIO

)E. Rod pubhca
conmutada

orea

oa

Terminal Punto
de Venta

PC procesac
de dutos y vour

Figura 1 4 Primera generacion de terminales punto de venta.

Segunda generacion.

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

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

Las desventajas presentadas fueron

La introduccidn de los datos era totalmente manual, existiendo
error al teclearios.

« E! teléfono-terminal dependia de la dispaonibilidad de uso de la
linea telefonica

Las velocidades de transmision de datos eran de 300 a 1200 bps.

Las autorizaciones de ventas con ‘aneta de crédito eran para

negocios que solo contaban con una caja para tal operacion.

Tercera generacion.

En esta generacidén se incorpora un lector de banda magnética de
tarjetas bancarias a la ternunal punto d2 venta, permitiendo leer los
datos de dicha banda para evitar que e negocio los tecleara

manualmente (ver Fig 1.6). Esto durarte ia mitad de la decada de
los 80's.

La terminal contaba con teclado y pantalla;
automaticamente los numeros telefonicos del
presionar una tecla.

se podian marcar
banco con sdlo

Desventajas:

e La terminal solo podia utilizarse en negocios que contaran con

linea telefénica.
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« | as autorizaciones de ventas con tarjeta de crédito eran solo para
negocios de una caja.

« Las velocidades de transmision de datos eran de 300 a 1200 bps.
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Figura 1. 6 Tercera generacion de terminales punto de venta.

Cuarta generacion.

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

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

Sucurea - )
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Figura 1. 7 Cuarta generacion de terminzales punto de venta.

Desventajas presentadas.

- Una memoria limitada para almicenar electronicamente las
transacciones.
- Cuando se cae la red local de tenninales con el emisor

bancario y no existe un monitor2o capaz de detectar estas
fallas, implica dejar sin servicio de autorizacion o rechazo de la
tarjeta al negocio.

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

- No permite la conexion de equipos periféricos como

impresoras, pin pad’s, lector de barras. etc., directamente a la
terminal punto de venta.
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Quinta generacion.

Esta generacion se presenta ya casi para finalizar la década de los
80C's

Las terminales ya son capaces de realizar la captura elecirénica de
las ventas con tarjetas bancarias, mprmir automaticamente el
pagare y la transferencia elzctronica de fondos entre el negocic y el
banco usando este equipo como interfaz unica (ver Fig 1.8}
Cuentan con pantalia, teclado y lector de banda magnética para
introducir ios datos en forma manual o por medio de la banda Se
identifican con la computadora del banco par medio de un numero
de negocio habilitado en {a terminat. Se utihizan r=d=es locales (LAN)
tipo bus y lineas privadas, ia velocidad de transmision aumenta Son
programables en ienguaje de alto n tes puede conectar
equipo periférico. Tienen la capacidad de almacenar las
transacciones realizadas durante el dia en 2! negocio y transmitir a
la computadora del banco para el proceso de cargos y abonos.

danes ac

3810y

Toamputagor n
Bases ge
aatos

S

\umeraetta « Torminar

Figura 1. 8 Quinta generacién de terminales punto de venta.
Generacion actual.
Las terminales de ésta generacidn cuentan con lectores de codigo

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

1]
I
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1.4 Principales beneficios asociados al Sistema
Punto de Venta

Los principales beneficios de la utilizacion de un sistema punto de
venta son.

Control automatico y preciso de las operaciones en la tienda

como ventas e ingresos monetarios generados.

e Mayor capacidad en el proceszmiento automatico de la
informacion y reduccion significativar del tiempo requerido para

registrar el producto y contabilizar el importe de la venta. con

respecto a la operacion de venta manual

Oportunidad de realizar transferencias elactronicas de fondos y

otro tipo de datos con los usuanos.

Aceptacion o rechazo por parte del computador centra!l del banco,

del monto de la operacion de compra por medic de tarjeta de

crédito

Disminucion del tiempo reguerido para generar, revisar

y emitir
reportes.

Vinculacion en cada establecimianto con ki casa matriz.
Obtencion rapida, veraz y eficaz de ia informacion sobre: ventas.
datos sobre compras. pedidos. inventarios, transferencias de
mercancia entre almacenes, cancelaciones, devoluciones vy
reportes de articulos. es decr informacion desglosada para la
toma de dectisiones.
Facilitar las tareas de control de presios mediante la transmision
electronica de datos.
= Simplificacion de las tareas de consolidacion de
estadistica y de planeacion gerencial
e Control de informacion confidencial.

informacion

1.5 Generalidades de la comercializacion mediante
ta venta directa al publico

Debido a que el tema concernmiente de esta tesis esta enfocada a ia
comercializacion, es conveniente conocer las tareas que deben
llevarse a cabo para realizar eficazmente la venta directa al publico.

1]
v
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Por tal motivo. a continuacion se describen brevemente cada una de
ellas

Las tareas para tal fin son:
1. Definir un mercado objetivo.

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

El publico ai cual ira dirigido, se determina con dimensiones
demograficas, de estio de vida y patrones de consumo

2. Establecer una oferta de productos y servicios.

Se debe tener el surtido adecuado en cuanto a modelos, estilos,
medidas y colores. Lo primero es crear un departamento de
compras; una vez establecido. se necesita determinar o que se
va a comprar Esta decisidon se basa en la investigacion de los
mercados tradicionales. 1o que se ha vendido en el pasado,
informaciones sobre las modas,. solicitudes de los clientes y otras
fuentes

Es necesario asegurar el flujo de mercancia por parte de los
proveedores. Se debe hacer una evaluacion de ésta para
negociar un contratc de compra-venta Posteriormente, la
mercancia debe embarcase, almacenarse y se lleva un inventario
de la misma. con el fin de hacer, por ejemplo, reducciones en {os
precios, o bien, evitar que se agoten los productos que se venden
bien

Desde luego, todo lo anterior es aplicable tratandose de
empresas que comercialicen productos que no son fabricados por
las mismas, ya que tratandose de empresas que manufacturan y
comercializan sus propios productos, las compras de materias
primas de insumos, empaques y otros relativos, asi como el
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control de inventarios de dichos matenailes y el producto
terminado, varian un poco

Crear una imagen y una estrategia promocional.

Esta imagen no es otra cosa que ia combinacion de la promocion
con el surtido de mercancia, el nivel de servicio y el "ambiente"”
(instalaciones fisicas y decorado) de la tienda

Con io anterior, el consumidor se crea una impresion de la tienda
y la compara con otras, debido a €sto. es necesario estabiecer
objetivos para una ubicacion estrategica en la cual intervienen
tanto las variaciones en los precios el surtido de la mercancia,
estrategias para promocion, la uocicacion det local

y oftros
componentes de la imagen

Seleccionar una ubicacidon adecuada.

Esta tarea es de suma importancia, primero se debe seleccionar
una comunidad Esta decisién depende del potencial para
crecimiento economico y la naturaleza de la competencia, etc.
Posteriormente hay que seleccionar un sitio especifico, tomando
en cuenta e! potencial para crecimientos, caracteristicas
socioeconémicas de los habitantes, flujo de trafico, costos de ios

terrenos, reglamentos para la construccion, competencia
existente y transporte publico

Determinar los niveles de precios.

Es necesario establecer metas para los precios, ya que éste es
un elemento critico en 1a imagen de 1a tienda y en la estrategia
para posicidon (los precios altos sugieren un aire de calidad y
también dictan e! tipo de clienteta que atraera).
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6. Controlar los recursos econdmicos implicados en la venta
directa al publico.

Se deben controlar, prnncipaimente, el costo de lo vendido y los
gastos de operacion. Para controlar estos ultimos, se clasifican
sueldos, depreciacion, cuentas ncobrables, gastos de promocion,
renta. intereses, etc y se distnbuyen entre los departamentos. E!
costo de la mercancia se maneja por medio de negociaciones
con 10s proveedores y por medio del control de 1nventarios
Ademas de los gastos diarios y del control, se deben efectuar
auditorias o revisiones periodicas de los mercados, por gjemplo,
incluyen la comparacion de la compadia en cuanto a potencial
para crecimiento, relaciones con los clientes, manegjo del
personal, procedimientos para controt de inventarios, controles de
presupuestos, estrategias para precios de compra, publicidad,
promocion de ventas, exhibiciongs, su distribucion. equipo, flujo
de efectivo, politcas para creditos. seguros y obligaciones
legales y fiscales

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

Cieay uairegeny
TOA

Oetenminar fivales
e prenas.

Figura 1.9 Tareas de |a administracion de la venta directa al
publico.
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Par otro iado, es importante mencionar que otra forma de llevar a
cabo la venta directa al! publico es por medio de VENTAS
DIRECTAS AL PUBLICO EN BODEGA - La clave del éxito de esta
forma de venta es la facilidad para vender entre un 25% a 30% por
encima del precio de fabrica. lo cual es meros que el precio de las
tiendas detallistas convencionales. Estc ha traido como
consecuencia un mportante crecimienty en  este  upo  de
comerciatizacion

Y para finahizar este tema, diremos que en los anos recientes el uso
de TERMINALES PUNTO DE VENTA para las ventas directas al
publico ha side fundamental siendo la respuesta ante i1a necesidad
mmediata de aumentar la competitividad, rapidez. confiabilidad y
productividad tantc de tiendas detellistas como del comercio
minorista. asi como para facilitar y agilizar le prestacion de diversos
servicios para llevar a cabo una vents confable y segura para el
cliente y el propio negocio

Como estas terminales estan dotadas de equipo de exploracion
optica pueden leer el codigo de barras que tiene la mercancia.
identifican la marca del producto. precio. etc Se registran los datos
anteriores vy se pueden llevar a cabo var.as operaciones. como
podrian ser calcular impuestos. descuentns. multiplicar el precio
por ila cantidad. etc.. con el fin de hacer mas sencilla y completa la
clasificacion de la mercancia

Pcr to tanto. el uso de los sistemas punto de venta., ast como de
terminales punto de venta, traen consigo grandes beneficios, los
cuales han sido enumerados en parrafos antzriores

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

Con la utilizacion del sistema de punto de venta se incrementa la
productividad, ya que ofrece mayor variedad de funciones, lo que
beneficia y optimiza la administracion de ia empresa, pero 1o mas
importante es que se mejora la atencion al cliente.
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Los objetivos que se pretenden alcanzar con ei sisterma punto de
venta, propiamente enfocado a la comercializacion son los
siguientes:

« Establecer un sistema confiable del registro de las transacciones
propias de la comercializacion

e Proveer de reportes y estadisticas acerca del volumen de ventas,
estado de! inventario, cuentas por cobrar. etc.

« Mejorar el control de inventarios para actualizar ia informacion
ciave de la empresa comercializadora (precios, existencias vy
servicios en linea).

e Emitir reportes para la toma de decisiones como resumenes de
ventas del mes, cuentas por pagar. de oferta y demanda,
mejorando la informacién, de tal manera que sea mas confiable y
oportuna para lograr mayores utilidades.

* Mejorar el control de manejo de dinero.

e tLlevar un buen contro! de resultados y comisiones de ventas

« Tener un control confidencial de la informacion.

i |
7t



CAPITULO 2

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

Para poder hablar de los sistemas de informacidn es necesario
entender el término informacién, y para ellic definamos primero el
concepto de dato. entendiendo a éste como un hecho aislado que
por si solo Nno aporta conocimiento algunc hasta gque lo ligamos con
un contexto y lo procesamos para tener un panorama gue nos
proporcione clerto conocimento, es en este proceso cuando
estamos hablando ya de informacion

Una de las pnncipales funciones de i{a informacidn y por
consiguiente de lios sistemas de informacion es proporcionar
elementos con los cuales los usuarios puedan tomar decisiones.

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

Un sistema es un conjunto de =lementos que al relacionarse
cumplen un proposito, como por ejemplo el sistema bancario, que
tiene por objetivo realizar diferentes transacciones de acuerde con
fas necesidades de los usuarios.

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

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

Un sistema de informacion es el conjunto de informacion necesaria
para poder tomar decisiones, para ello se necesita

reunir,
almacenar, procesar y distribuir dicha informacion
77777 o 7 ) Frontera_
| — i '
] Y 7 »
Ent‘(ada K Sistema |_Salida '
| ‘: !

. Retroalimentacion ’ .

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

Existeén diferentes tipos de sistemas de informacion los cuales se
encuentran clasificados de acuerdo a los objetivos quzs tiene cada
uno de ellos, como 1o muestra 1a figura 2 2.

| de procesamiento dewé
4 | datos ¥

SISTEMAS | [~

i o ok
DE [—— ‘ paralaadministracion;;

INFORMACGION\ oo oo

para el soporte de
decisiones

'
1
)]

Fig. 2.2 Categorias de los sistemas de informacion.

Sistemas de procesamiento de datos

Este tipo de sistemas esta orientado hacia las actividades rutinarias
que tiene una empresa, por o que manejan gran cantidad de
informacion que generan las funciones administrativas, estos
procesos pueden generarse pericdicamente, como es el caso de ia
némina.
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Estos procesos también incluyen actividades como son e calcuio, la
clasificacion de la informacién, ordenamiento, almacenamiento y
recuperacion

Sistemas de informacion administrativa

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

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

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

Sistema para el soporte de decisiones

El sistema para el soporte de decisiones (DSS. Decision Support
System) esta orientado hacia las personas gue toman decisiones
en una empresa como son Ios directivos, por ejemplo. Da soporte a
cada una de las etapas de 1a toma de decisiones. Sin embargo, la
decision en si depende de la persona responsable de ia misma.
Estos sistemas se disedan con una orientacion hacia la persona o
grupo de personas que los utilizaran

2.3 Estrategias para el desarrollo de sistemas.

Para poder desarrollar un sistema de informacion existen diferentes
meétodos , estos se aplican de acuerdo a tas caracteristicas del
sistema. Estos métodos pueden ser:

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

v
9



Cieler ede: viekda de wn sistena

Método del cicio de vida de un sistema

Esta integrado por un grupo de actividades que los analistas,

disenadores y usuarnos realizan para desarrollar e impiantar un
sisterma de informaciéon

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

Analisis
Disenro del sistema

Desarrolio
Implantacion

Mantenimiento

Sistema

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

e Analisis

En esta etapa se requiere de un estudio detallado de la informacion

. para poder determinar los requerimientos que va a tener el nuevo
sistema.

)
I
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Para poder reunir toda la informacion que se necesita debemos

realizar una investigacion detallada de todos los procesos, el
analista puede recurrir a la entrevista, ademas de estudiar toda la
documentacion que pueda existir del sistema anterior para poder
comprender ampliamente todos los procesos.

Una vez que se uene este estudic se pueden plantear

los
requerimientos que va a tener el nuevo sistema.

e Diserfio

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

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

El diseno debe especificar coOmo se van a dar las entradas del

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

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

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

salidas se pueden disenar utihzando diagramas, tablas o simbolos
especiales.

» Desarrollo

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

e« Implantacion

La implantacion cubre varios puntos importantes, desde Ila
instalacion del nuevo equipo , si fuera necesario, hasta el software,



Cic:ler cde: vielia clez erar wivtearar

la creacién de ios archivos con los que dara inicio el nuevo sistema y
la capacitacion que necesitaran los usuarios del nuevo sistema.

e« Mantenimiento

Una vez instalado el nuevo sisterma es necesario darle
mantenimiento para corregir problemas que puedan surgir,
adecuario a cambios que se necesiten por la evolucion del
arganismo y cubrir asi las necesidades que se puedan presentar.

Existen varios tipos de mantenimientos que se tienen que realizar en
cuaiquiera de las situaciones presentadas anteriormente. Se deben
de cubrir tanto ias areas operacionales como las funcionales.

Método del! analisis estructurado

Este meétodo se emplea para sistemas muy grandes, ya que para
poder realizar un analisis estructurado se particiona el sistema en
modulos Para realizar un analisis de cada moddulo hace uso de
herramientas tales como.

= Descripcion grafica.
e Diagrama de flujo de datos
e Diccionario de datos

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

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

Método del prototipo de sistemas
Este tipo de método se emplea cuando no se tiene acceso a todas

las caracteristicas que debera tener el nuevo sistema, esto es, sdélo
parte de la informacion se conoce, por lo que se construye un
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sistema prototipo o de prueba, el cual

va a ser modificado de
acuerdo a su funcionamiento.

Una vez que se identifican los requenmientos de informacion se
construye el sistema prototipo, de acuerdo a su funcionamiento se

realizan las actualizaciones, este proceso interactivo se sigue hasta

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

2.4, Herramientas

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

Herramientas de analisis y documentacion,
documentar un sistema existente,

requerimientos de una nueva aplicacion.
Herramientas de diseno, sirven para establecer las caracteristicas

que el sistema debe poseer, para satisfacer los requerimientos
del mismo.

que ayudan a
y a determinar los

Herramientas para el desarrollo. se componen de. herramientas

para ingenieria de software, generadores de codigo vy
herramientas para pruebas

Entre las diversas herramientas para el disefic y documentacidon de
un sistema de informacion estan:

el diagrama de flujo de datos (DF D).
el diagrama estructurado,

el diccionario de datos,

el diagrama de Gantt,

la grafica PERT, y

el prototipo.

Diagrama de flujo de datos (DFD)

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

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

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

——
. te una Sragornal en u es a pars
. Entidoad ANOte una drugunal en W eSQUING pata
) ; ndicar que as una enlidad duptcada
[
NUrnero los procesos an fa parte
- Flujo de Dalos supaenor, descrba el proceso on al

cenlro Y usar la pary nfenor parm
descabir ta unplaniacon (ises.

s purticionan
ndicar el mivel de
% relacionados

Cuando los proc
use deamales p.
detalle ge 1os proc

=

Numere los &
Lilices un

J i Aimacen de Dotos

| SO S

wlmacenes e datos duphcados
Hauga uso g un “ana” para mostrar
que tas lineas de Hhyo se cruzan
pero No S aantorsecian

Fig. 2.4a Simbolos usados en Fig. 2.4b Convenciones

adicionales los diagramas de del diagrama de flujo de

flujo de datos. datos.

Procedimientos de elaboracion de un diagrama de flujo de datos.

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

Nos sirve para el desarrolio de especificaciones del software; crear
programas mas robustos y faciles de mantener.
estructurados muestran la
como el

Los diagramas
interaccion entre varios modutos, asi
intercambio de datos entre ellos mismos. Su herramienta

basica es el diagrama estructurado, como se muestra en la figura
25

tProcesn
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Las flechas indican un intercambio de
informacién; ios circulos vacios indican
datos, mientras que los rellenos son
sefales de error

ae compea

Detatte dw como
efeciuc el prgs
ol mente

Figura 2.5 Ejempio de diagrama estructurado.

Diccionario de datos

Un diccionario de datos es una referencia en si de la redaccidén y
sirve para guiarnos durante el analisis y el diseffio. Obtendremos
mejor comunicacion en toda ta organizacion, al compartir una misma
base de datos, lo cuatl facilitara su mantenimiento.

is - [
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Otra ventaja es contar con la referencia cruzada de datos sencillos
que comparten los programas, ya que cuando existen cambios, se
pueden actualizar los programas involucrados.

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

Podemos utilizar hasta cinco formas distintas de tarjetas de 3” por 5"
(ver figura 2.6) para recopiar la informacién basica de cada
elemento de! diccionario de datos

Duscrnaen

Entradas IDes:nm.n‘.n Lrolames ) Saidies

Fluio datos entrantes Flujo datos sihentes

R

. E
Feyos i H
1 | Retacianados b

fommean G |
[Volumen L

[ P 5 v s wubce

BT I I T

Figura 2.6 Formas usadas para cresar el diccionario de datos.
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Proceso de elaboracian del diccionario de datos.

Inciuir los procesos
Catalogar los flujos basicos de datos.
Describir ia estructura de los datos. .

Desglosar la estructura de 'os datos en sus partes
elementales

HPON=

E! diccionario de datos liega a ser una fuente comun para resolver

dudas y disputas sobre aspectos relativos a la definicion de los
datos.

El prototipo

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

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

Diagrama de flujo estructurado Nassi-Schneiderman

Es una herramienta grafica, que induce al disefador a estructurar el

software de forma modular y descendente. Se compone de proceso,
decision e iteracion.

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

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

acuerdo a las condiciones de! mismo.

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

de los diagramas no es senciila.

T
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Figura 2.7 Ejemplo de un diagrama de flujo estructurado.

Método HIPO

O también, método de entrada-proceso-salida-jerarquia, sirve para
entender y documentar las funciones © modulos a detalle y su
interaccion con el resto del sistema, sin perder de vista el enfoque
general del mismo. Se compone de:

41
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1. Tabla visual de contenidos VTOC, es un esquema
jerarquico que describe fos modulos y sus relaciones
entre si, dentro de un sistema.

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

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

Tetcagen v Saxan

y

L
\awtaciop ael movenenio

By Gagama (PO xaccwdo

Figura 2.8a Tabla VTOC de un

Figura 2 8b Dhagram asociado PO
sistema de afectacion al almacen.

dei proceso 1.2 "Devolucion de
mercancia”.
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Diagrama de Warnier/Orr

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

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

—
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Figura 2.9 Ejemplo de diagrama de VWarnier/Orr para el proceso
“Afectacién al almaceén”.
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Diagrama de flujo ordinario

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

Manual de procedimiento

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

Diagrama de Gantt

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

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

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

La grafica PERT

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

1. Saber que una actividad ha concluido.
2. Senalar que actividades deben concluirse antes de iniciar
una nueva, para determinar la duracidn del proyecto.
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Debemos encontrar y calcular la duracion de cada una de las rutas.
Un proyecto requiere que todas las actividades (o rutas) sean
concluidas. La ruta mas larga se conoce como la ruta critica, que
determina la duracion globai del proyecto y un retraso en ella,
ocasionara retrasar todo el proyecto, por el contrario, si hay un
retraso en alguna de las rutas alternas, esto no afectara la direccion
dei proyecto de manera significativa. El tempo libre que resulta
entre una ruta no critica y la ruta critica se conoce como holgura

En ocasiones se requieren pseudoactividades, para reforzar las
actividades que deben concluirse antes que otras

Como caracteristica, la grafica PERT permite

1. ldentificacion facil del orden de |la precedencia.

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

3. El caiculo sencillo de |a duracion de la hoigura.

Pasos para elaborar la grafica PERT

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

Actividad Precedencia Duracion en
Semanas
A Entrevista Ninguna 3
B Cuestionarios A 4
C Lectura del informe de la Cia. Ninguna 4
D Presentacion de! prototipo B,C 8
£ Obs. de la reaccion al prototipo B,C S5
F Analisis del flujo de datos E 3
G  Analisis costo/beneficio D 2
H Preparacion de la propuesta (€] 2
1 Presentacion de la propuesta [l 2

Tabla 2.1. Lista de actividades para la grafica PERT.
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2. Una vez terminada la grafica PERT, se debe determinar la ruta
critica, obteniendo la duracion de todas las trayectorias posibles y
eligiendo aquella de mayor duracion. véase figura 2.11.

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

3. A continuacion debemos determinar la holgura de cada evento.
Para ello usamos dos valores ECT y LAT (del ingles Earliest
Completion Time y Latest Allowable Time, el fin temprano y e!
inicio tardio, respectivamente). El fin temprano de un evento es el
momento en que mas pronto podemss concluir todas las
actividades que convergen en tal nodo EI inicio tardio es ei
ditimo momento posible para inicar ias actividades que se
originan en tal nodo, sin que el tiempo planeado de la duracion
del proyecto sea afectado, véase figura 2.11. La diferencia entre
ambos valores se conoce como la helgura del evento.
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4. Cuando el proyecto se retrasa, con respecto a su programa,
debemos reducir la duracion globai del mismo para concluirlo en
la fecha deseada. Esto se hace por medio de la compactacion de
la red (o expeditar), ver tabla 2.2.

Actividad Duracién Duracion Costo/Semana
Minima
A 3 1 3 800
8 4 2 500
C 4 2 400
| D 8 6 1000
E 5 5 1000
F 3 3 800
G 3 3 820
H 2 2 400
{ 2 1 645
Actividades Actividad Duracion de la trayectoria Costo Costo
Posibles seleccionada 22 19 19 16 acum.
ABDol 8 21 18 19 16 $ 200 s 200
ABDOI B 20 17 19 15 500 700
ADol ! 19 17 18 15 600 1300
AocD A 18 16 18 15 800 2160
AyCoD D 17 16 17 15 1000 3100
AyCoD (] 16 16 16 15 1000 4100
AyC AyC 15 15 15 15 1250 5350

Tabla 2.2. Proceso de compactacion de un proyecto.

5. Usamos una tabla donde se anotan las actividades a realizar, la
duracion estimada de cada una, la duracion minima absoluta
(duracion limite), considerando recursos adicionales. La uitima
columna contiene el costo por semana, por la compactacion de
cada actividad. Las actividades que se van a compactar deben
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ser parte de la ruta critica, dependen de su costo y de que su
duracion no ha llegado al limite. Se deben reducir prnmero las
actividades mas econdmicas y cuidando el costo acumulado del
proceso de compactacion, que se lleva hasta ese momento, no
exceda el presupuesto asignado al proyecto. Cuando dos o mas
trayectorias coinciden en duracion, se deben compactar
actividades comunes a dichas trayectorias, ya que esto nes
indica que tenemos Mmas de una ruta critica

2.5 Importancia de los sistemas de informacion

Su importancia puede radicar en factores tales como:

Reduccion de los gastos de operacion, al reducir al personai
involucrado, asi tambien el tiempo dedicado en eilaborar reportes,
redundara en una reduccion considerable de los gastos.

Entregar con oportunidad y exactitud la informacién (calidad de la
informacion).

Auxiliar en la toma de decisiones, por ejemplo para determinar el
estado actual del inventario. conocer el comportamiento de las
ventas. establecer presupuestos. conocer el estado contable
evitar posibles contratiempos, etc.

Adicionalimente permite unificar esfuerzos para e! logro de metas
comunes. mayor productividad, sanear fa cartera vencida.
mejorar la calidad de ia informacion, etc.

Ofrecer un mejor servicio y/o proporcionar mayor informaciéon a
los clientes

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

Tambien podemos hacer un uso mas eficiente de la informacion.
al compartir y enriquecer 1a misma entre los diversos usuarios.

<9
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e Contar con informacion actualizada acerca de los precios del
calzado que se comercializa.

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

2.6 Sistemas Organizacionales

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

Diagrama relacién-entidad

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

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

Entidad principal

Relacion

Entidad secundaria

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

muchos a muchos (M:M).

Para determinar algunos E-R basicos, debemos:

Conocer los elementos de la organizacion.

Seleccionar entidades clave para reducir el problema.
Identificar la entidad principal.

Confirmar lo anterior, mediante metodos como:
mvestgacion, entrevistas 2ntrega de cuestionarios,
observacion y desarrollo de prototipos.

AUN2

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

Hay factores que influyen en el disefio y analisis de los sistemas de
informaciéon, como son los niveles de administracién, la estructura de
la organizacion. entre otres

Niveles de Admiinistracion.

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

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

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

» La administracion estrategica, o logistica, va mas alla de las
fronteras de la organizacion en el tiermnpo o en el espacio.

"
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La tabla 2.3 nos muestra una comparacion entre los niveles de
administracion

Estratégica Administraciéon Operativa
° Amptia Vision de la informacion ° Limitada
° General Nivel de detalle ° A detatle
° Con frecuencia resumido Nivel de resumen °Datos primarios
° Puede ser antigua Antiguedad de la inf ® Actualizada
° Acepta estimaciones Precision de ta inf ° Req. precision
° Méas cualitativa Tipo ° Mas cuantitativa
° Principalmente externa Origen de ta informacién  °© Principalmente
interna

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

Modelos de organizacién

e Jerarquico
Sigue el principio de unidad en el mando (cada subordinado
cuenta un solo jefe y le reporta), diviston del trabajo y limite de la
autoridad. La comunicacion sigue canales predeterminados.

e Estructura de proyectos
Permite rapidez en la respuesta, pero generan confusidén las
lineas de mando, en aquelias que tienen un disefdo parcial del
proyecto

« Estructura matncial
Es adecuada cuando existen condiciones ambientales inestables
o abruptos cambios tecnologicos.

= Modelo del procesamiento de infarmacion
La teoria del procesamiento de la informacion establece que, la
incertidumbre de las tareas y la forma de ejecutarlas determina la
magnitud del procesamiento de informacion indispensable para
ello. Se pueden combinar diferentes elementos e integrar el
mayor numero de decisiones. Las organizaciones se adaptan al
cambio mas rapidamente cuando la delegacion de
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responsabilidades, es a niveles mas amplios, esto reduce el
volumen de procesamiento de informacion ya que participan
menos elementos en las aprobaciones En la tabla 2.4, se
muestran las implicaciones de un sistema de informacion, de
acuerdo a la estructura de organizacion .

Estructura de la Orq. Implicaciones para un_Sistema de Inf.

Estructura jerarquica ° Debe respetar la relacion subordinado-
superior y 1o requiere la construccién de
nuevas relacion s horizontales.

Estructura por proyecto ° Suficiente flexibilidad para utilizar

diferente personal cada vaz que sea reasignado,
emision oportuna de ia informacién

Estructura matricial ° Mas flexible; fa informacién es
inmediataimente recibida, interpretada y
utitizada.

Modelo para procesamiento v Debe considerar que a mayor

incertidumbre, mayor sera el
procesamiento.

Tabla 2.4. Efectos de Ias estructuras dJe |la organizacion sobre ef
diseno de los sistemas.

El estilo de liderazgo.

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

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

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

Estilo de Liderazgo Implicaciones para un Sist. de informacién.

Autocratico ¢ Involucra a pocas personas; la informacion
se dirige al lider, el acceso es restningido

Promotor de la

padicipacion ° Permitir el acceso de grandes volimenes de
informacion a muchos usuarios y faciliten la
difusion de las salidas del sistema.

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

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

Grupos sociales en la organizacién

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

Relaciones humanas dentro de la organizacion

En una organizacion funcional, los seres humanos estan
relacionados. La participacion dentro de una organizacion debe ser
mutuamente beneéfica, tanto para la organizacién como para los
individuos. Los sistemas de informacion cambian las relaciones
interpersonales, asi como la forma en que las personas interactian
con el.
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3.1 Descripcion Fisica del ambiente de desarrolio.

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

f
1 Director - Adrumstrador |
i General . General 4
e i Director 2
T - 1 Comercial ¢
e e e e et
J— G i !
. Depantaments: [ Depariamento) Deparnamento !
i de Contapiidad § dis ; | de Contabilidad i
Mayorista 1 L Swtemas | Mayornsta 2 {; !

et ———y

L L

F ‘ I3
: de Caje b LMayonsh\ 1 i | Mayonsta 2 !}
i Mayonsta2 [ - 4 L

Esta Comercializadora esta integrada por dos empresas mayoristas
que denominaremo. mayor’sta 1 y mayorista 2, éstas en su
totalidad, se componen de seis almacenes a los que distinguiremos
como almaceén mayorista y almacenes alternos, como se puede ver
en la figura 3.1 (a y b).

h
‘h
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Mayorista |

Figura 3.1a Organigrama del Mayorista 1.

Mayorista 2

Gearente
| Gerente,

i Jefe de
aimace n
Caja [Vertas Depio
Cre ato

__Almace n Matriz

Almace n alterno’

Figura 3.1b Organigrama del Mayorista 2.
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Almacenes mayoristas
En los almacenes mayoristas se maneja diferente tipo de calzado

COMmo;

Zapato de plastico

Zapato de tela

Zapato de piel

Zapato de bebé

Zapato deportivo de importacion

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

De acuerdo a esta clasificacion se determina la distribucion del
espacio disponible en los almacenes, 1o cual define las actividades
y la especializacion del personal de ventas dentro del almaceén.

Se da preferencia a la venta de mayoreo en cada uno de los
almacenes mayoristas, sin embargo. la venta de menudeo se

realiza a los clientes atraidos por el surtido y los bajos precios, con

un incremento de! orden de! 17% al 35% sobre el precio de

mayoreo.

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

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

pero éstas son ventas no comunes.
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3.2 Descripcion operacional

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

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

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

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

s
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almacenar como para ofertar la mercancia, permitiendo aprovechar

el espacio disponible.

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

otros
Existe la posibiidad que en 2! area de cajas se solicite el cambioc por
efectivo. de un cheque emitido por la Comercializadora, en caso de
requernrse para cubrir gastos del almacén o tienda correspondiente.
Al finalizar el dia cada. caja procede a realizar una relaciéon de sus
ventas, del efectivo, de los retiros efectuados y documentos
generados. junto con el rollo de auditoria, que serviran para llevar un

control de las operaciones
Por ultimo. tenemos dos tipos de devoluciones: del cliente al
almaceén y de! almacén al proveedor, estas cdevoluciones puede ser
por defectos en el producto, faltantes, o incluso mercancia devuelta
de otros almacenes debido a que no se vencio. Existe la posibilidad
de que la devolucion no se lleve a cabo por irregularidades por parte
del cliente (por ejemplo, no presentar factura) o por que el proveedor
no acepte la devolucion del almacén,; en el caso de reingresco de
mercancia y devoluciones a proveedor se procede a hacer primero
una actualizacion y una descarga del inventario, respectivamente.
En cuanto a las devoluciones, inicialmente se incluyen en un
inventario denominado defectuoso, de donde después se realiza la
devoluciéon a proveedor. En cualquiera de los casos se elaboran
relaciones por tas devoluciones & proveedor, por reingreso de
mercancia o de la mercancia considera de perdida. Y dependiendo
de quien realiza la devolucion, se entrega (al cliente) o se solicita

una nota de credito (al proveedor).
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3.3 Descripcion de procesos y controtles

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

Elaboracion del Pedido

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

Los proveedores pueden enviar ofertas al Director Comercial o al
Jefe de almacén Estas ofertas pueden ser

Descuentos por voilumen de compra.

Descuentos por reduccion de costos.

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

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

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

Cuando la solicitud de mercancia procede de un almaceén aiterno, el
Jefe de almacen matriz evalia la posibilidad de hacer una
transferencia, si no existe la mercancia. la solicitud pasa como un
requerimiento para que se realice la compra al proveedor. En caso,
contrario se realiza la transferencia de mercancia elaborando una
retlacion de ésta; se actualiza el inventario como una salida y se
envia et calzado al almacén solicitante.

Una vez aprobadas ias solicitudes de compra de almacén y las
ofertas de proveedores, por parte del Director Comercial o el Jefe de
almaceén, se realiza un formato de pedido. En este formato se van a
incluir todos los detalles tales como el desglose de cantidades a

[E31
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pedir, por descripciones de modelo, color, corrida, precio de compra,
descuentos y totales. Cuando existe un proveedor o articulo nuevo o
hay diferencias de precio, se actualizan el catalogo de proveedor y
el de articulos y precios respectivamente, una vez autorizado el
formato de pedido por el Director comercial, se entrega el original al
proveedor para que o surta y una copia de! mismo al almacén para
verificar la mercancia en el momento de recibirla.

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

1 Elaboracion de Pedidos
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Figura 3.3 Pedido de Mercancia.

Recepcion de Mercancia

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

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

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

« Para el calzado entrefino su acomodo es por detalle de
color o por cornda (rango de talias)

» Si el calzado es economico y de rapida venta. su
ordenamiento es por modelo unicamente

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

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

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

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

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

Ya que se verificod el precio, se realiza una etiquetacion manual del
producto, esto es, colocar en cada caja el precio del zapato. Hecho
esto, se entrega la mercancia al area de ventas para su colocacion,
en caso de que ila mercancia exceda el espacio disponible en el piso
de ventas, se aimacena provisionalmente en un area de la bodega.

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

En la figura 3.4 se presenta el diagrama que ilustra este proceso.
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Figura 3.4 Recepcion de Mercancia.
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Venta de mercancia

Las actvidades desempenadas en los almacenes mayoristas
generan un ciclo que comienza con la recepcion y acomodo de ia
mercancia por modelo y corrida, solicitada al Jefe de almacen
matriz para las areas de seleccion de producto al mayoreo,
cuidando continuamente que las mismas permanezcan limpias,
ordenadas, bien surtidas y convenientemente rotuladas

El esquema de comercializacion tipico de los mayoristas, como se
explico en el capitulo uno. se caracteriza por promover su mercancia
por medio de un compromiso continuo con sus clientes de mantener
precios significativamente mas bajos que otros canales de
comercializacion y ofrecer volumenes relativamente altos respecto a
otros comercializadores de modelos de calzado en varios colores y

en todas las tallas

Los vendedores mayoristas trabajan como una especie de
promotores de negocio para sus chentes, que a su vez son
vendedores detallistas. Sus actividades inician con la elaboracion de
cotizaciones. tanto para los clientes que acuden a ia tienda comao
para los que la solicitan por teléfono. La promocion de mercancia a
través de la publicidad impresa o en los medios de comunicacion se
utiliza de manera marginal

Cuando la venta es por teléfono, el vendedor toma el pedido del
cliente y surte la mercancia del piso de ventas, si no hay en piso, los
vendedores eventualmente solicitan informacion de existencias en
otros almacenes. con objeto de realizar transferencias de mercancia
entre almacenes 0 en algunas ocasiones compra entre empresas,
es decir, entre mayorista 1 y mayorista 2. Ya que tiene la mercancia
la pasa por cajas para emitir la factura o remusion con cargo de flete
y se le envia el calzado al cliente.

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

El proceso de elaboracidn de facturas y remisiones implica
esenciaimente:

e La relacidon pormenorizada de las descripciones y precio
unitario de los articulos, sin incluir detalles de color o talia,
ya que estos datos no provocan cambio en el precio.

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

< [ a contabilizacion de totales y subtotales

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

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

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

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

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

L.os clientes tienen varias opciones de pago, estas incluyen

- Pago en efectivo.

- Pago con cheqgue.
En esta opcion la cajera titene que verificar los datos del
cheque vy la fecha de su enmisidn. ya que si se encuentra
postfechado se tiene que realizar un cargo adicional

- Pago con tarjeta de creédito
Esta modalidad genera un cargo y una vez verificado Y
aprobada la operacion con el banco, se elabora el pagaré
correspondiente.

= Pago con letras o pagarés. -
Aqui se tiene que establecer la fecha de vencimiento,
manejando periodos de ocho quince y treinta dias como
maximo, con esta forma también se pueden realizar
compras por teléfono

« Orden de pago.
Esta opcion se utiliza cuando se realiza una venta o un
abono de letras c pagares por teléfono

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

A lo largo det dia se tiene que llevar un control sobre el efectivo que
se tiene en tas cajas, ya que por cuestiones de segquridad no es
recomendable tener grandes cantidades de dinero, por lo que
periodicamente se realizan retiros de efectivo para depositarios en el
cofre, registrando la hora, la cantidad del retiro, la fecha, la caja y el
nombre de quien recibe y quien entrega el dinero. Otra forma de

07



Anilivin dol Sisterna $Puato de Voenta

retiro puede darse cuando se realiza un cambio de cheque emitido
por la Comercializadora por dinero de la caja.

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

Este proceso se puede ver en la figura 3.5.
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Figura 3.5 Diagrama de Ventas.
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Cierre del dia
Al finalizar el dia se realiza el proceso de corte, el cual consiste en
comparar los ingresos y egresos de efectivo contra las operaciones

de venta y cobros diversos por forma de pago.

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

incluye una relacion de todas las remisiones,

En cada corte se

abonos, pagos de flete y otros pagos cobrados con documentos
tales como cheques. tarjetas de crédito, pagarés y ordenes de pago,
se incluyen ademas los documentos por cobrar, tales como letras,
pagareés y pagos con tarjeta de credito. Todo ello va incluido en el

rollo de auditoria

Los cortes de caja se entregan a Contabilidad para que ellos
la poliza diana de ventas y actualicen su contabilidad

elaboren

Ademas de este reporte, las cajas elaboran uno del efectivo que
manejaron y otro con los documentos de pagos, estas relaciones se
pasan a Tesoreria para que lleven el control del filujo de efectivo.

£l personal administrativo de ventas elabora periddicamente
estadisticas de venta a varios niveles a partir de los datos que se
la operacion diaria, dichos niveles pueden ser

desprenden de
concentrados de mercancia vendida por proveedor, por modelo o
desglose de mercancia a nivel color y talia.

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

muestra este proceso.
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Figura 3.6 Diagrama del cierre del dia

Devoluciones

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

hacia los proveedores.

El proceso de devolucion del cliente hacia el mayorista es
esencialmente un servicio de postventa, cuyo principa! objetivo es
propiciar compras subsecuentes. Dicho proceso se inicia cuando el

cliente regresa mercancia por cuatro principales razones:

« Cuando el zapato presenta defectos de fabrica.
« Cuando se solicita un cambio de taila.
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e Cuando aparecen en el contenido de su compra pares de
zapatos del mismo pie (nones).

« Y cuando excepcionalmente existe soélo un zapato en la
caja (incompletos).

Almacén evalia la aceptacion o rechazo de la mercancia por medio
de una inspeccién del producto, con el fin ae detectar los defectos
de fabrica, posteriormente se solicita al chente que presente la
factura o nota correspondiente. En el caso de aceptar ia devolucion
se elabora una nota de credito para el cliente. la cual se puede
presentar como vale a descontar en su proxima compra.

En cada almacen existe personal que clasifica, cuenta y reporta i{a
mercancia devuelta como:

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

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

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

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

Cuando el producto se va a enviar al proveedor se cuenta, se
clasifica por modelo y corrnida y se genara un reporte para que una
copia sea entregada al encargado de almacen para que actualice
sus registros de salidas y el original a Contatilidad para que efectue
los asientos correspondientes.
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El producto defectuoso contenido en el almacen que no acepta el
proveedor y tampoco puede ser puesto a la venta se acumula en
una area especifica, eventualmente se cuenta y se reporta a
Contabilidad para ser considerado como una pérdida y al encargado
de almaceén para que realice sus ajustes correspondientes. Este
proceso se puede ver en la figura 3.7.

5. Davoluciones

[ ap ia =
Crerte Jot i Y e e T 5L}
"] =, Tlasihcar
i v f
L _ncnaza anves I supoaa de Tmace
o s Hercancia] T !
Amiien T 10 PO ap fevaena '\
{mawe & azicws gl
Getion EH
(=4 e '
D3| Arccuios y piecos gz i
I I
-
8] Inventaro cefectuosa ! l
= : . i e a
aeacaigapara 2o
pETT 1

PSR
Amiac, o AevusIA.AL Contapicas
e e e e e e i Devoiscdn ln
1 v D —Ss_aso ar
23| MBsuion s ores . Desarpeon - b (acian de Aoacunas
k- parets " i l S — D12} Devoiuciores
mrveria b —cotice caaun e ] e
{Provesoor o IR |
. et i

fecrazace i }

Taoaars ook
M ae,
IB;,,;;:F o pane el rvewdar
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3.4 Requerimientos del sistema

De acuerdo al analisis que se ha realizado, podemos decir que se
necesita disenar y desarrollar un sistema con las caracteristicas de
un sistema punto de venta, ya que en €l momento en que se realiza

- la venta de! calzado es necesario llevar a cabo diversas
actualizaciones, como por ejemplo, el inventario.

Este ipo de sistemas, como ya se dijo en el apartado 1.2, utilizan
dispositivos de lectura para agilizar ia identificacion de! producto, en
este caso del zapato, en el momento de su venta.

En términos generales tenemos los siguientes requerimientos:

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

« Et sistema debera emitir automaticamente los comprobantes de
cada operacion, llevando un control d= folios (por ejemplo,
impresion de pedido, descarga de almacen, transferencias,
remisiones, facturas, pagares. y notas de zredito de devoluciones
del chiente al almacén, entre otros )

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

Para realizar las diferentes actualizaciones debemos controlar tanto
las entradas como las salidas que va a tener el sistema , las cuales
son:
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Entradas ( Elaboracion de pedido, Recepcidon, Etiquetacidon).

Al recibir la mercancia

Devolucion de mercancia de un cliente al aimacén y que
puede ser reintegrada al inventario

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

Ltos requenmientos son:

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

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

Llevar un control del desarrolio que va teniendo el pedido.

Salidas (Ventas, Devolucidn, Transferencias).

Por ventas.

Devolucion de mercancia por parte del almacen al
proveedor

Transferencia de mercancia por parte del almacen matriz
hacia un almacén alterno.

Los requerimientos son:

En el momento de la venta:

-

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

Con los dispositivos de lectura agilizar el proceso de
cobro, ademas de reducir considerablemente el riesgo de
error en el momento de la captura.
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Evitar el blogueo de las cajas, permitiendo la atencién de
varios clientes en determinado momento, a través de
capturas parciales de la mercancia por cliente
Actualizacion del inventario al momento de la venta.
Generar reportes y estadisticas que arrojen informaciéon
de las ventas.

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

Actualizacion de la informacion de los registros de crédito
por clientes para tener un controi de cuentas por cobrar

Transferencia entre almacenes:

Actualizar en forma inmediata el inventario cuando illega o
sale la mercancia

Devoluciones

Se requiere un mecanismo que dentifique ta mercancia
que deba reintegrarse al inventario y lo actualice de forma
inmediata.

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

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

£l usar una base de datos nos permite:

Reducir redundancia

Tener un acceso rapido a tos datos.

Reducir tiempo y espacio

Manejar grandes volumenes de informacion.
Ciasificar la informacion con mayor facilidad.
Obtener reportes faciimente y en menor tiempo.
Tener seguridad en la informacidon.

Relacionar los datos de una manera sencilla.

Por lo anterior y de acuerdo al sistema que se va a diseAar, se tiene
ta necesidad de crear una estructura de datos, la cual se presentara
en el apendice A

La utilizacion del sistema punto de venta para controlar y agilizar las
operaciones de comercializacion de calzado al mayoreo implica et
uso de bases de datos para la automatizacion de los procesos, en
virtud de lo siguiente:

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

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

4.2 Modelos Entidad Relacion

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

Elaboracién dei Pedido

Figura 4.1 Modelo Entidad-Relacién de Pedidos.
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Recepeion de Mercancia
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Figura 4.2 Modejo Entidad-Relacion de Recepcion de mercancia.
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4.3 Diseno de pantallas y menuas

El area de la pantalia estara dividida en ias siguientes partes:

« Datos Generales

En la parte centro superior de la pantalla se tendra ia

identificacion de ia Comercializadora en donde este

. corriendo el sistema, ademas del mddulo que se trate,

como por ejemplo la captura de remisiones. En la pane

superior izquierda se presentara la fecha y la hora y en
la derecha de esta area, los datos del almacen mayorista
junto con la version y fecha de liberacion.

« El area de trabajo
Esta area estara en el centro tomando todo el ancho de
la pantalla, en esta pante se presentaran los datos que se
requieran.

: « Area de funciones

El! area de funciones estara siempre en la parte inferior

: de la pantalla y por cada una de las transacciones del

' sistema apareceran las funciones que se requieran para

: su operacion.

ARLCA OE TRABAJO

Figura 4.6 Diserio de pantalia.
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El sistema presentara una pantalla con el menu principal, en donde
estaran los modulos del sistema, de cada uno de éstos se
desprende un submenu como por ejemplo para la operacidon de

registro y control se desprende el submenu de ventas, como lo
vemos en la siguente figura

[~ COTERCINLAIZADORN

Tintena Punta do: fante, pare Ja 9n~mlal1mlan
do Calnedo, P

Vorsion

Figura 4.7 Menu principal.

El segundo tipo de menu I{os arrojara si se escoge una de las
opciones del menu principal, este se manejara en forma de pull
down menu y los submenus que se desprendan seran hacia abajo,
por ejemplo si se escogiera la opcidon Mddulo de Cajas del menu

principal (ver figura 4.7) se desplegaran sus opciones, como se
muestra en la siguiente figura

ERSCISadin  (FNTERIT o ot oe
TihA K JAPRES JOM DR REMIS jo

IFLECHA Muguar T4

Figura 4.8 Modulo de Caja.
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4.4 Diseiio de entradas.

El disefo de nuestras pantallas de captura mantendra una
consistencia, tal y como se describio en el apartado anterior.

Dentro del area de {rabajo se le proporcionan al usuario los campos,
los cuales aparecen resaltados por medio de un recuadro que le
indica la dimension del dato a ser capturado; eéstos siempre
aparecen por renglones, es decir, de arriba hacia abajo y de

izquierda a derecha. Es importante mencionar que estos campos
tienen su nombre o titulo correspondiente.

En esta area tambien se cuenta con ventanas de consuilta, como
pueden ser catalogo de modelos y colores, claves o nombres de
almacenes. bancos, tabla de proveedores, etc., las cuales pueden
ser consultadas en el momento en el que se le requiera y cuya
“activacion” depende de ciertas teclas de ayuda que se encuentran
en la parte nferior de la pantalia (area de funciones). Al lamar a
estas ventanas aparecaran sobrepuestas y cubriran parciaimente la
ventana activa. mostrando la informacion requenda para ser
seleccionada al presionar otra tecla se puede cerrar esa ventana y
normalmente regresa al area de captura el ditimo dato seleccionado

Este estandar debera usarse donde los datos de
involucrados no deben quedar a criteric de! usuario, sino que
requieren de una validacion;, en consecuencia, si el usuario no

conoce el dato o se equivoca al momento de capturario apareceran
las ventanas de ayuda mencionadas anteriormente

captura

También se tendran diadlogos (mensajes de error) para facilitarle al

usuario el correcto manejo de las pantallas y captura de los datos.
Todo esto se muestra en la figura 4.9
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Figura 4.9 Pantzalla de Captura.

4.5 Disefio de salidas

Se presentaran dos tipos de salidas, las cuales seran a pantalia,
presentadas como pantailas de consulta © en forma de un reporte.

Pantallas de consulta

Como se menciono en el apartado 4.4, en el area de trabajo estan
los datos correspondientes a la pantalia de consulta | los datos se
presentan por columnas y cada uno de ellos con su correspondiente
encabezado. Estos datos se encuentran perfectamente bien
delimitados por medio de lineas verticales, con lo cual se separan
una columna de otra.

Cuando se ubica el cursor sobre cualquier rengion de la pantalia y
de acuerdo con los requerimientos del usuario, haciendo uso
tambien de Ias teclas incluidas en el area de funciones, apareceran
ventanas qgue amplien ta informacion relativa al renglion
seleccionado; de manera analoga se regresa a la pantaita inicial.
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Cuando el numero de columnas excede el ancho de la pantalla es
posible consultar todas las restantes despiazando i1a pantalla hacia
ta izquierda. haciendo uso de las teclas de movimiento encontradas
en el area de funciones, como se muestra en {a figura 4 10

Vie 85-11-96 14:%6 COMERCIALT PO
MANTENINIENTO ARTICULOS CONSULT“S HDD[FIC“CIONIS ¥ ALTAS

0D1GO PESCHIPCION DEL MODELO LINITES NUM UAH PREC 10
ART. NUMERO ¥ NOMBRY < COL COL MAaVORY
uoedor PANAM DE nix 100 . : Pnnnn

BILLY
BILLY zan} -
KE1KO 2
CISHE . ;
»
i

T
TOPAY

por: Codigo Jde At peuto

<Esc> Terwminar = <0>. . Camdia Ordew de los Datux <F> Cungala Descripcion
> Alta Prods <C> Uantana Colores <P> Uontana Proveed <T> Atr ibuto:
o CBarta Espaciadora)> Busquodas <> Nodsr)cn Preciox a

Figura 4.10 Diseno de la pantalla de consultas.

Especificacion de reportes

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

Siempre se contara con el titulo correspondiente del reporte en
cuestion, &l numero de la hoja, la fecha y la hora de emision del
mismMo. Los datos se presentan por columnas, conservando una
separacion adecuada entre cada una de ellas por medio de
espacios en blanco y una linea vertical. Cada columna tiene su
respectivo titulo o encabezado, el cual es breve, descriptivo y
conciso; estas columnas se leen de arriba hacia abajo y de
izquierda a derecha.
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En fa parte inferior, pero dentro de la misma area de trabajo se
presentan sus totales.

Se cuenta con instrucciones y ayuda en lo gue corrésponde a la
tercera area de ia pantalia (descrita en el apartado 4. 4) para poder
moverse a través de la misma, concluir ia presentacion, etc.

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

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

La figura 4.11 muestra las caracteristicas mencionadas:

CONMERC 1AL 1ZADORA ALAACEN MATH|
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M1 UALLH INA HORDADO | NEe

va unt MO RORDAD i

@5 UNLERING RORDADG - HE
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INabir  TENTERE jroatar 1FLLIUA IGuere £F5 10a Lot VEG e bendan
Juventarios Detallados pur Talla por Modela Cruredure s

Figura 4.11 Pantalla de reportes.

La distribucion de los datos contenidos en los encabezados de los
reportes impresos es similar a las pantallas; en la parte superior, al
centro, aparece el nombre de la Comercializadora y el titulo del
reporte, en |la parte supenoriizquierda la fecha y 1a hora en la que se

®
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emite el mismo y en |[a parte supernor derecha el nimero de pagina.
Después del encabezado comienza a imprimirse cabeceras y datos
propios de cada reporte, cuando este incluye totales éstos aparecen
claramente especificados en la parte inferior y, en caso de ser
necesario, se imprimen pies de pagina, los cuales se distinguen de
los totales por una linea continua honzontal a lo largo de la hoja.




CAPITULO 5

PROGRAMACION
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5.1 Especificacion del hardware y software

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

Debido a que !a Comercializadora considerabs:, desde un princigio,
estabiecer un ampiente de muluusuanos iocal (LAN), eligieron MNoveli
debridc a que es uno de los mas reconocides sistemas operativos de
red, es faci - Sdmimistar y manejar. en cuanto 2 Chppe
requiere de 05nmo muy J

tema cparaiivo

Puesto que el sistema punio de venta requiere accesar. compartir y
actualizar informacion an linea. se debe establecer un ambiente de
multiusuano. en este casce con Novall Netware version 4. x. teniendo
en consideracion la siguiente lista:

« En América Latina. mantiene una participacion de
mercado de un 70 a 90% del total de sistemas coperativos
de red que son comercializados (Abril 1996).

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

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

» Reduce ef costo total del sistema al aumentar Ila
productividad de los usuarios y los administradores. La
reduccion del numero de servidores, en relacion con el
namero de usuarios, la reduccion del espacio requerido en
el disco duro, debido a la compresidén y a la subasignacion
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(suballocation), Y la disminucion de los recursos
requerndos para la administracion.

« Noveil proporciona soluciones con tolerancia a fallos:
Hotfix que es una proteccion mediante discos que se

corrigen a si mismos, y SFTIi, que es la duplicacion
compieta de memoria y de disco a nivel de servidor, entre
otras

« Novell proporciona un rendimiento superior en el manejo
de trafico de la red. 10s servicios de correc electronico, las
bases de datos y las aplicaciones disefiadas para
Netware.

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

« Cuenta con una gran integracion de aplicaciones como el
correo electronico. el fax, ta telefonia y la administracion
de documentos

« Su costo ha sido reducido ultimamente: |la licencia para 5
usuarios es de USS395 y para 10 usuaros de US$959
(Julio 1996); por otro lado Lantastic su licencia para 5
usuarios cuesta US3849 (Enero - Marzo de 1996)

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

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

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

acerque mas a los requisitos de las aplicaciones y su filosofia de
programacion. Existen paquetes comerciaies, pero no se adecuan
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completamente a las necesidades de la Comercializadora, por
ejemplo el sistema “caja” de Aspel debido a que esta onentado a
las tiendas detallistas

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

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

Esta clase de lenguajes. poseen ienguaje de aito nmivel disenado
para producir aplicaciones de negocios, permite ocultar Ia
implementacion fisica que es una funcion basica de un sistema de
administracion de bases de datos. Sus necesidades de memoria y
configuracion de hardware son basicas, se pueden distribuir
Wbremente las aplicaciones desarrclladas sin necesidad de comprar
hcencias adicionales

Clipper nacio a partir de Dbase HlI+ Como ventajas tenamos

« Permite el uso de indices. para un acceso rapido a los
datos, los comandos siguen una s.ntaxis similar al idioma
Ingles, por lo que es sencillo de entender.

e Permite hacer calculos con fechas, util en la determinacion
de la cartera vencida

« Cuenta con apoyo en todos los requisitos comunes en las
aplicaciones de negocios Es pcsibie construir nuevos
sistemas rapidamente con un costo muy bajo y de facil
mantenimiento.

e Como punto fuerte de Clipper es su potencia y flexibilidad.
Esto debido a las innovaciones dei lenguaje y a su
arquitectura abierta, produce programas mas robustos,
clases de objetos faciles de personalizar, y permite anadir
nuevos comandos al lenguaje
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= Ademas cuenta con el apoyo de otros fabricantes vy

bibliotecas afnadidas, fomentade por su bien definido AP
(Application Program Interface)
« Puede manejar indices

compuestos comprimidos
(extension .CDX),

con 1o que reduce el acdeso a disco.
Para ello se auxilia de un Drniver reemplazable de Bases
de Datos (RDD) que también nos permite accesar otros
formatos como Dbase |V, Paradox y FoxPro.
Tiene mayor compatibilidad con programas que usan
memoria expandida, tales como ios de memoria cache y
residentes en memoria (TSR).
« Optimiza el codigo al compilario, maneja compilacion
condicional, permite crear funciones y comandos definidos

por el usuario, maneja archivos de cabecera.
Clipper puede manejar arreglos de multiples dimensiones,
asi también cuenta con operadores y funciones definidas
para el manejo de arreglos.
incluye el manejo de tres nuevos tipos de datos:

1. El bloque de codigo (code block),

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

de tablas de Datos) y

3. Nulo (Nil)
En ciertas pruebas de ejecuicidn es superior a FoxPro,
realizadas para determinar el rendimiento con carga.
Es un programa de desarrollo ampliamente conocido y
que ha sido usado cor éxito en la implementacidon de
sistemas en empresas pequenas.
Cuenta con funciones para la gestion de informacion en
ambiente de redes.
Sus requerimientos son minimos, puede correr en un
equipc PC, compatible con IBM, 386, 486, etc., version
DOS 3.3 o superior y 840 Kb de Ram y un disco duro con
espacio libre de 3 a ©6 Mb para la instalacion,
independiente del espacio requerido para los programas,
bases de datos, etc. Su costo es de aproximadamente US
$200 (para la actual version 5.3, Agosto 19986), por lo que

es accesible para el presupuesto de una empresa
pequena.
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Como desventajas tenemos:

= Para establecer el diccionario de datos, debemos
normalizar las bases de datos de forma manual.

= Cuando son codigos muy extensos, debémos usar
overlays (lo que ocasiona un deterioro en la velocidad o

desempeno de la aplicacion).

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

mayor flexibilidad a la aplicacion.

5.1.3 Especificaciones del equipo

El equipo para colocar el servidor considerando una configuracion
basica, es
Computador PC 486 (o superior; a 66Mhz o mas, con

16Mb de Memoria Ram.
Oisco duro de 500 Mb

Floppy de 3.5 pulgadas de alta densidad

Tarjeta controladora de red de 32 bits 10 base-T, para

cable coaxial RG-58.
El tamano del disco durc responde a la corisideracion de un ritmo
estimado de crecimiento de 100 MegaBytes, que ocuparan los

archivos anuaimente, los cuales podran ser recupetados al depurar
la informacion cada dos anos de acuerdo a lo establecido en el

mantenimiento preventivo (ver capitulo 7)

Para conectar las estaciones con cable coaxial necesitamos:

e Cabie coaxial RG-58, conectores y terminadores.

El equipo para cada estacion de trabajo considerando configuracién

basica requiere:

o1
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= Computador PC 286 (o superior) a 25 Mhz (o mayor), con
4Mb en Ram

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

« Floppy de 2.5 pulgadas de alta densidad.

« Tarjeta controladora de red de 16 bits para cable coaxial.

Adicionalmente debe contar con equipo de proteccion tales como:

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

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

Debemos considerar tambien, perifericos tales comao:

« Impresoras de matriz de impacto

« Impresora de codigo de barras

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

tector de Codigo de Barras

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

Cajon de dinero.

Display.

5.1.4 Codificacion de los productos

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

« Facilitar fa comunicacion entre socios de negocios.
e Generar informacion de mercados.
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e Acercarse al desarrollo de los medios electronicos de
informacion.

« Ofrecer mejor servicio al consumidor

Otras ventajas son:

e Ahorro de dinero debido a la simplificacion del proceso
administrativo

e Reduccidn de errores en la captura realizada por las
cajeras.

« Reduccitn del tiempo de registro, verificacion de
productos y precios por parte de las cajeras, ofreciendo un
mejor servicio ai cliente. -

e Incremento de ta productividad de los empleados

« Podemos contar con informacian precisa y oportuna sobre
el movimiento de la mercancia y el comportamiento de las
ventas.

« Permite reducir os puntos de revision y contar con mayor
espacio para colocar mas productos en venta

 Se elimina el proceso de etiquetado manual que es una
de las actividades mas desagradabies para los
empleados

Tambien hay una desventaja.

« Ei cambio de etiquetas de codigo accidental o
malintencionada

El codigo de barras es un simboio que esta formado por barras
claras y oscuras uniformes., de diferente grosor para representar
caracteres. Un scanner (lector), lee estas barras por medio de un
rayo laser que pasa a traves de todas y cada una de ellas; el reflejo
de cada barra es interpretado por el scanner como un sistema
binario (0,1) para despues traducirlo a su caracter correspondiente.
El contraste entre barras claras y oscuras, debe ser el correcto y que
no exista deformacion en la impresi1on de las barras (muy anchas o
muy delgadas)
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Para lograr la funcionalidad optima del codigo es indispensable
vigifar con minuciosidad diversos aspectos, que se pueden englobar
en: disefo, impresion y control de calidad

El color de la barra puede ser negro, azul oscuro, verde oscuro, cafe

oscuro (Nunca rojo).
El fondo puede ser bfanco, amarillo, rojo o naranja.

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

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

La figura 5.1 muestra un ejemplo del cédigo EAN-13.
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Figura 5.1 Ejemplo de codigo de barras del tipo EAN-13.
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Cuando ingresa la mercancia, el codigo de origen (EAN-13), es leido
(mediante un programa que busca en una base de datos que
contiene tanto el codigo del proveedor como el coédigo interno
equivalente), para ser traducido a un codigo propio de Iia
Comercializadora esto se presenta en la figura 5.2. )
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Figura 5.2 Ejemplo de
Comercializadora de 11 digitos mas el digite verificador.

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

Lectores, estos pueden ser fijos 0 de pedestal (horizontal, vertical
o en ambas direcciones), pistola (requiere de tarjeta adicional), y
terminal remota. LLos mas adecuados al trabajo pesado y que
requieren poco mantenimiento son los lectores fijos y las

terminales portatiles.
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« Impresora de codigo de barras. Esta cuenta con los
requerimientos para poder imprimir el codigo de barras de
manera adecuada para poder ser utilizados por los lectores.

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

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

Tipo de Parametro Lector vertical Lector vertical
marca NCR vy lector | marca Metrologic
de pistola marca
PCS
Numero del puerto serne Com1 Com2
Velocidad de transmision 9600 19200
{bits por segundo)
Longitud de caracter (Bits ] 8 7
por caracter)
Bit de parada 1 1
Paridad Ninguna Ninguna
Control de flujo de datos No No
(XON - XQFF)
Velocidad de chequeo del Medio (72.8 Alta (145.6
buffer de teclado Chequeos por Chequeos por
segundo) segundo)

Tabla 5.1 Parametros de configuracion para recepcion de datos
provenientes de los lectores adpticos

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

EAN-13, por ejemplo.

5.2 Modulos del sistema
El sistema esta integrado por cuatro modulos principales que son:

. Catalogo de articuios
Registro y control de ventas.
Contro! de almacenes
Reportes Generales

BWN

Catalogo de articulos

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

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

zapato.
Registro y control de ventas

Para poder realizar el registro y control de las ventas se dividio en
cuatro submodulos que son:

= Modulo de cajas
En ésta parte se realiza todo el seguimiento de una venta
con la captura de la mercancia para poder elaborar una
remision o una factura. También permite registrar los
cargos o abonos que los clientes con crédito realicen a su
saldo.
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En este submoduio se pueden realizar cambios de
cheques de la Comercializadora, registrar los retiros de
efectivo, hacer consulta a todas las operamones que se
realizaron a lo largo del dia.

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

Control de crédito

Para poder llevar un control de (os créditos que se han
otorgado se cuenta con un catalogo de los clientes
generales y otro con ilas condiciones de crédito de
aquellos clientes autorizados

Se puede dar seguimiento a todos los cheques y pagareés
que ha recibido la Comercializadora. Se leva un control de
los cheques que se van a depositar, l0os que se tienen que
desactivar porque ya fueron depositados y los que se
tiene que activar por no tener fondos

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

Tambiéen presenta una serie de utlerias con la cuales se
puede llevar un control de las visitas que se realizan a los
clientes morosos, ademas de permitir dar mantenimiento a
los catadlogos de cargos/ abonos, giros de clientes,
bancos, y consultar la bitacora de modificaciones de las
condiciones de creédito por cliente y dar mantenimiento al
interés moratorio.

Modulo de facturaciéon
Permite la emision de la factura ademas de poder dar
mantenimiento al catalogo de clientes.
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e Consulta de tablas de empleados
Se permite dar mantenimiento al catalogo de vendedores,
este presenta datos como el numero de nomina, nombre
del! vendedor, departamento y puesto. El departamento va
de acuerdo al area de ventas en el que se encuentre
como puede ser plasticos. textil. piel, etc.

Control de almacenes

Para poder llevar un control del almacen se presentan ios siguientes
submodulos:

e Mdduio de compras
Permite tener un control de los pedidos, de la recepcion
de mercancia, ademas de poder emitir reportes de los
pedidos (pendientes, recibidos y cancelados), de las
compras y reportes conjuntos como son los del inventario
de mercancia pendiente de recibir

« Control de transferencias
Lleva un control y manternmiente de las transferencias
entre almacenes y emite reportes de las transferencias y
de la mercancia transfenda a varios niveles

e« Traduccion de codigos
Da mantenimiento al catalogo de traduccion de codigos, el
cual permite hacer una equivalencia entre ios coédigos
manejados por el proveedor y el que se maneja en la
Comercializadora.

» Modulo de devoluciones
Permite controlar y consuitar sobre las devoluciones del
cliente y del almacéen a el proveedor, también lleva un
control de las bonificaciones que se entregaron a los
clientes y de las cancelaciones efectuadas.
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Se pueden emitir reportes de los movimientos generales,
bonificaciones, de las devoluciones (generales, por
ubicacidn, por proveedor, modelo o talla) y de las
devoluciones que se han hecho ai proveedor.

Reportes Generales

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

los
principaies reportes como son

« Reportes de ventas
Estos pueden ser por dia, por semana, por mes, o0 en un
rango de fechas, ademas de poder emitir las polizas de

ventas, las estadisticas y un reportes de ventas por
empleado.

1 « Inventario

Emite reportes del inventario por proveedor, modelo y por
; talia.

e Compras
‘ Emite reportes en relacion con las compras en cierto

periddo y de la mercancia recibida a nivel proveedor,
modelo-corrida y a detalle maximo.

« Especiales

Emite reportes de los retiros de efectivo y de

las
operaciones de ia caja en cierto dia.

5.3 Programas del sistema

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

MCATAL.EXE ! Menu principal catalogo de articulos
Y precios
TBPRD1 Consultas y mantenimiento al catalogo: Alta de
modelos, mantenimientco de atributos a nivel
modeilo corrida. Actualizacidn de bitacora vy
cambios de precio
TBCOL1 Consultas y altas al archivo de precios a nivel color.
} Mantenimiento de precios a nivel color
Actualizacion de bitacora y cambios de precio.
TBPRV1 Consultas y altas de proveedores. e
MCATREPS Reportes de articulos y precios
Lista de precios Datos generales de los
proveedores Descripciones y atributos de los
maodelos.
Lista de precios, costes, descuentos de compra y
I margenes de utilidad Lista de claves y
descripciones de colores para el archivo de precios
L lporcolor e

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

2. REGISTRO Y CONTROL DE VENTAS

Menu principal médulc de cajas

CA.EXE

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

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

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

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

o comprobantes ~
CORTE Corte de caja. Impresiéon de corte Actuatizacion

archivos historicos de operaciones de venta

A_FACTUR

Actualizacion al archivo de facturacion con las
remisionNes para las que se solicita Factura

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

ACT_ARCHI Rutinas que efectuan la grabacion de informacion
durante las distintas actualizaciones propias del

o modulo. —

PRINTING Rutinas que formatean l1a impresion de

comprobantes (remisiones, retros, cambio de

chaeque y pagarés) Obtencion del texto con totales
en pesos y centavos a partir de totales numéricos

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

FAC.EXE Menu principal impresion de facturas

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

PROC_FAC Control de impresion, Asignacion datos generales
del cliente contra remisiones enviadas a facturar.

Tabla 5.4 Relacion de programas para la impresion de facturas.

CREDITO Menu principal control de crédito
.EXE
CCPRIiN1 Alta y modificacion de datos generales por cliente.
CCPRIN11 Alta y modificacion de las condiciones de credito por

cliente.

102




¥ ‘r%r." 2210028 C3a1

CCPRIN2 Consulta e impresion de reportes de cheques y
pagarés pendientes. Cheques por depositar a una
fecha determinada. Pagarés pendientes a una fecha
determinada. Cheques depositados para un rango
de fechas definido por el usuario. )

CCPRIN3 Captura de abonos a pagarés y cargos diversos

CCPRIN32 Movimientos de cheques y pagarés. Abono de
cheques depositados (Desactivacidn de cheques).
Reconsideracion de cargos por cheques sin fondos
depositados (Activacidon de cheques). Cancelacion
de chegues no depositados. Sustitucion de cheques
pendientes de depositar Postfechamiento de

,_ cheques. Sustitucion de pagares.

CCPRIN4g Reportes de crédito (I). Lista de datos generales de
clientes. Lista de condiciones de crédito por cliente.
Cargos y abonos por cliente.

CCPRIN42 Reportes de crédito Cartera de clientes a detalle y
| condensada. Cartera por periodo de vencimiento,
antigledad de saldos y_saldos mensuales.

CCPRINS Utiterias de credito. Bitacora de modificaciones a ias
condicicnes de credito por cliente. Mantenimiento a
la tabla de conceptos <«de cargos y abonos
Mantenimiento a la tabla de bancos, mantenimiento
y consultas al archivo de visitas a clientes morosos.
Captura del porcentaje de intereses moratorios.
CCPRING Recalculo y actualizacidn de saldos por documento y
por chiente. Generacidin de indice de los archivos
propios del modulo.

Tabla 5.5 Relacion de programas para el control de crédito y
cobranza.

3. CONTROL DE ALMACEN

MCOMP.EXE | Menu principal mdédulco de compras

CREAOC Captura de datos de contro! de las ordenes de
compra.
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recibida en aimacen

recepcione

oz de la

ABCORDC Altas, bajas y cambios a los articutos del pedido.

TBCATAL Consulta del catalogo de articulos y precios.

CORDC Consulta a detalie de articulos por pedido Consulta
recepciones por pedido. Cambio de status a pedido
autorizado (en espera de ser surtido) Cierre de
pedidos surtidos. Cancelacidn de pedidos no
autorizados, impresion del pedido "

REPS Impresion de comprobantes, pedidos autonzados y
comprobante de mercancia
(descarga al inventario) e

ETICBAR _ jlmpresion de etiquetas con codigo de bar

CREARECP Captura datos de control de las
mercancia en almacen .

ABCRECEP Altas, bajas vy cambios a los a
recepcion e

CONRECEP Seleccion y busqueda de recepciones para imprimir
y hacer actualizaciones (inventarios, saldos de
lpedidos y estadisticas)

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

Cancelacion de recepciones no descargadas al
inventano e

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

CREASOLC Captura y validacion de datos de control de las
| solicitudes de compra.

SOoLICcC Seleccion y busqueda de solicitudes de compra para
realizar impresiones, consultas y procesos de
busqueda de cifras estadisticas de venta y compra

lproﬂ»as de las solicitudes

Tabla 5.6 Relacion de programas para el médulo de compras.
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MTRANSF Mend principal modulo de transferencias entre
EXE almacenes

CONTMOVS Seleccidn  y busqueda de transferencias para
realizar impresiones, actualizaciones: inventario y
estadistica y consultas diversas Consulta de

. articulos por transferencia.

ABCPART Altas. bajas y cambics a los articulos de las
transferencias

TBCATAL Consulta y recuperacicn de nformacion del catalogo
de articuios y precios

PASAINV Actualizaciones al inventario y estadisticas

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

Tabla 5.7 Relacion de programas para el mbdule de transferencias
entre almacenes

MCATRAD | Menu principal modulo de traduccidon de codigos
EXE | -
TBCATAL Consuita y recuperacidon de informacion del cataiogo
l_ ... 1dearticulosy precios T
CONSULT Consu al archivo de_t-aduccion

Tabla §.8 Relac

10N de programas para la traduccion de codigos.

DEV.EXE

Menua principal méduio de clevoluciones

CAMBIOS

Elaboracion de notas de crédito a clientes por
devolucion de mercancia Captura de datos
generales de clientes. Altas, bajas y cambios a
articulos. Calculo de importes y totales. tmpresion de
comprobante. Actualizacion del inventano de la
tienda e Inventario de dzfectuosos.

BONIFICA

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

Elaboracidon de devoluciones de mercancia con
defectos de fabrica a proveedores. Altas, bajas vy
cambios a articulos. Calculo de importes y totales.
Impresion de comprobante. Actuatizacion del
inventarno de defectuosos. )

CONSULT

Pantalia de consulta a detalle de operaciones de
devoluciones realizadas antes del cierre mensual.
Detalle de articuios y datos de control de notas de
credito. bonificaciones y devoluciones a proveedor.

REPGRAL

Consulta e impresion  de movimientos de
devoluciones por rango de fecha, notas de creédito,
bonificaciones, devoluciones a provecdores

REPM

Reportes de mercancia registrada como devoluciéon
a varios niveies por rango de fechas acumuiado por
proveedor y modeio. Detalle de color y talla para un
proveedor determinado.

INVDEFE

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

CIERRE

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

UTIL

Utilerias. Remmpresion de werre diario. Cancelacion
de movimientos diarios.

Tabla 5.9 Relacion de programas para devoluciones.

5.4 Reportes generales del sistema

REP.EXE

Menu principal modulo reportes generates

VENTAS

Consulta e impresion de ventas diarias por forma de
pago. Consulta e impresion de acumulados de
ventas por forma de pago para un rango de fechas
dado. Impresion de la poliza diaria de ventas.
Consulta e impresion de ventas por empleado para
un rango de fechas definido por el usuario.
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ESTADIS Consulta e impresion de estadisticas de mercancia
vendida por rango de fechas a varios niveles:
acumulados por proveedor, por modelo corrida y
estadisticas a nivel detalle de color y talla.
ESPECIAL Consulta e impresion de retiros de efectivo por caja
diario o para un rango de fechas y de movimientos
por caja

INVENT Consulta e impresién de los articulos contenidos en
el archivo de inventario a varios niveles acumulados
por proveedor, por modelo corrida para un
proveedor determinado y consulta a nivel detalle de
color y talla para un proveedor definido por el

usuario. e
ARRAY Rutinas para controlar el desplegado de vectores
bidimensionales en pantalia. Esta es una rutina

general para el desplliegue de arreglos en una
pantalla de consuita (Browse).

RELREC Relacion de recepciones realizadas en el almacen
para un rango de fechas dado.
ESTCOMP Consulta e impresion de estadisticas de mercancia

recibida por rango de fechas y desagregada a varios
niveles: acumulados por proveedor, por modeio
corrida y estadisticas 2 nivel detalle de color y talla.

Tabla 5.10 Relacion de programas para modulo de reportes
generales

Rutinas generales que se utilizan en todos los modulos:

LOCKS.PRG |Control de bloqueos para actualizacion de archivos y
registros en entorno Multiusuario

PRT_GRAL Rutinas de wuso comun y utilerias. Control de
PRG mensajes en pantalla, Chequec estado de la
impresora. Formateo de fechas. Calendario en linea.
Control de menus. Constates y arreglos con valores
fijos

107




CAPITULO 6

IMPLANTACION



Irsspalisnstiscicin

ta implantacion consiste en la adaptacion del nuevo sistema en su
ambiente real de trabajo. El objetivo de esto es proporcionar un
producto confiable. sencillo y de alta calidad por medic del cual los
usuarios finales obtengan ios beneficios planeados.

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

En la etapa de mplantacién se reahzan actividades para el
funcionamiento del sistema como son: crear archivos iniciales,
capturar informacion, entregar manuales, preparar el equipo, realizar
pruebas piloto y poner en marcha e! sistema.

6.1 Preparacion del equipo.

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

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

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

La terminal dedicada incluye un lector éptico de codigo de barras, un
cajon para dinerc, y una impresora de remisiones.

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

En forma paratela, conforme se realizé la implantacion del sistema
se llevo a cabo 12 instalacion del egquipo necesario para la operacion
del sistema punto de venta hasta llegar a una instalacion completa
del hardware. como se muestra en ia figura 6.1.

Distribucion del hardware

GERENCIA \
DE TIENDA @’

CONTABILIDAD
Y TESORER!A

enion
ey tectstan

Enguetns
Reai00 ae
barras

REMISIONES Termnat srucags 3

Y PAGOS s ALMACEN

deccacs 3 O s icr e3 Regepaion

e mercancie

SALMDA

- ENT2ADA
CLIENTES TerTunat dedkcada N

CLIENTES

ENTRALA
MERCANC!A

Figura 6.1 Instalacion y distribucion del equipo.

6.2 Creacidn de archivos iniciales

La etapa de recopilacion del contenido y generacidon de archivos
iniciales para el sistema punto de venta involucrd la preparacion,
validacion y captura de datos para:
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El catalogo de articulos y precios.

El catalogo de proveedores.

La tabla de colores

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

La tabla de traduccion de coédigos EAN.

En virtud de Qque los recursos de computo propios de Ia
Comercializadora al momento de realizar fa implantacion se
limitaban a la utilizacion aislada de hojas de calculo y manejadores
de bases de datos, la oportunidad para realizar conversiones de
archivos fue practicamente nula. por lo que fue necesaria ia
colaboracion de tres capturistas dedicados con un promedico de
cuatro horas diarias durante tres semanas abocados a la captura de
un total aproximado de 6500 registros referentes a

los articulos,
proveedores, precios y colores.

Una vez finalizada la integracidon de estos archivos se procedid a
capturar los registros de traduccion de codigos EAN. basados en
listas proporcionadas por los proveedores que han adoptado la
practica comercial de etiquetar la mercancia con éste tipo de

codigos, la cual lega a representar hasta un 40% del inventario en
ios distintos almacenes.

La integracion de los datos relacionados con los clientes implico
aproximadamente la captura de 500 registros.. Existen otros archivos
como la tabla de bancos, la tabla de formas de pago, los datos
generales de los almacenes alternos, etc., giue debido a la reducida

cantidad de registros que tienen, fueron generados al momento de
realizar las pruebas piloto

En todos los casos y con objeto de evitar ia omision de registros se
implemento la practica de concentrar fa informacion a capturar en
lotes numerados y totalizados. La comparacion del numero de
registros capturados y sus totaies asociados contra los declarados

en cada lote constituye un meétodo sencillo y eficaz de asegurar la
exactitud de la captura.
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Al comenzar a capturar ila tabla de colores se detecto la presencia
de una gran cantidad de sindnimos en las descripciones de los
mismos, por lo que fue necesaro definur critenos para asociar varias
descripciones de color a una descripcidn unica, como ejemplo
tenemos la asignacion del color café para los colores carey. pardo,
fadrillo y chocolate. La adopcidn de dicho criterio se apoyd en la
determinacion de los colores mas vendidos a partir del analisis de
estadisticas de ventas por articulo

6.3 Capacitacion

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

experimentados, ya que necesitaran de una capacitacién
ligeramente diferente.

La capaciacion puede incluir desde:

« Demostraciones de cémo operar el equipo.

= Identificacion de los problemas para determinar si estos
son causados por el hardware o por el software y que
pasos lievar a cabo cuando ocurran.

e La operacion del sistema en si la captura y edicién de
datos, consultas, eliminacion de registros, etc.

« Mantenimiento del sistema.

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

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

corregir
oportunamente esas anomalias.
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La duracion de la capacitacion fue de dos semanas, para ello se
contd con la participacion del personal de las areas de ventas,
facturacion, almacen y contabiidad

Se presentd el sistema completo con fos archivo iniciales
completamente actualizados, esto con el fin de que tuvieran un
panorama general del sistema, posteriormente se les capacito de
acuerdo al area donde se desempenan

Dentro de la capacitacién se les hizo entrega del manual
operacional y se les indico la forma de consultario. Este manual
tiene el fin de proporcionar a los usuaros una herramienta con las
instrucciones basicas para que puedan hacer uso del sistema, ya
que por motivos de tiempo no se ha terminado el manuat del
usuario, a causa del detalle que imptica su eiaboracidn; sin
embargo, en este momento se esta elaborando dicho manual, el
cual debera orientar cuando sucedan situaciones no comunes Yy
para que sea rapida ila manera de localizar ia informacion requerida
por el usuario

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

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

La realizacion de pruebas piloto se hacen en ambiente real y con
ayuda de ios usuanos, para determinar el comportamiento dei
sistema. Tales pruebas son:

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

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

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

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

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

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

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

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

Para llevar a cabo dicha prueba, durante estas dos semanas. se
contd con la cotaboracidn de la mitad del personal de cada area
involucrada. a ia cual se capacitdo sin entorpecer las operaciones de
la Comercializadora. Se utilizd informacion real de tres dias, en que
se llevaron a cabo un volumen alto de operaciones Esto fue con el
proposito de comparar los resultados arrojados por el sistema y los
obtenidos de forma manual, lo que permitd detectar errores u
omisiones gque no se habian definido iniclalmente durante el analisis.
También se pudo medir el tiempo de ejecucion y la forma en que el
sisterma marieja archivos en ambiente muitiusuario.

Durante esta etapa de pruebas los usuarios desempenaron un papel
importante ya que colaboraron en ila carga de los datos de prueba
para la verificacion del sistema. Los usuarios no soio generaron las
transacciones normales, sino también datos con errores, esto
permitié probar virtualmente las posibles coimbinaciones de valores
requeridos por el sistema. Por ejemplo la validacion al introducir
datos erroneos en las pantallas de captura, es decir. introducir
caracteres alfanuméricos, cuando solo deben ser caracteres
numericos y viceversa. Estas pruebas sirven para determinar si el
sistema detecta estos posibles errores de captura y si los sefala
oportunamente al usuario.

Otras pruebas realizadas fueron la generacion de reportes y
consultas del sistema, con o que se encontrd, que hacia falta
informacion necesaria para los usuarios. O la presentacion de la
misma no coincidia con sus expectativas

En general no hubo problemas de gran consideracion. Una vez
corregidas las fallas al sistema. se procedidé a implementar la
seguridad al mismo.
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6.5 Seguridad

Todo sistema de informacion debe contar con ciertas medidas de

sequridad, ya que esto garantiza l1a integridad de los datos y una
operacion exitosa

El sistema punto de venta restringe sus operaciones de acuerdo al
tipo de usuario. permitiendo que se realicen consultas, capturas o
actualizaciones de acuerdo a su area de operacion

Cuando se da de ailta a un usuario o hace el administrador del
sistema, €1 es la persona encargada de asignarles el nivel de
aperacion que van a tener. En el manual de instalacidon que se vera
en el siguiente capituio se detallaran mediante un cuadro tias
operaciones que se pueden realizar por areas.

Otro aspecto importante dentro de las especificaciones de seguridad
que debe tener el sistema es considerar la pérdida de ta
informacion debido a fallas del equipo o desastres, por lo cual es
necesario tener siempre respaldada la informacion. Las politicas de
respaldos seran tratadas dentro del mantenimiento del sistema
punto de venta en el capitulo siguiente
Otra consideracion importante para mantener seguridad en la
informacion, es tener implementadas tas medidas necesarias para

proteger de virus al sistema: esta medidas seran tratadas dentro det
manual de instalacidon del sistema

6.6 Puesta en marcha

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

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

e Conversion directa. El sistema anterior se sustituye por ef
nuevo, obligando al usuario a “"gjercitar’ el nuevo sistema.
Desventaja: no hay otro sistema al cual recurrir en caso de
surgir dificultades con el nuevo.

e Enfoque piloto Se implanta una versidon de trabajo del
sistema en una parte de (a organizacién, (o cual
proporciona experiencia y prueba directa antes de ia
implantacion. Cuando e! sistema se ha probado en su
totalidad, se instala en toda la organizacidn, ya sea
completamente y de una sola vez (conversidén directa) o
en forma gradual (por etapas).

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

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

Puesta en marcha definitiva

Una vez realizadas de manera exitosa ias etapas de capacitacion y
pruebas, se “puso en marcha el sistema”, es decir, se realizo ia

- implantacion definitiva de éste en su medio real de trabajo. La

instalacion definitiva se realizd tanto en los aimacenes matriz como
en los alternos, mediante una conversion directa, la cuali se lievo a
cabo solamente en un dia, con lo que se obligdo a los usuarios a
utilizar y “ejercitar’ el nuevo sistema y se procedio a etiquetar la
mercancia que aun no lo estaba, de manera gradual.

Hasta este punto, los usuarios estan ya familiarizados con el equipo,
periféricos (impresoras, codigo de barras, etc.) y con la operacion
del sistema. sin embargo, el problema que se presentd fue la

Lo
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resistencia al cambio, ya que los usuarios temen que ei sistema
falle y no sepan como actuar en una situacion de ese tipo.

Aun debemos llevar un controt manual dei inventario fisico, con el fin
de determmar el grado de confiabilidad del sistema.

Revisién

Al ser implantado el sistema. debe llevarse a cabo su revisién, tanto
por los usuarios como por los analistas, para determinar qué tan
bien esta funcionando, si cumplié las expectativas, si es facil de
usar, como ha sido aceptado, cudies ajustes son necesarios y
donde. Esto es, se debe recabar informacidon para el mantenimiento
del sistema, ademas de poder comparar su funcionamiento con el
sistema anterior.

Los tiempos y las operaciones que se presentan en la siguiente
tabla de comparacion entre el sistema automatico actual y las
operaciones de cobro con remistones realizados con anterioridad,
en la Comercializadora, estan referidas a la tarea de remisionar y
facturar un pedido mayorista promedio de 18 modelos diferentes de
calzado y un total de 100 unidades

El tiempo requerido para ésta operacion puede legar a
incrementarse si aumenta |la variedad de modelos por ilocalizar en
tas listas de precios, lo cua! puede llegar a presentarse por ias
eventuales ventas de menudeo y también aumenta durante el
periodo en el que una nueva cajera se habitiua al manejo de los

precios

Como ya se ha dicho una de las principales operaciones es ia
facturacion, en la siguiente tabla se muestran los puntos a
considerar, asi como el tiempo en que se realizaban.
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Sistema Anterior Tiempo Sistema Actual Tiempo
{min.) {min.)
« Clasificacion y conteo de
ta mercancia. Registro en la
« Elaboracion de la terminal punto de
remision. venta de los datos
- Busqueda de los precios del cliente y pase
en las listas. de la mercancia
- Contabilizacion de totales frente al lector
vy subotales S optico. 1
Recibir pago en
Recibir pago en efectivo 1 efectivo 1
Elaborar documento de imprirnir documento
credito. 4 de credito. 2
Imprirnir remision. .25
Impresion de
Etaboracion de la factura a factura si el cliente
solicitud del cliente. 3 asi lo necesita .25
Total 14 Total 4.5

Con el sistema actual se tienen en cualquier momento listas de
precios actualizadas, ya que de existir cuatjuier modificacion a los
precios, fa informacion fluye de manera casi inmediata a través de la
red; con el sistema anterior cabia la posibilidad de reatizar
operaciones con precios atrasados en virtud de que las listas de
precios no llegaban rapidamente.

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

Otras de las operaciones basicas de la Comercializadora son el
corte de caja, fa generacion de reportes estadisticos y la toma del
inventario fisico, para cada una de éstas tarea se realizaron
comparaciones con el sistema anterior arrojando los resultados que
se ilustra en la siguiente tabla.
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Operacion Sistema Anterior Sistema actual
_Tiempo (min.) Tiempo (min.)
Toma de inventano fisico 720 360
Corte de Caja 16.5 65
Generacion de reportes
estadisticos 90 A 8

Ei tiempo gque se presenta en ia tabia para el corte de caja es
ndependiente si ia caja cuadra o no. Anteriormente cuando habia
diferencias y no cuadraban las cajas tenian la necesidad de revisar
nuevamente los documento y cotejarios contra el efectivo para
encontrar tas diferencias, actualmente el sistema puede emitir un
reporte de movimientos con el cual pueden verificar en él las
diferencias, simplificando considerablemente las ésta labor.

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

Los codigos erroneos.

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

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

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

Todo esto permite a la Comercializadora corregir cualquier
problema. Otro aspecto de ésta operacion es para dar validez y
certificar a los estados financieros requeridos por el fisco.

Lo
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Los tiempas presentados en la tabla para la generacion de reportes
estadisticos fueron tomados con un reporte para 60 modelos
diferentes de varios proveedores durante un trimestre, ya que es el
mas significativo. i
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MANTENIMIENTO
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7.1 Mantenimiento

El mantenimiento es el proceso de modificar un programa o archivo
una vez qgue este sea implantado con el fin de mejorario. E!
mantenimiento se llevara a cabo durante la vida util del sistema.

Existen tres tipos de mantenimiento, estos son:

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

e Mantenimiento correctivo: Es la correccion de efrores del
sistema no descubiertos. En el futuro realizaremos un
mantenimiento corrective al sistema punto de venta para
rectificar los errores que se pudieran presentar durante su
funcionamiento. Un tipo de error puede ser problemas de
redondeo, otro puede ser la deteccidn de datos no inciuidos
en la impresion de reportes, etc.

Uno de los problemas que se presentaron después de la
impiantacion fue la impresidon incorrecta de las ieyendas del
pagare, ya que presentaban ambigliedades en los términos
legaies, lo cual podria acarrearle problemas a la
Comercializadora. Otro problema que se presentd fue no
incluir mensajes indicativos de que ur proceso largo se esta
llevando a cabo, esto ocasiono incertidumbre en los usuarios,
al no saber si estaba funcionando correctamente el sistema.

e Mantenimiento preventivo: Se realizara para evitar que
surjan dificultades al operar el sistema en forma regular. Esto
implica hacer cambios al software, que por si mismos no
mejoran el desempeno, pero provocan que las actividades
futuras de mantenimiento sean mas faciles de llevar a cabo.

21




Masiteaniriicnse

Por ejempio, los archivos de las operaciones diarias, una vez
concentrada su informacion, se depuraran con el fin de
optimizar el espacio er. disco cada dos afos, esto nos
liberara aproximadamente 200 Mb del disco deli servidor de 1a

red.

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

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

disco duro de la red

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

7.2 Manual de instalacion

Se dispondra de un manual de instalacion que servira como guia
para configurar una nueva estacioén de trabajo, de acuerdo al area
para la que estara destinada.

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

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




Alasrtesnsariicarter

Contenido del
autoexec. bat

Explicacion

PATH ANDOS;
A\N4O3COM.RED

Directorios de busqueda

Prompt $P$G

SET NWLANGUAGE =
ENGLISH

Variable de entorno de NetWare

SET CLIPPER=//F:45

No. maximo arch. abiertos en Clipper

ANDOS\SHARE .EXE

Comparticion de archivos

CD\SOFTCCM Directorio deil software para el lector dptico
LH SOFTCOM Activacion del tector optico
LSL Actua como un tipo de interruptor para redingir

ta informacién de la red de diferentes
protocolos entrte la LAN vy el software
apropiado de la red (Link Suppon Layer).

3CS509.COM

Sirve para conirolar la tarjeta de la red y
funciona como conex:on entre e! software de
fa estacion y los coriponentes fisicos de la
red. Se le conoca como Multiple Link Interface
Oriver(MLID), que significa que puede aceptar
informacion de ia red en cualquier protocoio
de comunicacior..

IPXOD! /A Protocolo de comunicacion que se asegura
que dos dispositivos usan el mismo protocoio.
puedan comunizarse por usar “el mismo
lenguaje”. funciona de acuerdo con tas
especificaciocnes ODI

VLM Es el punto de conexi¢n entre el software local
y los servicios de la red y hace la
comunicacion entre ellos posibie

CD)©

E

LOGIN CAJAB

Usuario especifico que va a entrar a ia red

Tabla 7.1 Contenido del autoexec.bat ce cada estacidn de trabajo

para el area de cajas.

El administrador de la red debera dair de alta el usuario y sus
accesos al sistema, para que se proporcione a la persona que esta
instalando la estacion la clave del usuar o, para elio se auxiliara de
la tabla 7.2.




Asastecnsisneicato

Instalacion del antivirus

Para tener seguridad en cuanto a que No se contamine de aigun
virus que pueda danar la informacion del sisterna se instaio el
antivirus Mc Afee ver 2.2.11 en el servidor. En el momento que se
enciende cualquier estacion dejara residaente el antivirus, para ello
se configura dentro del archive autoexec.bat, agregando la siguiente
linea:

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

Creacion de directorios

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

SPVCC

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

CAJA(N)

Es el subdirectorio del modulo de caja, en &l se
encuentran las bases de datos, los indices y el
ejecutable de este moduio. Desde raiz van a
colgar n directorios de acuerdo con el rumero
de cajas que tenga el almaceén.

BASES

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

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

MCATAL

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

MCOMP

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

MTRANSF

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

MCATRAD

Es el subdirectorio en ef que se encuentran ios
archivos para el mmodulo que se realiza Ila
traducciéon de codigos.

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

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

7.3 Manualil de Operacion

Ei objetivo de! manual de operacion es el brindar un panorama
genera! de los modulos que integran al sistema punto de venta para
que ei personal involucrado con su manejo pueda familiarizarse de
manera casi inmediata con las labores de emisidn de reportes,
consulta, captura y actualizacion de informacion relacionagas con su
operacion habitual.

El sistema cuenta con diez mddulos integrados como se muestra en
ta siguiente figura:

CATALOGO DE ARTICULOS Y PRECIOS
REGISTRO Y CONTROL DE VENTAS
- MODULO DE CAJAS
« CONTROL DE CREDITO
« MODULO DE FACURACION
f.... = CONSULTA DE TABLA DE EMPLEADOS!
CONTROL DE ALMACENES
: i - MODULO DE COMPRAS
; - CONTROL DE TRANSFERENCIAS
; - MODULO DE DEVOLUCIONES
i - TRADUCCION DE CODIGOS

REPORTES GENERALES

« SISTEMA PUNTO DE VENTA

B "Figura 7.1 Madulos del sistema
El contenido del presente manual esta dirigido principaimente al
personal de supervision operativa que labora en los diferentes

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

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

esta tesis.

E! usuario debe tener los conocimientos basicos acerca del manejo
de una computadora personal, sobre 2| sistema operativo y debe
estar capacitado sobre el flujo de Ila operacion de Ia
Comercializadora.

7.3.1 Teclas rapidas (Hot Keys)

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

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

<F2> Ayudas y consultas de catalogos
y tablas.
<F5> Calculadora / Baja de Clientes *.
<F6> Calendario.
<Flecha> Indica que podemos usar las flechas

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

<Enter> Ejecutar * .

<Insert> Insertar .

<Esc> Salir.
Notas:

Estas opciones sélo existen en deterrminadas pantalias del
sistema.
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7.3.2 Acceso al sistema

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

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

red para el uso exclusivo del sistema punto de venta

— COMERCIALIZADORA

Sistoma Puntn de Venta para la comercializacion
ds Calxado.

MENU PRINCIPAL DE APLICAC FONES

-> Catalogn de
> Regintro u €
> Comtent At

«
> Rep

Uareion:

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

MODULOS DEL SISTEMA

[ruamon oa | smags | Moduio de '::\:r:ll‘:e?:m'ol:‘n?n \:eau::.u- Faral =nu.[ B Se (TR At e Reboner |
T i anicuion cwias = | e tacture ompre v comgoy G
mom 2K T XX XX ] L ;
Zeeres G _*._x ; : i . L l ,
| famen 1 X I | X | L [
e | 25 ><_rX PR XX XX
Py | D€ > | >X | X X !
s, 2% i >< X 1 XX
e < | ) > | X | X
Comannose | o | b >< >XX | X
srm | 5K > ><
.5 > >< |
Suecemn | DK | > HKIX XXX
x = Acceso
Tabla 7.2 Accesos a los médulos det sistema para los usuarios de la
red.

7.3.3 Consulta de informacién y manejo de
pantallas

Practicamente todos los modulos del sistema punto de venta hacen
uso de una clase de tablas para consultar informacidon, similares a
la que se muestra en la figura 7.3, las cuales son utilizadas para
visualizar el contenido y eventualmerte actualizar ciertos datos
propios de varios archivos del sistema, tales como el catalogo de
clientes, la tabla de aimacenes, el archivo histérico de pedidos o,
como en el caso de ia citada figura, para dar mantenimiento a los
catalogos de articulos y precios.
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Al utilizar esta clase de tablas para consulta, los usuarios pueden
navegar dentro de la misma en busqueda de los datos requeridos
haciendo uso de las teclas para movimiento: flecha arriba. flecha
abajo. avance pagna. imicio fin. etc. Dentro de l1a tabla cada renglon
representa un registro de un archivo determinado, el cual a su vez.
puede llegar a contener datos relacionados con un chente, un
almaceén. un pedido o, como en el ejemplo que nos ocupa, un
modelio con su correspondiente corrnda los cuales son las entidades
apropiadas para controlar las descripciones y {os precios del calzado
en virtud de que las variaciones en el precio de compra del mismo
normaimente se presentan a nivel modelo-corrida

Por lo general cada tabla puede llegar a poseer mas columnas de
las que es posible mostrar a un tiempo dentro de la pantalia, las
cuales contienen mformacicn adicional propia de las entidades que
muestran. Dichas columnas pueden ser accesadas con solo tratar
de sobrepasar locs bordes laterales de la tabla usande las teclas de
movimiento, gracias a que, este tipo de herramienta de consulta
tiene la capacidad de controlar automaticamente el despiazamiento
tateral de los datos por ella contenidos

Vie 88-11—96 14:56 COMERC 1AL 1 ZADORA
MANTENINIENTO ARTICULOS CONSULTAS, MODIFICACIONES ¥ AaLTas

CUD]GO DESC-RIPCION DEL HODELO LINITES HUR VAR PHREC IO~ AURENTO
NUMERO ¥ NONB CORR IDA COL (i MaYORED  MENUDEO
Panan IIIL nExLeo n. Prannn
BILLY - * | 2%
BILLY E E
KE 1KO
CISNE
TOPAZ
TOPAZ
TOPAZ

GGER
Ordonady por l,udh'u A Art icailo
1, : )

<Esc> Terminar <05 Cambia Ordes du lus Datos T Conuele Descripon
<A> Alta Prods <C> UYountana Colores P> Uontana Fooueesd AT> Atributon
<Barxra Espaciadora)> Huxquedas <> Modif ica Precios
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Es conveniente hacer notar que dentro de la pantalla que nos ha
servido como ejemplo durante el desarrollo de este apartado puede
observarse una clara distincion entre la parte de datos generales. el
area de trabajo y el area de funciones las cuales definen un formato
estandar utilizado por la mayoria de las pantallas del sistema, el cual
se caracteriza por los siguientes lineamentos:

- Datos generales: Ocupa los primeros tres renglones de cada
pantalla. En el primer reng!on, a la ii:quierda, aparecen la fecha y
la hora, al centro y a la derecha se muestran invariablemente, el
nombre de la empresa y el nombre del almacén en ia que corre
cada aplicacion. En el segundo rengldn, al centro siempre
aparece el titulo de la pantalla y en alguno de los extremos el
maodulo al que pertenece.

e Area de trabafo. Queda libre para desplegar la informacion
propia de cada aplicacion.

e Area de funciones: Contiene las insirucciones y mensajes que el
usuario pueda llegar a necesitar para realizar las diferentes
operaciones de consulta y mantenimiento de la informacion
propias de cada maodulo.

7.3.4 Captura de datos

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

En la figura 7.4 se ilustra una pantalla para captura y validacién de
codigos de articulos similar a la utilizada por todos aquellos
procesos del sistema que implican movimiento de mercancia, como
son las transferencias entre almacenes, las devoluciones del cliente,
la captura de remisiones, etc. En ella podemos distinguir un area
dedicada al desplegado por medio de renglones con
desplazamiento vertical, de los codiges jque han sido aceptados por
el sistema o, en su defecto, usada para desplegar mensajes
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indicativos de algun tipo de error ocurrido durante la identificacion o
validacion en linea de los citados codigos, asi como para indicar las
posibles causas de dicho error. Se observa tambien una seccion
dedicada a mostrar las teclas utihzadas para activar ventanas de
ayuda en linea (area de funciones)., las cuales pueden ser para
realizar consuitas al catatogo de articulos y precios, a un calendario
a partir de la fecha actual o a wuna calculadora para reahzar
operacionas aritmeticas, etc
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Figura 7.4 Pantalia general para captura de codigos perteneciente al
modulo de cajas

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

La pantalla para la captura de parametros y observaciones, como
las que se muestra en la figura 7.5, alternan areas de captura
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destinadas a recibir dnicamente algun tipo de coédigo, como puede
ser: la clave de aigun almacén. una clave para identificar conceptos
de pago. el codigo de proveedor, requerido para levantar un pedido,
etc., con areas para capturar cantidades numeéricas 1 observaciones
propias de una operacion especifica como por ejemplo, el cobro de
una nota, el abono a un documento de crédito y tantos otros cuyo
contenido depende de los criterios administrativos que rigen las
diversas operaciones comerciales.

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

COMERC TAL 12ADORA ALHACEN MATRIZ
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Foobe Am t:a\ptx!

o

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

En la figura 7.6 se muestra el menu principal del moédulo de reportes
generales en el cual se concentran locs reportes relacionados con las
ventas diarias. la recepcion de mercancia en almaceén y la consulta
de existencias

COMERC 1AL IZADORA
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Eoitad daid 1o A Germtar e

Figura 7.6 Menu principal de! médulo de reportes generales.

La mayoria de ics reportes incluidos en este mddulo cuentan con
una pantalla de consulta que permite visualizar y eventuaimente
modificar el orden de la informacion antes de emitir el reporte
mpreso. En la tabla 7.3 se incluye un relacién de los reportes
propios del modulo especificando si poseen pantalla de consulta
asociada.

REPORTE INCLUYE
PANTALLA

Relacioén totalizada de ventas por forma de pago para un St

rango de fechas

« Diario

e Acumulado semanal
+ Acumulado por rango de fechas
« Acumuiado mensual
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NO

I

impresion de la poliza diaria de ventas

St

Estadisticas de mercancia vendida por rango de fechas a
varios niveles

= Nivel proveedor

« Nivel modelo-corrida {

« Nivel color y talla
Para cada nivel la informacioén puede ser ordenada por importe,

pares_vendidos o codigo det articulo

S!

Reportes del inventario a varios niveles

« Nivel proveedor

« Nivel modelo-corrida

= Nivel color y talla

Para cada nivel i1a informacién puede ser ordenada por

importe de venta,
cantidad de pares o codigo del articulo

Si

ventas por empleado por rango de fechas y rango de niamero

de empleado
« Por orden alfabético
= Por total de pares vendidos

= Por importe total
Relacion de recepciones en almacén por rango de fecha
ordenada por:

« Proveedor

« Fecha probable de pago

= Importe

« Fecha de recepcion en almacen

« Folio de pedido al que _corresponde

St

Estadisticas de mercancia recibida por rango de fechas a

varios niveles

« Nivel proveedor

e Nivel modelo-corrida

« Nivel color y talla

Para cada nivel la informacion puede ser orcenada por
importe, pares

recibidos o codigo de articulo

NO

Listados de operaciones por corte de caja (Checar corte)

Si

Reilacion totalizada de retiros de efectivo por rango de

fechas.

e Diario

s Acumulado por rango de fechas

Ordenado por caja. importe, fecha y hora., persona quien recibe

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

COMERC 1AL 1ZADORA
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Figura 7 7 Captura de parametros para un reporte.

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

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

Se denominan como proceseos especiales o procesos de
actualizacidn propios del sistema punto de venta a todas aquellas
rutinas de procesamiento automatico de informacion que implican {a
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actualizacion tanto de archivos historicos como de archivos de
saldos, por ejempio, los archivos estadisticos de mercancia vendida,
el archivo de movimientos de crédito (saldos de crédito), el de
operaciones dianas de venta etc. se actualizan durante los
procesos tales como el corte de cajas. el cobro de rermusiones, la
recepcion de mercancia en almacen. el registro de transferencias y
en general todos aquellos procesos que impiican la impresion de
algun tipo de comprobante
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Figura 7.8 Descarga al inventario.

£n fa figura 7.8 tenemos una pantalla de un proceso de
actualizacion al archivo de saldos de existencias del inventario por
recepcion de mercancia en aimacen.

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

De acuerdo con la filosofia que siguen los sistemas punto de venta,
que es recolectar informacién en linea en el momento del evento,
se obtuvo como resultado un sistema que se encuentra trabajando

actualmente en forma satisfactoria

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

Con la operacién del sistema en la Comercializadora se tiene:

e Un mayor control de! producto, ya que con el uso del
codigo de barras se ilogra un control unitario del calzado,
es decir, se registra y anailiza ia informacidon de cada
articulo codificado, para cuantificar tanto las salidas como
de las entradas al almaceén, por lo tanto se tiene un
inventario mas preciso

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

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

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

Las ventas se vieron incrementadas.

El trabajo manual disminuyd considerablemente,
mejorando las tareas administrativas y,

Con la ayuda del sistema punto de venta se mejord la
calidad de los servicios que la Comercializadora brinda a

sus clientes.
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De esta manera se da cumpiimiento a los objetivos planteados para
el desarrollo de este trabajo, permitiendo, ademas, que Ila
Comercializadora compita ventajosamente con otras empresas
similares dedicadas a la distribucidn de calzado sin quedar al
margen de los cambios tecnoldgicos actuales.

E! sistema resultante cumple con todos fos requerimientos y
especificaciones detectados durante el analisis del sistema.

Con el sistema que se tiene trabajando se dejd la estructura para
poder crecer. ya que esta preparado para que en un futuro se
instale, por ejemplo, el moadulo de cuentas por pagar. Ademas se
pueden hacer adecuaciones para mejorar su funcionamiento, como
en el momento que exista una diferencia entre el precio del pedido y
el precio de la mercancia recibida. que haga automaticamente la
actualizacion de precios 0 que cuando se elabore una remision
tenga acceso al catalogo de ciientes

Durante el desarrolio del sistema punto de venta se pudieron aplicar
los conocimientos adquiridos a lo large de la carrera, teniendo
ademas la oportunidad de incrementarlos.
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Apéndice A Estructuras de las bases de datos

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

Diccionario de Datos

TABLA DE PROVEEDORES
BASE SPVCC\BASES\CAPROV
INDICES KCPRVY = CVE_PROV
KCPRVZ2 = 1D_PROV

No. | Nombre Ti; Descripcion
CVE_PROV, c 3 Clave do proveedor
O_PROV c ientheador ¢ corio) del
3 D _MARCH1 [<] dor r de marca
4 D_MARC2 (< do marca
D_MARG3 [=] de marca 3
D_MARCa c dentilicador de marca 4
O_MARCS c de marca S
D_MARCE C dentificador de marca 6
DG_RSOCIAL T 50 Razo6n _sociat det proveedor,
o DG _CALLENGD C 39 Calle y numero
1 DG _COLONIA Cc 25 Colonia
2 DG_CIUDAD c25 Ciudad
E DS_ESTADO c 20 Estado
4 DG_RFC €16 Rogisiro Tadernl de cotinbuyentes
DG _LADA < Lada
DG_TELEF S Teiolona t
DG _TELEF2 [+ Tetaiono 2
DG _TELEFS [+ Telotono 3
3] DG _FAX < Numero de fax
DG _cP c Codigo postal
DG_CARGO1T c25 Puosio 1 Persona encargada ge atender
DG_CONTACT €30 1 on de atender
23 DG_CARGOZ c 25 Puesto 2_Persona encargada de atender pedi
24 DG _CONTAC?2 c 30 Nombre 2. Persona en:argada de atenderpedi
25 MT_PRE N7.2 Porceniaje modificacion temporal do precia
26 MTP Logico Bandera modificacion temporal de precio
27 ACTIVA_MTP €1z Fecha hora activacion de la modificacion femporai_precio
28 DESACT _MTP C 12 Facha hora i de la modificacién temp._precio.
25 COND_PAGO C 20 Condiciones de pago
30 PLAZO_PAGO N 3 Plazo de pago (en dias)
a3 D_COMP % D; de compra
24 D_COMP: D: de compra 2
35 D_COmP. 1l de compra 3
26 D_COMPA4 . Descuent de compra 4
37 ACTD_ESP Logico Bandero activacion d t il de compea
38 J_PEDID c2 Tipo de detalle al que 1.0 maneja el pedido
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TABLA DE PRODUCTOS
BASE SPVCC\BASES\CAPROD
INDICES KCPRO1 = CVE_PROV ~» CVE_MOD + TINF
KCPRO2 = CVE_PROV +» CVE_MOD
KCPRQO3 = CVE_PROV +» DESCNUM

No. | Nombre Tipo Descripcion
CVE _PROV c 3 Clave de_govaador
F: CVE_MOD c 3 Clave de modaio,
OESCNUIM =) Descripeion oumencs aol modeio
a4 DESCCAR C 20 Descrniporon caracter del modelo
S TINF < 2 Lunie intenor de corada
8 TSUP, c 3 Limite supenor de cornaa
7 NCOL N2 Numero do colores por monel:
8 VARPRECOL Logico, Bandeara Variacion de peecio u nivel coior
a MARCA c 1 Ciave alnibuto de marca del proveedaor
10 PREC_8AS 2 Precio base (de rmayoristay
K] AUM_DES 2 Precio menudea (porcaniaje nurmenty precio buse)
1z PRECIO_FAB X Precio de fabrica
13 D_COMR1 K Descuantc de compra 1
4 D _compz N Descuento de compra 2
S, O _CcomP3 NS52 Descuento de compra 3
8 D _COomP4 NS.2 Descuento de compra 4
7 ORIGEN [=] Alributo ongen del calzada
8 GIRO, c Atributo giro del producia
9 TIPO [ Alributo lipo de calzado
O MATER c?2 Atributo materiat
1 USUAR c2 Alribuio po da usuano
) LINEA (=] Alribuio hnen de calzaco
TABLA DE COLORES
BASE SPVCCBASES\CACOL
INDICE KCCOL1 = CVE_PROV + CVE_MOD + TINF + CVE_COL
No. [ Nombre Tipo Descripcion
CVE PROV C Clave de provecdor
2 CVE_MOD C Clave de maodelo
3 TINF C Limite infetior de cornda
< CVE COL [o] Clave do color
COLOR Ci2 Desccipcion de color
PREC_BAS X Precio base (de_mayansia)
AUM DES R Precio manudeo (porceniaje aumento precio Base)
PRECIO FAB R Precio de fabrica
5 O_comP1 N o to de compra 1
[} D _compP2 A D to de 2
1 O _ComP3 de nipra 3
2__| O _compa Doscuenio de compra 4
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TABLA DE TRADUCCION DE CODIGOS

BASE SPVCC'BASES\CATRAD
tNDICE CTRAD = C_PROV
[ No. | Nombre [[fipo | Descripcién 1
1 { C_PROV Tc 13 { Cadigo EAN det proveedaor 1
| 2 CODIGO 1c12 | Cadige catalogo de aniculos i
TABLA DE DESCRIPCION DE COLORES
SE SPVCC BASES\TABLACOL
INDICES ALFACOL = DESCOL
CLAVCOL = CVE_COL
| No. lombre 1 Tipo | Descripcion 1
i CVECOL 1c 2 1

Clave de color

2 DESCOL

| X<E¥] | Descopcion dei calor

TABLA HISTORICO DE MODIFICACIONES AL CATALOGO DE ART. ¥ PRECIOS

BASE SPVCCWMCATALHISTPREC
INIDICES HISTMODE = CVE_PROV + CVE_MOD + TINF
HISTFECH = CVE_; PROV + CVE_| _FAOD + TINF + FECHA
HISTTIPO = CVE_| PORV + CVE_ WOD « TINF + TIPO_MOQODIF
. | Nombre Tipo Descripcion
CVE_PROV c 3 Clave de proveedor,
2 CVE_MO0D €3 Clave de modelo
TINF c_ 3 Limie inferior de corriga
4 CVE_COL [ol5] Clave de color
PREC_BAS N Precio base (mayoreo
AUM_DES N Porcentate aumento pracio menudog
PRECIO_FAB N Precio de fabnca
D_COMP1 N Descuemo da compra
5 D_COMP2 N O. de compra 2
5 O_coMP3 N Descuento de compra 3
k] D_COMP4a N to de compra 3
2 FECHA c Fecha det moviminelo
3 TiIPO_MODIF c Tipo de_modificacion

TABLA DE ATRIBUTOS

BASE SPVCCBASESWTRIBUTO
No. | Nombre Tipo Descripcion
ATRIBUTO C 10 Tipo de alributo
CVE_ATR (=] Clave del atributo
DESCRIPCIO cas Descripcion del atbut )

TABLA TIPOS DE COMPRA

BASE SPVYCCWMCOMPA\TTCOMP

INDICE KTTCOMP = CV_TCOMP
No. [ Nombre | Tipo | Descripcion 3
1 CV_TCOMP ic 2 [ Clave tipo de compra )|
2 DESC_TC 1 c2s )|

Descripcion tipo de comnpra
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TABLA HISTORICO DE ORDENES DE COMPRA
BASE SPVCCWCOMP\CTORDC

INDICES

KCTORD1 = FOL_ORDC

KCTORD2 = CVE_PROV « FE_ENTREGA

KCTORD3 = ESTAT + CVE_PROV
KCTORD4 = ESTAT
KCTORDS = FE_ENTREGA

No. | Nornbre | Tipo Descripcion

1 FOL ORDC C 10

) FE ENTREGA E=E) : o

3 FE_AUTORIZ ) Focha do

a FE_CAPTURA I'ce Fetha de

5 FE _CIERRE (S Fochay de

) FE ULTMOD _ [ © 13 | Feoha y hora ulhma modificacion

v ESTAT Tl Eqtatus_dnl pedia

5 QUIEN_AUT C 30 Nombie: el o

] AUTORIZ N Bincloen pedidn

10 CV_TCOMP c 2 Ciuves de tipo de_compra -

1 CVE PROV c 3 Clave do proveeder

12 CV_EFAC c 2 Clave empt 1 a fuciurar

EE) CTVE _ALM (o] Cluve de alncen de entroga

1 T _PEDRID _J< 2 Clave tipo e predidn,

15 COND_PAGD C 20 Desonpcion condelones de pago

16 PLAZO PAGO N 3 Dias plaze de pago

17 TRPART N Total paridas del pedida

8 TUNID TS Total umdadss padidas,

19 UNID_REC N Total umdades recibic

20 OT _PFAB N 972

21 OF DESC N 8.0

22 TOT WA 9 8.2

33 TOT_IMPTE N 9.2 Importe Wt

24 ALD_Fitd o Saldo final unrlade Goibigas

OLICITUD c 8 Fouo do soheitudg asuciadn al pedido

TABLA HISTORICO DE PARTIODAS POR ORDEN DE COMPRA
AS SPVYCCWCOMP.CDORIC
{HIDICE KCDORDY = FOL_DRIG » CVE_PROV + CVE_MOD + TINF +
VE_COL
Nombre Tipo Descripcion
FOL ORDC c 10 Folio del pedido .
2 N_PART N 3 Numero de partida
ESTAT c 2 Ciave do_esiatus
a FE _CAPTURA C 8 Fecha de caplura
5 FE_ULTMOD c 13 Fechay haora ultmma modificacion
& CVE PROV c 3 Clave dcl proveaedor
7 CVE_ MOD c_3 Clave doil modolo
8 CVE_COL c 2 Ciave det color
9 DESCMOD C 25 Descnpe:an del modelo
0| DESCCOL c iz Descrpcion dei colar
hj LINEA c 2 Clave atnbulo de linea
2 TINF C 3 Limite intanor de cormda
E] TSUD, < 3 il supenor de comda

l
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4| TUNID N T olal umdudos pedidas por_partida
5 | TUNID_REC N Total unidudes rocibndus por partida
6 | PRECIO_FAB N B2 Procio uniann da fabrica
7 | DESC Ui N 7.2 [+ unitario de compra
& | SALD FIN N Suldo final unitdadas reciodas
9| Too N Vector de pares por taila pedidos
20 | 105 N ~La Vaniacion de talla se da
I T30 ™ Zada medio numero y se restringe 1
22, T15 N 5 a unmaximo de veinte tallas por corrida

35 T8O

36 785 N
37 195

38 795

3g O_COmMPI

ap O_COMPZ

41 O_COMP3

a2z O_COMP4 | Prcentye descuento de compra 4

a3 ROOC Vectar de pares por talla recitidos

44 ROS — - Lo Variacion de talla se da

45 R1G cada medjo nimero y se [estringe

46 RIS a un maxtrmo de veinte tallas por carrida
} 59 Ra0
|60 | R85 —

&1 RO

52 R95

TABLA HISTORICO DE RECEPCIONES DE MERCANCIA EN ALMACEN

BASE SPVCCMCOMPCTRECER
INDICES KCTRECT = FOL_ENT
KCTRECZ2 = FOUL_ORDC » FOL_ENT
KCTREC3 = CVE_PROV + FE_REIEP
KCTREC4 = CVE_TCOMP ~ CVE_PROV + FE_RECEP
KCTRECS = FE_RECEP + GVE_PROV
No. | Nombre Tipo Descripciéon
FOL_ENT c3 Folio do entrada al alm acen
FOL_ORDC [S) Folig def pedida_al gue cor
NO FACT < 10 Numero de factura del_droveedor
4 OESCAR t 1 Barndera dol actualizac,on al inventana
FE _RECEP c 8 Focha de recepcion
FE_ULTMOD c3 Fecha y hora de ultima modificacion
FE_PPAGO c 8 Focha probabio de pago
FE_CAPT C 8 Focha de capttira de 12 recepeion
cv_Tcome c =z Ciavo de ipo ds compra
10| CVE_PROV c 3 Clave do proveedor
11 CONC_PAGO, < 30 Daescripcion condigione s de pago
12 PLAZO PAGO N 3 Dias ptazo de jage
13| CV_EFAC c 2 Clave de etnpe 154 a facurar
14 CVE_ALM ic = Clave de almarcen de eatrega
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RESP RECEP C 25 Nombre del ble de 13
OBSERV C 30 Ol i age trada ot almacon

7 PART N otal de partidas de la 5
TUNID PED. otal de

=] TUNID REC otal de u

0 oOT _PFAB 10,2 otal \/mpore de fabrnca

il OY DESC 9,2 ota! de fabnca

2 [} VA 9.2 LV.A total

3 (=) IMPTE N10.2 imporne talal de ta recapcion

TABLA HISTORICO DE PARTIDAS POR RECEPCION

BASE SPVCCWMCOMP\CODRECEP
INDICES KCDREC! = FOL_ENT + CVE_PROV » CVE_MOD + TINF +
CVE_COL
KCDREC2 = FE_RECEP + CVE_PROV » CVE_MOD + TINF
CVE_COL
Nombre Tipo Descripcion
FOL_ENT C 8 Folio de entrada al almacen
FOL_ORDC c 10 Folio del pedido al que corfesponde
ADP L 1 Bandera de on saldos de pedidos
4 ADY L1 de act inventario
ADE L1 Bandera de acion estadistica de comp,
[ N_PART 3 Numero de pacida
FE_RECEP c 8 Fecha de recepcion
FE_ULTMOD C 13 Fecha y hara aitima n
PROV C 3 Clave de proveedor
10 MOD < 3 Clave de modelo
i1 CoL c 2 Clave de color
12 CMOD C 25 Descripcian de modelo
13 CCOL. c1z Descripcion de color
4 NEA c Clave antibulo de linea
NE c Limite infesior de cornga
TSUP c Limile superior de corrida
TUNID N Total de uni v por paruda
PRECIO_FAB N 82 Precio unilano de fabrica
2] DESC_UNI N 7.2 Descuento unitario de fabrica
0 TO0 N Vectar de pares por talla.
21 TO5 N -LaVariacian de talla se da
2 T10 N cada medio numero y se restringe
3 15 N a un maximo de veinte tallas por corrida
36
37
| 28
39
40 X i de compra
4t N5, Porcenta o de compra
a2 1o da F
43 Paicentaje descuento de compra
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TABLA DE DESCRIPCIONES DE ESTATUS

SE SPVYCCWMCOMPTESTAT
INDICE KTESTAT = ESTAT
[No. [ Nombre | Tipo | Descripcion
[ ) { ESTAT c 2 { Clave ae estatus
{2z __lEesTaTus {cas { Descnpcion det estatus 1
TABLA HISTORICO DE SOLICITUDES DE COMPRA
BASE SPVYCCMCOMPISOLCOMP
No. | Nombre Tipo Descripcion
1 FOLIC SOt c_ B Follo de ta solicitud cuthipra
2 CVE PROV c 3 Clave de p,ovesdaor
3 F_ing c 8 Feaha micial busqueda de oifras
4 F_FItd c 8 Facha finai b de cifras
5 P_INCV N 62 Incremento sobfe verta a (9%)
6 NOMB_50LIC c 25 Nombra de quien soheda
7 FECHA CAP < 13 Fecha y hora de captura
TABLA HISTORICO DE PARTIDAS POR SOLICITUD DE COMPRA
BASE SPVCCWMCOMPIDETSCOMP
INDICE KDETSC = FOLIO_SCL ~ CVE_PFRIOV + CVE_MOD + TINF +
CVE_COL
No. | Nombre Tipo Descripcion
FOLIO ST c 8 Falio de la sanciud
CVE_PROV (<) Clave de_prove edor
CVE _MOD c_2 Ctave de modalo
ETAS <3 Litmite inferior de cornida
ETAZ < 3 Limita superno’ de corr.da
CVE _COL C 2 Clave de colar
MODELO ¢ 20 Descripcion de modelc,
COLOR < 10 Oescripcion di color
2] VENT N 7 Totat o vendidiis
o I _COmMP N7 Total un:dadet. compridas,
1 VIMP. N1t.2 ‘mporte total v-2nla
2 T_CP N 112 Impone total casio
3 AMARCA, c 1 Clave atributo de marca
a DMARCA cis Desciipcion drs morca
LINEA < Clavg atributo de linea
1 Voo N Vector de pales por taila vendidos
1 Vo5 N - La Variacior de talli se da
18 V10 N cada medio namero v se restringe
19 V15 N a un maximo de veinte tallas por corrida
33 V85 N
34 ED) N
35 vas N
36 [S) N Vector de pares por talla comprados
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37 <05 N 6 “La Variacion de taila se da
38 <10 N6 cada medio nUmero y se restringe

29 c1s M B 3 un Maximo de veinte talias_por corrida
52 &80 N 6

53 cB5 N 6

54 <90 N 6

55 g5 N

TABLA HiSTORICO DE
BASE
INDICE

POLIZAS DE COMPRA

SPVCCMCOMP -FPOLCOMP
KPOLCOMI = FE_RECEP
KPOLCOM2 = FOL_POLIZA

No. | Nombre Tipo Descripcion
FOL_POLIZA [el) Folio de la pahza
FE_RECEP (<l ho_de ia poliza
RESP_IMP C20 Nambre del Responsable control de potizas
4 N_RECEPS N3 Total de RECEPCIONES del dia
TUNID_REC N 6 Tolal umacndes recibigas
TOT_PFAB N 102 impore totat de (abnca,
TOT DESC N 10.2 Totat descuentos de compra
TOT_IVA N 52 TV A votal
3 TOT_IMPTE 102 Importe total

TABLA DE FOLIOS ¥ PARAMETROS DE PEDIDOS Y RECEPCIONES

BASE SPVCCWCOMPISETC OMP

No. | Nombre Tipo Descripcion

1 CVE_ALM c 2 Clave de atmacen

2 ALMACEN c2s Nambre detf aimacen

3 UFOL_ORD C 10 Uitimo foho de pedidos,

4 UFOL_ENT c 8 Ultimo tolic de RECEPCIONES
UFQL_sou c 8 Ulliivio folio de soliciudes
OFQL_POL =3 Ultuma fatio de polizas
CORTE L1 Banders cietre dwiio_de RECEPCIONES
F_CORTE c 8 Fecha ulluno clarre diano

) EMPRESA C 39 Razon social de 1a empresa

1 VA N52 Valor actual del LV A (%)

TABLA DE CLAVES DE ACCESO

SPVCCWCOMPI:CVSCOMP

Nombre Tipo Oescripcion
NOMBRE C 25 Nombre del usuarno
2 CLAVE c 10 Clave de_accaso
3 PRIORIDAD N 1 Proridad de acceso
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TABLA HISTORICO DE TRANSFERENCIAS ENTRE ALMACENES

BASE SPVCCMTRANSF-MCTRANSF
INDICES XMC1 = FE_MOV « FOL_MOV

XMC2 = ESTAT + FE MOV
XMC3 = FOL_MOV
XMC4a = TI_MOV + CVE_ALM + FE_MOV + FOL_MOV
XMCS5 = TI_MOV + CVE_ALM + TUNID

No. | Nombre Tipo Descripciéon

1 FOL_MOV c Folio de_maoyimientg

2 FE_MOV = Fecho de_mov.miento

3 TI_MOV c Tipo de_movinuenio

4 ESTAT (5] Chlave estatus jel movi mento

E CVE ALM < 2 Clave de almazén grigon o desting

& FOL_A OD c & Folio comprobants mo/imiento de entrada

TPART Y] Total partidas

8 TUNID N Total Vansfoiidas

E) TOY_IMPTE N 9.2 \inponte total del movimiento

10 TOT_COSTO N 9.2 importe cosio total del movimeinio

11 UPERVISOR c 30 Nombre det supervisor del movimento

12 OBSERV. [sXT) Observacionst:

13 FE_ULTMOD c3 Fecha y hora vitima mudificacion

TABLA HISTORICO DE PARTIDAS POR TRANSFERENCIA

SE SPVCCMTRANSFWMDTRANSF
INDICES XDC1 =TI_MOV + FOL_MOV + CVE_PRQV « CVE_MOD + TINF +
CVE_COL
XDC2=FE_MOV + CVE_PROV + TVE_MOD + TINF + CVE_COL
No. | Nombre T Tipo Descripcion
1 FOoL_mov [=3) Folio de! movimianto
2 FE_ MOV c. 8 Fucha det movimiento
3 Ti_MOV c 3 Tipo de moviniiento
4 ESTAT c_ 2 Clave de estalus del movimiento
Al o] Bandera actualizacion inventario
CVE_atM < Clave de almaceén origen-destino
FoL A OD I Folio comprobante maameinio da enirada
N_PART. N Nomero de padida
3 CVE_PROV < Clave de proveredor
10 CVE_MOD < Clave de modulo
AR CVE_COL C Clave de color
1z DESCMOD c25 Descripcion dit modeic:
13 ODESCCOL c12 Descripcion du color
14 INEA c 2 Clave atributo de linea
1 DETA < 2 Clave tipo de (otalle
NF c Limite inferior de corrida
TSUP C Limite superio: de costida
PREC BAS N 8.2 Precio unitlaric de venta
PREC_COM N 82 Precio un taric de compra
o UNID N Total por partida
3 00 N Vector de pares por talla.
2 05 N - LaVariacidorn de tallii se da
3 T10 N cada medio numerc v se restringe
4 T15 N aun maximo de veinte tallas por corrida
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T80 )
T85 N
0 N
5 N
ULTMOD c 13 Fecha y horo Uitima modificacion
ORIGEN c Clave alrinuio de ongon
GIRG c Clave atribulo giro
TIFS [5) Crave atnibulo Upo de
MATER c Clave_atnbuto matarsal
USUAR c 2 Clave atribulo hpo ga Ususnio
TABLA DE ALMACENES
SASE SPVCC BASESTALIMAC
INDICE KTALMAC = CVE_ALM
No. | Nombre Tipo Descripcion
CVE ALM cz Clave de almiacen
ALMACEN C 25 Nombre del aimacen
RSOCIAL < 40 Razén sacial empresa a la que pertenece
a RFC c 15 Registro federal de contnbuyentes
CALLE NO C 30 Direccion almacén (calle y numaero)
€ COLONIA c 35 Colonia
POB_MUN < a0 2 o municipo
ESTADO < 30 Eslado
TABLA DE CLAVES DE ACCESO Y PRIORIDADES Al MODULO DE TRANSFERENCIAS
BASE SPVCCMTRANSF-CVSTRALM
.| Nombre Tipo, Descripcion
NOMBRE C 25 Nombre del usuang
CLAVE C 10 Clave de aczeso
PRICRIDAD N Priondad de acceso

TABLA DE FOLIOS Y PARAMETROS DE TRANSFERENCIAS

BASE SPVCCWTRANSF\SETRANSF
| No. [ Nombre [Tipo [ Descripcion ]
7 [uFoiL_TR Tri 4 | Gttme folio de transferencias, 1
1 2 TuFoL _Aas I~ a } Uitimo foiio de_ajustes 1

TABLA HISTORICO DE DEVOLUCIONES DEL CLIENTE (NOTAS DE CREDITO }
BASE SPVCC\DEVWDATDEV
INDICES KMDATDET = FECHA_DEV + CVE_DEV + FOLIO
KMODATDE2 = CVE_DEV + FOLIO

[No. [ Nombre [ Tipo | Descripcion }
i | FOLIO inN 6.0 | Folio del movinuanio |
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F CVE _DEV [SHE} Ciave 1ipo do 0o
NUM_FACT ) Numero conprobanie de compra del client
4 FECHA_ MOV c 8 Fecha del movimiento
HORA_MOV c 8 Hara dol moviinenio
[ FECHA VEN [<I:) Facha enlrega murcancia
CVE_CL| c6 Clave de clienio
NOMBRE_CL C 30 Nombre del chienio
OIR_CLt C 30 Owoccion def chente
10__ ] cot cLi C 30 Colonia
1 Ciu_cut <36 Ciudad
3 CP_Cui s Codiga postal
g 3 | CONCEPTO <30 Observaciane:; al com rabante
4 iMP_TOT ~N10.2 Importe total dét comprobante
5 PAR _TOT 5 Total unidadew, que arm.para el comprobante
7__| AUTORIZO <30 Nombre de quien aulonza

TABLA HISTORICO DE PARTIDAS POR DEVOLUCION DEL CLIENTE

BASE SPVCCDEVWDETDEV
INDICES KMDETDEN FECHA_DE\V « CVE_DEWV » FOLIT
KMDETDEZ = CVE_DEV + FOLIO
Tipo Descripcion
MN6.0 Folio de moviriento
ca Ciave 1ipo de tievolucitn
c 1 Clave lipo de ¢ ambio
a C 10 Descripcion lipo de canbio
S c 8 Fecha de la devolucior
5 e Tolal de uniga 365 deviielas por panidia
7 C 3 Clave dol prov :edor
8 c 3 Clave de modadig
E) c s Descripcion mimenca jel modelo
10 c 20 Descripcion ciacter d2i modalo
1 c 2 Ciave de colur
2 <10 Descripcion de: color
3 [« Limite inferiofr_je corrica
4 & Limite superio” de corr:ga
2 Precio unilano (precio de hsta actuatizado)
2 Precio unttario al que $¢ acepla la davolucion
2 Coslto uniarno
4 Vector de paras por talla,
19 N_4 - La Variacion de tallz_ se da
20 N 4 Cada medio nimefo y se restiinge
21 1315 N 4 a un maximo Je veinie tallas por cornida
34 50 N 4
35 85 N 4
N 38 rso N 4
a7 Tas N 4
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TABLA HISTORICO DE DEVOLUCIONES AL PROVEEDOR

BASE SPVCC\DEVWMDEVPROV
INDICES KMDEUPRO1 = FECHA_DEV ~ FOLIO
KMDEUPROZ2 = FOLIO
No. | Nombre Tipo Descripcion
i) FOLIO N 6 Folo da la devolugion
2 FECHA MO c 8 Fecha det movimento
HORA_MOV (<) Hora del movimiento
4 CVE PROV c 3 Clave del provesdor
IMP_TOT N0 =2 Importe tolal de ia devolucion
PAR TOT N 5 Total de unidades devuellas
oBS €30 Observaciones
AUTORIZG C 30 Nombre de quien autorniza

TABLA HISTDRICO DE PARTIDAS POR DEVOLUCION AL PROVEEDOR

SPVCC.DEVMDETAPRV
INDICES KMDETAPR1 = FECHA_DEV + FOQLIO
KMDETAPRZ2 = FOLIO
No. | Nombre Tipo Descripcion
FOLIO N Falio de la devolucinn
2 FECHA DEV c Fecha de 1a devolusion
3 PARES N [s] Total de por partida,
4 CVE_PROV < Clave de proveador
CVE_MOD c Clave de modaio
DESCNUM = Dascripcion numenca del modoio,
DESCCAR C 20 Descripcion caracler del modeio
CVE_COL c 2 Ciave de color
9 COLOR c 10 Descripcion det color
o TINF < Limile infafior de cornda
TSUP [ Limite superior de Sornda
2 PREC_FAB N 8.2 Pracio da unitarto deo fabnca
3 PREC_COM N 8.2 Precio de unitafio compra (Incluye y
A PREC _DEV N B2 Precio unidario i ado para ta devolucion
TGO N 4.0 Vector de pares por talla.
16 TO5 N 40 - La Variacion de talla se da
1 Ti10 N 40 cada medio nameio y se restringe
1 Ti15 N 4.0 a un maximo de veinte taitas por corrida
31 T80 4,0
32 | T85 4.0
33 TS0 4.0
34 T95 4.0
TABLA INVENTARIO DE MERCANCIA DEFECTUOSA
BASE SPVCC\DEWINV_DEFE
INDICE XKINV_DEF = CVE_PROV « CVE_MOD + ETA1 + CVE_COL
)'_N_ Nombre Tipo Descripcion
1 CVE_PROV. c 3 Clave de proveedor
2 CVE_MOD c 3 Ciave de mmodolo
3 CVE_COL c 2 Ctave da color
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a .0 Total parcs,
S c 3 Lirnste tnlerior de cornda

6 [+] Limite superio” de cortidn

7 NEO Vector de pares por talla.

8 N60O -La Variacior detalla se da

9 N6.0 cada medio NUMero y se restninge

10 N 6.0 a un maximo de veinie talias por corrida
23 NTBO N6.0

24 NT8s5 NE60

25 NT90 N 6.0

26 NT9S N 6.0

TABLA DE FOLIOS Y PARAMETROS DE DEVOLUCIONES

BASE SPVCC\DEV\DEV_SETUP

Nombre Tipo Descripcion
EMPRESA < a0 Razon social c.e la empresa

2 RFC c15 Registro feder 31 de contribuyentas
DIRECCION C 30 Direccidn de {it empreta

4 COLONIA C 20 Colonia
FOLIO CAM N Ulumao folio de devoluciones
FOLIO_BON N Uitimo folio de bonificaciones
FOLIO REP N Ultimo folio de reparaciones
FOLIO DEV N Uilimo folio_de devolucion a provesdores
PASS1 [=R1) Clave de entrada usua 10 1

10 PASS2 - C 10 Clave da entrada usua 10 2

11 PASS3 c10 Clave de entrada usuaiio 3

12 NOMBRE 1 C 20 Nombre usuar .o autor..ado 1

13 NOMBREZ € 20 Nombre usuar-o_autor

14 NOMBRE 3 C 20 Nombre usuaro autort:,

TABLA HISTORICO DE OPERACIONES DIARIAS DE JENTA

BASE SPVCC\BASESWOPERA
INDICES XMOPERA = FECHA + FOFIMPAG + FECHA_VEN
XMOPEHOR = FECHA + H'ORA
No. | Nombre Tipo Descripcion
FECHA C 8 Fecha de la_of eracion
REMISION c 7 Numero de reraision o lipo de movimiento
K CLAVE C 6 Clave cliente de credita
3 NOMBRE C 30 Nombre del cliente
FORMPAG c2 Clave forma di: pago
PARES .0 Total pares vendidos.
JOTAL 5. Imporie total d 2 la opetacion
PAGO . Pago recibido an ta opuracion
CAMBIO . Cambio (pago-total)
[+ VALE . Vale a descontar del inpode total
DESCUENTO 7 importe total d sobre o ia
2 TIP_VENTA < 2 Tipo do vonta ;mayores) o (menudeo,
3 DOCUMENTO c 7 do de pagos
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14 REFEREN

Ob: £ cter crédio

[
FECHA VEN c B Fecha de vencimento ventas a credito
BANCO C 2 Numero de banco,
EMPT c Numero de vendadnr
CAJ < ndentificador de cagn
HORA c Hora minutos de in operacion

TABLA HISTORICO RETIROS DE EFECTIVO POR CAJA

BASE SPVCCBASESWRETIROS
INDICE XMRETIRO = FECHA « CAJA
No. |[Nombre [Tipo Descripcion
FECHA iC 8 Fecha dal ratig
E CAJA ShE] de cam
3 NOM_ENTREG < 30 Nombre de guien antiega sl retiro
a NOM RECIBE C 30 Nombre de quien reciba el retiro
5 MPORTE 11,2 mporne total del reliro
6 EALDOAF'X 112 S8Ido uproximado archvo opec
7 ORA 5 Hora del raliro
TABLA HISTORICO CORTES POR CAJA
BASE SPVCC\BASES\CORTES
No. | Nombre Fipo Descripcion
FECHA c Facha de operacion
CTAJA C de de Copn
EFECCLIEN N 50 Numero clientes que pagaran en efeclivo
4 EFECPARES N o Numero Pares paagados on elechivo
EFECIMPOR N11.2 mpone venla en ofecivo
PAGACLIEN 150 Numero ue pagaron con pagara
PAGAPARES N 7.0 NUMero pares pagados con pagare
PAGAIMPOR N11.2 mporie vania con pagares
CHEQCLIEN N 50 Numnero clienles que pagaron con cheque
10 CHEQPARES N 7.0 Numero pares con cheque
11 CHEQIMPOD N11.2 mporte vonta_con cheques del dia
12 CHEQIMPOP N11.2 mporte vanta con
13 TARJCLIEN N 52 Numero chentes que pagaron con larjeta de credito
14 TARJPARES N 7.0 Numero pares con taneta de crédito
1 TARJIMPOR NI11.2 mporle vanla con larnata de credito
1 OTROCLIEN N _ 5.0 Nurmera que pagaron con ofden de pago
1 OTROPARES N 70 Numero pares. con otden de pago
E) OTROIMPOR N11.2 mpore vanta con orden 4e pago
19 HORA C 5 Hora y minutos del core
TABLA HISTORICO DEL ACUMULADO DE VENTAS DIARIAS POR POR FORMA DE PAGO
BASE SPVCC\BASESWMCORTES
INDICE XMCORTES = FECHA
Nombre Tipo Descripcion
FECHA < _8 Fecha da venta
EFECCLIEN N 5.0 Numero chunles que pagaron en electivo
EFECPARES N 70 Numero pares en VO
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4 EFECIMPOR N 112 importe venta 10 efoectivo
PAGACLIEN 5.0 Numero cienlas que piygiaron Con pagare
J: PAGAPARES 7.0 Numero pares con pagars
PAGAIMPOR 11,7 n pagares
3 CHEQCLIEN N 5.0 Yuéer pagaron Con chegus
8 LCHEQPARES N 70 HNumero pares con eque
I CHEQIMPOD N11.2 mpone venta con cheques det dia
) CHEQIMPOP N 112 mparte venta con cheques postfechados
1 ARJICLIEN N 52 Numern Que pagaron con tareta de credilo
1 TARJPARES 1 7.0 Numero pares con tarjeta da cred
14 ARJIMPOR N 11,2 mpore venta con tarjeta de crédito
15 OTROCLIEN N 5.0 dumaro chentes yue pagaron con orden de pago
6 OTROPARES N 7.0 Numero pores con ordoen de pago
17 OTROIMPOR N2 Importe veata con orden de pago
TABLA DE VENDEDORES
SE SPVCC\BASES\EMPLEADD
INDICE XKEMPLEADO = NUMEMP
No. | Nombre Tipo Descripcion
NUMEMP (o3 Numero da ve dedor
2 NOMBRE € 35 Nombre de veadedor
E CVE_ACC c s Clave acceso yograma de cajas,
4 PUESTO C 20 Pueslo
5 DPTO c o Dopartamento al Que Lerenecs
5 FECHALTA C 8 Fecha de alia

TABLA DE PARAMETROS GENERALES

DEL SISTEMA

BASE SPVCC\BASES\SETUPRP
No. | Nombre Tipo Descripcion
1 EMPRESA € 39 Razon social ¢ & la emiress comercial
2 ALMACEN <22 Nombre del al-naceén nwayonsta
3 TIP_TIEND c 2 Tipo de_Codig:) caplura de anticulos
4 TIP_VENTA C 4 Tipo venta por default un el almacen,
CALLE_NO C 39 Direccion el  dmacen (calie y num )
€ COLONIA €725 Cotona
CIUDAD €20 Ciuda
ESTADO < 20 Estado
cP < & Cadigo po
106 REC c 18 Registro feder 31 de corlribuyentes
X TELEFONO C 9 Telefono
12 CVE_PROV C 3 Clave de Ia en presa vista como provesdor
3 | COLOR Cc1 Configuracion delault ¢olores de 1
4 CVE_CORTE oK) Clave acceso .:orte dg caja
E: CVE_CANCEL [oX] Clave accezo :ancelac ion ope: da venta
€ CVE_REINOT [ Ciave acceso cimpresion da s
CVE_REICOR [ Clave acceso (eimpfasion de coros.
CVE_REVIS! < Clave ngceso_evision e oper
CVE_CONFIG [} Ciave acceso captura jyaramstros del
0__| CVE_CLAVES [ Clave acceso_:aplura vlaves de acceso
1 DIRE_BASES C 20 subdireclono : rehivos)
22 DIRE_SUBBA C 70 subdirectono ¢ rehivos_do credio
23 CVE_ALM C 2 Namern maanio de abnacenes
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{za_Tiwva [~n52 [ Valor porcentual gel I.V.A actual
[25_{ 717 DESC | Ks¥1) [ Tituic o ntos i

TABLA HISTORICO DE COMPROBANTES DE CARGOS Y ABONOS DE CREDITO

BASE SPVCC\BASES\NOTAS
INDICES CLAVENOT = CLAVE + REMISION
REMISNOT = REMISION
No. | Nombre Tipo Descripcion
FOLIO < Folio de la opuracion
2 REMISION (e} a_la gue se asocia el cargo
3 FECHA (=] Focha del pago
L CLAVE c Clave de cheatn de crédito
5 CODIGO < Clave tipo oe cargo
[ IMPORTE N11.2 tmpona del pago
DESCRIPCIO [SET) Obser/aciones

TABLA DE BANCOS
BASE
INDICE

SPVCCIBASES\BANCOS
BANCO = NUM_BCO

[No. [ Nombre

TTipo | Descripcién

[ _THNUM BCO

1S 2 | Clave de banco

=1 B8Anco

1ca | Nombre det banco

TABLA DE CONCEPTOS DE CARGOS Y ABONOS
SE

SPVCCWBASES\WWBO_CAR

lNDlCE ABO_CAR = NUMC
No. | Nombre Tipo Descripcion
NUMC c 2 Clave de_concepta
2 CONCEPTO T 30 Descupcion del concepto
3 BASE c 1 Bandcra ngiupscibn conceptos basicos
TABLA DE NOTAS DE CREDITO
BASE SPVCC\BASES\WALES
INDICE XVALES = VFOLIO
Nombre Tipo Descripcion
FECHA c 8 Fecha de emisién
VFOLIO C 6 Folip dal 1a nofa de crédito
APLICADO Logico A como vale a
4 NOMBRE C 35 Nombre del cliente
IMPORTE 9.2 imporie de la nota
AUTORIZO C 35 Persona que autorizo el vale
CONCEPTO C 18 Concepto dol vale
REMISION C_7 i a ia gue se aplicd el valo
FECHA_APL C & Fachia do aplicaci
10| HORA cs Hora de omision

h
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TABLA DE SALDOS DE EXISTENCIAS POR ARTICULO

BASE SPVCC'BASESUNV_DiA
INDICE XINV_01 = CVE_PROV + CVE_MOD + ETAY + CVE_COL
No. | Nombre Tipo Descripcion
CVE _PROV. <3 Claye de_provaedor
CVE_MOO c z Clave da modiia
CVE_COL c 2 Clave de color
) PARES XS Total pares
k=3 ETA1 c 3 Limite infarior 1e cornaa
5 ETAZ o] Limite supero- de cortida
7 NT00 H5.G6 Vector de pares por talia,
3 NTOS N6 O3 - La Variacior de tall; se da
E) HT10 N6.O cada medic NimMero y Se restringe
10 NT1S NE&Q a un maximo de veinte tallas por corrida
23 NT80 ]
24 NYB5 N 60
g NT90 N5.0
6 NT95 B

TABLA DE ESTADISTICAS DE VENTA POR ARTICULD

BASE

SPVCC .BASES\ESVENDIA

INDICE XESVENDI = FECHA + CVii_PROV + CVE_MOD + ETA1 «
CVE_COL

No. | Nombre Tipo Descripcion

1 FECHA C a Focha de 1a ve nta

2 CVE_PROV c 3 Clave del prov sedoc

3 CVE_MOD < 3 Ciave del modalo

4 CVE_COL c = Clavs dol coig

5 £Ta1 c 3 Limite inferior_de corrcia

3 ETA? c 3 Limite superio-_de corfida

7 MODELD c 20 Descripeidn dul model 2

S| PARES ] Total pores ve 1didos

E) IMPORTE N927 importe total v andido
10 1APCOST N2 \mporte total csto de io vendido
R COLOR €30 Descripcian del color
12 PRECIO NB2 Precio unitaric
13 COSTO NB.2 Costo unilario
18 NTGO N'6.0 Vector de parss por talta.
15 NT05 ™ B0 ~La Variaclor de talle se da
16 NTI0 N60o cada medio numero j' se Testringe
I NTi5 NGO a un maximo de veinie talias por corrida
C NT80 N

1 NT85 N

2 NTS0 N

3 NTO5 N
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34 | ORIGEN < Clave atnbulo dg ongen

35 GHRO c Clave atributo gwo de vanta del arnticulo
36 | TIPO < Clave atributo lipo de

37 | MATER <] Clave atnbuto material del calzado

38| USUAR c Clave alnbulo usuano del Catzad

39 LINEA C Cliavés atributo linea del calzado

TABLA DE DATOS GENERALES DE LOS CLIENTES

BASE SPVCC BASES.CLIENTES
iMDICES CLAVE = CLAVE
ESTADO = ESTADGC » NOMBRE
NOMBRE = NOMBRE
No. | Nombre Tipo Descrnpcion
CLAVE c 6 Clava de cliente
2 MNOMBRE T A0 MNarnbre gel chente
RFC ci6 Rugistio
a CALLE_NO C 39 Dweciion, calie y numero
S COLONIA c 25 Calona
CIUDAD C 20 Cingad
ESTADO C 20 Estayo
cP C 6 Codigo posial
LADA c Lada
10 JELT c Nomero de teléfono 1
1 TEL2 c Numero de teléfons 2
12 Fax C 14 Numero do fax
13 FECHAALTA c 8 Fecha de alta

TABLA DE CONDICIONES DE CREDITO POR CLIENTE

TABLA DE DOCUMENTOS DE CREDITO
BASE

SPVCC\BASES\DOCUMENT

BASE SPVCC\BASES\CLIENCRD
INDICE CLAVEORD = CLAVE
No. | Nombre Tipo Descripcion
1 CLAVE C 6 Clave dei chente
2 LIMITE N11.2 Limite de credilo
3 DIAS_CRED! N 2 Dias de credilo
a DOSDOCVEN Logico Bandera. Dos o mas d. tos vencidos
SALDO N11.2 Saldo ge credito
€ DOCPENDIE N 2.0 Numero de_documenlos p
CALINT N 3.0 de apti definteres moratorio
OBSERVA C 30 Observaciones
) SOBREGIRO. Logico Bandera_Aceptacion de sobregiro

INDICES KCAREDO = CLAVE + REMISION
FECHAQ = FECHAO
No. | Nombre Tipo Descripcion
REMISION < Renusion
CLAVE (o] Ciave de clienle cradio
3 FECHAO c Fecha de operacion
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Agscnelice:

4 FECHAV c 8 Fecha de_vencimenio
IMPORTE N11.2 lmparte lolal documenio de crédita
ABONOS 11,2 Acurputado de abonos
NABONOS 4 Numero de abanos roal d.
CARGOS 11.2 Acumuladn de cargos
NCARGOS 4.0 Numaro de cargos reahizadaos

10 DIASVENCID N 30 MNumero de de dias vencidos

11 LIQUIDADC Logica Bandera Documenlo liquidado

12 FECHALIQ c 8 Fecha iquidacion del documento

TABLA DE CARGOS Y ABONOS A DOCUMENTOS DE CREDITO

BASE SPVCCI\BASESWMOVIMIEN
INDICES CLAREMOV = CLAVC + REMISION
DOCMOV = NO_D
MOVIFEOP = CVEMOV + FEMISION
No. | Nombre Tipo Descripcion
1 REMISION c 7 Numaero de re/msion
2 FECHAGQ < Facha de opetacion
3 FECHAV c Fecha de vencirmiento
4 CLAVE c Clave de cliente credito
CVEMOWV c Clave de concepto carjo o abono
BANCCO < Ctave de bancs
CARGQO N11.2 lmparnte dat ca‘go
ABONG N 11.2 Impore del abong
NO_DOC C 16 Numero de chaque

TABLA DE REMISIONES ENVIADAS A FACTURAR
BASE SPVCCIBASESWFACDATO

INDICET XMFACDAT = FECHA + REMISION
No. | Nombre Tipo Descripcion
FECHA [Sl] Fecha de vena
CLAVE c 5 Ciave do chen'e datos generales
REMISION c 7 Numero de_rermsen al que corresponde
4 NOMERE C 35 Nombre del clhiente o gue se facturo
5 TOTAL N 11,2 impone 1olal fhctura
[ PARES N 9.2 Total unidades. facturadas,
7 VALE N11.2 Importe vale d.3 doscuunto
8 DESCUERTO N11.2 Imporie descuentos las mercancia
B BANDIMP C 1 Band facturg unpresa
10 FECHAINP, C s Fecha de impiesion

TABLA DE PARTIDAS DE REMISIONES ESNVIADAS 1 FACTURAR

BASE SPVCC\BASESWIFACPAR
INDICE XMFACPAR = REMISION
No. | Nombre Tipo Descripcion
1 FECHA c 8 Fecha do la venta
2 REMISION C 7 Numero de re1mson @ iocagads
3 CVE_PROV C 3 Clave del prav zedor
4 NOM_PROV c 15 ? 1ol proveedor




eedice:

CVE_MoD c 3 Clave gel modeln
OM_MOD ci5 Nombreo det modeio
CVE_coL C 2 Clave del color
OM_COL C 10 Nombre del color
CTA1 C 3 Limite infarior de corrda
o__lcraz c 3 Limite_supernor du corrida
1 COSTO 6.2 mporte de costo ¢
2 PRECIO NE.2 mponie de venta
3 PARES a Pares por_tnodelo
a 700 0 Vector de pares por talta.
15 705 0 -La Variacién de talla se da
16 NT10 N6O cada medio numero y se restringe
17 NT1S N 6.0 aun maximo de veinte tallas por corrida
30 NT80 N80
31 Ias NEO
32 20 6.0
33 NT95 N6.0
34 ORIGEN [+ Clave aiributo de orgen
35 | GIRO [ Ciave Qiro de venta gel aficulo
36 | TIPO c Clave atributo ipo de calzado
37 | MATER [ Clave i del
38 | USUAR c Clave atri usuario del J\
39 LINEA c 2 Clave atribula linea del calzadg




Ciloomasgies

Archivo

Arreglo

Bateria, No-

Break

Binario,
sistema

Bit

Bit de parada,
Stop-
Bit

Byte

GLOSARIJIO

Los archivos sirven para organizar la informacion
que la computadora utiliza. Existen distintos tipos
de archivos, cada uno tiena su nombre particular y
un lugar que le es propio, ademas de un grupo de
atributos que lo caracterizan. El tamano de ios
archivos se mide en bytes.

Es un conjunto ordenado de componentes y se
puede hacer referencia a un componente de un
arreglo mediante uno o mas indices, dependiendo
de la dimensidn del arreglo

Dispositivo para la proteccon del equipo, éste nos
permite guardar la informacidén una vez que existen
falias en la alimentacion eléctrica.

Un sistema binario consta de dos estados (Oy 1)
que las computadoras usan para representar
valores.

Acronimo para digito binario, un bit puede tener un
valorde Qo 1.

En la comunicacion serial, es una serfial que indica
el fin de un caracter.

Los modem actuales son rapidos, por lo que el bit
de parada siempre e3 colocado en 1, los médem
lentos requieren de dos bits de parada.

Es el espacio que se necesita para almacenar un
solo caracter. Es un patron de bits los cuales son
almacenados y manipulados como una unidad. Un
byte se compone de ccho bits.
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Cilrwiaries

Cajén de
dinero

Clipper

Cdodigo de
barras

Compresion

Correo
electronico

Corrida

Dbase

Periférico activado mediante una senal que envia
ia impresora, una vez que mprme una remision o
factura

Es un lenguaje de programacion que cuenta con |a
ventaja de poder generar aplicaciones, sin
necesidad de wusar intérpretes y poder crear el
usuario sus propias aplicaciones.

Es una sucesidon de barras de color negro y
espacios en bilanco. Mediante la variacion del
ancho de las barras y las separaciones entre ellas
se codifican caracteres ya sea nuMeéricos o
alfanumeéricos. Las barras son leidas por
dispositivos especiales capaces de detectar la luz vy
la obscuridad e interpretar esta secuencia como
informacion.

Es la tarea de comprimir (empacar) los archivos
almacenados en el disco duro de un servidor o
computadora; esto permite incrementar el espacio
en disco hasta un 83%.

Es una forma de intercambiar informacion dentro
de una empresa o entre varias empresas, mediante
el uso de modem.

Es el rango de tallas que presenta un determinado
modelo de calzado. Por ejempio, un modelo con
corrida del 10 al 12, implica zapatos de bebé con
tallas 10, 11 y 12,

Fue el primer gestionador de bases de datos y uno
de los mas populares. A partir de Dbase surgieron
otros manejadores de bases de datos: FoxBase,
CA-Clipper, Paradox, etc., a todos estos programas
se les conoce como Xbase.
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il onsrivs

Disco duro

Disco flexible,
Floppy

Disco
magneto-
éptico

Display

Dispositivos de
lectura

DOS

EAN-13

Es un dispositivo de almacenamiento magnético de
alta capacidad. Los discos duros pueden ser del
servidor, de estaciones de trabajo, etc.

También liamado diskette es un disco removible
donde su capacidad pueae variar desde 360 Kb
hasta 1.4 Mb

Disco que se puede escribir una sola vez y leer
muchas veces, tamkién conocido como WORM
(Write Once, Read Many), es removibie pueden ser
de una o dos caras y pueden ser de solo {ectura o
de lectura y escritura. Existen discos con
capacidad de 10C Mb

Dispositivo de salida utilizado para la visualizacion
de indicadores alfanumericos (numéricos, signos,
graficos Y letras). en el caso de Ia
Comercializadora presenta la informacion de
productos y sus precios.

Son todos aquellos dispositivos que nos permiten
reconocer ya sea caracteres, imagenes o patrones
tales como el codigo de barras.

Sistema Operativo de: Disco, el mas conocido de
estos es el Microsoft DCS, que es un sistema
operativo para comgputadoras personales
compatibles con I8M.

Es un estandar que incluye en su codificacidén el
pais de origen, y que utiliza 13 digitos para la
caodificacion de cada producto. EAN son las siglas
que identifican a ifa Asociacion Internacional de
Codificacion de Articulos con sede en Bruselas,
Bélgica.

162



Cilcawaries

Espejeo,
Mirroring,
SFT I

Estaciones de

trabajo
{WorkStations)

Hardware

Hot fix (SFT I)

indice de base
de datos

Kilobyte

LAN (Local
Area Network)
Lector de

codigo de
barras

Es 1a duplicacion de informacion desde una
particiton Netware sobre un disco duro a otra
particion Netware en otro disco duro

Es una computagora personal conectada a una red
y que es usada para desempenar tareas a traves
de programas de aplicacion o utilerias, tambien se
refieren a esta como cliente o como estacion.

Son los componentes fisicos de la computadora y
permiten ejecutar el software Por ejemplo
hlardware son dispositivos tales como tarjetas
controladoras de disco duro, tarjeta de red, tarjeta
controiadora de CD-Rom, disco duro, monitor, etc.

Un metodo que Netware usa para asegurarse que
la informacion es guardada de manera segura. Los
bloques de informacién son redireccionados desde
bloques con problemas en el disco del servidor a
una porcion pequena de espacio en disco conocida
como area de redirecciocnamiento Hot Fix. Una vez
guardada la informacion, el servidor no intenta
guardar informacidon en los blogues defectuosos.

Es un archivo auxiliar que contiene un orden
determinado por un campo clave de la base de
datos.

tUn Kilobyte equivale a 1024 bytes y se abrevia
como Kb

£s una red localizada dentro de una area pequena,
como por ejemplo un edificio o un grupo de elios.

Son dispositivos de ilectura Opticos o scanners
especializados que estan orientados a la lectura de
codigos de barra.
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Glosirio

Lenguaje de
programacién

Licencia de
Uso de
software

Longitud de
caracter

MegaByte

Memoria
convencional

Memoria
expandida
EMS

-especifican como utilizan

Es un lenguaje que Nnos permite escribir programas
que le indican a la computadora una serie de
acciones a realizar.

Es una manera de restringir el uso de ios paquetes
a una determinada cantidad de usuarios, por parte
de ia empresa que es propietaria del software.

En comunicacion serial. es el numero de bits
usados para formar un caracter.

Un Megabyte equivale a 1024 Kb (ver Kilobyte),
cerca de un milén de bytes y se abrevia como Mb.

Esta memoria es la que se encuentra incorporada
en todas las maquinas, se conoce también como
memoria base. L.a mayoria de las computadoras
tienen por lo merncs 256 Kb de memoria
convencional y pueden acomodar hasta 640 Kb.
Los programas podran utilizar esta memoria, sin las
instrucciones especiales que se requieren para los
otros tipos de memoria.

Es una de las maneras de aumentar la memoria
base por encima de 640 Kb. La mayoria de las
computadoras pueden aceptar memoria
expandida, tfa cual consta de una tarjeta que se
instala en fa computadora y cuenta con un
programa incorporado que es un administrador de
memoria expandida Esta memoria se encuentra
dividida en bloques de 16 Kb. Los administradores
y tarjetas de memoria expandida se ajustan a las
normas de Lotus/intei/Microsoft Expanded Memory
Specifications (LIM EMS) version 3.2 o 4.0, que
ios programas esta
memoria. La mayor parte de {os programas estan
disenados para usaria.
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Cilosnierses

Memoria
Extendida XMS

Modulo

NDS (Noveil
Directory
Service)

Netware

Ni.m

Noveil

NWLANGUAGE

Es otra manera de aumentar la memoria del
sistema. La memoria extendida solo esta
disponible en sistemas con procesadores 80286 o
superiores (mMuchas computadoras x86 tienen 640
Kb de memoria convencional y 384 Kb de memoria
extendida). Para poder usar la memoria extendida
es necesario usar el administrador de memona
HIMEM.SYS que se encuentra en conformidad con
las normas Lotus/intel/Microsoft/ AST eXtended
Memory Specifications (XMS) version 2.0 que
definen ia manera como los programas utilizaran {a
memoria extendida cooperativamente.

Es un grupo de programas que estan integrados
funcionalmente y que estan enfocados a una area
especifica.

Es una base de datos reilacional que provee
acceso global a todos los recursos de la red los
cuales son considerados por NDS como objetos,
conocidos como directorio de base de datos de
Netware.

Nombre del sistemma operativo de Novell para
redes.

Es un programa que se puede cargar y descargar
de fa memoria del servidor

Es la empresa propietaria del sistema operativo de
red Netware.

Sirve para cambiar la variable de entorno
NWLANGUAGE a nuestro idioma natural, que sirve
para desplegar los mensajes en el idioma deseado
dentro del ambiente de Netware.
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Glowiaric

Overlays

Paquetes
(Software)

Paridad

Periféricos

Rin-pad’s

PNB per capita

Puerto

Pull Down
Menua

Es una seccidn de un programa ejecutable que
comparte la memoria con las demas secciones del
mismo programa Un overlay es colocado en
memoria cuando es requerido por la seccion raiz u
otro overlay.

Son programas comerciales de uso general
desarrollados por ejempic: Por Microsoft Office,
Ventura Publisher. Suite de Lotus, etc

Es un meétodo de checar errores en la informacion
transmitida:. se puedz2 establecer pandad par o
impar.

Son todos aqueilos dispositivos adicionales que
tengan que agregarse a la configuracion basica de
la computadora, por ejemplo impresora, scanner,
plotter, mouse, fax/incdem, palanca de juego,
cajon de dinero, etc.

Dispositivo de entrada que le permite al usuario
proporcionar su numero de identificacidon personai.

Producto Nacionatl Bruto por habitante. Representa
la totalidad de los bienes y servicios que se
producen en un pais dividido entre el ndmero de
habitantes del mismo. Este indicador (expresado a
precios actuales de mercado) refleja el progreso o
atraso economico de una sociedad.

Los puertos normalmeasnte se colocan en la parte
posterior de la computadora y se usan para
conectar los perifiéricos. Normalmente una
computadora posee dos puertos series y un
paralelio, ademas de uno para teclado, otro para
mouse y otro para el monitor.

Menu horizontal cuya:s opciones se manejan hacia
abajo.
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Cilesniaries

Query user's
{peticion
de usuario)

RAM

Red (NetWork)

Rutina

Servidor,
server

SFT Il (System
Fault
Tolerance ill)

Sistema
Operativo

Es una de las facilidades que ofrecen algunos
ambientes que manejan bases de datos y que le
permite a un usuario filtrar su informacion como
desee que esta sea presentada

Es la memora de acceso aleatorio. o memoria de
lectura/escritura. Esta memoria no es un lugar de
almacenamiento permanente, solo se encontrara
activa mientras esté encendida la computadora, ya
que una vez apagada ia misma, la informacion es
eliminada de esta memoria

Es un grupo de computadoras que pueden
comunicarse unas con otras, compartir
aplicaciones, archivos y perifericas (discos duros e
impresoras), accesos remotos a otras plataformas
u otras redes.

Es un programa que tiene un codigo que es usado
por otros programas y que se ejecuta siempre
realizando las mismas tareas.

Computadora central que permite
recursos: es donde se encuentra alojado el
sistema operativo de red. Provee el acceso
controlado a los archivos, permite compartir
impresoras y otros recurscs dentrc de la red.

compartir

Este Provee un servidor secundario, idéntico que
entra en funcionamiento cuando el servidor
primario falla. Cada nivel de SFT incluye los niveles
anteriores, es decir SFT Iil, incluye niveles de
proteccion t y i, para Netware.

Maneja la secuencia a la que son
operaciones (flujo de informacion),
datos, presentacion en pantalia de software e
informaciéon a y desde cada uno de Ilos
componentes de su sistema de hardware. Es ei

llevadas tas
entrada de
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CGlonarics

SoftCom

Software

Subasignacién

Tarjeta
controladora
de red

Terminal de
servicios
mualtiples

Terminal
dedicada

programa que inicializa ia impresora y controla la
operacion de las actividades de la misma.

Software de comunicacidon residente, que nos
permite habilitar tos fectores opticos.

Son los componentes logicos; los programas que
convierten ilas instrucciones gque se envian a la
computadora y con Ilc que se puede hacer uso de
los dispositivos con los que cuenta ia computadora:
disco duro, mddem, monitor, impresora, etc

Permite que partes ce varios archivos compartan
un bloque de disco, de manera mas eficiente, que
utilizar espacio del disco. De esta forma divide
cualquier bioque de Jdisco parcialmente usado en
Subasignacion de bloques de 512 bytes, dichos
bloques son usados para compartir el espacio con
fragmentos de otros archivos.

Es la tarjeta que se instala en cada estacion de
trabajo y que le permite comunicarse con las
demas estaciones y con el servidor.

Microcomputadora interconectada por una tarjeta
de interface y que ademas comparte recursos de!
servidor. Funciona como caja y como terminat para
imprimir facturas; verifica y actualiza condiciones
de crédito e imprime reportes, por o que cuenta
con una matriz de puntos ademas de los
periféricos de una terminal dedicada excepto el
lector de codigo de barras.

Microcomputadora con una tarjeta de red y que
compartira recursos con el servidor. En el caso de
tas cajas, cuenta con lector dptico de codigo de
barras, un cajon para dinero y una impresora de
remisiones.
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Cilernaries

Terminal
Portatil

TSR
(Programas
residentes en
memoria)

UPC-11

Utiteria

Velocidad de
chequeo de
buffer de
teclado
Velocidad de
procesador
{(Mhz)

Velocidad de
transmision
(Baud Rate)

Es una clase de computadora para la toma de -
datos; vy posteriormente dicha informacion es
descargada como entrada al sistema

Este tipo de programas permanecen en memaoria,
una vez cargados y mientras ei sistema se
encuentra encendido, pueden ser utilizados aun
cuando otros programas estén activos.
Normatlmente un programa residente ocupa una
cierta cantidad de memoria convencional a menos
que se indique que deba cargarse en ei area de
memoria superior (via loadhigh)

Es un estandar en la codificacion gue utiliza 11

digitos UPC significa Codigo de producto
Universal.

Una serie de funciones generales que pueden ser
accesadas por cuaiquier programa.

Son las veces en que SoftCom (ver SoftCom)
revisa el contenido del buffer del teclado y que es
parte de la configuracion de ios lectores opticos.

Esta es la velocidad a la cual trabaja et procesador
de la computadeora, se establece en MegaHertz, y
actualmente existen computadoras personales que
alcanzan una velocidad de procesamiento de
aproximadamente 150 Mhz.

En comunicacion serial es la velocidad de
modulacion de la senal o la velocidad a la cual una
sefal cambia. La mayoria de los modem o
impresoras que utilizan la comunicacion serial,
mandan un solo bit por cada cambio de senal, en
este caso se puede pensar la velocidad como bits
por segundo; sin embargo los mdodem de aita
velocidad pueden transferir muchos bits en cada
cambio de senal.

169



Glewario

WAN

XON 7/ XOFF

Del ingles, Wide Area Network, que es una red que
se comunica a través de una larga distancia, por
ejemplo a traves de una ciudad, entre varios
estados, o alrededor del mundo.

Es un método que previene al sistema y que evita
transmitir informacion demasiado rapido para que
el sistema que recibe, pueda aceptaria.
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