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INTRODUCCION

Estamos viviendo una época de inusitado auge en el desarrolio de areas, tales como la
informatica, la ingenieria de materiales y las telecomunicaciones, cuyas implicaciones
tecnoldgicas son cada vez mas susceptibles 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 contraccidn del mercado interno. !a cual sin duda ha afectado
negativamente a la ndustria nacional del calzado, las empresas comercializadoras
mantienen constante la necesidad de ser cada dia mas competitivas en un sector
comercial donde la mayoria de las empresas se distinguen por la escasa utilizacién de
técnicas administrativas y de investigacidon de mercado.

La apertura comercial y ia tendencia de las politicas oficiales para reducir los niveles de
inflacién, propicia que las 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 operaciéon de la empresa como un buen medio para conseguir flujo de efectivo por
medio del cua! generar utilidades por productos financieros al realizar inversiones
inmobiliarias. entre otras. En virtud de lo anterior, es légico pensar en adoptar nuevos
meétodos o sistemas para incrementar la productividad del personal, reducir costos
operativos y establecer estrategias eficaces de comercializacion.

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

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



OBJETIVOS

Tener un mayor control de 1a facturacion y del inventario

Generar estadisticas de la ventas y el inventario

Optimar el trabajo operativo y administrativo

Incrementar la productividad de la empresa

Ofrecer un mejor servicio a los clientes



JUSTIFICACION

El servicio a los clientes se veia demeritado por el tiempo requerido para surtir un
pedido al mismo.

La comercializadora en cuestion, tenia una serie de problemas administrativos y
operativos, ya que al llevarse las operaciones de forma manual, existian errores.

Habia un nulo aprovechamiento de una red instalada (asi como de un software de
desarrollo), al no contar con un sistema que asi lo permitiera.

El intercambio de informacion era por medio de archivos aislados y escritos, por lo que
no compartian la informacion entre los usuarios.

La obtencion de reportes no era sencilla, por realizarse manualmente.

Existian una serie de funciones rutinarias que podian automatizarse.



HIPOTESIS

Puesto que existe una serie de incovenientes al llevar un sistema en forma manual, el
establecer un sistema informatico permitiria elevar el nivel de eficiencia de 1a empresa,
ofrecer un mejor servicio al cliente, reducir gastos de la operacion de la misma, " reducir
errores, obtener reportes de forma casi inmediata, realizar mas transacciones al dia,
eliminar operaciones rutinarias. en resumen las ventajas son mayores con el uso de un
sistema informatico que continuar de forma manual.

Debido a que al implantar un sistema automatizado, permite reducir errores de captura
realizar mas transacciones, reducir el personal empleado en la operacién y administracién,
etc., se esperaria que el llevar a cabo el proyecto permitira reducir los gastos de operacion
de la empresa y hacerla mas rentable, con un minimo de inversion en este caso en
desarrollo del sistema. ya que la empresa contaba con la infraestructura y software pra
desarrollar la aplicacidén en un ambiente multiusuario.

Una vez implantado el sistema en cuestion contara, con un tiempo de vida de
aproximadamente 5 afios (durante el cual sera objeto de mantenimiento), lo que permitira

blecer estr: para el analisis y realizacién de un sistema mucho mas ambicioso,
mejorandolo, con nuevas funciones y modulos que logren integrar mas las aperaciones
dentro de la Comercializadora.




CONTENIDO

El capitulo |, se encuentra integrado por un estudio generalizado de la situacién actual de
la industria del calzado en nuestro pais, asi como una clasificacidn de la industria, como
se comercializa el calzado, y en base a que se rige; por otro lado tenemos el sistema
punto de venta, su historia, beneficios y aplicaciones en la comercializacion de productos.

Dentro " del capitulo 1l, tenemos el concepto de sistema de informacién, categoriés’,
estrategias de desarrollo, herramientas, asi tambien un breve resumen acerca de’las
organizaciones vistas como sistemas, es decir sistemas organizacionales.

El tercer capitulo nos adentra en el analisis que se llevo a cabo para la realizacién del
sistema para la Comercializadora, su . organigrama, que tipo de calzado comercializan y
como lo hacen posible, como se realiza la operacién dentro de la Comercializadora y que
tipo de procesos y controles se efectuan para realizar la operacion.

En el capitulo IV, establ nos la ju 6n del uso de una base de datos, asi tambien
los modelos entidad relacidn que describen la operacion de la Comercializadora, por
ultimo presenta el disefio de pantallas. menues, entradas, salidas asi como la
especificacion de reportes.

El capitulo V nos muestra especificaciones del software, sistema operativo, equipo
requerido para establecer un ambiente multiusuario: servidor., estaciones, impresoras,
lectores de codigo de barras, equipo de resguardo, etc. Por ultimo trata como se codifica
el calzado, una breve explicacion de los modules, 1as opciones con que cuenta el sistema
actualmente, asi tambien un lista de los principales programas fuente del sistema.

Dentro del capitulo VI, se hablara de como se prepard el equipo. como se cargaron los
archivos iniciales, la capacitacion a los usuarios, que pruebas que realizarén. como se
establecio la seguridad del sistema y en ta implantacion definitiva del mismo.

El capitulo VI, nos habla acerca de lo importante que es el mantenimiento de los
sistemas, sobre el manual de instalacién, manual de operacion y un listado de los reportes
disponibles en el sistema.
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GENERALIDADES DEL SISTEMA PUNTO DE
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DIRECTA AL PUBLICO




Generalidades del Sisteina Punco de Venca

1.1 Situacion de la industria del calzado en méxico

En términos generales las actividades econémicas relacionadas con la produccion,
distribucién y consumo de calzado en nuestro pais pueden distinguirse cuatro grupos:

Proveedores
Productores
Comercializadores
Consumidores

Entre los proveedores destaca la industria de la curtiduria la cual, surte a los fabricantes
de su materia prima principal: la piel, que puede ser de bovine, caprino, porcino u ovino vy,
en ocasiones., también se utiliza la piel de otros animales. Es necesario no dejar de
mencionar a los encargados de surtir a los productaores de calzado fabricado casi
totalmente de hule sintético (cloruro de vinilo) 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 cartén asi como
los distribuidores y fabricantes de maguinaria para la manufactura de caizado.

En cuanto a los fabricantes de calzado, éstos pueden ser agrupados en: productores de
zapato de hombre, de mujer, zapato para bebé y calzado deportivo. Si clasificamos a las
empresas productoras de acuerdo a su volumen anual de ingresos por la venta de pares
producidos y a los recursos tecnoldgicos y humanos empleados en sus actividades en

empresas grandes, medianas y pequeias. podemos observar las siguientes proporciones
respecto al total de las mismas:

TIPO TOTAL (%)
Micro vy pequefas empresas 96.5
Medianas 2.5
Grandes empresas 1

Tabla 1.1 Industrias del cuero y calzado por tamario de las mismas.

Fuente: Programa para promover la competitividad e internacionalizacion de las industrias de la
curtiduria y del caizado Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI) 1992
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1.1.1 Comercializacion del calzado

Existen varios tipos de comercializadores vinculados con la distribucion™ 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 través de: . R, ,

A) Zapaterias independientes

B) Cadenas de zapaterias

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

E) Locales detallistas en mercados ptblicos
F) Distribucion directa de fabrica

G) Exportacion

H) Ambuiantaje

La figura 1.1 sintetiza e ilustra las relaciones existentes entre los diferentes actores
involucrados con la distribucién nacional de calzado. A 1o largo de este apartado se
expone una descripcidn cualitativa y cuantitativa de los distintos canales de
comercializacidn de calzado de nuestro pais, enfatizando las particularidades que los
distinguen entre si y su importancia porcentual respecto al total de mismos.

COMERCIALIZADORES {CoNSUMIDORES §
—= MAYORISTAS D

MERCADOS PUBLICOS

MIGRO ¥ PEQUENAS
El

ATRASADOS
MPRESAS

| | MAYORIA TARDIA

RLTGS INGRESOS.
AR
L30RTanTES

BAIOS
INGRESOS

ZAPATERIAS
TES

MEDIANAS EMPHESAS [ >
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CRANDES EMPRESAS 1

1
GEPANTAMENTALES |

GRESOS
MEDIOS

DETALLISTA DE FABRICA

] 3
ECONOMIA INFORMAL

© AMRULANTATE

Figura I. 1 Distribucion Nacional de Caizado
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Las zapaterias independientes venden calzado de todo tipo, es decir, calzado para
caballero, dama, nifio, bebé y calzado deportivo, todos estos en varios niveles de calidad
como zapato fino, entrefino (de menor calidad que el fino), econémico, de piel, sintético y
textil; eventualmente se especializan para vender, por ejemplo, zapato fino de piel para
caballero o zapato fino para dama.

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

Otro tipo de canal de distribucion son las tiendas 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 calzado de tipo
economico; en multiples ocasiones el zapato de este tipo, como por ejemplo las sandalias
de plastico o las pantuflas, vienen empacados en bolsas de plastico y no en cajas de
cartéon con la finalidad de disminuir el volumen requerido para su aimacenamiento. Esta
costumbre es también muy difundida entre los comercializadores al mayoreo por la
facilidad para despiazar grandes cantidades de producto.

Las tiendas departamentaies representan otro canal de distribucién para la industria del
calzado. 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 calzado fino y zapato de moda; por lo general
solicitan a los productores le pongan el nombre de fa tienda al calzado y al empaque. En
estas tiendas los departamentos suelen segmentar la venta en calzado para dama,
caballero, niflos y calzado deportivo.

Los mayoristas venden calzado poputar o econdémico tratando de asegurar para si
elevados indices de rotacidon de inventario. Cuentan con un gran numero de proveedares
pues en su case no es de gran importancia la moda sino los precios; dependiendo de su
tamafo suelen segmentar la venta en caizado de plastico, textil. calzado de piel para
dama, hombre y nifos, en 2apato para bebé y, eventualmente en calzado deportivo de
importacion. La ubicacion, es decir, el sitio especifico en que se encuentran los aimacenes
y tiendas determina. entre otras cosas. la cercania con los consumidores y productores, 1a
facilidad de acceso a medios de transporte y vias de comunicacion con elevado flujo de
trafico, las caracteristicas socioecondmicas de la demanda, etc.. representan un factor de
suma importancia para la estabilidad y el potencial de crecimiento econdmico de este tipo
de canal de distribucion.

Los mercados publicos, considerados principalmente como distribuidores detallistas
independientes, compran el calzado que le fué devuelto al proveedor por tiendas
departamentales o zapaterias independientes al presentar fallas minimas (comeo rastros de




Generalidades el Sistessra i de Venta

pegamento aparente. pequenas descosidas, etc.) o por no pasar el contro! de calidad.
Estos productos, atn de calidad aceptable, se venden como saldos a través de este canal
de distribucion flegando asi a los consumidores finales 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 comercializacién como el dificimente
cuantificable grupo de comerciantes que laboran al margen de la economia formal, la
mayoria de las veces como vendedores ambulantes asi como, en menor proporcion,

algunas zapaterias independientes, acostumbran surtirse de mercancia a través de los
mayoristas de calzado

Los margenes de comercializacion en mayoreo y a detalle son relativamente bajos en el
mercado mexicano respecto a distribuidores similares de calzado en otros paises. Un
margen tipico de mayorista 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 ejemplo, el factor entre el precio del productor y el de detalle
es de entre 2.5 y 3 el precio de fabrica, mientras que en EUA puede llegar a ser de 4.

De acuerdo con la investigacion directa de mercado realizada por el Boston Consulting
Group y Grupo Consuitor Ejecutivo (BCG/GCE) para la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial (SECOFI) y et Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT) publicada
en 1988 sobre la estructura de la distribucién de calzade a nivel nacional efectuada
durante el segundo semestre de 1987 se desprenden datos utiles los cualesindican que la
participacién de mercado de los detallistas independientes era de alrededor de 41%, las
cadenas de tiendas abarcaban cerca del 20%, los autoservicios el 19%, los mayoristas el

12%, y el B% restante se dividia en partes iguales entre las tiendas detallistas de fabrica y
las ventas de exportacion.

z ias c A icios Mayoriatas Detallista Exportacion
Independientes proplo

Figura 1. 2 Patrén de utilizacién de los canales de distribucion de calzado en México

Fuente: Entrevistas y analisis BCG/GCE. , SECOFI y BANCOMEXT 1988.
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1.1.2 Patrones de consumo y demanda de calzado en México

El calzado 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 crecimiento
demeografico y la estructura de la poblaciéon.

AnRo Produccion Exportacion Importacion Consumo Poblacion Consumo
Nacional per capita
Aparente
Millones de Pares Millones Pares por
Habitantes | Habitante
1983 228.0 3.5 2.2 226.7 73.101 3.10
1984 221.6 4.0 2.3 219.9 74.249 2.96
1985 2293 3.8 2.4 227.9 75.398 3.02
1986 242.8 4.3 2.1 240.6 76.547 3.14
1987 2436 7.8 2.2 238.0 77.695 3.06
1988 2452 9.5 5.8 241.5 78.844 3.086
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
1991 250.0 16.2 38.2 272.0 82.926 3.28

Tabla 1.2 Produccion y consumo de calzado a nivel nacional.

Fuente: SECOFI . -Instituto Nacional de Estadistica. Geografia e Informatica (INEGI) y el Centro
de Investigacion y Asistencia Técnica del Estado de Guanajuato A C. (CIATEG).

El consumo de calzado en nuestro pais se ha caracterizado por un alte nivel de
variabilidad comeo lo indican las cifras de consumo nacional aparente presentadas en el
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
el crecimiento del producto nacional bruto (PNB) sea limitado. Aun cuando debe tomarse
en cuenta la natural incertidumbre sobre las proyecciones proporcionadas por las
diferentes dependencias e instituciones, estas 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 de! consumo de caizado.
Actualmente, los zapatos de cuero representan aproximadamente el 65% del consumo, el
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calzado de plastico el 20% y el textil del 15%. La liberalizacion de las importaciones,
segun cifras estimadas por el BCG, va a crear una fuerte presidn para disminuir los
precios e incrementar la calidad del zapato de materiales plasticos con construccién
similar a los zapatos de cuero, lo que redundara en una sustitucion que igualara
aproximadamente !a importancia del consumo doméstico de caizado de cuero con el det
calzado de plastico hacia finales de los afos noventa.

En general, podemos distinguir cinco causas que determinan la demanda de calzado en
nuestro pais:

a) El precio del bien

La produccidn de calzado 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 tipos:

« 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 destinado al uso diario o al trabajo

+ - Econdmico: es calzado constituido por diferentes tipos de materiales y esta
‘dirigido al consumo popular.

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

» Fino: de alta calidad, la moda es uno de los factores mas importantes y esta
dirigido a 1a poblacion de altos ingresos.

« Entrefino: calzado de menor calidad para uso diario.

= Econémico: calzado tipo sandalia; se da por temporadas, como por ejemplo en
verano, también incluye zapato de tipo popular.

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

El calzado deportivo para dama. caballeros, y nifios ha tenido un auge espectacular
debido principalmente a la variedad. los elevados niveles de calidad que llega ha
alcanzar y al grado de especializacién en funcion de las diferentes actividades
deportivas para las que se disefia.

Otro tipo de calzado es el 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
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manufactura con este tipo de calzado para el buen desemperio de sus funclones y para
prevenir accidentes laborales.

Por uftimo se encuentra el calzado denominado especial, el cual comprende los
zapatos ortopedicos, para médicos y para ordenes religiosas. s

b) La estacionalidad de las ventas TS

La demanda de calzado varia durante el afo segun la época, estas’ variaciones se
relacionan directamente con la temporada de luvias, epoca navndeﬁa. dia de: las
madres y el inicio del curso escolar.

En los meses de marzo, abril y mayo 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 lluvias, las 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 afio.

c)} Los precios de los demas bienes

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

razon.
d) EI Nivel de ingresos de la poblaciéon

Normalmente puede esperarse que 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 ingreso puede dejar inalterada la
demanda de productos econdomicos.

En el segundo es posible que un aumento en el ingreso lleve a un descenso en la
demanda de un bien. Tal relacién se lleva a cabo cuando un producto o 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 calzado fino a
costa de disminuir la demanda de zapato barato.

La alta propension a consumir y la baja tendencia a ahorrar, es caracteristica de
nuestro pals por lo que grandes sectores de la poblacion reciben ingresos minimos que
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solo les permiten, consumos Qque no podrian ser mMenores sin amenazar la
supervivencia del sujeto. Debido a los escasos ingresos, estos consumidores no
ahorran ni podrian ahorrar. Este grupo de personas es obviamente el mas grande
consumidor de zapato barato. En el otro extremo existen !os sectores con altos
ingresos que consumen Mmucho pero son muy pocos.

e) Los gustos y preferencias de los consumidores

Los consumidores de calzado, con respecto a la moda, gustos y preferencias se
pueden clasificar de la siguiente forma:

Los innovadores: Son un pequeno grupo de personalidades internacionales que captan
y adoptan inmediatamente las ideas de los creadores. Como un ejemplo de este grupo
consumidor podemos mencionar a los artistas.

Los primeros adoptantes: Es un grupo mas amplio de consumidores de gustos
sofisticados que tienen contacto mas amplio con los innovadores y poseen ios recursos
econdémicos necesarios para imitarlos. Este tipo de consumidor se puede considerar
como una persona de altos ingresos economicos.

La mayoria temprana: Es un grupo considerable de personas que captan 1a tendencia
de la moda por medio de revistas, peliculas, paginas sociales etc.; :

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

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

1.1.3 Empresas comercializadoras de calzado

Las zapaterias independientes, los locatarios de mercados pUlblicos y algunos mayoristas
de calzado los cuales, de acuerdo con Ilo anteriormente expuesto, representan
aproximadamente el cincuenta por ciento de los distribuidores de calzado en México,
pueden ser considerados, de acuerdo a el valor total de sus ventas anuales y la cantidad
de personal occupado, como micro y pequenas empresas (ver Tabla 1.3), tomando en
cuenta los rangos utilizados por la SECOFI| para este fin, mientras que las cadenas de
zapaterias, las tiendas de autoservicio, cierta proporcidon de almacenes mayoristas de
calzado y las tiendas departamentales pueden ser clasificadas como medianas y grandes
empresas. Esta clasificacidn se encuentra estrechamente relacionada con la calidad y
cantidad de los recursos tecnologicos, financieros y humanos al servicio de las
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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 desarrollo socioecondomico de sus colaboradores.

Tipo Valor ventas netas Personal ocupado
anuales (personas
Micro industrias Hasta NS 900.000 Hasta 15
Pequena industria Hasta NS$S8.000.000 Hasta 100
Mediana industria Hasta N$20,000,000 Hasta 250
Grandes industrias Mas de NS20.000.000 Mas de 250

Tabla I.3 Clasificacion de Ilas empresas en relacion a su tamario.

Fuente: Diario oficial de |a federacion Viernes 3 de diciembre de 1983. SECOF|

Las denominadas grandes y medianas empresas dedicadas a la comercializacién de
calzado planean. organizan, dirigen y controlan sus actividades utilizando los lineamientos

generales de la administracion profesional.

En términos generales este tipo de empresas acostumbra estructurar su organizacion a
partir del establecimiento de las siguientes gerencias: ventas, facturacion, crédito y
cobranza, tesoreria. compras y logistica 6 control de inventarios las cuales, en su
conjunto, suelen quedar bajo las supervision de las areas de administracion comercial y de

administracion financiera.

Tanto las areas administrativas como las gerencias mencionadas reciben diversos tipos
de apoyos para el desempefio de sus actividades de departamentos tales como el de
mercadotécnia, informatica y recursos humanos. Dichos departamentos también ayudan a
evaiuar el alcance de los objetivos operativos, comerciales. financieros y sociales en
colaboracidn con las areas de contraloria y contabilidad que se especializa en regular ias
relaciones de ia empresa con el fisco.

En virtud de que el incremento o la disminucion de las demanda de calzado depende
significativamente de la época del afio © estacionalidad de las ventas. la planeacion de
estratégias. asi como la elaboracion y seguimiento de los presupuestos se fundamentan
comunmente en un eficaz conjunto de métodos para controlar los inventarios asi como
para recabar. analizar y proyectar datos de la demanda historica.

En las zapaterias independientes. la planeacion, el control de las operaciones y la
administracion de los recursos recae en una sola persona siguiendo comunmente el

TO
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esquema del " negocio familiar " en el cual él o los duefios 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 éstas micro y pequenas empresas pueden llegar a alcanzar elevados indices
de eficiencia operativa y de rentabilidad econdmica, en virtud de la estrecha comunicacion
y cooperacion que puede llegar a establecerse entre sus miembros y a ia capacidad de
respuesta de la organizacion en su conjunto para 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 aplicacion de
criterios discrecionales y por la improvisacion en la toma de decisiones. lo cual es
consecuencia del escaso uso de técnicas administrativas y mercadolégicas, el nulo
manejo de investigacion socioecondmica y el limitado apoyoc de recursos humanos
capacitados. Esta manera de actuar genera una especie de circulo vicioso dentro del cual
ta escasa inversion de recursos financieros en la profesionalizacion administrativa limita su
capacidad para obtener mayores ingresos

1.2 Concepto de punto de venta

Podemos definir al punto de venta como un sistema de adquisicion y procesamiento de
informacién que permite registrar, agilizar y controlar las distintas operaciones propias de
cualquier organizacidn o empresa haciendo uso de herramientas para manejo automatico
de datos. Dichas operaciones pueden tratarse del cierre de una venta, una autorizacién de

credito. una transaccién en cajeros automaticos, el ingreso de mercancia al inventario de
un aimaceén, etc.

Los sistemas punto de venta ofrecen un metodo eficiente para recopilar informacion
confiable, de interés fundamental para ia evaluacion y control de diversos tipos de
actividades econémicas. entre las que se cuenta la comercializacion de productos. En este
caso el sistema reune los datos en el mismo lugar donde ocurre la venta, como sucede en
los supermercados, tiendas departamentales y tiendas detallistas. Estos sistemas de
informacion utilizan sensores ¢ lectores fijjos. semifijos & moviles, los cuales permiten
asociar el precio y otros atributos propios de !a mercancia identificandolos a partir de
etiquetas que contienen caracteres opticos o magnéticos. Todos estos lectores
distribuidos por la organizacion comercial estan conectados ya sea a un procesador
central o a una terminal inteligente, la cual asocia las lecturas con los atributos del articuto,
procesa, registra y eventualmente transmiite las transacciones recién procesadas.
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Figura 1.3 Modeto conceptual del sistema punto de venta

1.3 Historia de las terminales punto de venta

Los sistemas punto de venta surgen en Meéxico a principios de los aflos 80°s debido a la
creciente demanda del mercado por contar con equipo automatizado y tecnolégicamente
competitivo capaz de aumentar la productividad y competitividad de un negocio, a través
del incremento de la rapidez, confiabilidad, eficiencia y eficacia en la prestacion de los
diversos servicios que ofrece.

Hablando especificamente del negocio de consumo directamente en el punto de venta, se
puede decir que el surgimiento de éstas 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 ia misma; ademas de que los sistemas bancarios tenian
la necesidad de "conectar” a estos negocios a sus procesadores centrales para la
automatizacion del servicio de pagos con tarjeta de creédito para ilevar a cabo una venta,
con este medio. en forma confiable y segura tanto para el cliente, e! negocio y el banco.

El 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 crédito.

La transferencia electronica de fondos.

- La creciente expansion del comercio minorista.

- La competencia entre comerciantes, etc.
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Debido a que la principal evoliucidn en las terminales punto def\)erita se ha dado en el
negocio de autorizaciones de tarjeta de crédito, a continuacidn se describen, en forma

breve, los puntos mas importantes de ésta.

Prirmera generacién 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.

Para realizar una operacion con tarjeta bancaria se acoplaba ia terminal al teléfono (Ver
fig. 1.4); se tecleaban los datos de la tarjeta, éstos viajaban a traveés de la red telefénica
conmutada hasta la computadora central del banco, e! cual emitla un mensaje de
autorizacion o negacién de la misma, después de consultar sus bases de datos.

Las desventajas que presento dicha generacion fueron:

No contaba con pantalia y la operacion era totalmente manual.
Habia perdida de tiempo al introducir los datos y posibilidad de error en los mismos.
Sdlo podia utilizarse en negocios gque contaran con linea y aparato telefénico.

La terminal siempre dependia de la disponibilidad del teléfono para llevar a cabo una

L I

transaccion y,
Las autorizaciones de ventas con tarjeta de crédito eran sélo para negocios en los que
se tenia Unicamente una caja registradora para efectuar esta operacién.

BANCO

Servidor

NEGOCIO

Red pubtica
conmutada

PC procesadora

Terminal Punto
de datos y voz

de venta

Figura |. 4 Primera generacion de terminales punto de venta.
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Segunda generacioén.

Esta generacion se caracteriza porque se integra el teléfono y una terminal punto de
venta, (fig. 1.5) facilitando las operaciones de compra-venta con tarjeta de crédito.

El equipo tenia comunicacion directa con la base de datos del banco, contaba con teclado
y pantalla para marcar correctamente los datos: por medio de una tecla se marcaban
automaticamente los numeros telefénicos 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.

BANCO

NEGOCIO Serviaor

o

Terminal Punto

de Venta 'C procesacora

P
de datos y voz

Figura |I. 5 Segunda generacién de terminales punto de venta.

Las desventajas presentadas fueron:

La introduccion de los datos era totalmente manual, existiendo error al teclearlos.

El teléfono-terminal dependia de |la disponibilidad de uso de la linea telefénica.

Las velocidades de transmisidn de datos era de 300 a 1200 bps.

Las autorizaciones de ventas con tarjeta de crédito eran para negocios que ‘solo
contaban con una caja para tal operacién.

Tercera generacion.

En ésta generacién se incorpora un lector de banda magnética de tarjetas bancarias a la
terminal punto de venta, permitiendo leer los datos de dicha banda para evitar que el
negocio los tecleara manuaimente. (Fig. 1.6)
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La terminal contaba con teclado y pyantalla:'se podian marcar automaticamente los
nameros telefonicos del banco con soélo presionar una tecla.

Desventajas:

La terminal sélo podia utilizarse en negocios que contaran con linea telefénica
. N .

Las autorizaciones de ventas con tarjeta de crédito era sélo para negocios de una caja
Las velocidades de transmision de datos era de 300 a 1200 bps.

COMPUTADORES BANCARIOS

NEGOCIO

ol

Computador

Bases de
astos
Terrunal Punto

de venta

Figura 1. 6 Tercera generacidon de terminales punto de venta

Cuarta generacion.

Esta generacidn surge tomando en cuenta el concepto de redes de area local (LAN), para
cubrir las necesidades, principalmente, de tiendas departamentaies, de autoservicio y

centros comerciales (ver fig.l.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 comunicacioén
entre las diferentes tiendas con el sistema central

. en el cual se encuentra concentrada la
informacién de cada tienda sin importar donde estén ubicadas. o bien, con el computador
central del banco.

La topologia utilizada para la red es tipo bus, controlado por un concentrador; como se
utiliza linea privada. ia velocidad de transmisién aumenta a 9600 bps, aproximadamente
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Las terminales cuentan con teclado, pantalla y lector de banda magnética para introducir
los datos ya sea por la banda magnética o en forma manual.

Sucursai |

COMPUTADORES BANCARIOS

[@ @ W comoutacer ¢t

Computador ruteador

Concentragor

Lineas’
aovadas
y'o conmy.,
rtacas

n
o]

mmn

Computadar n
Bases ge
watos

T&rmihal n

Figura |. 7 Cuarta generaciéon de terminales punto de venta.

Desventajas presentadas:

Una memoria limitada para almacenar electronicamente las transacciones.

Cuando se cae la red loca! de terminales con el emisor bancario y no existe un
monitoreo capaz de detectar estas fallas, implica dejar sin servicio de autorizacién o
rechazo de la tarjeta at negocio.

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

No permite la conexién de equipos periféricos como impresoras, pin pad’s, lector de
barras, etc., directamente a la terminal punto de venta.

Quinta generacién.
Esta generacion se preseénta ya casi para finalizar la década de los 80°s.

Las terminales ya son capaces de realizar la captura electronica de las ventas con tarjetas
bancarias; imprimir automaticamente el pagare y la transferencia electrénica de fandos

16
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entre el negocio y el banco usando este equipo como interfaz unica. (Fig.1.8). Cuentan
con pantalla. teclado y lector de banda magnética para introducir los datos en forma
manual o por medio de la banda. Se identifican con la computadora del banco por medio
de un namero de negocio habilitado en la terminal. Se utilizan redes locales (LAN) tipo bus
Yy lineas privadas; la velocidad de transmision aumenta. Son programables en lenguaje de
aito nivel. Se les puede conectar equipo periférico. Tienen la capacidad de almacenar las
transacciones realizadas durante el dia en el negocio y transmitir a la computadora del
banco para el proceso de cargos y abonos.
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impresora s Terminas 1

@ Cencentrador
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Figura |. 8 Quinta generacién de terminales punto de venta.

Generacion actual.

Las terminales de é&sta generacidn cuentan con lectores de codigo de barra para leer el
codigo de la mercancia y llevar a cabo transacciones con esa informacion.

1.4 Principales beneficios asociados al Sistema Punto de Venta

Los principales beneficios de la utilizacidén de un sistema punto de venta son: !

e Control automatico y preciso de las operaciones en la tienda como ventas e ingresos
monetarios generados.

e Mayor capacidad en el procesamiento automatico de la informacion y reduccion
significativa del tiempo requerido para registrar el producto y contabilizar el importe de
1a venta; con respecto a la operaciéon de venta manual.
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Oportunidad de realizar transferencias electronicas de fondos y otro tipo de datos con
los usuarios.

Aceptacion o rechazo por parte del computador central del banco, del monto de la
operacion de compra por medio de tarjeta de crédito.

Disminucion del tiempo requerido para generar, revisar y emitir reportes.

Vinculacion en cada establecimiento con la casa matriz.

Obtencién rapida. veraz y eficaz de la informacion sobre: ventas, datos sobre compras,
pedidos, inventarios, transferencias de mercancia entre almacenes, cancelaciones,
devoluciones y reportes de articulos; es decir, informacidn desglosada para la toma de
decisiones.

Facilitar las tareas de controi de precios mediante la transmision electrénica de datos.
Simplificacion de las tareas de consolidacion de informacién estadistica y de planeacién
gerencial.

Control de informacién confidencial.

1.5 Generalidades de la comercializacion mediante la venta

directa al publico

Debido a que el tema concerniente de esta tesis esta enfocada a la comercializacion, es
conveniente conocer las tareas que deben llevarse a cabo para realizar eficazmente la
venta directa at publico. Por tal motivo, a continuacion se describen brevemente cada una
de ellas.

_as 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 la compania. Es fundamental entrar en mercados que
brinden la oportunidad de lograr un porcentaje importante en los margenes de
ganancia.

El publico al cual iréd dirigido, se determina con dimensiones demograficas, de estilo de
vida y patrones de consumo.

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 lo que se va a comprar. Esta decision se basa en la investigacion de los
mercados tradicionales, o que se ha vendido en el pasado. informaciones sobre las
modas. solicitudes de los clientes y otras fuentes.
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Es necesario asegurar el flujo de mercancia por parte de los proveedores. Se debe
hacer una evaluacion de ésta para negociar un contrato 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 los 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 contro) de inventarios de dichos
materiales y el producto terminado, varian un poco.

Crear una imagen y una estrategia promocional.

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

tienda.

Con lo anterior, el consumidor se crea una impresion de la tienda y la compara con
otras; debido a esto. es necesario establecer objetivos para una ubicacion estratégica,
en la cual intervienen tanto las variaciones en los precios, el surtido de la mercancia,
estrategias para promocion, la ubicacidon del local y otros componentes de la imagen.

Seleccionar una ubicacion adecuada.

Esta tarea es de suma importancia. primero se debe seleccionar una comunidad. Esta
decision depende del potencial para crecimiento econdmico y la naturaleza de la
competencia. etc. Posteriormente hay que seleccionar un sitio especifico, tomando en
cuenta el potencial para crecimientos, caracteristicas socicecondmicas de los
habitantes, flujo de trafico. costos de los 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
la imagen de la tienda y en la estrategia para posicion (los precios altos sugieren un
aire de calidad y también dictan el tipo de clientela que atraera).

Controlar los recursos economicos implicados en la venta directa al publico.
Se deben controlar, principalmente, el costo de lo vendido y los gastos de operacién.

Para controlar estos ultimos, se clasifican sueldos, depreciacion, cuentas incobrables,
gastos de promocién, renta, intereses. etc., y se distribuyen entre los departamentos. El
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costo de la mercancia se maneja por medio de negociaciones con los proveedores y
por medio del control de inventarios.

Ademas de los gastos diarios y del control, se deben efectuar auditorias o revisiones
periddicas de los mercados por ejemplo incluyen la comparacion de la compadia en
cuanto a potencial para crecimiento. relaciones con los clientes, manejo del personal,
procedimientos para controt de inventarios, controies de presupuestos, estrategias para
precios de compra, publicidad, promocidn de ventas, exhibiciones. su distribucion,
equipo, flujo de efectivo, politicas para creditos, seguros y obligaciones legales y
fiscales.

Los puntos antes mencionados pueden esquematizarse como se muestra en la Fig.1.9.
ablecer clertas de’
Prochucios v Seniaos

Trear Gna rragen y
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Figura 1.9 Tareas de ia administracion de la venta directa al puablico.

Realizacion de
ias metas de
venta directa
al publico

Por otro lado, 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 menos que el precio de las tiendas detallistas
convencionales. Esto ha traido como consecuencia un importante crecimiento en este tipo
de comercializacion.

Y para finalizar este tema, diremos que en los afos recientes el uso de TERMINALES
PUNTO DE VENTA para las ventas directas al publico ha sido fundamental; siendo la
respuesta ante la necesidad inmediata de aumentar la competitividad, rapidez,
confiabilidad y productividad tanto de tiendas detallistas como del comercio minorista, asi
como para facilitar y agilizar 1a prestacion de diversos servicios para llevar a cabo una
venta confiable y segura para el cliente y el propio negocio.

Como estas terminales estan dotadas de equipo de exploracion éptica pueden leer el
codigo de barras que tiene la mercancia, identifican la marca del producto, precio. etc. Se
registran los datos anteriores y se pueden lievar a cabo varias operaciones, como podrian

ser : calcular impuestos, descuentos, multiplicar el precio por la cantidad, etc., con el fin de
hacer mas sencilia y completa la clasificacién de la mercancia.
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Por lo tanto el uso de los sistemas punto de venta, asi como de terminales punto de venta,
traen consigo grandes beneficios. los cuales han sido enumerados en parrafos anteriores.

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 administraciéon de l(a
empresa, pero lo mas importante es que se mejora la atencién al cliente.

Los objetivos que se pretenden alcanzar con el sistema punto de venta, propiamente

enfocado a la comercializacién son los siguientes:

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

s Proveer de reportes y estadisticas acerca del volumen de ventas, estado del inventario,

cuentas por cobrar, etc.

Mejorar el control de inventarios para actualizar la informacién clave de la empresa
comercializadora (precios. existencias y servicios en linea).

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

« Mejorar el control de manejo de dinero.

Llevar un buen control de resultados y comisiones de ventas

« Tener un control confidencial de la informacion.




CAPITULO I

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

Para poder hablar de los sistemas de informacion es necesario entender el término
informacion, y para ello definamos primero el concepto de dato, entendiendo a este como
urt hecho aislado que por si solo no aporta conocimiento alguno hasta que lo ligamos con
un contexto y lo procesamos para tener un panorama que nos proporcione cierto
conocimiento, es en este proceso cuando estamos hablando ya de informacién.

Una de las principales funciones de la informacion y por consiguiente de los sistemas de
informacion es proporcionar elementos con los cuales los usuarios puedan tomar

decisiones.

Se puede hacer uso de la informacién de acuerdo al tipo de usuarios, para ello los
podemos clasificar en dos grandes grupos como son los usuarios primarios y secundarios.
Los usuarios primarios son aquellos que usan en forma inmediata los resultados ©
reportes de los sistemas de informacion pudiendo ser quienes toman las decisiones, como
por ejemplo 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
© cajeras por ejemplo.

Un sistema es un conjunto de elementos que al relacionarse cumplen un propdsito, como
por ejemplo el sistema bancario que tiene por objetivo realizar diferentes transacciones de
acuerdo con las necesidades de los usuarios.

Un sistema puede estar formado por niveiles o médulos a los que se les conoce como
subsistemas. los cuales deben estar funcionalmente relacionados entre si para cumplir
con el objetivo del sistema, por ejemplo un sistema de ventas que esta formado por un
subsistema de inventarios, subsistema de facturacidn y un subsistema de elaboracion de

ordenes de compras

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 relacién con el
medio ambiente, es decir es alimentado por entradas y produce salidas se trata de un
sistema abierto. Si por el contrario el sistema no tiene relacién 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 los que serian los resuitados optimos, esta comparacion nos
ayuda a realizar mejoras a este. a este proceso se le conoce como retroalimentacién, ver

la figura 1.1,

Un sistema de informacién es el conjunto de informacién necesaria para poder tomar
decisiones, para ello se necesita reunir, almacenar, procesar y distribuir dicha informacion.
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Frontera

Entrada Sistema E Satlida

Retroalimentacion

Fig. 11.1 Elementos de un sistema

11.2 Categorias de los Sistemas de Informacion.

Existen diferentes tipo de sistemas de informacion los que se encuentran clasificados de
acuerdo a los objetivos que tiene cada uno de ellos, como lo muestra la figura (1.2

de procesamiento de
datos

SISTEMAS /

DE ' | paralaadministracion

INFORMAC/ION

. para el soporte de
decisiones

Fig. 11.2 Categorias de los sistemas de informacién
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Sistemas de procesamiento de datos

Este tipo de sistemas esta orientado hacia las actividades rutinarias que’ tiene una
empresa, por lo que manejan gran cantidad de informacion que generan las funciones
administrativas, estos procesos pueden generarse periddicamente como es el caso de la
nomina. R R
Estos procesos también incluyen actividades como son el calculo, la clasificacién de la
informacion, ordenamiento, almacenamiento y recuperacion,

Sistemas de informacién administrativa

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

Los sistemas de informacién para la administracion generan la informacion que
eventualmente se utiliza en la toma de decisiones. Un sistema de informacion para la
administracién 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 que toman decisiones en una empresa como son los directivos por
ejempio. Da soporte a cada una de las etapas de la toma de decisiones. Sin embargo, la
decisién en si depende de la persona responsable de la misma. Estos sistemas se
disefian con una orientacién hacia la persona o grupo de personas que los utilizaran.

11.3 Estrategias para el desarrollo de sistemas.

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

® Meétodo del ciclo de vida de un sistema
® Meétodo del analisis estructurado
& Método del prototipo de sistemas

1
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Meétodo del ciclo de vida de un sistema.

Esta integrado por un grupo de actividades que los analistas, dlseﬁadores Yy usuarios
realizan para desarrollar e implantar un sistema de informacion.

El método de ciclo de vida para el desarrollo de sistemas’ consta
actividades:

de las siguientes
® Apnalisis

® Disefio del sistema

® Desarrollo

@ |mplantacion

® Mantenimiento

Sistema

Fig. 11.3 Fases del ciclo de vida de un sistema
*  Analisis

En esta etapa se requiere de un estudic detallado de la informacion para poder determinar
los requerimientos que va a tener el nuevo sistema.

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
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estudiar toda la documentacién que pueda existir del sistema anterior para poder
comprender ampliamente todos los procesos.

Una vez que se tiene este estudio se pueden plantear los requerimientos que va a tener el
Nuevo sistema.

e Diserio

En esta parte se determinarda en que forma se va a dar cumplimiento con los
requerimientos del sistema, para ello se deben identificar cuales van a ser las entradas,
los procesos y salidas que tendra el nuevo sistema,

El disefio debe especificar como se van a dar las entradas del sistema. Si la informacion
se va a capturar, © va a ser aimacenada o procesada.

Se debe disefar 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 pantalla. Estas salidas se pueden
disefiar utilizando diagramas. tablas o simbolos especiales.

e Desarrolio

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

* Implantacion

La implantacion cubre varios puntos importantes desde 1a instalacion del nuevo equipo , si
fuera necesario, el software. la creacién de los archivos con los que dara inicio el nuevo
sistema y la capaci ion que r itaran los usuarios del nuevo sistema.

e Mantenimiento

Una vez instalado el nuevo sistema es necesario darle mantenimiento, para corregir
problemas que puedan surgir, adecuarlo a cambios que se necesiten por la evoiucién del
organismo y cubrir asi las necesidades que se puedan presentar.
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Existen varios tipos de mantenimientos que se tienen que realizar en cualquieré de las

situaciones presentadas anteriormente. Se deben de cubrir tanto las dreas operacionales
como las funcnonales

Método de desarrolio de analisis estructurado
Este me'todd se emplea para sistemas muy grandes ya que para poder realizar un analisis

estructurade se particiona el sistema en madulos. Para realizar un analisis de cada
. modulo hace uso de herramientas tales como:

= Descripcidn grafica
« Diagrama de flujo de datos
« Diccionario de datos

Estas herramientas pueden ser empleadas en el analisis. ya sea de este método o del que

se describid 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
compondra a el 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
deba tener el nuevo sistema. esto es, solo parte de la informaciéon se conoce por lo " que

se construye un sisterma prototipo o de prueba, el cual va a ser modlfcado de acuerdo a
su funcionamiento.

Una vez que se identifican los requerimientos de informacién. se i:onstruye 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.
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1.4, Herramientas

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

e Herramientas de analisis y documentacion, que ayudan a documentar un sis(ema
existente. y a determinar los requerimientos de una nueva aplicacién. 2

Herramientas de disefio, sirven para establecer las caracteristicas que el snstema debe
poseer, para satisfacer los requerimientos del mismo.

Herramientas para el desarrollo, se componen de: Herramientas para mgemeria de
software, generadores de codigo y herramientas para pruebas.

Entre las diversas herramientas para el disefo y documentacion  de un snstema de
informacion esta:

el diagrama de flujo de datos (DFD),
el diagrama estructurado.

el diccionario de datos,

el diagrama de Gantt,

\a 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

flujo de datos (DF D). Este presenta una perspectiva lo mas amplia posible de fas entradas
al sistema, los procesos y las salidas.

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

Se utilizan simbolos y convenciones como las presentadas en las figuras IL.4a y 1l.4b
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Entidad

Anote una diagonal en la esquina para
indicar que es una entidad duplicada.

Numere los procesos en 1a parte
superior, describa el proceso en el
centro. Y usar la parte inferior para
describir la implantacion fisica.

Flujo de Datos

Cuando los procesos se particionen
use decimales para indicar el nivel de
detalle de los procesos relaclonados.

Proceso

R

Numere los almacenes de datos.
Utilice una(s) linea(s) para indicar
almacenes de datos duplicados.

i

Almacén de Datos

‘- Haga uso de un “asa” para mostrar que
las lineas de flujo se cruzan pero no se
Intersectan,

Figura ll.4a Simbolos usados en los

Figura |1.4b Convenciones adicionales del
diagramas de flujo de datos

diagrama de flujo de datos.

Procedimientos de elaberacidon de un diagrama de flujo de datos.

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

Diserio estructurado

Nos sirve para el desarrollo de especificaciones del! software; crear programas mas
robustos y faciles de mantener. Los diagramas estructurados muestran la interacciéon entre
vario moédulos, asi como el intercambio de datos entre ellos mismos. Su herramienta
basica es el diagrama estructurado, como se muestra en la figura 11.5.
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Las flechas .indican. un intercambio de
informacion; los circulos vacios indican

datos, mientras que el otro son sefales
de error.

Figura 11.5 Ejemplo de disefio estructurado.
Diccionario de datos

Un diccionario de datos es una referencia en si de la redaccién y sirve para guiamos
durante el analisis y el disefio. Obtendremos mejor comunicaciéon en toda la organizacién,
al compartir una misma base de datos lo cual facilitara su mantenimiento.

Otra ventaja es contar con la referencia cruzada de datos sencillos que comparten los
programas ya dque cuando existen cambios, Sse puedan actualizar los programas
involucrados.

E! 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 11.6) para
recopilar la informacion basica de cada elemento del diccionario de datos.
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Figura 11.6 Formas usadas para crear el diccionario de datos.
Proceso de elaboracion de el diccionario de datos.
1. Incluir los procesos.
2. Catalogar los flujos basicos de datos.
3. Describir la estructura de los datos.
4. Desglosar la estructura de los datos en sus partes elementales.

£l diccionario de datos llega 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 parciaimente desarrollado, donde los usuarios lo
evaluan. y esto sirve para nuevas versiones, que conducen a encontrar los requerimientos

o
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esenciales. Un prototipo puede modificarse facilmente y 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 Utiles cuando las necesidades de informaciéon

no estan bien definidas, y/o los usuarios desconozcan algunas areas donde se requlera
mejorar 1a operacidn de las mismas.

Diagrama de flujo estructurado Nassi-Schneiderman

Es una herramienta grafica, que induce al diseflador a estructurar el software de forma
modular y descendente. Se compone de proceso, decision e iteracién,

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

El simbolo de decision sirve para establecer condiciones de mamnera analoga a la
estructura IF-THEN-ELSE.

La iteracion son ios ciclos repetitivos que se deben realizar de acuerdo a las condiciones
del 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 disefio establecido en el diagrama. Como desventaja debe quedar completo el
diagrama de 1o contrario no podra ser usado; cuando existen cambios al disefio original
dejan de ser apropiados y la modificacion de los diagramas, no es sencilla
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Figura 11.7 Ejemplo de un diagrama de flujo estructurado.
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Método HIPO

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

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

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

Este meétodo es utit cuando requerimos documentar un sistema, ayuda a explicar que
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
organizaciéon, es una herramienta altamente especializada. para explicar la operaciéon de
un sisterma, también debido a que es un diagrama complejo se requieren varias paginas
para explicarlo, por lo que es dificil seguir el flujo del mismo. Ver figurall.8a y 11.8b.

Figura 11.8a) Tabla VTOC, de un Figura 11.8b) Diagrama asociado PO, del
sistema c',e afectacion al a'lmacén proceso 1.2. “Devolucién de mercancias”.
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Diagrama de Warnier/Orr

Son conocidos también como construccidn 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 llave ( { ). es el Unico simbolo que usa, ademas de algunas notaciones para indicar
iteraciones ( M ), condiciones ldgicas ( 0,1 ). alternativas ( + ). o saltos a otra parte de el
diagrama ( PERFORMANCE ). La parte mas a la izquierda de un diagrama Warnier/Orr
representa la visidn mas general del sistema. Como ventajas astan que son compatibles
con la programacidén estructurada, son faciles de desarrollar y muestran un disefio
completo en una pagina, lo que hace que sean superiores a los diagramas |IPQO, son
faciles de leer, modificar, desarrollar y pueden utilizarse aun antes de estar completamente
terminados, la figura 11.9 muestra un ejemplo de este tipo de diagrama.
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Figura 1.9 Ejemplo de diagrama de Warnier/Orr, para el proceso “Afectaciéon al almaceéen®.
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Diagrama de flujo ordinario

Este tipo de diagrama nos puede auxiliar tanto en el cisefio como en la documentaciéon.
Utiliza simbolos mas especificos para mostrar las entrsaas, salidas, etc. Como desventaja
tiene que no se realiza de acuerdo con los lineamientos de !a programacidn estructurada,
explican el flujo pero no la estructura de un pragrama ademas requiere de mucho espacio
por lo que faciimente se puede perder la secuencia, los diagramas también pueden variar
de autor a autor. y se utilizan una gran variedad de simbolc- lo que dificulta su difusion y
entendimiento por parte de otros miembros de la organizacicn

Manual de procedimiento

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

Diagrama de Gantt

Nos permite programar las actividades y asi tener una administracion efectiva de las
mismas. El diagrama de Gantt, de una dimensién, 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 bidim=nsional, como se muestra en la figura 1l.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 proyecto y
permite determinar las acciones posibles para corregirlos.
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Figura 11.10 Diagrama de Gantt para actividades que se realizan paralelamente.
La grifica PERT

PERT, significa Programa de Evaluacion y técnicas de revision. Un programa (o proyecto),
se evalia. 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 estos nos 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.

Debemos encontrar y calcular la duracion de cada una de las rutas. Un proyecto requiere
gue todas las actividades (o rutas) sean concluidas. La ruta mas larga se conoce como la
ruta critica, que determina ta duracion global 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 del proyecto de manera significativa. E} tiempo libre que
resulta entre una ruta no critica y la ruta critica se conoce como holgura.
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En ocasiones se requieren pseudoacuvndades para reforzar las actividades que debe
concluirse antes que otras.

Como caracteristica, la grafica PERT permlte :

. Identificacion facil del orden de a’ precedencla !
2. Identificacién de la ruta critica y ' en consecuencna de Ias actlwdades crmcas
3. El calculo sencxllo de ia duraclon ‘de Ia holgura . ) o - e

Pasos para elaborarl )

“1.La éfat;bk;b sta grafica, es a partir de una lista de actividades, donde se
establece ‘la’ duracnén ‘el orden de la precedencia de’las.mismas, como se
observa en la tabla ll 1. - | R TR L

- Actividad Precedencia - Duracion en
Semanas
A Entrevista Ninguna 3
B8 Cuestionarios A S 4
C Lectura del informe de la Compapiia Ninguna 4
D Presentacion del prototipo B, Dt 8
E Observacion de la reaccion al prototipo B,C 5
F Analisis del flujo de datos E 3
G Analisis costo/beneficio D 2
H Preparacién de la propuesta G 2
1 Presentacion de la propuesta H 2

Tabla II.1. Lista de actividades para la grafica PERT.

2. Una vez terminada la grafica PERT, se debe determinar la ruta critica,
obteniendo la duracion de todas las trayectorias posible y ehgaendo aquella de
mayor duracion, véase figura [1.11.
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Figura 11.11. 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 elio
usamos dos valores ECT y LAT (del ingles Earliest Completion Time y Latest
Allowable Time, el fin temprano y el inicio tardio. respectivamente). El fin
temprano de un evento es el momente en que mMas pronto podemos concluir
todas las actividades que convergen en tal nodo. El inicio tardio es el ultimo
momento posible para iniciar las actividades que se originan en tal nodo. sin que
el tiempo planeado de la duracion del proyecto sea afectado, véase figura l.11.
La diferencia entre ambos valores se conoce como la holgura del evento.

4. Cuando el proyecto se retrasa, con respecto a su programa, debemos reducir
la duracién global del mismo, para concluirlo en la fecha deseada. Esto se hace
por medio de la compactacion de la red (o expeditar), ver tabla 11.2.

Actividad Duracion Duracion Costo/Semana
Minima
A 3 1 S 800
B 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
1 2 1 845
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Actividades . Actividad ;.. “Duracion de la trayectoria_: Costo....-. Costo
Posibles o seleccionada’’ . 19 & 16 . o X acum.

ABDol B 1674787200 .7 $ .200
ABDOol = S £ 500 ) 700
ADol [ ‘15 800, e 1300
AoD. . . LA 15 800 . 2100
AyCoD. D 15 1000 3100
AyCob D 15 1000 4100
AyC. v AyC 15 1250 - 5350

Tabla 11.2. Proceso de compactacion de un proyecto

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

1.5 Importancia de los sistemas de informacion
Dentro de la Comercializadora, su importancia puede radicar en factores tales como:

* Reduccion de los gastos de operacion, al reducir al personal involucrado en la
operacion de la Comercializadora. asi también el tiempo dedicado en elaborar
reportes, redundara en una reduccion considerable de los gastos.

= Entregar con oportunidad y exactitud la informacion (calidad de ia 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 de la Comercializadora, evitar posibles contratiempos, etc.

* Adicionalmente permite unificar esfuerzos para el logro de metas comunes en la
Comercializadora: mayor productividad, sanear la cartera vencida, mejorar la calidad de
la informacion, etc.

s Ofrecer un mejor servicio y/o proporcionar mayor informacion a los clientes.
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e Podemos mejorar la colaboracion y la comunicacion, entre los diversos departamentos
de la Comercializadora, como consecuencias directas, son generadores de cambio en
la forma de realizar el trabajo dentro de una organizacion.

» También podemos hacer un uso mas eficiente de la informacién, al compartir y
enriquecer la misma entre los diversos usuarios de la Comercializadora.

e Contar con informaciéon actualizada acerca de los precios ‘del calzado que  se
comercializa.

« Destinar a los sistemas de informacion, la mayoria de las actividades ruhnarlas y
ocupar al personal en actividades mas productivas.

11.6 Sistemas Organizacionales

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

Diagrama relaciéon-entidad

Los elementos que conforman a una organizacion se pueden considerar entidades, estas
pueden ser una persona, un sitio o un objeto o incluso:un evento. La relacién describe el
enlace entre las entidades, como se muestra en la figura 11.12.

Entidad principal
Relacion

Entidad secundaria

Figura 11.12 Elementos de un diagrama de relacion-entidad (E-R).

En un diagrama de relacidon-entidad (E-R. Entity-Relationship), existen cuatro tipos de
diagramas E-R: con relacidén uno a uno (1:1), uno a muchos (1:M), muchos a uno (M:1), y
muchos a muchos (M:M).

Para determinar algunos E-R basicos. debemos:

1. Conocer los elementos de la organizacion.
2. Seleccionar entidades clave para reducir el problema.

3. Identificar la entidad principal.
4. Confirmar lo anterior, mediante métodos como: investigacién, entrevistas,

entrega de cuestionarios. observacion y desarrollo de prototipos.
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Los diagramas E-R ayudan a entender el giro actual de la organizacidn, las dimensiones

del problema y si este fue abordado correctamente.

Hay factores que influyen en el disefio y analisis de los sistemas de informacién, como son
los niveles de administracion, la estructura de la organizacidn, entre otros.

Niveles de Administracién.

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

La administracién operativa, se basa en reglas preestablecidas; que al apl carse de £

forma correcta producen resultados predecibles. .
En la administracion media. se toman decisiones sobre la planeacrén e control a g
corto plazo, y la form a de asignar los recursos. . ST FC N LN
« La administracidon estratégica. o logistica, ronteras’” de la
organizacion en el tiempo © en el espacio. S R

va mas allda de“la

La tabla 1.3, nos muestra una comparacion entre los niveles de administracion.

— —Estratégica  Administracion_ . __Operativa

° Amplia Vision de ia informacion ° Limitada
° General Nivel de detalle ° A detalle
© Con frecuencia resumido Nivel de resumen © Datos primarios
i io ° Debe estar actualizada

Antiguedad de la informacion

° Puede ser antigua
Precision de la informacién ° Requiere precisidén

° Acepta estimaciones
° Mas cualitativa Tipo ° Mas cuantitativa
° Principalmente externa Origen de la informacion © Principalmente interna

Tabla 11.3. informacion requerida para los tres niveles de administracion.

Modelos de organizacion

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

predeterminados.

= Estructura de proyectos
Permite rapidez en la respuesta, pero generan confusion las lineas de mando, en

aquellas que tienen un disefio parcial del proyecto.
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Estructura matricial

Es adecuada cuando existen condiciones ambientales inestables o abruptos cambios
tecnolégicos.

Modelo del procesamiento de informacion

La teoria del procesamiento de la informacion, establece que la incertidumbre de las
tareas y la forma de ejecutarlas determina !a magnitud del procesamiento de
informacion indispensable vara 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 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 11.4, se muestran las implicaciones de un
sistermna de informacion de acuerdo a la estructura de organizacién.

Estructura de la Organizaciéon___implicaciones para un Sistema de lnformacion

Estructura jerarquica ? Debe respetar la relacidon subordinado-superior
y no requiere la construccion de nuevas relaciones
horizontales.

Estructura por proyecto ° Suficiente flexibilidad para utilizar diferente personal
cada vez que sea reasignado, emisidn oportuna de la
informacion.

Estructura matricial ° Mas flexible; la informacién es inmediatamente
recibida, interpretada y utilizada.
Modelo para el procesamiento ° Debe considerar a mayor incertidumbre, mayor

sera el procesamiento.

Tabla Il.4. Efectos de las estructuras de la organizacion sobre el disefio 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 caracteristicas propias de cada individuo. Cuando se evalua el liderazgo se debe
observar la relacién entre el lider y sus seguidores potenciales; asi mismo la manera como
influye en ellos, el estilo det lider, ya que el liderazgo fluye en ambas direcciones.

Un lider efectivo diagnostica y responde correctamente 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).

L.a tabla 11.5, presenta los diferentes estilos de liderazgo y su efecto en los sistemas de
informacion.
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1i iones para un Sistema de Informacidn

© [nvolucrar a pocas personas; la informacion
se dirige al lider; el acceso es restringido.

° Permitir el acceso de grandes volumenes de
informacidn a muchos usuarios y faciliten la
difusion de las salidas del sistema.

° Sistema que puedd adaptarse, mediante
cambios en el control de acceso, en la
cantidad de salidas compartidas y en el
numero de usuarios.

——— Estilo de_Liderazgo [T
Autocratico

Promotor de |a participacion

Liderazgo cambiante

Tabla I1.5. Implicaciones del estilo de liderazgo sobre el diserio de los sistemas

Grupos sociales en la organizacion

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

Relaciones humanas dentro de la organizacién

En una organizacion funcional, los seres humanos estan relacionados. La participacion
dentro de una organizacion debe ser mutuamente benéfica, tanto para la organizacion
como para los individuos. Los sistemas de informacidn cambian las relaciones
interpersonales, asi como ta forma en que las personas interactan con el.

44



CAPITULO 1l

ANALISIS DEL SISTEMA
PUNTO DE VENTA




Andlisis de-d Sisterna Punto Jde Venca

1111 Descripcion Fisica del ambiente de desarrollo.

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:

Comercializadora

e .
Director |4 Administrador L
General 0 General H
i :
T - !
Director [
Comercial |
:
—T— T T A CE
pPepartamento ;' Departamanm'l Tesoreria Recursosc Departamenta
de Contablidady: de i | General || |Humanos [i |de Contablidag
Mayorista 1 [} Sistemas i 1 Mayorista 2 |i
e o=t et e ATt
Encargado |! Encargado i 5 i
de caja S de caja i Mayorista 1 Mayorista 2 |;
Mayorista 1 |§ Mayorista 2 |[i i

Esta comercializadora esta integrada por dos empresas mayoristas que denominaremos
mayorista 1 y mayorista 2, éstas en su totalidad se componen de seis almacenes a los
que distinguiremos como almacén mayorista y almacenes alternos, como se puede ver en

ta figura lil.1 (a y b).
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Mayorista |

Figura Ill.1a Organigrama del Mayorista 1

Mayorista 2

I:‘:l i

Gerente H

Jele de §

Almace n H
| B S — |

Caja Vent Depto.

{oain, | [vemas] [ 2000 ] ¢

Almace n Matrizi

Ventas

Almace n aiterno

Caja
Genaral

Figura {ll.1b Organigrama del Mayorista 2
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Almacenes mayoristas.

En los almacenes mayoristas se maneja diferente tipo de calzado como:

Zapato de plastico

Zapato de tela

Zapato de piel

Zapato de bebé

Zapato deportivo de importacién

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

De acuerdo a esta clasificacion se determina la distribuciéon del espacio disponible en los
almacenes, lo cuai 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 del orden del 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 gue 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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H1.2 Descripcion operacional

La Comercializadora tiene un ciclo que comienza al determinar las necesidades que tiene
el almacén, de acuerdo con {as ventas que se registran diariamente y la actualizacion de
los niveles de inventario; de darse el caso, el almaceén elabora la solicitud de compra.
Cuando son almacenes aiternos, ellos elaboran una solicitud de transferencia. 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 la 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 simultdaneamente., ya dque 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 evaluan el comportamiento del producto en el mercado, las existencias de
mercancia, las estadisticas de compras y las ofertas dei proveedor. para autorizar la
solicitud de compra. Cuando la mercancia es solicitada para transferencia, esta puede ser
surtida por el almacén matriz, con lo cua! se procede a autorizaria. 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 rectbida. 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 aimacen alterno
que la haya solicitado. Una caracteristica importante de la Comercializadora. es que ésta
no dispone de un lugar especifico para almacenamiento de productos. el propio pitso de
ventas es aprovechado tanto para 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. El cliiente puede seleccionar la
mercancia o solicitar al vendedor que lo atienda. Se debe dirigir a un vendedor para que
éste elabore una cotizacion y la remisién correspondiente a su compra y asi pasar a ia
caja a liquidar la operacion. Es posible hacer una venta por teléfono donde solo se espera
por el envio del comprobante via fax para registrar la operacion. Los pagos pueden ser en
efectivo, o con crédito: por tarjeta de credito. letras, o pagarées. Los cargos pueden ser por
flete, por uso de tarjeta de crédito. entre otros.
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Existe 1a posibilidad que en el area de cajas se solicite el cambio por efectivo, de un
cheque emitido por la Comercializadora, en caso de requerirse para cubrir gastos del
almacén o tienda correspondiente. Al finalizar el dia cada caja procede a realizar una
relacion 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 almacén y del almacén al
proveedor, estas devoluciones puede ser por defectos en el producto, faltantes, o incluso
mercancia devuelta de otros almacenes dekido a qQue no se vendid. Existe l1a posibilidad
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 devoluciéon del almacén; en el
caso de reingresc de mercancia y devoluciones a proveedor se procede a hacer primero
una actualizacion y una descarga del inventario respectivamente. En cuanto a las
devoluciones, iniciaimente se 'incluyen en un inventario denominado defectuoso, de
donde después se realiza la devolucidn a proveedor. En cualquiera de los casos se
elaboran relaciones por las devoluciones a proveedor, por reingreso de mercancia o de la
mercancia considera pérdida. Y dependiendo de quien realiza la devolucion, se entrega (al
cliente), o se solicita, una nota de crédito (al proveedor).

.....,.um.
I oo
[ T

—

. I

Figura 11.2 Diagrama de la operacién de la Comercializadora.
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111.3 Descripcion de procesos y controles

Podemos partir de la descripcion 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 almacén y por las ofertas de los
proveedores.

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

Descuentas por volumen de compra.

Descuentos por reduccion de costos.

Por introduccion de nuevos productos al mercado.
Compras periddicas 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.

E! almaceén define sus necesidades de mercancia, apoyado en los reportes de ventas
diarias y en la consulta de los niveles de inventario, asi como el histdrico de! volumen de

compras y ventas.

Cuando la solicitud de mercancia procede de un ailmacén alterno, el jefe de almacén
matriz evalua la posibilidad de hacer una transferencia, si no existe la mercancia la
solicitud pasa como un reguerimiento para que se realice ia compra al proveedor. En caso
contrario se realiza la transferencia de mercancia, etaborando una relacion de ésta; se
actualiza el inventario como una salida y se envia el calzado al! aimaceén solicitante.

Una vez aprobadas las solicitudes de compra de almacén y {as ofertas de proveedores.
por parte del Director Comercial o el jefe de almacén. se realiza un formato de pedido. En
este formato se van a inciuir todos los detalles tales como el desglose de cantidades a
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 e!
formato de pedido por el Director comercial, se entrega el original al proveedor para que
fo surta y una copta de! mismo a almacén para verificar la mercancia. en el momento de

recibirla.



Anilisis del S

feasra Punio de Vesica

En la figura 111.3, se presenta el diagrama que muestra este proceso.

1 acion de Pedi
1 :a.edi ;
o] owelasr solaitud de i
[o1] inventare vemtano T Etaboracion|  comera auterizado Mawz |,
de e
02| Eslac_de ventag—LoRoae -4

ae compra snietud Elab  S——— m Art_y Precios
<e venlas labor .z on an o aatns
aulonzada el tremata
:
Evaluacion de =

m Estadisicaa age -y Ofertas. olecas.
de comoras — qiumen ca compra || 30! compra y
Tranat marc

auciud de 3
alterno .+
g

Transterancia

m entre
almacanes

del nventano

Pedidos

.

epezug

ongnat get peaiao
autonzade

Proveedor F

Figura 111.3 Pedido de Mercancia

Recepcicon de Mercancia.

Al llegar 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.

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 el 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.

N
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Una vez aceptada, se desembarcar Y se classfca en: funclén al nivel de detaile que se
desea registrar Ia informacién y estos pueden se

e . Si‘el calzado es de tipo fino s
rmodelo, color y talla.

« - Para el calzado entrefino’ “su acomodo es . por- detalle de color o por corrida

. ._(rango de tallas).

. Si el calzado es econémlco y. de:rapida.venta su ordenam-ento es por modelo
anicamente. . PR

“clasifica a* de(alle completo, es decir, por

Ya clasificado e! calzado se cuenta y se éoteja contra la factura.

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

Cuando es aceptada la mercancia se verifica que el precio con el que se facturd
corresponda con el precio del pedido, si hay diferencia entre estos se realiza una
actualizacion de ia lista de articulos y precios. Esta actualizacién implica agregar los
modelos nuevos que se reciben a esta lista y su precio 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 sella 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 almaceén junto con el registroc manua! de su entrada.
tomando como datos la fecha de recepcién, el total de importe y mercancia recibida. Por
ultimo se actualizan los saldos del pedido. Cuando se detecta que el pedido esta
completamente surtido. se registra como pedido recibido.

Ya que se venficé el precio, se realiza una etiguetacion 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 la mercancia exceda el espacio disponible en
el piso de ventas se almacena provisionalmente en un area de la bodega

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

En la figura lll.4 se presenta el diagrama que ilustra este proceso.

2. Recepcion de mercancia
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Figura Ill.4 Recepcién de Mercancia

Venta de mercancia.
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Las actividades desemperiadas en los almacenes mayoristas generan un ciclo que
comienza con la recepcion y acomodo de la mercancia, por modelo y corrida, solicitada al
jefe de Almacen matriz para las areas de seleccidn 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 explicé en el capitulo
uno, se caracteriza por promover su mercancia por medio de un compromniso continuo con
sus clientes, de mantener precios significativamente mas bajos que otros canales de
comercializaciéon, y ofrecer volUmenes relativamente altos respecto a otros
comercializadores de modelos de calzado en varios colores y en todas las tailas.

LLos vendedores mayoristas trabajan como una especie de promotores de negocio para
sus clientes que a su vez son vendedores detailistas. Sus actividades inician con la
elaboracion de cotizaciones, tanto para los clientes que acuden a la tienda como a los
clientes 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 Ila
mercancia del piso de ventas, si no hay en piso, los vendedores eventualmente solicitan
informacién de existencias a almacenes, con objeto de realizar transferencias de
mercancia entre almacenes o 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 remisién con cargo de flete y se le envia el calzado al cliente.

Cuando la venta se realiza en almacén es muy comuin 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.

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 solo se especializan en
algunos tipos de calzado.

E! proceso de elaboracidn de facturas y remisiones implica escencialmente:

= La relacion pormenorizada de las descripciones y precio unitario de los articulos,
sin incluir detalles de color o talla, ya que estos datos no provocan cambio en el

precio.

El conteo fisico de los productos segun la relacion descrita.

La contabilizacidn de totales y subtotales.
Contiene el nombre del vendedor que lo atendid; esto para elaborar un reporte

de ventas por empleado para el pago de comisiones.

7
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e La consideracidon de vales a descontar, ya sea por nota de crédito por
devolucion del cliente o algun tipo de bonificacion, por ejemplo una bonificacién

por volumen o periodicidad de compra.

La consulta de catalogos de articulos y precios, asi como la actualizacién de las

existencias de los mismos, una vez aceptada la factura o remisién por parte del
cliente.

Cuando un cliente lleva mucha mercancia, ésta se presenta por bloques en las cajas, la
cajera lleva una relacion manual con una remision y la deja pendiente hasta que se
presenta el ultimo blogque de la mercancia para elaborar su remision.

Una vez que el cliente hace el pago correspondiente o solicita la elaboracion de un
pagaré, el mismo puede salicitar la emision de la factura, intercambiandola por la remisiéon
de la mercancia y se le entrega una copia del pagare; el original es conservado por la
tienda. Una vez que se liquida el pagaré, ya sea en efectivo, cheque u orden de pago. se
le entrega el documento cancelado al cliente.

Tanto el proceso de elaboracidn de remisiones como el cabro de mercancia y la recepcion
de pagos diversos se realiza en el area de cajas. Entre otros pagos, - estan los de

mercancia, abonos a pagarés y los pagos de fletes cuando la compra reduuere de este
servicio.

Los clientes tiene varias opciones de pago, estas incluyen :

Pago en efectivo.

- Pago con cheque. :
En esta opcion la cajera tiene que verificar los datos del cheque vy la fecha de
su emisién, ya gue si se encuentra posfechado se tiene que realizar un cargo
adicional.

+ Pago con Tarjeta de Credito. N
E£sta modalidad genera un cargo y una vez verificado y aprobada la operacion
con el banco se elabora el pagaré correspondiente.

« Pago con letras o pagareés. :
Aqgui se tiene que establecer la fecha de vencimiento, mane;ando periodos de
ocho, quince y treinta dias como maximo, con esta forma también se pueden
realizar compras por teléfono.

e Orden de pago. :

Esta opcién se utiliza cuando se realiza una venta o un abono de letras o

pagareés por teléfono.
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Todos los pagos o abonos realizados por teléfono se hacen en forma de depodsito a la

cuenta de la Comercializadora y se espera que via fax se envie el comprobante del
depodsito para registrar la operacién.

A lo largo del dia se tiene que llevar un control sobre el efectivo que se tiene en las cajas,
ya que por cuestiones de seguridad no es recomendable tener grandes cantidades de
dinero, por lo que pericdicamente se realizan retiros de efectivo para depaositarios en el
cofre registrando la hora, la cantidad de! retiro, la fecha, la caja y el nombre de quien

recibe y quien entrega el dinero. Otra forma de retiro puede darse cuando se realiza un
cambio de cheque emitido por la Camercializadora por dinero de la caja.

Todas las operaciones diarias son concentradas en el cierre del dia, para la obtencién de

reportes de ventas, del efectivo y los retiros que se entregan a contabilidad y tesoreria,
respectivamente.

Este proceso se puede ver el la figura 111.5:
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3. Ventas
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Figura II1.5 Diagrama de Ventas

Cierre del dia.

Al finatizar 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.

L.a 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 el efectivo
que se encuentre en cajas en el momento del corte.

En cada corte se incluye una relacién de todas las remisiones, abonos, pagos de flete y
otros pagos cobrados con documentos tales como cheques, tarjetas de crédito, pagarés y
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ordenes de pago. se incluyen ademas los documentos por cobrar, tales como letras,
pagarés y pagos con tarjeta de crédito. Todo ello va incluido en el rollo de auditoria.

Los cortes de caja se entregan a contabilidad para que ellos elaboren la péliza diaria de
ventas y actualicen su contabilidad. 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 flujo de efectivo.

El personal administrativo de ventas elabora peridédicamente estadisticas de venta a
varios niveles, a partir de los datos que se desprenden de |la operacion diaria dichos
niveles pueden ser concentrados de mercancia vendida por proveedor, por modelo o
desglosa de mercancia a nivel color y talla.

Con {a informacion de los cortes se elabora un reporte de ventas totales por forma de

pago y se actualizan los movimientos de la operacién diaria, asi como un estadlsnco de’
ventas. La figura 111.6 muestra este proceso.

4, Cierre del dia
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Figura I11.6 Diagrama del cierre del dia
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Devoluciones.

Existen dos tipos de devoluciones: la devolucién de mercancia por parte del cliente hacia
los mayoristas 'y la devolucidon del alimacén hacia los proveedores.

El proceso de devolucion del cliente hacia el mayorista es escencialmente un servicio de
postventa, cuyo principal objetivo es propiciar compras subsecuentes. Dicho proceso se
inicia cuando el cliente regresa mercancia por cuatro principales razones:

e Cuando el zapato presenta defectos de fabrica

e Cuando se solicita un cambio de talla

= Cuando aparecen en el contenido de su compra pares de zapatos del mismo pie
(nones).

e Y cuando excepcionalmente existe sélo un zapato en la caja (incompletos).

Almacén evalua la aceptacion o rechazo de la mercancia por medio de una inspeccion det
producto con el fin de detectar los defectos de fabrica y posteriormente se solicita al cliente
que presente la factura o nota correspondiente. En el caso de aceptar la devolucién se
elabora una nota de crédito para el cliente, la cual se puede presentar como vale a
descontar en su proxima compra.

En cada almacén existe personal que clasifica, cuenta y reporta la mercancia devueita
comao:

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

El zapato defectuoso acompafiado de una relacion totalizada se le entrega al proveedor y
una copia de la relacion al area de Contabilidad para que ésta solicite al proveedor la nota
de crédito correspondiente aplicable a 1a proxima compra.

Se elabora una relacién de la mercancia gque 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 detecta mercancia con defectos de fabrica y cuando existen convenio con 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
corrida y se genera un reporte para que una copia sea entregada al encargado de
almacén para que actualice sus registros de salidas y el original a Contabilidad para que
efectue los asientos correspondientes.
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E! producto defectuoso contenido en el almacén que no acepta el proveedor y tampoco
puede ser puesto a la venta se acumula en una area especifica, eventualmente se cuenta
Yy se reporta a Contabilidad para ser considerado como una pérdida y al encargado de
almacén para que realice sus ajustes correspondientes. Este proceso se puede ver en la
figura 111.7.
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1.4 Requerimientos del sistema

De acuerdo al analisis que se ha realizado, podemos decir que se necesita disefar y
desarrollar un sistema con las caracteristicas de un sistema punto de venta, ya que en el
momento en que se realiza la venta del calzado es necesario llevar a cabo diversas
actualizaciones, como por ejemplo, el inventario.

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

En términos generales tenemos los siguientes requerimientos:

Es recomendable contar con un dispositivo de lectura , ya que con esto se disminuye el
tiempao para cerrar una venta, lo cual se refleja en dar mejor atencion al cliente.

El sistema debera emitir automaticamente. los comprobantes de cada operacion,
llevando un contro! de folios (por ejemplo impresion de pedido, descarga de almacén,
transferencias, remisiones, facturas., pagares, y notas de crédito de devoluciones del
cliente at almacén. entre otros.).

El sistema debe poseer caracteristicas de seguridad, suficientes para restringir a ios
usuarios, en base a sus derechos manejaremos tres niveles basicos de seguridad:
consuita. 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
llevarlo a cabo.

Para realizar las diferentes actualizaciones debemos controlar tanto las entradas como las
salidas que va a tener el sistema , las cuales son:

Entradas ( Elaboracién de pedido, Recepcion, Etiquetacion).

Al recibir la mercancia.

e Devoluciéon de mercancia de un cliente al aimacén y que puede ser reintegrada
al inventario.

e Cuando un almacén alterno recibe mercancia del almacén matriz, por motivo de

una trasferencia.
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Los requerimientos son:

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

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

e Llevar un control del desarrollo que va teniendo el pedido.

Salidas (Ventas, Devolucion, Transferencias).

e Por ventas.

e Devolucién de mercancia por parte del aimacén al proveedor.

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

Los requerimientos son:

En el momento de la venta:

e Disminuir y agilizar significativamente el tiempo de emisién de la factura.

e Con los dispositivos de lectura agilizar el proceso de cobro. ademas de reducir
considerablemente el riesgo de error en el momento de la captura.

e Evitar el bloqueo de las cajas. permitiendo ta atencion de varios clientes en
determinado momento. a través de capturas parciales de la mercancia por
cliente.

e Actualizacién del inventario al momento de la venta.

= Generar reportes y estadisticas que arrojen informacion de las ventas.

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

e Actualizacién de la informaciéon de los registros de crédito por clientes para tener
un control de cuentas por cobrar.

Transferencia entre almacenes:

e Actualizar en forma inmediata el inventario cuando llega o sale la mercancia.
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Devoluciones:

e Se requiere un mecanismo que identifique la mercancia que deba relntegrarse
al inventario y lo actualice de forma inmediata.

e La mercancia que no puede ser reintegrada se debe de actuallzar en el
inventario de defectuosos.




CAPITULO IV

DISENO




Disersior ofed Séscoma

IV.1 Justificacion de la base de datos

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

El usar una base de datos nos permite:

Reducir redundancia.

Tener un acceso rapido a los datos.

Reducir tiemgo y espacio.

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

Relacionar los datos de una manera sencilla.

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

La utilizacién del sistema punto de venta para controlar y agilizar las operaciones de
comercializacidén de calzado al mayoreo implican el uso de bases de datos para la
automatizacion de los procesos en virtud de o siguiente:

e Con el usoc 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.

e 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.

Entendamos como base de datos a una coleccidn de registros. cada registro esta formado
por los campos que contendran nuestros datos.

IV.2 Modelos Entidad Relacion

Es indispensable disefar modelos en fos cuales se muestre la relacién 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.
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Elaboracién del Pedido

Figura IV.1 Modelo Entidad-Relacion de Pedidos
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Figura IV.2 Modelo Entidad-Relacién de Recepcidon de mercancia
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Devoluciones
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Figura IV.5 Modelo Entidad-Relacion de Devoluciones

V3 D.

El area de la pantalla estara dividida en las siguientes partes:

- P Y TG,

e Datos Generales
En la parte centro superior de la pantalla se tendra Ia identificacidon de la

Comercializadora en donde este corriendo el sistema ademas del maédulo que
se trate como por ejemplo la captura de remisiones. En la parte superior
izquierda se presentara la fecha y la hora y en |la derecha de esta area se
presentaran los datos de! almacén mayorista junto con la versiéon y fecha de
liberacion.

e E! area de trabajo
Esta area estara en el centro tomando todo el ancho de la pantalla, en ésta
parte se presentaran los datos que se requieran.

« Area de funciones
El area se 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.
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El sistema presenta'a una pantalla con el . :@nd prnincipal, en donde estaran los maodulos
del sistema, de cada unc de estos se desprende un submenu como por ejemplo para la
operacion de registro y control se desprende el submenu de ventas como lo vemos en la
siguiente figura
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Figura {V.7 Menu principal
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El segundo tipo de menu los arrojara si se escoge una de las opciones del menu principal
y este se manejara en forma de pull down menu y los submenus que se desprendan seran
hacia abajo. por ejemplo si se escogiera la opcidén Modulo de Cajas del menu principal (ver
figura 1V.7) se desplegara las opciones, como se muestra en la siguiente figura.

Figura IV.8 Modulo de Caja

1IV.4 Disefio de entradas

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

Dentro del area de trabajo. se le proporciona al usuario los campos, los cuales aparecen
resaltados por medio de un recuadro que le indica la dimensién del dato a ser capturado:
éstos 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 ésta area también se cuenta con ventanas de consulta. como pueden ser: catalogo de
modelos y colores. claves o nhombres de almacenes, bancos, tabla de proveedores, eitc.,
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 inferior de
la pantalla (area de funciones). Al llamar a estas ventanas apareceran sobrepuestas y
cubriran parcialmente la ventana activa. mostrando la informacion requerida para ser
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seleccionada, al presionar otra tecla se puede cerrar esa ventana y normalmente regresa
al area de captura el ultimo dato seleccionado.

Este estandar debera usarse donde los datos de captura involucrados no deben quedar a
criterio del usuario, sino que requieren una validacion, en consecuencia, si el usuario no
conoce el dato o se equivoca al momento de capturarlo apareceran las ventanas de ayuda
mencionadas anteriormente.

También se tendran dialogos (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 V.9

£z 3 ¢ REA( |1OM ORDEMES DE CONPRA
~ ~ Mo

el T de
DETALIE TUTAL 1

Figura {V.9 Pantalla de Captura
IV.5 Diseo de salidas

Se presentaran dos tipo de salidas, las cuales seran a pantalla. presentadas como
pantallas de consulta, o en forma de un reporte.

Pantallas de consulita.

Como se menciond en el apartade V.4 en el area de trabajo estan los datos
correspondientes a la pantalla de consulita , 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. N
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Cuando se ubica el cursor sobre cualquier renglén de la pantalla y de acuerdo con los
requerimientos del usuario. haciendo uso también de las teclas incluidas en el area de
funciones, apareceran ventanas que amplien la informacién relativa al rengléon
seleccionado; de manera andloga se regresa a la pantalla inicial.

Cuando el nimero de columnas excede el ancho de la pantalla es posible consultar todas
las restantes desplazando la pantalla hacia la 1zquierda, haciendo uso de las teclas de
movimiento encontradas en el area de funciones. como se muestra en la figura V.10
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Figura IV.10 Diserio 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 disefo, claro esta. presentando la informacion correspondiente al reporte
requerido.

Siempre se contara con el titulo correspondiente del reporte en cuestion, el numero de la
hoja, la fecha y la hora de emisién del mismo. Los datos se presentan por columnas,
conservando una separacion adecuada entre cada una de ellas por medio de espacios en
blanco y una linea verticali. 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 la parte inferior, pero dentro de la misma area de trabajo se presentan sus totales.

Se cuenta con instrucciones y ayuda en lo que corresponde a la tercera area de la pantalla
{descrita en el apartado IV.4) para poder moverse a través de la misma. concluir la
presentacion. etc.

Se cuenta con el uso de dialogos para facilitarle al usuario el manejo de las pantailas.

Existe ta opcidon para mandar a imprimir el reporte y un cuadro de dialogo en el caso en
que la imprescra no se encuentre conectada.

La figura IV 11 muestra las caracteristicas mencionadas
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Figura IV.11 Pantalla de reportes

La distribucion de los datos contenidos en los encabezados de los reportes /mpresos s
similar a las pantallas; en la parte superior al centro aparece el nombre de lIa
Comercializadora y el titulo dei reporte. en fa parte supernior izquierda la fecha y la hora en
la que se emite el mismo y el la parte supernor derecha el niumero de pagina. Despues del
encabezado comienza a imprimirse cabeceras y datos propios de cada reporte, cuando
este incluye totales estos 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 horizontal a lo large de !a hoja.
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PROGRAMACION
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V.1 Especificacion del hardware y software

Actualmente la Comercializadora cuenta con un sistema operativo de red, Novell 4.x, un
lenguaje de desarrollo (Clipper V.2), asi como el hardware necesario para que opere la
red, por lo cual se hara uso de estos recursos para el desarrollo del sistema punto de

venta.

Debido a que l|la Comercializadora consideraba., desde un principio, establecer. un
ambiente de muiltiusuarios local (LLAN), eligieron Novell debido a que es uno de los mas
reconocidos sistemas operativos de red, es facil de administrar y manejar; en cuanto a
Clipper, no requiere de equipo muy costoso para poder usarlo y es un lenguaje de
programacion ampliamente conocido

V.1.1 Especificacion del sistema operativo

Puesto que el sistema puntc de venta. requiere de accesar, compartir y actualizar
informacién en linea, se debe establecer un ambiente de muitiusuario, en este caso con
Novell Netware version 4.x, teniendo en consideracion la siguiente lista:

e En América Latina, mantiene una participacion de mercado de un 70 a 90% del
total de sistemas operativos 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 soélo punto de administracion.

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

« Reduce el costo total del sistema al aumentar la productividad de los usuarios y
los administradores. La reduccion del niumero de servidores, en relacion con el
nimero de usuarios, la reduccidn del espacio requerido en el disco duro, debido
a la compresion y a ia subasignacién (suballocation). y la disminucion de los
recursos requeridos para la administracion.

s Novell proporciona soluciones con tolerancia a fallos: Hotfix que es una
proteccion mediante discos que se corrigen a si mismos, y SFTI, que es la
duplicacién completa de memoria y de disco a nivel de servidor, entre otras.

« Novell proporciona un rendimiento superior en el manejo de trafico de la red, los
servicios de correo electrénico, las bases de datos y las aplicaciones diseftadas
para Netware.

e Ademas Novell cuenta con muchos programas NLM (Netware Loadabie Module)
que son utilerias que pueden cargarse y descargarse en la memoria del servidor
mientras este se encuenta operando los cuales son desarroliados por terceros
como Cheyene. Hewlett Packard, On Technology y Oracle, en comparacién con
otros sistemas operativos de red.
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« Cuenta con una gran integracion de aplicaciones como el correo electronico, el
fax, la telefonia y la administracién de documentos.

« Su costo ha sido reducido ultimamente: la licencia para 5 usuarios es de
USS395 y para 10 usuarios de USS959 (julio 1996); por otro lado Lantastic su
licencia para § usuarios cuesta US$849 (Enero - Marzo de 1996).

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

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

V.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 aplicacicnes y su filosofia de programacion. Existen paquetes
comerciales, pero no se adecuan completamente a l!as necesidades de Ia
Comercializadora, por ejemplo el sistema “caja” de Aspel, debido a que esta orientado 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 administracién 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. La mayoria tienen acceso a la funcionalidad usando opciones de
menu. pero se requiere de programacion extra para usarlos al maximo.

Esta clase de lenguajes, poseen lenguaje de alto nivel disefado para producir
aplicaciones de negocios. permite ocultar la implementacion fisica que es una funcién
basica de un sistema de administracion de bases de datos. Sus necesidades de memoria
y configuracion de hardware son basicas, se pueden distribuir libremente las aplicaciones
desarrolladas sin necesidad de comprar licencias adicionales.

Clipper nacio a partir de Dbase |lI+. Como ventajas tenemaos:

e Permite el uso de indices., para un acceso rapido a los datos, los comandos
siguen una sintaxis similar a!l idioma Ingles. por lo que es sencillo de entender.

e Permite hacer calculos con fechas. Ot en la determinacién de la cartera
vencida.

e« Cuenta con apoyo en todos los requisitos comunes en las aplicaciones de
negocios. Es posible construir nuevos sistemas rapidamente con un costo muy
bajo y de facil mantenimiento.
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Como punto fuerte de Clipper es su potencia y flexibilidad. Esto debido a las
innovaciones del lenguaje y a su arquitectura abierta, produce programas mas
robustos, clases de objetos faciles de personalizar, y permite afiadir nuevos
comandos al lenguaje.

Ademas cuenta con el apoyo de otros fabricantes y bibliotecas afadidas,
fomentado por su bien definido API (Application Program Interface).

Puede manejar indices compuestos comprimidos (extensiéon .CDX), con lo que
reduce el acceso a disco. Para ello se auxilia de un Driver reemplazable de
Bases de Datos (RDD) que también nos permite accesar otros formatos como
Dbase IV, Paradox y FoxPro.

Tiene mayor compatibilidad con programas que usan memoria expandida tales
como los de memoria cache y residentes en memoria (TSR).

Optimiza el codigo al compilario, maneja compilacién condicional, permite crear
funciones y comandos definidos por el usuario, maneja archivos de cabecera.
Clipper puede manejar arreglos de mitltiples dimensiones, asi también cuenta
con operadores y funciones definidas para el manejo de arreglos.

incluye et manejo de tres nuevos tipos de datos:

1. Ei bloque de coédigo (code block),

2. Objetos: Get, Error. TbColumn, TbBrowse (Manejo de tablas de Datos) y

3. Nulo (Nil).

En ciertas pruebas de ejecucién es superior a FoxPro, realizadas para
determinar el rendimiento con carga.

Es un programa de desarrollo ampliamente conocido y que ha sido usado con
éxito en la implementacion 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 equipo PC, compatible con
IBM, 386, 486, etc., version DOS 3.3 o superior y 640 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 V.3, Agosto 1996), por lo
que es accesible para el presupuesto de una empresa pequena.

Como desventajas tenemos:

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

Cuando son cédigos muy extensos, debemos usar overiays (lo que ocasiona un
deterioro en la velocidad o desempefio de la aplicacion).

Tampoco permite (como la mayoria de programas Xbase), que el usuario final
establezca sus propias peticiones (Queries) de procesos y reportes, o que le
proporcionaria mayor flexibilidad a la aplicacién.
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V.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.
Disco 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 tamafio del disco duro responde a la consideracidon de un ritmo estimado de crecimiento
de 100 MegaBytes, que ocuparan los archivos anualmente, los cuales podran ser
recuperados al depurar la informacion cada dos afos de acuerdo a o establecido en et
mantenimiento preventivo (ver Capitulo V).
Para conectar las estaciones con cable coaxial necesitamos:

-

Cable coaxial RG-58, conectores y terminadores.

El equipo para cada estacion de trabajo considerando configuracién basica requiere:

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 |a tarjeta controladora de red de la estacion, o via un floppy).

e Floppy de 3.5 pulgadas de alta densidad.

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

Adicionalmente debe contar con equipo de proteccion tales comao:

e 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 la informacién contenida en el disco del servidor, que
pueden ser discos Opticos, espejeo entre discos, cartuchera de respaldo, etc.

Debemos considerar también, periféricos tales como:

Impresoras de matriz de impacto.

Impresora de codigo de barras.

Impresora de Tickets (de matriz de impacto de 6 pulgadas).
Lector de Cadigo de Barras

-
-
-
-
e« Software para habilitar el lector de cddigo de barras.
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e Terminales Portatiles.
e Cajon de dinero.
e Display.

V.1.4 Codificacion de los productos

El codigo de barras, nos permite codificar de manera automatica pﬂ:duétos; ‘es’ un

lenguaje universal promovido y aceptado por industriales y comerciantes -en- muchos
paises con el fin de:

» Facilitar la comunicacién entre socios de negocios.
¢ Generar informacion de mercados.
e Acercarse al desarrollo de los medios electrénicos de infarmacion.
» Ofrecer mejor servicio al consumidor.
Otras ventajas son:
s Ahorro de dinero debido a la simplificacion del proceso administrativo.
» Reduccion de errores en la captura realizada por las cajeras.
® Reduccion del tiempo de registro, verificacion de productos y precios por parte
de las cajeras, ofreciendo un mejor servicio al cliente.
Incremento de la productividad de los empleados.
Podemos contar con informacién precisa y oportuna sobre el movimiento de la
mercancia y el comportamiento de las ventas.
Permite reducir los 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
desagradables para los empleados.

También hay una desventaja:
« El cambio de etiquetas de codigo accidenta!l o malintencionada.

E! cédigo de barras es un simbolo 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 través de todas y cada una de ellas; el
reflejo de cada barra es interpretado por el scanner como un sistema binario (0,1) para
después traducirlc a su caracter correspondiente. El contraste entre barras claras y

oscuras. debe ser el correcto y que no exista deformacion en ta impresiéon de las barras
{muy anchas o muy delgadas).
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Para lograr la funcionalidad optima del cédigo es indispensable vigilar con minuciosidad "
diversos aspectos, que se pueden englobar en: disefio, impresion y control de ca]idad.

El colar de la barra puede ser negro, azul oscuro, verde oscuro, cafe oscuro (Nunca rojo).-
El fondo puede ser blanco, amarillo, rojo o naranja. :

En 1a Comercializadora usamos dos codificaciones EAN-13, y una codificacion interna que
sirve para identificar los productos dentro de la empresa.

E! codigo EAN-13, es un estandar aceptado por muchos industriales, entre ellos el ramo
del calzado, por consiguiente los proveedores de la Comercializadora.

La figura V.1 muestra un ejemplo del codigo EAN-13.

IMP.DE CALZADO S.A. DE C.V.

Zap v 0,

o

e i
e/ e
s o

P Numes ae @ o
Empieaa

Figura V.1 Ejemplo de codigo de barras del tipo EAN-13.

Cuando ingresa la mercancia, el céodigo de origen (EAN-13), es leido (mediante un
programa que busca en una base de datos que contiene tanto el cédigo del proveedor
como el cédigo imterno equivalente), para ser traducido a un cddigo propio de la
Comercializadora, esto se presenta en la figura V.2.
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Figura V.2. Ejemplo de la codificacién llevada por la Comercializadora de 11 digitos mas el
digito verificador.

El equipo requerido para el manejo del cédigo de barras y que se tiene en la
Comercializadora es:

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

impresora del 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 transmision de datos entre los lectores opticos y ias estaciones de
trabajo se realiza mediante un software de comunicaciones (SoftCom), el cual nos permite
conectar a un puerto serie el dispositivo (a excepcidn de las algunas pistolas ya que estas
requieren de una tarjeta adicional).

En la tabla V.1 se ejemplifican los parametros de configuracion para reconocimiento de los
lectores por parte de las estaciones de trabajo y que son usados en la Comercializadora.
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Tipo de Parametro

tector vertical marca NCR
y lector de pistola marca

Lector vertical marca
Metrologic

PCS
Namero del Puerto Serie 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 - XOFF)

Velocidad de Chequeo del
buffer de teclado

Medio (72.8 Chequeos por
segundo)

Alta (145.6 Chequeos por
segundo)

Tabla V.1 Parametros de configuracion para recepcion de datos provenientes de los

lectores opticos

El tipo de codigo de barra a ser leido, debe ser configurado directamente en el lector en
cuestion, esto se realiza ya sea por medio de interruptores en ta mayoria y en otros por

programacion (por ejempio Metrologic y NCR respectivamente),

algunos pueden leer

varios codigos de barras simultaneamente como el UPC-11 y EAN-13, por ejemplo.

V.2 Médulos del sistema

El sistema esta integrado por cuatro modulos principales que son:

pUN=

Catalogo de articulos

. Catalogo de articulos

. Registro y control de ventas
. Control de almacenes

. Reportes Generales

Dentro de este modulo se lleva a cabo la consulta y el mantenimiento del catalogo de
articulos el cual presenta datos como el codigo del producto. la descripcién del modelo, la
corrida, el precio al mayoreo y al menudeo, e! descuento en caso de promociones u
ofertas, precio de fabrica y descuentoc de compra.
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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 una

lista con los precios,

Zzapato.

los descuentos de compra, el margen de utilidad y los costos del

Registro y control de ventas

Para poder realizar el

que son:

registro y control de las ventas se dividid en cuatro submodulos

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.

En este submodulo se pueden realizar cambios de cheques de la
Comercializadora, registrar los retiros de efectivo, hacer consulta a todas las

operaciones 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 los créditos que se han otorgado se cuenta con

un catalogo de los clientes generales y otro con las condiciones de crédito de
aquelios clientes autorizados.

Se puede dar seguimiento a todos los cheques y pagares que ha recibido la
Comercializadora. Se lleva un control de los cheques que se van a depositar. los
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 ia cartera, de la cobranza, de la cartera vencida
se emite un reporte de la recuperacion que se tiene, y saldos mensuales.

Presenta una serie de utilerias con la cuales se puede ilevar un control de las
visitas que se realizan a los clientes morosos, ademas de permitir dar
mantenimiento a los catalogos de cargos/ abonos, giros de clientes. bancos. y
consuitar la bitacora de modificaciones de las condiciones de crédito por cliente
y dar mantenimiento al interés moratorio.

Mdodulo de facturacion
Permite la emision de la factura ademas de poder dar mantenimiento al catalogo

de clientes.
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Consuita 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 lievar un control del almaceén se presentan los siguientes submodulos:

Subsistemas de compras

Permite tener un control de ios pedidos, de la recepcidon de mercancia, ademas
de poder emitir repontes 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 mantenimiento de las transferencias entre almacenes y emite
reportes de las transferencias y de la mercancia transferida a varios niveles.
Traduccion de codigos

Da mantenimiento al catalogo de traduccion de cddigos, el cual permite hacer

una equivalencia entre los codigos manejados por el proveedor y el que se
maneja en la Comercializadora.

Devoluciones

Permite controlar y consultar sobre las devoluciones del cliente y del aimacén a

el proveedor, también lieva un control de las bonificaciones que se entregaron a
los clientes y de las cancelaciones efectuadas.

Se pueden emitir reportes de los movimientos generales, bonificaciones, de las

devoluciones (generales, por ubicacién, por proveedor, modelo o talla) y de las
devoluciones que se han hecho al proveedor.

Reportes Generales

En cada uno de los modulos del sistema se pueden emitir reportes, sin embargo existe un
modulo en donde se pueden emitir I0s principales reportes como son:

Reportes de ventas
Estos pueden ser por dia, por semana, por mes, © en un rango de fechas,

ademas de poder emitir las pdlizas de ventas, las estadisticas y un reportes de
ventas por empleado.
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= inventario

Emite reportes del inventario por proveedor, modelo y por talla,

= Compras

Emite reportes en relacion con las compras en cierto perlédc y de la mercancia
recibida a nivel proveedor, modelo-corrida y a detalle maximo.

= Especiales

dia.

Emite reportes de los retiros de efectivo y de las opetaciones de la caja en cierto

V.3 Programas del sistema

A continuacion se presenta una reiacion de los programas del sistema agrupados por el
maodulo en el que se encuentran. -

1. CATALOGO DE ARTICULOS Y PRECIOS

MCATAL.EXE

TBPRD1.PRG

Menu principal catalogo de articulos y precios

TBCOL1.PRG

Consultas y mantenimiento al catalogo: Alta de modelos,
mantenimiento de atributos a nivel modelo corrida.
Actualizacion bitacora cambios de precio.

TBPRV1.PRG

Consultas y altas al archivo de precios a nivel color.

Mantenimiento de precios a nivel color. Actualizacion bitacora
cambios de precio.

MCATREPS.PRG

Consuitas y altas de proveedores.

Reportes de articulos y precios.

Lista de precios. Datos generales de
Descripciones y atributos de los modelos. o
Lista de precios. costos, descuentos de compra y margenes de

utilidad. Lista de claves y descripciones de colores para el'
archivo de precios por color.

los proveedoreé.,

Tabla V.2 Relacién de programas del médulo de articulos y precios
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2. REGISTRO Y CONTROL DE VENTAS

CA.EXE

Menua principal modulo de cajas

REMISION.PRG

Captura de las remisiones. datos generales del cliente. Altas,
bajas y cambios de articulos. Calculo de totales e importes.

CATALOGO.PRG

Consulta de precios y descripciones contenidos en los catalogos
de modelos y colores.

REMIS2.PRG

Captura de pagos a remisiones. Autorizacién de pagos con
pagarés. Impresion de remisiones y pagarés. Actualizacién de
inventario y estadistica de venta.

CCARABO.PRG

Captura cobro de abonos a pagarés y cargos diversos.

SERVICIOS.PRG

Captura e impresion de comprobantes de retiros de efectivo y
cambios de chegues. reimpresion de comprobantes.

CORTE.PRG

Corte de caja. Impresion de corte. Actualizacidén archivos
histéricos de operaciones de venta.

A_FACTUR.PRG

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

{COFIGUR.PRG

Captura de parametros de configuracidn propios del madulo.
Ndamero de caja. folio inicial, leyendas en la remision. Claves de
acceso.

ACT_ARCHI.PRG

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

PRINTING.PRG

Rutinas que formatean la impresion de comprobantes
{remisiones. retiros, cambio de cheque y pagarés). Obtencion del
texto con totales en pesos y centavos a partir de totales
numericos.

Tabla V.3 Relacion de programas relacionados con el modulo de cajas.

FAC.EXE

Menu principal Impresion de Facturas

[CCPRINT.PRG

Alta, Maodificacion y Consuita datos generales por cliente.

PROC_FAC.PRG

Controt de impresion. Asignacion datos generales del cliente contra
remisiones enviadas a facturar.

Tabla V.4 Relacién de programas para la impresion de facturas.
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CREDITO.EXE

Menu principal contral de Crédito

CCPRIN1.PRG

Alta y Modificacion de datos generales por cliente.

CCPRIN11.PRG

Alta y Modificacion de las condiciones de crédito por cliente.

CCPRIN2 PRG

Consulta e impresidn de reportes de cheques y pagares 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.PRG

Captura de abonos a pagarés y cargos diversos.

CCPRIN32 PRG

Movimientos de cheques y pagarés. Abono de cheques depositados
(Desactivacion de cheques). Reconsideracion de cargos por
cheques sin fondos depositados (Activacion de cheques).
Canceiacion de cheques no depositados. Sustitucién de cheques
pendiente de depositar. Postfechamiento de cheques. Sustitucion
de pagares.

CCPRIN4. PRG

Reportes de Credito (i). Lista de datos generales de clientes. Listaj
de condiciones de crédito por cliente. Cargos y abonos por cliente.

CCPRIN42.PRG

Reportes de crédito. Cartera de clientes a detalle y condensada.
Cartera por periodo de vencimiento, antiguedad de saldos y saldos
mensuales

CCPRINS.PRG

Utilerias de Crédito. Bitacora de modificaciones a ias condiciones de
crédito por cliente. Mantenimiento a la tabla de conceptos de cargos|
y abonos. Mantenimiento a la tabla de bancos, mantenimiento y
consuitas al archivo de visitas a clientes morosos. Captura del
porcentaje de intereses moratorios.

CCPRINB

Recalculo y actualizacién de saldos por documento y por cliente.
Generacion de indice de los archivos propios del maduio.

Tabla V.5 Relacién de programas para el control de credito y cobranza.

3. CONTROL DE ALMACEN

MCOMP.EXE

Menua principal médulo de Compras

CREAOC.PRG

Captura de datos de control de las ordenes de compra.

ABCORDC.PRG

Altas, bajas y cambios a los articulos del pedido.

TBCATAL PRG

Consulta del catalogo de articulos y precios.

CORDC.PRG

Consuilta detalle de articulos por pedido. Consulta recepciones por
pedido. Cambio de status a pedido autorizado (en espera de ser
surtido). Cierre de pedidos surtidos. Cancelacion de pedidos no
autorizados, impresion del pedido.
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REPS.PRG

Impresion comprobantes. pedidos autorizados y comprobante de
mercancia recibida en almaceén (descarga al inventario).

ETICBAR.PRG

Impresion de etiguetas con codigo de barras

CREARECP.PRG

Captura datos de control de las recepciones de mercancia en,
almaceén.

ABCRECEP.PRG

Altas. bajas y cambios a los articulos de la recepcion.

CONRECEP PRG

Seleccion y busqueda de recepciones para imprimir y hacer;
actualizaciones (inventarios, saldos de pedidos y estadisticas).
Consulta articulos por recepcion. Controla proceso cierre diario de|
recepciones (emision poliza diaria).

Cancelacion de recepciones no descargadas al inventario.

PASAINV.PRG

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

CREASOLC.PRG

Captura y validacién datos de control de las solicitudes de compra.

SOLICC.PRG

Seleccién y busqueda de scolicitudes de compra para realizar
impresiones. consultas y procesos de busqueda de cifras
estadisticas de venta y compra propias de las solicitudes.

Tabta V.6 Relacién de programas para el modulo de Compras.

MTRANSF.EXE

Menu principal modulo de transferencias entre almacenes

CONTMOVS.PRG

Seleccion y busqueda de transferencias para realizar impresiones.
actualizaciones: inventario y estadistica y consultas diversas.
Consulta de articulos por transferencia.

ABCPART.PRG

Altas. bajas y cambios a los articulos de las transferencias.

TBCATAL.PRG

Consulta y recuperacion de informacion del catalogo de articulos y|
precios.

PASAINV.PRG

Actualizaciones al inventario y estadisticas.

RGRAL.PRG

impresion de comprobantes. Actualizacion inventario.

reportes generales de transferencias.

Impresion

Tabta V.7 Relacién de programas para el madulo de transferencias entre almacenes.
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MCATRAD.EXE

Menu principal modulo de traducciéon de codigos L -

TBCATAL.PRG

Consulta y recuperacion de informacion del catalogo de artlculos y :
precios.

CONSULT.PRG

Consulta al archivo de traduccién.

Tabla V.8 Relacién de programas para la traduccion de coédigos.

Menu principal modulo de Devoluciones

DEV.EXE
CAMBIOS.PRG

Elaboracion de notas de crédito a clientes por. devolucion de|
mercancia. Captura datos generales de clientes. Altas, bajas vy
cambios a articulos. Calculo de importes y totales. Impresién de
comprobante. Actualizacion Inventario tienda e Inventario de
defectuosos.

BONIFICA.PRG

Elaboracidn de notas de crédito a clientes por bonificaciones,
diversas sobre el importe de compra.

DEVPROV.PRG

Elaboracion de devoluciones de mercancia con defectos de fabrica
a proveedores. Altas, bajas y cambios a articulos. Calculo de|
importes y totales. Impresién de comprobante. Actualizacion,
inventario de defectuosos.

CONSULT.PRG

Pantalla de consuita detalle de operaciones de devoluciones
realizadas antes del cierre mensual. Detalle de articulos y datos de|
control notas de credito, bonificaciones y devoluciones a proveedor.

REPGRAL.PRG

Consulta e impresion de movimientos de devoluciones por rango de,
fecha. Notas de credito. Bonificaciones. Devoluciones a
proveedores.

REPM.PRG

Reportes de mercancia registrada como devolucion a varios niveles
por rango de fechas acumulado por proveedor y modelo. Detalle del
color y talla para un proveedor determinado.

INVDEFE.PRG

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

CIERRE.PRG

Cierre de devoiuciones. Cierre diario, traspaso de movimientos

diarios archivos histéricos.

UTIL.PRG

Utilenas. Reimpresiéon de cierre diario. Cancelacidén de movimientos
diarios.

Tabla V.9 Relacién de programas para devoluciones.
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V.4 Reportes generales del sistema

REP.EXE Mend principal modulo reportes generales

VENTAS.PRG Consulta e impresion de ventas diarias por forma de pago. Consultal
e impresion de acumulados de ventas por forma de pago para un
rango de fechas dado. Impresién Pdliza diaria de venta. Consulta ¢
impresidén de ventas por empleado para un rango de fechas definido
por el usuario.

ESTADIS. PRG Consulta e impresion de estadisticas de mercancia vendida por
rango de fechas a varios niveles: acumulados por proveedor. por
modelo corrida y estadisticas a nive! detalle de color y talla.

ESPECIAL.PRG Consulta e impresion de retiros de efectivo por caja diario o para unj
rango de fechas y de movimientos por caja.
INVENT.PRG Consulta e impresion de los articulos contenidos en el archivo de

inventario a varios niveles: acumulados por proveedor, por modeio
corrida para un proveedor determinado y consulta a nivel detalle de|
color y talla para un proveedor definido por el usuario.

ARRAY.PRG Rutinas para controlar el desplegado de vectores bidimensionales
en pantalla. Esta es una rutina general para el despliegue de
arreglos en una pantalla de consulta (Browse).

RELREC.PRG Relacion de recepciones realizadas en el almacén para un rango de
fechas dado.
ESTCOMP.PRG Consulta e impresion de estadisticas de mercancia recibida por

rango de fechas y desagregada a varios niveles: acumulados por|
proveedor, por modelo corrida y estadisticas a nivel detalle de color]
y talla.

Tabla V.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.PRG Rutinas de uso comun y utilerias. Control de mensajes en pantalia,
Chequeo estado de la impresora. Formateo de fechas. Calendario
en linea. Control de ments. Constates y arreglos con valores fijos

Tabla V.11 Relacion de rutinas de uso comun en los modulos.
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La 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 medio del cual los usuarios finales obtengan los beneficios planeados.

En esta 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 implantacidén se realizan actividades para el funcionamiento de! sistema
como son: crear archivos iniciales, capturar informacion, entregar manuales, preparar el
equipo, realizar pruebas piloto y poner en marcha el sistema.

Vi.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
etiquetaciéon del calzado con coédigo de barras y dos cajas para el cobro del calzado.

La instalacidon 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 instalacion 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 optico de cddigo de barras. un cajon para dinero, y
una impresora de remisiones.

La terminal de servicios multiples ademas de funcionar como caja, operara como terminal
para imprimir facturas, verificar y actualizar condiciones de crédito 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.

La instalacion de éste equipo se desting para la realizacion de pruebas piloto con los
usuarios del sistema.

En forma paraiela conforme se realizd la implantacién del sistema se llevée a cabo la
instalacion del equipo necesario para {a operacion del sistema punto de venta hasta llegar
a una instalacion completa del hardware, como se muestra en la figura VI.1.




Implancacicn

Distribucion del hardware
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Figura VI1.1 Instalacidon y distribucion del equipo.

Vi.2 Creacion de archivos iniciales

La etapa de recopilacion del contenido y generacion de archivos iniciales para el sistema
punto de venta involucrd ia preparacion, validacion y captura de datos para:

E1 catadlogo de articulos y precios

El catalogo de proveedores

La tabla de colores

La tabla de datos generaies por cliente
La tabla de condiciones de crédito

La tabla de traduccion de cédigos EAN

En virtud de que los recursos de compute propios de la Comercializadora al momento de
realizar la implantacion se limitaban a la uwtilizacién aislada de hojas de calcuio y
manejadores de bases de datos, la oportunidad para realizar conversiones de archivos fue
practicamente nula. por lo que fue necesaria la colaboracidon de tres capturistas dedicados
con un promedio 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.
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Una vez finalizada la integracion de estos archivos se procedi® 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 este tipo de cédigos. la
cual llega a representar hasta un 40% del inventario en los distintos almacenes.

La integracidén de los datos relacionados con los clientes implicé 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.. que 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 la omision de registros se implementd 1a practica
de concentrar ia informacién a capturar en lotes numerados y totalizados. La comparacion
del ndmero de registros capturados y sus totales asociados contra los declarados en
cada lote constituye un método sencillo y eficaz de asegurar la exactitud de !a captura.

Al comenzar a capturar la tabla de colores se detecto la presencia de una gran cantidad
de sindnimos en las descripciones de los mismos. por 1o que fue necesario definir criterios
para asociar varias descnpciones de color a una descripcidon unica. como ejemplo
tenemos la asignacion del color café para los :oiores carey, pardo, ladrillo y chocolate. La
adopcion de dicho criterio se apoy® en la determinacion de los colores mas vendidos a
partir del analisis de estadisticas de ventas por articulo.

VIi.3 Capacitacion

La capacitacién 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 capacitaciéon ligeramente diferente.

La capacitaciéon puede incluir desde:

« Demostraciones de como operar el equipo.
e Identificacion de los problemas para determinar si €stos son causados por ef
hardware o por e! software y que pasos llevar a cabo cuando ocurran.

La operacidén del sistema en si, la captura y edicion de datos, consultas,
eliminacién de registros. etc.
e Mantenimiento del sistema.

Por lo tanto hay dos aspectos a considerar: La familiarizacién con el equipo usado y la
capacitacion para el manejo del sistema.
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Son muy importantes los comentarios hechos por el usuario y problemas hallados en esta
etapa para poder corregir oportunamente esas anomalias.

La duracion de la capacitacion fué de dos semanas, para ello se contd con la participacion
del personal de las areas de ventas, facturacién, almacén y contabilidad. -

Se presento el sistema completo con los archivo iniciales completamente actualizados,
esto con el fin de que tuvieran un panorama general del sistema, posteriormente se les
capacitd de acuerdo al area donde se desempefian.

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

Tuvieron lugar practicas donde se usaron datos fijos. Se did especial atencién al manejo
de nuevos documentos y operaciones dentro de! sistema, tales como cortes de caja,
retiros de efectivo. reportes de ventas diarias y podliza de ventas, asi también como que
hacer en situaciones especiales como: archivos bloqueados. accesos y actualizaciones
simuitaneas. recuperacion de informacion. regeneracion de indices. Es importante sefalar
que durante las practicas se puso énfasis en el uso del manual como material de apoyo.
con el fin de reafirmar las 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 manifestarcn algunos detalles que no
se habian contemplado durante la elaboracidén de éstos, tales como el encendido y
apagado del equipo, manejo de periféricos como la etiquetadora. impresora de remisiones,
lector éptico, entre otros.

Vi.4 Pruebas piloto y evaluacion

La realizacion de pruebas piloto se hacen en ambiente real y con ayuda de los usuarios,
para determinar el comportamiento del sistema. Tales pruebas son:

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

® Prueba de almacenarniento: Sirve para determinar ia capacidad del sistema
para almacenar datos de transacciones en disco duro u otros archivos. Aunque
muchos sistemas nunca se prueban de esta manera.
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* Prueba de tiempo de ejecucicn: Determinar cuanto tiempo de maquina necesita
el sistema para procesar los datos de una operacion (transaccién).

= Prueba de recuperacion: Sirve para determinar la capacidad del usuario 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 FPrueba de factores humanos: Hallar respuestas a preguntas sobre la reaccion
del usuario ante el sistema, en situaciones no previstas y verificar la forma en
que introducen los datos y los procesan.

Para tener la seguridad de que 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 involucré 1a etiquetacion, actualizacién de precios
y operacion de las terminales punto de venta, utilizando un servidor para centralizar la
informacion y tres terminales conectadas al éste. Una terminal para la etiquetacion, y 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
someticlo a observacion y evaluacion.

Para llevar a cabo dicha prueba, durante estas dos semanas. se contd ¢con la colaboracién
de la mitad del personal de cada area involucrada, al cual se capacitd sin entorpecer las
operaciones de la Comercializadora. Se utilizé informacion real de tres dias, en que se
llevaron a cabo un volumen alto de operaciones. Esto fue con el propdsito de comparar los
resultados arrojados por el sistema y los obtenidos de forma manual. o que permitid
detectar errores u omisiones que no se habian definido inicialmente durante et anilisis.
También se pudo medir el tiempo de ejecucion vy la forma en que el sistema maneja
archivos en ambiente multiusuario.

Durante esta etapa de pruebas los usuarios desempenaron un papel importante ya que
colaboraron en la carga de los datos de prueba para la verificacién del sistema. Los
usuarios no solo generaron las transacciones normales, sino también datos con errores,
esto permitio probar virtualmente las posibles combinaciones de valores requeridos por el
sistema. Por ejemplo la validacion al introducir datos erréneos en las pantallas de captura.
es decir, introducir caracteres alfanumeéricos, cuando sdlo deben ser caracteres numéricos
y viceversa. Estas pruebas sirven para determinar si el sistema detecta estos posibles
errores de captura y si los sefiala oportunamente al usuario.

Otras pruebas realizadas fueron la generacion de reportes y consultas del sistema, con lo
que se encontrd, que hacia falta informacion necesaria para los usuarios. o la
presentacion de la misma no coincidia con sus expectativas.
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En general no hubo problemas de gran consideracion. Una vez corregidas las fallas al
sistema, se procedid a implementar |a seguridad al mismo.

VI.5 Seguridad

Todo sistema de informacion debe contar con ciertas medidas de seguridad. ya que esto
garantiza la integridad de los datos y una operacian exitosa.

E! 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 alta a un usuario lo hace el administrador del sistema, &1 es la persona
encargada de asignaries el nivel de operacion que van a tener. En el manual de

instalacion que se vera en el siguiente capitulo se detallaran mediante un cuadro las
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 la informacién debido a fallas del equipo ¢ 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 las medidas necesarias para proteger de virus al sistema; esta medidas
seran tratadas dentro de! manual de instalacién del sistema.

V1.6 Puesta en marcha

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

Sisternas paralelos: Ei 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 puede regresar al sistema anterior. Presenta la desventaja de que
se elevan los costos de operaciéon .

Conversion directa: El sistema anterior se sustituye por el nuevo, obligando al
usuario a "ejercitar” el nuevo sistema. Desventaja: No hay otro sistema al cual
recurrir en caso de surgir dificultades con el nuevo.

Enfoque piloto: Se implanta una version de trabajo del sistema en una parte de
la organizacion, lo cual proporciona experiencia y prueba directa antes de la
implantacion. Cuando el sistema se ha probado en su totalidad, se instala en

U8



Imiplancacicn

toda la organizacion, ya sea completamente y de una sola vez (conversion
directa) o en forma gradual (por etapas).

» Por etapas: Se implanta el sistema de forma gradual a todos los usuarios.
Cuando los sistemas tienen que ver con grandes organizaciones se utiliza este
método. Hay que considerar que los periodos largos de instalacion provoca
dudas en el usuario de si el sistema marcha bien o no.

El! proceso de conversidn incluye la instalacidon 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 las etapas de capacitacion y pruebas, se puso =n
marcha el sistema”, es decir, se realizd la implantacién definitiva de éste en su medio reat
de trabajo. La instalacion definitiva se realizo tanto en los almacenes matriz como en los
alternos, mediante una conversion directa, la cual se llevé a cabo solamente en un dia,
con lo que se obligd a los usuarios a utilizar y “ejercitar” el nuevo sistema y se procedio a
etiquetar la mercancia que aun no fo 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 resistencia al cambio, ya que los usuarios temen que el
sistema falle y no sepan como actuar en una situacion de ese tipo.

Aun debemos llevar un control manual del inventario fisico, con el fin de determinar el
grado de confiabilidad del sistema.

Revision

Al ser implantado el sistema, debe llevarse a cabo su revisiéon tanto por los usuarios como
por los analistas, para determinar qué tan bien esta funcionando, si cumplid las

expectativas, si es facil de usar, como ha sido aceptado, cuales ajustes son necesariocs y
dénde. Esto es, se debe recabar informaciéon para el mantenimiento del sistema.
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Mamtenimicento

Vil.1 Mantenimiento

El mantenimiento es el proceso de modificar un programa o éri:hivo'_unai\'le’z que este sea
implantado. con el fin de mejorario. El mantenimiento se llevara a cabo durante la vida atil
del sistema. v T AT

Existen tres tipos de mantenimiento, estos son:

& Mantenimiento de perfeccionamiento: Este mantenimiento comprende los cambios
solicitados por el usuario o por el analista de sistemas. Dichos cambios permitiran
integrar al sistema, nuevas funciones, mejoras como optimizacidon del codigo. con

el fin de reducir el tiempo en que las operaciones son llevadas a cabo y simplificar
mas las operaciones del sistema.

Mantenimiento correctivo: Es la carreccion de errores del sistema no descubiertos.
En el futuro realizaremos un Mmantenimiento correctivo al sistema punto de venta
para rectificar los errores que se pudieran presentar durante su funciocnamiente. Un
tipo de error puede ser problemas de redondeo, otro puede ser la deteccién de
datos no incluidos en ia impresion de reportes, etc.

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

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

operaciones diarias. una vez concentrada su informacion, se depuraran con el fin
de optimizar el espacio en disco cada

dos afos, esto nos liberara
aproximadamente 200 Mb del disco del servidor de la red.

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

[
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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 los cuales se iran acumulando en el
disco duro de la red.

En virtud de la anterior y con objeto de liberar espacio de trabajo se considera conveniente
mover los datos contenidos en ios archivos historicos a una maquina con capacidad de
disco disponible en la cual podran ser consultados 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 informacién histdrica de la forma acostumbrada por haber sido removida
de la red.

Vi.2 Manual de instalacion

Se dispondra de un manual ce instalacidn que servird como guia para configurar una
nueva estacion de trabajo, de acuerdo al area para la que estara destinada.
Configuracién de las estaciones de trabajo

Se deben realizar modificaciones basicamente en el archiv- autoexec.bat. A continuacion
se presenta este archive en donde se sefalan las considerz:iones que se deberan tener.

Contenido del autoexec. bat Explicacion
PATH ANDCS A\N4O3COM.RED Directorios de busgueda
Prompt SPSG
SET NWLANGUAGE=ENGLISH Variable de entorno de NetWare
SET CLIPPER=//F:45 No. maximo arch. abiertos en Clipper
A\NDOS\SHARE.EXE Companticion de archivos
CD\SOFTCOM Directorio del software para el lector optico
LH SOFTCOM Activacion del lector optico

LSL

Actiia como un tipo de interruptor para redirigir
la informacion de 1a red de diferentes
protocolos entre la LAN y el software
apropiado de la red (Link Support Layer).

3C508.COM

Sirve para controlar la tarjeta de la red y
funciona como conexion entre el software de la
estacion y los componentes fisicos de la red.
Se le conoce como Multiple Link iInterface
Driver(MLID). que significa que puede aceptar
informacion de la red en cualquier protocolo de
comunicacion

IPXODI1 /A

Protocolo de comunicacién que se asegura
gue dos dispositivos usan el mismo protocolo.
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puedan comunicarse por usar
lenguaje”, funciona de
especificaciones ODI.
VimM :

“el mismo
acuerdo con las

y los servicios de ia red y hace
. comunicacion entre ellos posible.
CcD\ i

Es el punto de conexion entre el software local

la

LOGIN CAJAS

Usuario especifico Que va a entrar a la red

Tabla V1.1 Contenido del autoexec.bat de cada estacién de trabajo para el area de cajas.

El administrador de 1a red debera dar de alta el usuario y sus accesos al sistema, para que

se proporcione a la persona que esta instalando la estacion la clave del usuario, para ello
se auxiliara de la tabla VI1.2.

Instalacion de antivirus

Para tener seguridad en cuanto a que no se contamine de algun virus que pueda danar la
informacion del sistema se instald el antivirus Mc Afee ver 2.2.11 en el servidor. En el
mom=nto que se enciende cualquier estacion dejara residente el antivirus, para ello se
conti.ra dentro del archivo autoexec.bat, agregando la siguiente linea:

FA\MCAFEEWSHIELD /POLY /* Se activa el antivirus desde el servidor®/

Creacion de directorios

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

spPvcc

Es el directorio raiz del cual se desprenderan varios subdirectorio de
acuerdo a los diferentes médulas. SPVCC significa Sistema Punto de Venta
para la Comercializacién del Calzado. En cada uno de los siguientes
subdirectorio se encuentra una tabla en donde se consultan las prioridades
que tiene los usuarios para poder accesar a los moédulos.
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CAJA(N) e :
Es el subdirectorio del madulo de caja, en él se encuentran Ias bases
de datos, los indices y el ejecutable de este mddulo. Desde' raiz van
a colgar n directorios de acuerdo con el numero de ca]as que tenga
el almaceén.

BASES : L
Dentro de este subdirectorio se’ encuentran la bases de datos e
indices del inventario, estadisticas.-los” histéricos |y todos “los
catalogos. TR A RERR y Ea

RESCA

En este subdirectorio se encuentran los respaldos 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, ndices, y el ejecutable para poder dar
mantenimiento al catalogo de articulos y precios.

MCOMP
Se encuentran las bases de datos. los indices, el ejecutable y la
tabla de prioridades que utiliza €l modulo de compras.

MTRANSF

Este es el subdirectorio de transferencias. en él se encuentran al
igual que en los anteriores. las bases de datos, indices, el
ejecutables y ta tabla de prioridades de los usuarios que tendran
acceso a este modulo.

MCATRAD
Es el subdirectorio en el que se encuentran los archivos para el
modulo en el que se realiza la traduccién de cédigos.

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

REP

Este subdirectorio conhene Ios archvvos para el modulos de reportes
generales. . .

DEV : y
Es el subdirectorio en donde se encuentran los archwos que utiliza
el modulo de devoluciones. ; A

VIl.3 Manual de Operacion

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

El sistema cuenta con nueve modulos integrados como se muestra en la siguiente figura:

CATALOGO DE ARTICULOS Y PRECIOS

REGISTRO Y CONTROL

s MODULO DE CAJAS

* CONTROL DE CREDITO

* IMPRESION DE FACTURAS

CONTROL DE ALMACENES

« MODULO DE COMPRAS

» TRANSFERENCIAS ENTRE ALMACENES
« MODULO DE DEVOLUCIONES

* TRADUCCION DE CODIGOS

REPORTES GENERALES
*SISTEMA PUNTO DE VENTA

Figura VII.1 Modulos del sistema
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El contenido del presente manual esta dirigido principalmente 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
desarrollado para que el director comerciatl y 1os responsables de ias areas de contabilidad
y tesoreria conozcan las generalidades de la operacion.

En este punto es conveniente hacer mencion que los temas incluidos no presentan el nivel
de detalle requerido para que los usuarios operativos, tales como cajeros, auxiliares de
ventas, capturistas, etc. llequen a dominar completamente el sistema, en virtud de que se

considera que la extensién de un manual para usuario de esa naturaleza se encuentra
fuera de los alcances de esta tesis.

El usuario debe tener los conocimientos basicos acerca del manejo de una computadora

personal, sobre el sistema operativo y debe estar capacitado sobre el fiujo de 1a operaciéon
de la Comercializadora.

VIL.3.1 Teclas rapidas (Hot Keys)

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

A continuacion 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 * v

<F6> Calendario

<Flecha> Indica que podemos usar las flechas para
movernos er la pantalla

<barra espaciadora> Busqueda *

<Enter> Ejecutar *

<Insert> Insertar *

<Esc> Salir

Notas:
- Estas opciones solo existen en determinadas pantallas del sistema.




Mantenimiento

VI1.3.2 Acceso al sistema

Al iniciar sus labores habituales 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 1a cual se encuentra instalado este sistema. La
mayoria de los usuarss cuentan con arranque automatico via diskettes para entrar a la

red y solo algunos tienen que ejecutar un comando especifico en el casc que deseen
tener acceso a ella.

El control del acceso a los distintos modulos del sistema se realiza a través de un menu
principal de aplicaciones (Fig. V11.2), el cual es activado al hacer uso de un recurso de
software provisto por el sistema operativo para red denominado "ogin script” que permite
personalizar un conjunto de INstrucciones a ejecutarse cada vez que los usuarios hacen
uso de elia. De esta manera, al utilizar dicho recurso. se iogra restringir la movilidad de los
usuarios dentro de |la red para el uso exclusivo del sistema punto de venta

= COMERC IAL 1ZADORA

Sistoema Punto de veonta para la comercializacion
de Calzado.

FEM) FRIMC IPRE DE AR 1O L OREN

Catatomge Ao At 4 lo.
Resg tnteo o Comtont
Cormta il Ae Aleas ;o
L PN DN

Terd ter wa

Uorsion: 1.88 Sep.9%6 —

Figura V11.2 Pantalla general de acceso

El sistema operativo para red (Novell Netware) también provee de un conjunto de recursos
para controlar {a seguridad de la informaciéon, por medio del cual s€ han implementado las
restricciones necesarias para que cada usuario haga uso unicamente de los modulos del
sistema que requiere para realizar sus labores diarias. tal como se indica en |a tabla VIl.2.
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MODULOS DEL SISTEMA

Dsuamios oe | Cataiogo | Modula de[Conirol de] Impiésion| Modulo de|
RED articulos cajas credito | de tactura:

x<

>
>x<

ransf entre] Moduio aerrraaucc-oq Repones
B devol 4 G

Superwvisor
de Caas

Cajeros

Credio y
Cobranza

Gerente de
Tenda

XIXIXIX

XXX IXIXX X

XXX

Pdrurustratvo
de Ventas

_&_

Jete de
Almacen

>x<
>< i |
>
X X |
‘ xX¥

<1<

Auxihar de
Almacen

Contabingad

Devolucones |
de Chentes

Tesorena

Direccion
Comercial

x = Acceso

Tabla VIl.2 Accesos a los maduios del sistema para los usuarios de la red.

'

XXXXXXXX | X
XX XXXXX

X X IXXXX

>

Vi1.3.3 Consulta de informacion y manejo de pantallas

Practicamente todos los modulos del sistema punto de venta hacen uso de una clase de
tablas para consultar de informacion. similares a la que se muestra en la figura Vil.3, las
cuales son utiizadas para visualizar el contenido y eventualmente actualizar ciertos datos
propios de varios archivos del sistema tales como el catalogo de clientes. la tabla de
almacenes, el archivo historico de pedidos 6, como en el caso de la citada figura, para dar
mantenimiento a los catalogos de articulos y precios.

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 pagina, inicio. fin, etc. Dentro de la tabla cada rengion
representa un registro de un archivo determinado, el cual a su vez puede liegar a
contener datos relacionados con un cliente, un aimacén, un pedido 6, como en el ejemplo
que nos ocupa. un modelo con su correspondiente corrida ios cuales son ias entidades
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apropiadas para controlar las descripciones y los precios del calzado en virtud de que las
variaciones en el precio de compra del mismo normalmente se presentan a nivel modeio-
corrida.

Por lo generatl cada tabla puede llegar a poseer mas columnas de las que es posible
maostrar a un tempo dentro de la pantalla, las cuales contienen informacidn adicional
propia de las entidades que muestran. Dichas columnas pueden ser accesadas con sélo
tratar de sobrepasar los bordes laterales de la tabla usando las teclas de movimento.
gracias a que. este tipo de herramienta de consulta tiene la capacidad de controlar
automaticamente el desplazamiento lateral de los datos por ella contenidos

Uie 88 11 9 14 56 COMERC 1Al IZADORA
RANTEM (M IENTO ARTLQIL.ON  COMSII TAX  MOD(F 1CAC LONES ¥ AL TAs
EXCHIEPC LOM DEL RODEL O LI TES M VAN PRED 1O
MSERO ¥V MOMBRE CORN DA oL (ot
Fowenm DE MEx L0 Pare o
srLLyY
BILLY
XE 1 XO
CUNME

wm
Ll
e
"
()
la ]
ey

¥338

m.vp\«»a.‘\
Figura VI1.3 Tabla de consulta de modeios

Es conveniente hacer notar que dentro de la pantalla que nos ha servido como ejemplo
durante e! 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 lineamientos:

- Datos generales: Ocupa los primeros tres renglones de cada pantalia. En el primer
renglén, a la izquierda, aparecen la fecha y ta hora. al centro y a la derecha se
muestran invariablemente, el nombre de la empresa y el nombre del almacén en la
que corre cada aplicacion. En el segundo renglén, al centro siempre aparece el titulo
de la pantalla y en alguno de los extremos el modulo al que pertenece.

e Area de trabajo: Queda libre para desplegar !a informacion propia de cada aplicacion.
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= Area de funciones: Contiene las instrucciones y mensajes que el usuario pueda llegar
a necesitar para realizar las diferentes operaciones de consuita y mantenimiento de la
informacion propias de cada modulo.

VI1.3.4 Captura de datos

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

En la figura VIl.4 se ilustra una pantalla para captura y validacion de codigos de articulos
similar a la utilizada por todos aquelios procesos del sistema que implican movimiento de
mercancia. como son las transferencias entre almacenes, las devoluciones del cliente. la
captura de remisiones, etc. En elia podemos distinguir un area dedicada al desplegado:
por medio de renglones con desplazamiento vertical de los cédigos que han sido
aceptados por el sistema 6. en su defecto. usada para desplegar mensajes indicativos de
algun tipo de error ocurrido durant: la identificacion o vahdacion en linea de los citados
codigos asi como para indicar las pcsibles causas de dicho error Se observa también una
seccion dedicada a mostrar las teclas utiizadas para activar ventanas de ayuda en linea
(area de funciones). las cua'"s pueden ser para realzar consultas al catalogo de
articulos y precios. a un calern.:ano a partir de la fecha actual o a una calculadora para
realizar operaciones aritmeéticas. etc

COMERC lal [ZADORA
FAPTURA DE RERS 1OR

Clrenta : - Inl FENTTEN I jpreen—" [.».-u Perrs mi 1a

Caner e “ cor e v,‘.].».,.. ...]..........,

vk rom
nin . s M

1.ow .

o

1 own

Figura VIi.4 Pantalla general para captura de codigos perteneciente al médulo de cajas
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La seccion dedicada propiamente para capturar el cédigo del articulo puede recibir los
digitos que lo integran por cualquiera de las siguientes tres vias: a través de teclado, por
medio del lector éptico de codigo de barras o aprovechando los digitos que retorna la
ventana para consultar el catalogo de articulos cada vez que e! 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 codigos erroneos y. en algunos casos. conocer la
posible causa 'ie dicho error.

La pantalla para la captura de parametros y observaciones. como las que se muestra en
la figura VI1.5, alternan -.2as de captura destinadas a recibir unicamente algun tipo de
codigo, como puede se  :a clave de algun almacén, una clave para identificar conceptos
de pago. el codigo de poveedor requerido para levantar un pedido. etc. Con areas para
capturar cantidades numeéricas u observaciones propias de una operacidon especifica
como por ejemplo, el cobro de una nota. el abono a un documento de crédito y tantos
otros cuyo contenide depende de los criterios administrativos que rigen las diversas
operaciones comerciales

Todas las areas de captura que reciben unicamente codigos tienen asociacga una rutina de
validacién en linea y por lo general! brindan al usuario la opertunidad de consultar
ventanas de ayuda las cuales pueden mostrar y permiten buscar. seleccionar y retornar el
valor de! codigo correspondiente al dato gue se desea capturar. Las areas para capturar
observaciones o cantidades numeéricas pueden liegar a tener una rutina de vahdacion
asociada; sin embargo. en la mayoria de los casos. su contendo queda a criterio del
usuario.

COMERC 1Al |ZADORA
PATON DE (ONMTROL | REA UM ORDEN

Feacha dn Captiea:

ldentific.
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S ang e
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Bt asmoe e

Figura V.5 Captura de pedidos
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VI1.3.5 Generacion de reportes y procesos especiales.

En la figura VI1.6 se muestra el menu principal del madulo de reportes generales en el cual
se concentran los reportes relacionados con las ventas diarias. la recepcidn de mercancia
en almacén y la consulta de existencias.

COMERC 1Al [ ZADORN
PODIE O DE REPORTEN
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[ 38 v
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et
Figura VI1.6 Menu principal de! modulo de reportes generales

La mayoria de los reportes incluidos en este modulo cuentan con una pantalla de consulta
que permite visualizar y eventuaimente modificar el orden de la informacion antes de emitir
el reporte impreso. En la tabla VI1.3 se incluye un relacién de los reportes propios dei
modulo especificando si poseen pantalla de consulta asociada.
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REPORTE INCLUYE
: PANTALLA

Relacién totalizada de ventas por forma de pago para un rango de (echas B Si

« Diario .

» Acumulado semanal

« Acumulado por rango de fechas B

* Acumulado mensual

Impresion Poliza diaria de ventas NO

Estadisticas de mercancia vendida por rango de fechas a varios nivel s Ell

« Nivel proveedor

= Nivel modelo-corrida

« Nivel color y talla

Para cada nivel la informacion puede ser ordenada pol
vendldos © codigo del articulo . s

Repor‘tes de Inventario a varios niveles
« Nivel proveedor

= Nivel modelo-corrida

= Nivel color y talia

Para cada nivel la informacion puede ser ordenada po
cantidad de pares o cédigo del articulo

Ventas por empleado por range de fechas y rango de numero de empleado
= Por orden alfabético

= Por total de pares vendidos
e Por importe total

Relacion de recepciones en almaceén por rango de fecha ordenada po
« Proveedor

« Fecha probable de pago

= Importe

= Fecha de recepcion en almacén

» Folio de pedido al que corresponde

Estadisticas de mercancia recibida por rango de fechas a varios nlveles
« Nivel proveedor >
« Nivel modelo-corrida
« Nivel color y talla
Para cada nivel la informacion puede ser ordenada por importe, pares
recibidos o cédigo de articulo

Listados de operaciones por corte de caja (Checar corte)

Relacién totalizada de retiros de efective por rango de fechas.
« Diario

« Acumulado por rango de fechas

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

Tabla VII.3 Reportes generales
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Para generar cualquier tipo de reporte es necesario definir ciertos parametros tales como
rangos de fechas, rangos de cédigos y especificar el orden en que seran presentados los
datos. En la figura VII.7 se ilustra una pantalia para definir dichos parametros.

COMERC 1AL 1 ZADORA
REFOHTEN DE « OMPFRAS FOR PERIGDO
(Ra
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Figura VI1.7 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 las estaciones de trabajo donde se llevan a
cabo permanecen como si estuvieran bloqueadas. En consecuencia. para evitar una
percepcion equivocada de! citado comportamiento, se han incluido desplegados que
indican el avance de los procesos para seleccionar ia informacion propia del reporte.

Ademas de los reportes ya mencionados. cada modulo posee reportes especificos propios
como por ejempio, relaciones de pedidos pendientes de surtir, reportes de devoluciones,

listas de precios, etc.. los cuales se apegan a los lineamientos y caracteristicas recién
expuestas.

Se denominan como procescos especiales o procesos de actualizacion propios del sistema
punto de venta a todas aguellas rutinas de procesamiento autoematico de informacion que
implican la actualizacién tanto de archivos historicos como de archivos de saldos, por
ejemplo los archivos estadisticos de mercancia vendida, e! archivo de movimientos de
crédito (saldos de credito), el de operaciones diarias de venta, etc., los cuales se
actualizan durante los procesos tales como el corte de cajas, el cobro de remisicnes, la
recepcion de mercancia en almacén. el registro de transferencias y en general todos
aquellos procesos que implican 1a impresion de algun tipo de comprobante.
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Figura VI1.8 Descarga al inventario

En la figura VIIL.8 tenemos una pantalla de un proceso de actualizacion al archivo de
saldos de existencias del inventario por recepcion de mercancia en almaceén.

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 moédulos del
sisterma, la cual los faculta para ejecutar dichas rutinas y la segunda implica verificar que
la 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 detectard la ausencia de ia 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
resuiltado un sistema que se encuentra trabajando actualmente en forma
satisfactoria.

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

Con la operacidn del sistema en la Comercializadora se tiene:

« Un mayor control det producto, ya que con el uso del codigo de barras se
logra un control unitario del calzado. es decir, se registra y analiza ia
informacién de cada articulo codificado, para cuantificar tanto las salidas
como de las entradas al almacén, por lo tanto se tiene un inventario mas
preciso.

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

s 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 planeacion tienen mas elementos para la toma de
decisiones.

e Las ventas se vieron incrementadas.

¢ EIl trabajo manual disminuy® considerablemente. mejorando las tareas
administrativas y,

e Con la ayuda del sistema punto de venta se mejord la calidad de los
servicios que Ja Comercializadora brinda a sus clientes.

De esta manera se da cumplimiento a los objetivos planteados para el desarrollo de
este trabajo. permitiendo, ademas, que la Comercializadora compita ventajosamente
con otras empresas similares dedicadas a la distribucién de calzado sin quedar al
margen de los cambios tecnologicos actuales.
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El sistema resultante cumple con todos los requerimientos y especificaciones
detectados durante el analisis del sistema.

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

Durante el desarrollo del sistema punto de venta se pudieron aplicar los
conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera. teniendo ademas la oportunidad
de mejorarios.
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No. Puesto Actividad Tlempo Sueldo
Empl. desempefada Utilizado Meansual
1 Diractor Comercial Analisis Estadisticas de ventas, . $16.000.00
recepcitn v revision de otertas.etc.
5 Vendedores Generar estadisticas de ventas, venias 06:00 $2.400.00
1 Gerente de los aimacenes Genarar reporte estado general del 06:00  $10,000.00
inventario y en cuanto ests valuado.
2 Jete de almacenes mayoristas Reporte niveles del nventario actusl, 1/2 dia $5,500.00
supervisar la recepcion v entrega de
mercancia v reporte para contabilizarlos
4 a s altornos Supervisar recepcion vy entrega de Todo el $3.000.00
la mercancia. dia
32 Auxiliares operativos Conteo. rewisién de la mercancia, Tado el $1.600.00
. entrega v dia
enquetar toda Ia mercancia recibida.
16 Cajeros (2 Turnos) Facturacidn y cobranza 00:20 $1.800.00
81 en la op: Totol gastado en 5 affos
Persanal v costo at realizar el trabajo utilizando el sistema informatico de Io Comercializadora
1 Duirector Comercial Analisis Estadisucas de ventas, 02:30  $16.000.00
recepcion v revision de ofertas.etc.
5 Vendedores Geunerar estadisticas de ventas. ventas 00:30 $2,400.00
1 Gerente de los simacenes Generar reporte estado general del 00:45  $10.000.00
mnventaro v en cuanto esta valuado.
2 Jefe de almacenes mayonstas Reporte niveles del inventano actual, Todo o $5,500.00
supervisar {a recepcion y entrega de dia
mercancia v reporte para contatilizar.
4 Encargados almacenes ve a El cia $3,000.00
15 Auxthares opetativos Conteo. revisién de Ia mercancia. etc. El dia $1,600.00
6 Cajeros {1 Turnal Facturacién v cobranza 00:04 $1.800.0C
N/A Equipa adicional al insi »ado  Perfences
(impresoras de hckets, ca de
dinero. scanners. erc.)
4 Anabsias programadores Anali e implantacion sistem G meses $3.600.00
1 Anahsta Programador Manmmmmnm v dus:lrrollo de nuevas 4 anos $3.800.00
5 et
39 Empleados invalucrados Total gnnndo an -ualdo;. desarrollo dal sistema y mtto.. etc.

Costo Beneficio del Sistema de Comercializacién de Cailzado

Personal y costo al realizar el trabajo de forma manuai®

Aharro aparente en 5 afos en la adopcién del nuavo sistemna y el sistema manual

de ahorra
dae

en la op: .

€n ta mavoria de tas op: hay una red n
para realizaras, salvo las que san manuates

= Las canudades de empleados v sueldos (lnlegrosl son apraximados.

de la .

en el ntempo requertido

Sueldo
5 afos
$960,000.00

$720.000.00
+600.000.00
$0.00
-6560,000.00
SOADQ

0.00

$720, OOO OO

$3.072, DOO OO

$1.728,000.00
5$8.460.000.00

$960.000.00

$720.000.00
$600,000.00

80.00
$660,000.00
$0.00

$0.00
$720.000.00
$1,440,.000.00

3648,000.00
$40.000.00

$86.400.00
$182.400.00
$6,066,800.00
82,403,200.00

28.41%
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Apenddic

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 (\SPVCC\BASES\CAPROV DSF)

No. | Nombre Tipo Descripcion Tndice
c PROV C 3 Ciave de sroveedor x
0_FRO cz% lgentheader (nombre Sono; ol provesdsr x
ARC 1 c igenuficador e marca
ARCD c ldentihcacor de marca
IARC3 c idennficador de marca
ARG c Tgenthcador aa marea
ARC @ ‘genthcador de marca
AARC igenthcagar ge mare.
DG _RSOCIAL C 50 Razon sociai ael proveegdor
BG_CALLENO < Taie v numeo
DG COLONIA c 2% Colona
G _CluDAaD C Cwdad
ESTADO c Estaco
RFC C Registro fedaral ge contribuyentes
D LADA c
DG_TELEFT Teretono 1
D FELEFD c Tewtono 2
FECF~ Tewnrons 3
FAx Numero de fax

20 CP Coaigo postal

21 CARGO1 Puesto 1_Persana encargada ge alendger peddos

22 CONTACH Nombre ) Persora encargada de atender oesdos

33 OG_CARGOZ Buesio 2 Porsona encargaca de atenger cedraos

£ G_CONTACT Nomnre I Fersona encargaaa de alenderpeddos

25 PRE Porcentaje moddicacion t1emporal 0e precio

26 AT P Bandera modihcacion temporal de precid

F32 ACTIVA_fiTE SRE =cha nora activacion oe 1A Temporal brecio

2 DESACT MTH C 12 Fecha Nofa @esactivacion de ia madiHcacion 1emp  precio

29 COND_PAGO C 20 Congiciones de pago

30 PLAZO _PAGO 3 Piazo de paqo (en drasy

33 D_COMP1 2 Descuenio especial de cormpra 1

34 O_COrP2 Descuectd especial de ompra 2

25 D _CONMP3 Descuento especial de compra 3

EL) 0_COnPa 2 Descuentd especia) ae compra 4

|57 ACTD_ESF Togico Banaera activac.on aescugnic astec.al o8 comora
38 T_PEDID < 00 Ge GSlals Al Gue S8 MmAneld $ DeIT0
TABLA DE PRODUCTOS (\SPVCC\BASES\CAPROD DBF)

No- ombre Tipo Descripcion indice
CVE _PROV C_3 Clave ge eroveedor x
CVE_MOD C_3 Ciave de mcdelo T
DESCNUM cC o Oescrnpcion numenca gat modeo =
DESCCAR C 20 Descripeion caracter ael mooelo x
TiNF c 3 Limite intetior de carnaa x
TSuP € 3 Timne superor oo cornan

Y



Aprindice

7 oL N_2 Numero de colores Do moadein

0 VARPRECOL Loaco Bandera Vanacon oe brecia a niverl Coor

@ MARCA c 1 Ciave alNDUIO de Marca det proveedor
PREC_BAS Precio base iae mavensta,

AU DE Prercio menudec (parcentie aumento DIECIO Base
PRECIO_FAB Precio oe tancca
CORP1 Descuanto de compra §
D_CORP2 Descuento ge compra 2
D_COMP3 Descuento ge compra 3
O.cotpa Descuento ae comprad
ORIGEN c 2 Atnbuto ohgen gel caizado
GIRO e Aibuto guo Ao producta

7 (2= e AT uio 100 de caizaas
MATER c: AtiDato mater at

21 USUAR c2 ADUto URA a8 USLANO

2. LINEA C 2 AtODLLD LOea ge caleado

TABLA DE COLORES (\SPVCCIBASES'CACOL DBF)

No. [ Nombre Tipo Descripcion indice
CVi PROV C_3 Clave ae Dioweesor «
CTVE_ro0 c 3 ave de mogeo <
TINE c 3 it e oy gn Coriaa 0
CVE_COL c Clave: ge colon .
COLOR C Cescrpcion ae cotor
PREC_BAS = Preco £ase (06 mayoiaia;

AUN_DES T2 Precio menudes (porceniam aumento brecic Base)
PRECIO_¥FAB 2recio de tabrca
5 D _Compt = Descuento aa cormbra 1

19 O_COMP2 Descuento ge compra 2

1 D_COMPY Descuenta ge compra

7 ERETA N Descuento aa cormora &

TABLA DE TRADUCCION DE CODIGOS (SPVCC\BASES\CATRAD DBF)
[No. [ Nembre Tivo [Descripcion [Indice |
= T PROV N R [Codgs EAN del proveeddr ) —— |
=Z——Icobico [T+ | Coavao cataiegs de aricoios T 1

TABLA DE DESCRIPCIONES CLAVES DE COLORES (\SPVCCIBASES\TABLACOL)

[No. _{ Nombre T Tipo [Descripcion | Indice
= | CVECOL | SN 1 Ciave ge coiar. =
| SE— {7 [ Bescrocion aarcotor =

TABLA HISTORICO DE MODIFICACIONES AL CATALOGO DE ART Y PRECIOS (\SPVCC\WMICATAL\HISTPREC)

N Nombre Tipo Descrpcion Indice
CVE _PROV C Clave ae proveeaor 0
CVE_ MO0 C Ciave de moaeio x
TINE c rmite infenor de cornda x
CVE_COi C Clave de coior
PREC_BAS Precio base (mavores)
AUR_DE. Bumento Precio MEnuBeo
PRECIO_FAD Precio ae fabnca
G_COMP. Descuants oe comora 1
O_COHP. Descuento de comera =
g O_CoMP3 Descuento ge compra 3
71 G_Compa Descuents e compra 4
12 FECHA c ecra gel mowimineto S
3 B0 _IAOOE < Tioo de n =




Apreiredice

TABLA DE DESCRIPCIONES CLAVES DE ATRIBUTO POR ARTICULO (\SPVCC\BASESWTRIBUTO)

No. Nombre Tipo Descripcion Indice
T ATRIBUTO c 10 T0o ae arouta

Z CVUE_ATR c = Ciave del atibuis

3 DESCRIPCIO [SRE] Descrincon sl atnbuto

TABLA HISTORICO DE ORDENES DE COMPRA (\SPVCC'MCOMP'.CTORDC DBF)

No. | Nombre Tipo Descripcion indice
FOL_OROC [ ono del pedias =
ENTREGA < ECha PsNTa3a D racApCISn =
FE_AUTC 7 = Fucra om autorzscon
CApY.. T < Fecha ge captura
FE_CIERRE < “cnagecere
F ULTIIOD . t3 Fecnay Nota uilirma mod-t2acon
ESTATY C_2 Status gel peS30 -
QUIEN _AUTY C 30 NomMDre det USLANS Que ALLON T3 e DAY
AUTGRIZ Banders pedias Autonzags
Cv _TCarpP

Clave de LibC ae cotmora

CVE PROV

Ciaye ge proseecor

0
1 =
Y CV_EFAC Ciave empresa a facturar
v CVE_AUM ave dp Almacen a8 entreaa
1 T_PEDID Cla.e bpo a& besds
COND_PAGO

Cestrpcon cona.clones da 0ago

PLAZO PAGO

z[z[o|c[cio|oln
ool fofrs

D-as ciazs 3e Sago

PART, otal parnaas de cen.Go
[ UNID Stal yridades ced.gas
B UNID_REC otal raades recioans
=0 TOT_PFAR Kl otas,mporte de fapnca
F3l T_OESC R Gtai descuentos de comba
22 DT_VA 2 TV A ioi
23 OT_IMPTE T imborte o1A1 ael Eedao
24 ALD_FIN N~ 190 tna) UNIOAGE 1AEDIOAS
25 BLICITUD [ Foio de $01C1ug AS6CAaA @ oedias

TABLA HISTORICO DE PARTIDAS POR ORDEN DE COMPRA (\SPVCC'MCOMP\CDORDC DBF)

No- Nombre Tipo Descripecion Indice
OL_ORDC (oY) ¥ouo ael ped.ao 0
N_PART [TEE) Numao de pataa
STAT T 2 Clave ae status
E_CAPT orA (3] Fecha Ge captura
E_OLI00 [CHE Fochay hota whnma modmeacon
CVE_PROV < Clove del rovesaor =
CVE_T100 [ 0
CVE_COL = v
DESCMOD C 2
DESCCOL (o]
TNEA c
INF c T
SGP Lite sucorior ae cornga
TND. Tola unades pegiaas po’ partion
UNIO_REC N Tolatunigades (#CIDI0AS por partaa
RECIO_FAB N ez Brecio untans ge fabnca,
DESC_UNL & Descuento unitars de cemera
Sai3p hal Unioades fec.baas,
N Vector de pares por talla pediaos
X “ta Ge 1aila o da
LY Cada medio numero restfinge.
N 2 un maximo de yointe tallas por corrda




Aprcinidive

2 Porcantae deacuento 0e comnra 3
) Borcentaje descuento de corora 2
] Porcentae descuento e compra 3
2 Porcentae gescuento 9e Corpra &
Voctor de pares por talla rocibidos
“ta Vanacion de talla se da
Cads medio numero y 86 rostrin
N 3 un maxnc de veinte 1allas por cornida
55 RB0 N 5
56 R85 N 5
61 | Roo YA
[¥] R95 N S
TABLA HISTORICO DE RECEPCIONES LE MERCANCIA EN ALMACEN (\SPVCC'MCOMP\CTRECEP DBF)
No. Nombre Tipo Descripcion Indice
T FOL_ENT [C] 5.0 de entrada ar arnacen v
FOL_OROC [P oS el peaao a1 Gue correiponde 0
RO _FACT [ LmeTo ae faztura aet proeesor
DESCAR S Banqera et Alnventang
FE_RECEP [ ecna ae recencon -
ULITA00 [ echay fora e uitima mod ol
FE_PPAGO [ Fecha probable de pago
FE_CAPT < #cha oe capiura Ge t receccan
5 Cv_TCOMP < ave de tbo de comara -
CVE _FROV [~ Crave 06 droveedor =
3 COND_PAGOD c o e5CTDeIon Cond.ciones a8 £330
PLAZO PAGO N ‘a3 Dlazo de tago
CV_EFAC < Cilaze ae empresa a factarar
CVE_ALrT [ Clava ae aimacen e entteas
RESP_RECER [ Normore Gel resoonsabie de Ia rRtepTion
CEBSERV. €33 Cosarvacones de entiaaa al amra
PART TEE ola) o8 partaas de arecepcon
] UND_PED N otai ae umdades racbiaas
e) UNID_REC N Star ae_uncates peddas
20 OT_PFAB N 10T ota) wmiponte ge faorca
EXl G DESC N otar oescuentos e fatita
2 5T N3 VA toran
I3 OT o7 Tmpore toral de o retepcicn

RECEPCION

DE MERCANCIA EN ALMACEN (:SPVCC MCOMPICDRECEP DBF)

No. Nombre Tipo Descripcion \ndice
FOL_ENT C 8 Cii3 oe entrata a amacen v
FOL_ORDC C1a Fouo cel pedids al nuw Larresponae
ADE v arcara ge acloars .o~ 331008 Se bediaos
AD v araera de acluaisd a1 miemano
= L1 andera Ge actual=aCon Sitagialica 56 Comd
N_PART 3 Lmaro de partica.

E_RECER c® wCha ae recepeion P

5 E_ULThiOD 33 Facna v nara wima T

El CVE_PROV c 3 Crave de proveesor >

70 CVE_MGOD c3 Ciave e moaeio =

X CVE_COL H Clave oe color =




Apdadice

73 DESCMOD C 25 Descnpoion e mooeio
KES GESCCOL Ci2 Gescriacion de coior
ia LINEA C Clave aribuic g8 Inoa
[0 TINF it wiienor de cornda =
6 TSUE Cimie superdr oo cormiaa
7 TUNID Tota g6 uniaaces ecibIaas Hor pAMITS
1) PRECIO_FAB F) Precio Uniano de fabca
79| DESC _UNI 3 Descuenio unitans as fabnca
20 o5 Vectior de pares por taila,
Fal [Tas Ta Variacion de eail Oa
22 [Tio medio nurero y se resiringe.
23 15 naxims de veinte por corraa
36 T80
37 75,
38 756
395 ToS
a0 | 5 _compPl 2 Porcentag gescuenio oe compra 1
A ©_COMP2 z Porcentaje Oescuenio oe comora 1
az D_COMP3 Z Farcentale aescuento de compra 1
a3 ©_COMPa K} Porcentae descuento de compra 1

TABLA DE DESCRIPCIONES STATUS DE PEDIDO (\SPVCCWMCOMPATESTAT DBF)

I No. lNombra | Tipo [ Descripcion {indi;
ESTAT 1c 2 [ Clove gé “vus 1 =
Ic 1 |

[ ] Gescrpc o ner statos,

TABLA TIPOS DE COMPRA (\SPVCC\MCOMP\TTCOMP.DBF)

[No TNombre {Tipo | Descripcion { Indice
| [Cv_TcoMmP € = | Clave tpo ge campea, 1 x
=——_—_{oEsc_t<c T 25 } Gescrpaion tipo de compra

TABLA HISTORICO DE SOLICITUDES DE COMPRA (SPVCCWMCOMPASOLCOMP DBF)

Nombre Tipa Descripcion Indice
FOLIO_SOL ono de Ja solicnud e compra
CVE_PROV Clave ge proveedor
Nt echa inciat b da_de cdras estadisucas
FIN wcha fnal busaueda oe crras estadisicas
F_INCV 7 SCbre venta estagiatca (oe)
NOMB_SOLIC C 25 Nombre o auien sohcita
FECHA CAP C i3 Fecha v hora e captura

TABLA HISTORICO DE PARTIDAS POR SOLICITUD DE COMPRA (\SPVCC\MCOMPADETSCOMP.OBF)

bre Tipo Descripcion Indice
SOL c Folo am (3 soncitud x
L1517 c ve de proveedor *
[I=] C ve de modeio F
c e mtenor de cormaa *
\e superor oe cornda
CoL c ave ae caior v
DELG C20 escripcion de modelo
OR C 10 Descripcion de coior,
VENT 7 Total undaoes vengigas
ComMP 7 Total unioades




Apeéndice

11 EST_ViMB. 11.2 mporte tofal venta
12 EST_CIMP N 112 imporie total costa
3 AMARCA Clave atribulo age marca
4 DOMARCA C 15 de marca
5 LINEA Ciave alnbulo de hinea
6 a0 Vecior de pares por tatla vencidos
7 VoS5 - LaVariacion de talia se da
18 Vio cada medio NuUMerc y se restringe
19 V5 aun maximo de vainte taltas por corrida
33 vas N
34 Voo N
as Va5 N
ELX) 00 N Vector de pares por talla comprados
37—tcos—— N ~La Variacion de tails ss Ga
38 C10 N cada Moo NUMOrc @ restringe
39 Cis N @ un_ Maximo de veinte tallas por corrida
52 c80 N 8
53 C85 N 8
54 [=E6] N 6
55 95 N 6

TABLA HISTORICO DE POLIZAS DIARIAS DE COMPRA (\SPVCCWMCOMP\FPOLCOMP DBF)

No. Nombre Tipo Descripcion indice
FOL_POLIZA c & Folo de 1a polza x
FE_RECEP C & Facha ge ta bohza =
RESP_IMib. S Rombre del Responsabie control de ponzas,

N_RECEPS Toisl de RECEPCIONES del dia
TUNID_REC Total unigades recibidas
T PFAB 02 importe totail oe fabrica
T_0esc 702 Tofal descuentos ge compra
OT_IVA 2 TV A fotal
T_MPTE 702 impone tctar

TABLA DE FOLIOS Y PARAMI

ETROS DE PEDIDOS Y RECEPCIONES (\SPVCC\WMCOMP\SE

TCOMP.DBF)

Nombre PO Descripcion indice
CVE_ALM c 2 Clave ge aimacen
ALTAACEN c 25 Nombre e aimacen
UFCL_ORD C 10 Uiimo fons ge pedidos.
UFOL_ENT c Uivmo fohn de RECEPCIONES
UFOL _SOL C uitimo fohio de soicitudes
UFGL_POC c Gitim o0 g& ponzas
CORTE Bandera cierre giano ae RECEPCIONES
F_CORTE C o echa ulimao Crofte d:aro
EFAPRESA 3] Hazon sociar de 1a emoresa
7T A N 5% Valor actual del TV A (%)

TABLA DE CLAVES DE ACCESO Y P

(\SPVCCWMCOMPA\CVSCOMP . DBF)

RIORIDADES AL MODULO DE PEDIDOS ¥ RECEPCIONES

Normbre Tipo Descripcion Indice
NOMBRE € 35 Nombre del usuano

2 CLAVE € 0 Clave ga acceso
PRIORIDAD N1 Friondad de acceas
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* TRANSFERENCIAS

TABLA HISTORICO DE TRANSFERENCIAS ENTRE ALMACENES (\SPVCCWMTRANSF\MCTRANSF.DBF)

No. | Nombre Tipo Gescripcion indice
FOL_MOV C Faho g6 movimenta 5
FE_MOV C Fecha de movimiento X
T1_MOV C Tino aa movimento =
ESTAT C Clave status el movimenio =
CVE_ALM C Ciave ae aimacen ongen b destng x
FOL_A_OO Folio comprobante mavm.ento de entrada
TPART, Total partoas
TUNIO Total umoades transtendas 0
TOT_MPTE z Imbone fotal Gel movimento

70 TOT_COSTO E Tmborte Costo_total g8l movimenic

71 SUPERVISOR €30 NOmbre del supervisor del moviments

T2 TBSERV C g Observaciones

) FE_ULTMOD c3 Fecha y hora Uitma moaheacion

TABLA HISTORICO DE PARTIDAS POR TRANSFERENCIA (\SPVCCWTRANSF\MDTRANSF DBF)
Nombra Tipo Descripcion indice
FOL_MOV < Foho del movimientc =
FE MOV c Fecha del movirmenio
Ti_MOV. C T0o ae mowmenta [

4 ESTAT c Clave de status el mowimenta

B AT 3 Bangdera actualzacion nventana

) CVE_ALM C Ciive 0 amacen orgengesting

7 FOL_A_OD, [« Folio comprobants movimenta o€ entrada

5 PART Numerd ae partiaa

] CVE_PROV. C Ciave de proveedor =
CVE_MOD c CiAve de moaeis -
CVE_CoOL 9 Ciave as cotor -
DESCMOD C 25 Descripeion oe_mogets
GESCCOL c iz Descriocian de color

TNEA C Ciave atroulo de hnea
T_DETA c Ciave noo de aetale
TINE c Timite nferior oe_cornda x
TSUR C Limie supenor ge cornaa
PREC_BAS 3 Precio unitaro de venta
PREC _COM 7 Precio untanc da compra

20 TUNIC. Tolal urvdadas bor partida

Z1 00 Vector de pares por taita.

X 05 N ~La Variacton de taila 30 da

23 e N Cada medio numers y Se restringe

24 TS N A uN maximo de vents fallaa poc cornda

37 80

38 ] 185

36 50

[ac_— e
a [FE_ULTMOD E) Fecha y hora ullima moaimeacion

az ORIGEN Ciavs atnbuto o6 orgen

3 GIRG Ciave atributo

34 TIPD Clave_atnbulo DO ds calzago

a5 MATER c Ciava atnbuto maternal

46 USUAR [ Clave atributs 150 08 UsuATo.
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TABLA DE ALMACENES POR EMPRESA MAYORISTA (\SPVCCIBASES\TALMAC .DBF)

No. Nombre Tipo Cescripcion Indice
CVE_ALM C_2 Clave de aimacen x
ALMACEN €25 ombre del aimacen
RSOCIAL C Razon social emnrasa a ia que perienece.

c Regiro tederal ae contrbuyantes
CALLE_RNG c Dieccion aimacen (cale v numercy
COLONIA c Colona
PO _IUN Poblacion o
ESTADO Estado

TABLA DE CLAVES DE ACCESO Y

PRIOCRIDADES AL MODULO DE TRANSF

(\SPVCCAMTRANSF\CVSTRALM DBF)

No. | Nombre Tipa Descripcion Indice
1 NOMBRE C 25 Nombre det usuario

2 CLAVE [S) Clave ae acceso

2 PRIORIDAD N 1 Prondad de acceso

TABLA DE FOLIOS ¥ PARAMETROS DE TRANSFERENCIAS (\SPVCCIMTRANSF\SETRANSF.DBF)

No. Nombre 1 Tipo 1 Descripcion indice
K] UFOL_TR N 4 T Onmo fono de transterencias T
= [OFOL_AY N 3 ] Giimo folo de aiustes i |

TABLA HISTORICO DE DEVOLUCIONES DEL CLIENTE NOTAS DE CREDITO (\SPVCC\DEVIMDATDEV.DBF)

No. | Nombre Oescripcion Indi
FoLIO Fono cel movimenia X
CVE _DEV Ciave tpo oe movmients x
NUR FACT Rumero compiobante ae Combra Get clients
FECHA ROV Fecha aal moviments x
HORA_FAGYV Hora de) movimento
FECHA_VEN Fecha entrega mercancia reparada
CVE_CLi Ciave de clents
NOMBRE_GL ormbre el chante
DIR_CL Crrecc.on det chante
L) COL_Cul Colona
Ciu_CLl Ciwaag
E: cP_CL1 Coago postay
CONCEPTO Cpservaciones ai comprobante
TP _TOT z importe total gei comoiobante
AR TOT Tolal uniaaces que ampara e COMBropants
AUTORIZO Nombre de cuien autonza
TABLA HISTORICO DE PARTIDAS POR DEVOLUCION DEL CLIENTE (\SPVCC\DEV\MDETDEV.DBF)
No. more Tipo Cescripcion Indice
=] €0 Sho de movimients x
E_DEV. Clave hpo 08 devolucion x
CAMEBY Ciave 150 ge cambs
FABIO c Descrincion tips de cambis
FECHA DEV c Fecha de ta Tucion =
ARES Tctal Ge_uynidades devuerias por partda
CVE_PROV c Ciave del ployeedor
CVE_MDO c Clave de modoig
ESCNURY c Oescriocion numenca gel modeio
o ESCCAR € 25 ascripcion caracter del mogeo
kK] CVE _COL 3F] Ciave ae coior
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COLOR Cig Descripcion de color
FiNE c Limue mifanor g6 coraa
TSUP c Cirmnite_supenor de cornaa
PREC_BAS Z Prucio uniano iorecio ae WSl SCinaNZado)
BREC_OEV 2 Precio undaria al Gue 36 acepta 1a devohicion
COSTO 2 Coato Lriang
() Vector de pares por taia,
| To5 r; ~La Variacion de talla 56
2g () cada megio numero trin
Z1 5 £ 2 un maximo de veinte tallas por corrian
34 T80 N 4
35 T85 N_a
36 750 N_&
37 To5 N

TABLA HISTORICO DE DEVOLUCIONES AL PROVEEDOR (\SPVCCI\DEVIMDEVPROV.DBF)

No. [ Nombre Tipo Descripcion indice
FOLIO ™ Folo ae 1a devolucion. x
FECHA_ MOQ [= Fecha gat movimento ]
HORA_MOV. c Hara gel movimiento
CVE_PROV [ Clave del
TMP_TOT Nioz mporta iotal 08 12
PAR_TOT N 5 Tolal ge unidades devueltas
OBS [SIET) Observaciones
AUTORIZO C 30 Nombre de quien autornza
TABLA HISTORICO DE PARTIDAS POR DEVOLUCION AL PROVEEDOR (\SPVCC\DEV\WMDETAPRV.DEF)
No. | Nombre Tipo Oescripcion indice
FOLIO N Foho oe (3 devalucion =
ECHA _DEV c Fecna de ia devolucion x
PARES 5] Totat ge umdades por parmda
CVE_PROV C Ciave
CVE_MO. c Clave da modeio
DESCNUI c Deacnpcion numenca del modeio
DESCCAR L) Descnpcion caracier ael mooelo
CVE _CO! 2 C! colar
COLOR i) Descripcion del color
TINF \mite mfener ge cormaa
TEUB Timiie_supenor de cornda
PREC_FAB. Precic de Unitang de fabrca
PREC _COM Precio de unitano compra (ncluye descusntos)
FREC_DEV Frocio unidano consderado para 1a devolucion
TOUO
18 TOS
17 T10 y e resiringe
18 RiE) N A un maximo de veints tallas por corrida
31 780 N a0
32 185 N 40
33 T90 N 40
[3a _—17s% N a0




TABLA INVENTARIO DE MERCANCIA DEFECTUOSA (\SPVCC\DEWINV_DEFE DBF)

No. ombre Tipo Descripcion Indice
CVE_PROV C 3 Clave oe progesaor =
CVE_ROD €3 Clave o€ moceio *
CVE_COL c Ciave de cowar .
PARES ) Slai pares
ETAY c 3 Limite mtencr s comaa <
EYAZ c 5 Limite subendr 08 cormad

) 50 Vector de_pares port
o5 3 ~La Vanacion de talla s¢ da
. 10 X Cada medio numers, restringe
) S 50 aun Mmasicmio de veinte talias por corrida
Es NTa0 N6C
24 NT8S N8O
25 NTB0, N6o
26 NTos NE6G
TABLA DE FOLIOS. PARAMETROS. CLAVES DE ACCESO Y PRIORIDADES AL MODULO DEVOLUCIONES
(\SPVCC\DEV\DEV_SETUP DBF)
No. [ Nombre Tipo Descripcion indice
EMPRESA C a0 Razon social oe 1a empresa
Cis Registo federal & conthouyentes
DIRECCION C30 Dueccion dera ampresa
COLONIA cT Colona
FOLIO_CAM : Uimo foro de Bevowciones
LIO_SON, 3 Ulhimo foio ge bonmcaciones
SUO_REE 5 WMo fouo ge reparaciones
FOLIO_DEV 3 Uitmo folo de gevolution a brovesdore:
S ASS1 cio Clave ce entads usuang 1
il PASS2 €0 Ciave de entrada usuang 2
i FASS3 cio Clave 0e ertrada usuano 3
7 NOMERE 1 (o) Nombre USuano autonzago 1
7 NOMBREZ =0 Nomore usuano autanzado o
T NOMBRE3 T 29 ombre usuano autonzado 3
TABLA HISTORICO OPERERACIONES DIARIAS DE VENTA Y RECEPCION DE PAGOS DIVERSOS EN CAJA
(\SPVCCI\BASESWMOPERA DBF)
No. [Nombre Tipo Descropcion indice
i FECHA c Fecra ae 12 oreracion P
E REMISION ) Numers de remision 0 150 o8 moviments
CLAVE c Clave cienie ae cresio
£ NORBRE C 35 Nomore gei crente
FORMPAG z Clave fora oe pago 3
PARES 2 Total pares vencraos
TOTAL EX; Tmpore total ge @ operdcion
PAGO ) P35 recibgo on 13
5 CARBIO £ Camoio (Dags totar]
VALE k2 Vae a oescontar ger impore total
DESCUENTO £ ImDoTe total gestuentos sobre mercancia
TIP_VENTA c 7 Tipo ce venta (mayores o menudeo) 3
BOCUMENTS c v Numero ae documenio recepsion o6 pagos.
REFEREN cz Obserservaciones operaciones Oe creans
FECHA _VEN c o Fecna o6 vencirmento ventas a credio
BANCO € 2 Numero ce panco
ERB Y C & Nurmero ge vendeacr
v CAJ c Indevtitcador ae caia
1 HORA < B Hora minGlos ge 13 obelacion =
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TABLA HISTORICO RETIROS DE EFECTIVO POR CAJA (\SPVCCBASES\WMRETIROS.DBF)

Tipo [Descripcion indice
C_8 acna del fetro X
C 2 geniificador de caja x
C 30 Nombre de guren entrega o retra
C 30 Nombre de quien rmcibe &l (atiro
] E:mpaﬂ_—_a Tota) detretee
12 (Saldo aprox.mado archivo gperaciones
c 5 __Mara gel retrs
. TABLA HISTORICO CORTES POR CAJA OPERERACIONES POR FORMA DE PAGO POR CAJA POR DIA
(\SPVCC\BASES\CORTES DBF)
No. | Nombre Tipo Descnpcion Indice
FECHA [=) Fecna de operacon
TAIA < Taemiticador 98 Cas
EFECCLIEN N o Numero chenles gue pagaron en elecuvo
EFECPARES N 70 Nurmero Pares pagados en atectivo
EFECIMPOR N1Y Impone venia en efectvs
PAGACLIEN 50 umero chenles gue pagaron con PAGare
PAGAPARES 7 Numero pares pagados Con Dagare
8 PAGAIMBPOR 112 mporte venta con bagares
3 CHEGCLIEN Y urnerd clentes Gue pagaron Con cheaue
CHEQPARES 7 Numero pares pagados con cheaus
CHEQIMPOD T3 mBore vents con chequps dal aia
CHEQIMPOFR 112 mporte venta con chaaues
TARJICUEN 5% Numero Chienies Gue 0agaron con laneta 08 Cregns
TARJPARES 7o Nume G pares 5agados Con tanela de credm
TARJIMPOR it Mpone venta con tanety de credito
OTROCLIEN 50 NUmero cheotes que GAgalon Con oigen ob page
OTROPARES, ) Numer par#s oagados con oraen de bage
OTROIMPQOR 2 Impone venia con orden ge paqo.
9 HORA c 5 Hora y minutos aes cone
TABLA HISTORICO DEL ACUMULADO DE VENTAS DIARIAS POR POR FORMA DE PAGO
(\SPVCC\BASESMCORTES DBF)
No. | Nombre Tipo Descripcion Indice
ECHA c_a Fecha de venta =
EFECCLIEN, ) Numaro cnentes Que £adaron en eecive
EFECPARES 70 Numero pares pagadas en efectvo
EFECIMPOR t Importe venta en efectivo
PAGACLIEN 5% Numero centes que DAGATon Con DAGAre
PAGAPARE S 70 Numerto pares 0a39ados con pagare
PAGAIMPOR N2 mporte venta con pagares
8 CHEQCUIEN N 50 Numero ctentes Que pagaran con chegue
CHEOPARES N 70 NUMeTo pares bAgaaas con checue
CHEQIMPOD 2 mporte venia con cheaues del aa
CHEQIMPOD. K impone venta con cheaues posttachados.
TARJCLIEN 52 Numero cientes Que PAgaron con tageta ge credmo
TARJPARES 7 uMero pares pagados con tareld ce cred
TARJIMPOR 1t 2 mparte venta con taneia ae credta
OTROCLIEN E UmerG chenies que DAQATON con Grden 9 pags
OTROPARES 7 Numeio pares pagados con oraen de Dago
1 O TROMPOR 112 Mmpore venta con oraen de paac




TABLA DE VENDEDORES

(\SPVCC\BASES\EMPLEADO D&F)

Apdndice

No. | Nombre Tipo Descripcion Indice
NUMEMP C 5 Numero de vendedor =
NOMBRE C3s Nombre 08 vendedor
CVE _ACC €5 Claue acceso prograrma g cans,

PUESTO C 20 Puesto
LGl cio Ceparamenis alaue pernenece,
FECHALTA c s Fecha oe aa
TABLA DE PARAMETROS GENERALES DEL SISTEMA (\SPVCC\BASES\SETUP DBF)
No. | Nombre Tipo Descripcion Indice
EMPRESA C 3% Razon social de la empresa comercial
ALMACEN S Nomore ae) aimacen mavonsia
TiE_TIEND [F] TiBo as Coawo capiura as articuios.
TIE_VENTA C a T.po wenta por defaut en el almacen
CALLE_NG. T 39 Gueccion gel icalle y mum y
COLONIA [ Cowona
CIUDAD C 20 Cuda
€ESTADO T 20 Estago
cP C 5 Coaigo postal
T RFC. €8 Registio f6aera) 9 Conbuyentes
3 TELEFOND [+) Teielo
CVE_PROV c 3 Clave de ia emprasa visia como 570y eedor.
COLOR € Configuracion defaut colores a8 oantaias
CVE _CORTE c Clave acceso conte Og caid
CVE _CANCEL c v Clave Acceso cancelacion Goaraciones de venta
CVE_REINOT C Clave acceso resmbiesion ae remisones.
3 CVE_REICOR c1 Ciave acceso (Ewmpieson de cones
¥ CVE_REVIS c Ciave Acceso revision da Gparaciones
T CVE_CONFIG c 1 Clave acceso captura parametios del sistema
EL) VE _CLAVES cy Clave acceso captura claves ae acceso
EX] IRE_BASES i SUDGIECIoNO ATChvOS PUBICOS
= TRE_SUBBA C 70 DG ectone archivos de credito
23 CVE_ALM c = Numero mazino ge alimacenes
Za VA N5 Z Vaior porcentual del [V A _actua
25 FIT_DESC C =0 Tiuio descuentcs especaies
TABLA HISTORICO COMPROBANTES DE PAGO DE CARGOS ASOCIADOS A LAS VENTAS A CREDITO
(\SPVCC\BASES\NOTAS DBF)
No. | Nombre Tipo Descripcion Indice
OLIO (=2 Fouo de ta operacion %
REMISION < 7 Remison 3 1a Que se ASOCiA &1 carad
FECHA c 8 Fecha del pago
CLAVE c_© Ciave ge ciente oe creaio
BDIGO < 3 Ciave todce carga
MPORTE N3 imporie del pago
DESCRIPCIO C 39 Coservaciones.

TABLA DE BANCOS (\SPVCC\BASES\BANCOS.DBF)

No. | Nombre Tipo Deacripcion [indice
| i JNUMBCG " 1C’2 Clave Se panco 1
z BANCO. [SXL) Nombre gel banco
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TABLA DE CONCEPTOS CARGOS ¥ ABONOS (\SPVCC\BASES\ABO_CAR DBF)

No. | Nombre Tipo Descripcion Indice
NUMC c 2 Clave ae concepto x
CONCEFTO T 30 n del concesto
BASE <A Banaera agfupacion concabios bascos

TABLA HISTORICO DE NOTAS DE CREDITO  (\SPVCC\BASES\WALES.DEF)

No. Nombre Tipo [ Descripcian indice
FECHA [ | Fecha as emismn
VFOLIO C 6 T Foiuo del ia nota de cradno x
AFLICADO, ApICacion cOmo vale a descontar
NOMBRE .| Nombre del clenie
WAPORTE " Jimporie de 1a nota
AUTORIZO Persona gue autonzo el vaie
CONCERTT Concepts aal vaw
REMISION M 810N A 12 Que 56 APLCO el vale
FECHA_APL echa ae apicacion

I FORA Fora de emvaen

TABLA DE EXISTENCIAS POR ARTICULO (\SPVCCI\BASES\INV_DIA DBF)

No. Tipo Descripcion indice
CVE_PROV c 3 Clave ge proveeaor x
CVE_MOD C 3 Clave ae modeio EY
CVE_COL c 2 Clave ga coior *
PARES EXe) Totai pares

X c 3 Limite infenor 38 cornaa 3
A2 c 3 Limite supenor de corrda
o0 () Vector de pares por tala.
55 ) - La Variacion de talla s da
10 6.0 cada medio NUMero @ rastringe
15 60 2 un Maximo de veinte tallas por corrida

23 NTBO NEO

24 NT8S NB6O

|25 NT50 NSO
28 NTSS N&6O

TABLA DE ESTADISTICAS DE VENTA POR ARTICULO

(\SPVCC\BASES\ESVENDIA DBF)

No_ Nombre Tipo Descripcion indice
FECHA c ecna de [a venta x
CvE_PROV S Ciave del proveedor =
VE_MOD C Ciave del monato x
VE_COL c Clave aeicotor "
TAt = imite infenos de cornaa =
TAZ C

MODELD C 26

PARES 2 Total pates vengwos.

TMPORTE £ importe tofal vend«ao

TMPCOST ¥ Tmoorte total costo de io venaias

COLOR T [=] Sef coior

PRECIO 8z Precic uotang

COST0 6 Costo unitana

NTOO X Vector de pares por talla.

NTOS 60 ~La Variacion de talla 3e da
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kL3 NTig N80 Tada medio numMara y 86 restringe
17 NT15 NeD A un maximo de vainte tallas por corrica
ER BO X

31 65 50

EF 80 60

33 85 60

34 | O RIGEN C Clave atnibuf origen

35 [ GIRO. C Clave atnbuto giro de vanta del aliculo

36 TIE0 c Clave alibulo 100 de calzado

37 TAATER c Ciaye AlDuly material el calzado

38 USUAR c Clave atrpul ano del caizado

35 LINEA [+ Clave atnpuio inea dei calzado

TABLA DE DATOS GENERALES DE LOS CLIENTES (\SPVCCIBASES\CLIENTES DBF)

No. | Nombre Yipo Descripcion indice
CLAVE C o Ciave da cliente x
NOMBRE c a0 Nombie Jei clienita 03
RFC c 18 Regisira
CALLE_NG c 39 Drreccion Caile v numero
COLONIA ) Coloma
CIUDAD 20 Ciugag
ESTADO, ) stado 0
cP C 8 Cod:90 postal
LADA c_3 aca

76 TELS €5 Num#ro ge (e1efono 7

LK) TELZ cC 9 Numero de telefono 2

12 FAX C 14 Nurmero ge tax

[E] FECHAALTA c s ocha de aita

TABLA DE CONDICIONES DE CREDITO POR CLIENTE (\SPVCCIBASES\CLIENCRD DBF)

No. Tipo Deacripcion Indic

CLAV C 6 Clave del clienle X
ATE N112Z Tite 08 credio

DIAS _CREDI N_2 Oras de credio
DOSDOCVEN LOQiCO Bandera Oos o mas documentos vencigos

ALDO 11z Saigo ae creaits
DOCPENDIE 20 Numero Je documBntos pendentes
CALINT 3G OrCentae de aphCaCion delintares MOTATONG.
OBSERVA 36 Gbservaciones
SOBREGIRG Cogico Bancera ACeniAcion de sobieano

TABLA DE DOCUMENTOS DE CREDITO (\SPVCCIBASES\DOCUMENT DBF)

No. | Nombre Tipo Desccipcion indice
REMISION [S] Remisian [
CLAVE C Clave de chente ciedio [3
FECHAQD Fecna de operacion x
FECHAV. c Focna oe vencirmiento
TMPORTE 72 Gorte total documents 48 Credis
ABONOS T Acumuiado ge abon

ABONOS 4 Numeio ae aponNos realzacos
CARGOS KR Acumulado de cargos
3 NCARGOX, EX5) Numero de cargos reanzados

70 TASVENCID 30 Numero de de dias vencidos

11 LIQUIDADO Logico Bandera Docurmento hquidado

12 FECHALIO Fecna det documanto
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TABLA DE MOVIMIENTOS DE CREDITO CARGOS Y ABONOS A DOCUMENTOS DE CREDITO

(\SPVCC\BASES\MOVIMIEN DBF})

No. [ Nombre Tipo Descripcion Indice
REMISION C Nurmero de remaon ]
2 ECHAD, = Fecha e operacion =
FECHAV € Fecha Ge vencimienic
.1 CLAVE C Clave de Chente crean x
CVEMOY. Clave de conceplo cargo 6 abong =
BANCO Clave 9 banco
CARGO ) mporte et cargn
ABONG I mpote det abano
NG ,00C C e Numeio de chaque I

TABLA DE REMISIONES ENVIAI

DAS A FACTURAR (\SPVCC\BASES\WFACDATO DBF)

Nombre Tipo Descripcion indice
FECHA. c Fecna ae venta =
CLAVE c s Clave de chente atos generaies
REMISION C NuUmero de rema.0n Al que corresponde =
NOMBRE C 35 Nombre del chents a) Gue se facturo.
TOTAL 7 2 Tmpone o1al tactuia
PARES 532 Total unidades tacturadas
VALE 312 Importe viie de gescuento
DESCUENTO LENES impode especaws marcancia

g BANDIMP c_1 Bandera_[nocacion factura imoresa

70 FECHAIMP c 8 Fecha de imbresion

TABLA DE ARTICULOS CORRESPONDIENTES A LAS REMISIONES ESNVIADAS A FACTURAR
NSPVCC\BASESWMFACPAR)
T Descripcian indice
C Fecha de 1a venta
REMISION c LmaTo de remision asocadada x
CVE_PROV C Crave gl *
NOM._PROV c dennficacion Oel provesdor
CVE_MOD. Clave gel moasio =
OM_MOD Nambre del modein
CVE_CO Clave get coor X
OM_COL Nombre dei coior
CTAT Limite nfénor ae corraa 0
CIAZ Timite supenor de cornda
COSTO Importe oa costo
PRECIO importe de venia
PARES Pares factuiados por MoGeIo
NTOO, Voclor de paras por taila.
NTGS - La Variacion de talia
T NT10 Tada media numero y & g
7 NT15 3 un maximo da vewnts tallas por cornga
30 () 50
31 85 X
EF] 90 60
33 95 o .
£} GRIGEN S Tiave atibutc ge origen
35 ___[GRO C Clave atributo gro de venia ael amiculo
TS PO G Clave a1/ibuto 1p0_Je calzago
37 MATER c Clave alributc mater:a) del c21zado
38 USUAR C Clave atributo ysuanc o8l caizadg
39 TINEA Clave atributo inea del calzado




Archivo

Arreglo

Bateria, No-Break

Binario, sistema
a8it
Bit de parada, Stop-

8it

Byte

Cajon de dinero

Clipper

Codigo de barras

GLOSARIO

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

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

Dispositivo para la proteccion del equipo, éste nos permite
guardar la informacion una vez que existen fallas en la
alimentacion eléctrica.

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

Acrénimo para digito binario, un bit puede tener un valor de O o
1.

En la comunicacion seriatl, es una sefal que indica el fin de un
caracter. Los mdédems actuales son rapidos, por lo que el bit de
parada siempre es colocado en 1, los modem lentos requieren
de dos bits de parada.

Es el espacio que se necesita para almacenar un sélo caracter.
Es un patron de bits ios cuales son almacenados vy
manipulados como una unidad. Un byte se compone de ocho
bits.

Periférico activado mediante una sedial que envia la impresora,
upa vez que imprime una remision o factura.

Es un lenguaje de programacion que cuenta con la ventaja de
poder generar aplicaciones, sin necesidad de usar intérpretes y
poder crear el usuario sus propias aplicaciones.

Es una sucesién de barras de color negro y espacios en blanco.
Mediante la variacién del ancho de tlas barras y las
separaciones entre ellas se codifican caracteres ya sea
numéricos o© ailfanumeéricos. Las barras son leidas por



Compresion

Correo electronico

Corrida

Dbase

Disco duro

Disco flexible, Floppy

Disco magneto-6ptico

Display
Dispositivos de
lectura

DOs

EAN-13

dispositivos especiales capaces de detectar la luz y la
obscuridad e interpretar esta secuencia como informacién.

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 63%.

Es una forma de intercambiar informacion dentro de una
empresa o entre varias empresas, mediante el uso de madem.

Es el rango de tallas que presenta un determinado modelo de
calzado. Por ejemplo, un modelo con corrida del 10 a! 12,
implica zapatos de bebé con tallas 10, 11y 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.

Es un dispositivo de almacenamiento magnético de alta
capacidad. Los discos duros pueden ser del servidor, de
estaciones de trabajo, etc.

También llamado diskette es un disco removible donde su
capacidad puede variar desde 360 Kb hasta 1.4 Mb.

Disco que se puede escribir una sola vez y leer muchas veces,
también conocido coma WORM (Write Once. Read Many), es
removible pueden ser de una o dos caras y pueden ser de sélo
léctura o de lectura y escritura. Existen discos con capacidad de
100 Mb.

Dispositivo de salida utilizado para la visualizacion de
indicadores alfanumericos (numericos, signos. graficos y letras),
en el caso de la Comercializadora presenta la informaciéon 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 DOS. que es un sistema operativo para computadoras
personales compatibles con 1BM.

Es un estandar que incluye en su codificacion el pais de origen,
y que utiliza 13 digitos para la codificacion de cada producto.



Espejeo, Mirroring,
SFT It

Estaciones de trabajo
(WorkStations)

Hardware

Hot fix (SFT 1)

indice de base de
datos

Kilobyte

LAN (Local Area
Network)

Lector de codigo de
barras

Lenguaje de
programacion

Licencia de Uso de
software
Longitud de caracter

MegaByte

EAN son las siglas que identifican a la Asociaciéon Internacional
de Codificacion de Articulos con sede en Bruselas, Bélgica.

Es la duplicacion de informacion desde una particién NetWare
sobre un disco duro a otra panticion NetWare en otro disco duro.

Es una computadora personal conectada a una red y que es
usada para desemperiar tareas a través de programas de
aplicacion o utilerias; también se refieren a esta como cliente o
como estacién.

Son los componentes fisicos de la computadora y permiten
ejecutar el software. Por ejemplo hardware son dispositivos
tales como tarjetas controladoras de disco duro, tarjeta de red,
tarjeta controladora de CD-Rom, disco duro, monitor, etc.

Un método que NetWare usa para asegurarse que [a
informacién es guardada de manera segura. Los bloques de
informacion son redireccionados desde bloques con problemas
en el disco del servidor a una porcidn pequefa de espacio en
disco conocida como area de redireccionamiento Hot Fix. Una
vez guardada la informacion, el servidor no intenta guardar
informacion en los bloques defectuosos.

Es un archivo auxiliar que contiene un orden determinado por
un campo clave de la base de datos.

Un Kilobyte equivale a 1024 bytes y se abrevia como Kb.

Es una red localizada dentro de una area pequefa. como por
ejemplo un edificio o un grupo de ellos.

Son dispositivos de lectura Opticos o scanners especializados
que estan orientados a la lectura de codigos de barra.

Es un lenguaje que nos permite escribir programas que le
indican a la computadora una serie de acciones a realizar.

Es una manera de restringir el uso de los paquetes a una
determinada cantidad de usuarios, por parte de la 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
millén de bytes y se abrevia como Mb.



Memoria
convencional

Memoria expandida
EMS

Memoria Extendida
XMS

Modulo

NDS (Novell Directory
Service)

Netware

NLM

Novell

Esta memoria es la gue se encuentra incorporada en todas las
maquinas, se conoce también como memoria base. La mayoria
de las computadoras tienen por lo menos 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, la cual consta de una tarjeta que
se instala en la computadora y cuenta con un programa
incorporado que es un administrador de memoria expandida.
Esta memoria se encuentra dividida en bioques de 16 Kb. Los
administradores y tarjetas de memoria expandida se ajustan a
las normas de Lotus/intel/Microsoft Expanded Memory
Specifications (LIM EMS) version 3.2 o 4.0, que especifican
como utilizan los programas esta memoria. La mayor parte de
los programas estan disefiados para usarla.

Es otra manera de aumentar la memoria del sistema. La
memoria extendida solo esta disponible en sistemas con
procesadores 80286 o superiores (muchas computadoras x86
tienen 640 Kb de memoria convencional y 384 Kb de memoria
extendida). Para poder usar la memoria extendida es n=cesario
usar el administrador de memoria HIMEM.SYS que se
encuentra en conformidad con las normas
Lotus/Intel/Microsoft/AST eXtended Memory Specifications
{XMS) version 2.0, que definen la manera como los programas
utitizaran la 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 relacional que provee acceso global a
todos los recursos de la red los cuales son considerados por
NDS como objetos. conocidos como directoric de base de
datos de NetWare.

Nombre del sistema operativo de Novell para redes.

Es un programa que se puede cargar y descargar de la
memoria del servidor

Es |la empresa propietaria del sistema operativo de red
NetWare.



NWLANGUAGE
Overlays

Paqt'letes {Software)
Paridad

Periféricos

Pin-pad’s

PNB per capita

Puerto

Pull Down Menu
Query user's (peticion
de usuario)

RAM

RAM (Continua)

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.

Es una seccidon 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 overiay.

Son programas comerciales de uso general desarrollados por
ejemplo: Por Microsoft Office, Ventura Publisher, Suite de
Lotus, etc.

Es un método de checar errores en la informacion transmitida;
se puede establecer paridad par o impar.

Son todos aquellos dispositivos adicionales que tengan que
agregarse a la configuracion basica de la computadora, por
ejemplo impresora, scanner, plotter, mouse. fax/modem,
palanca de juego, cajén de dinero, etc.

Dispositivo de entrada que le permite al usuario proporcionar su
numero de identificacion personal.

Producto Nacional Bruto por habitante. Representa la totalidad
de los bienes y servicios que se producen en un pais dividido
entre el niumero de habitantes del mismo. Este indicador
{expresado a precios actuales de mercado) refleja el progreso o
atraso econdmico de una sociedad.

Los puertos normalmente se colocan en la parte posterior de la
computadora y se usan para conectar los periféericos.
Normalmente una computadora posee dos puertos series y un
paralelo, ademas de uno para teciado, otro para mouse y otro
para el monitor.

Menu horizontal cuyas opciones se manejan hacia abajo.

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 ésta sea presentada.

Es Ja memoria de acceso aleatorio., o memoria de
lectura/escritura. Esta memoria no es un lugar de
almacenamiento permanente, sdlo se encontrara activa
mientras esté encendida la computadora, ya qgue una vez
apagada la misma, la informacién es eliminada de esta
memoria.
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Red (NetWork)

Rutina

Servidor, server

SFT Il (System Fault
Tolerance II1)

Sistema Operativo

SoftCom

Software

Subasignacion

Tarjeta controladora
de red

Terminal de servicios
maultiples

Es un grupo de computadoras que pueden comunicarse unas
con otras, compartir aplicaciones, archivos y periféricos (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 compartir recursos; es donde
se encuentra alojado el sistema operativo de red.
Provee el acceso controlado a los archivos, permite compartir
impresoras y otros recursos dentro de la red.

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 Ill, incluye
niveles de proteccion | y I, para Netware.

Maneja la secuencia a la que son llevadas las operaciones
{flujo de informacion). entrada de datos, presentacidn en
pantalla de software e informacion a y desde cada uno de los
componentes de su sistema de hardware. Es el programa que

inicializa la impresora y controla la operacion de las actividades
de ia misma.

Software de comunicacion residente, que nos permite habilitar
los iectores opticos.

Son los componentes logicos, los programas que convierten las
instrucciones que se envian a la computadora y con o que se
puede hacer uso de los dispositivos con los que cuenta la
computadora: disco duro, modem, monitor, impresora, etc.

Permite que partes de varios archivos compartan un blogque de
disco. de manera mas eficiente, que utilizar espacio del disco.
De esta forma divide cualquier bloque de disco parcialmente
usado en Subasignacion de bloques de 512 bytes, dichos

bioques 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 del servidor. Funciona como
caja y como terminal para imprimir facturas; verifica y actualiza
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Terminal dedicada

Terminal Portatil

TSR (Programas
residentes en
memoria)

urPC-11
Utileria
Velocidad de chequeo

de buffer de teclado

Velocidad de
procesador (Mhz)

Velocidad de
transmision
(Baud Rate)

WAN

XON / XOFF

condiciones de crédito e imprime reportes, por lo 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 las cajas, cuenta con
tector dptico de codigo de barras, un cajon para dinero y una
impresora de remisiones.

Es una clase de computadora para la toma de datos; ¥y
posteriormente dicha informacion es descargada como entrada
al sistema.

Este tipo de programas permanecen en memoria, una vez
cargados y mientras el sistema se encuentra encendido,
pueden ser utilizados aun cuando otros programas estén
activos. Normaimente un programa residente ocupa una cierta
cantidad de memoria convencional a menos que se indique que
deba cargarse en el area de memoaoria superior {via loadhigh).
Es un estandar en la codificacion que utiliza 11 digitos. UPC
significa Codigo de productc Universal.

Una serie de funciones generales que pueden ser accesadas
por cualquier programa.

Son las veces en que SoftCom (.~r SoftCom) revisa el
contenido del buffer del teclado , que es parte de la
configuracion de los lectores opticos.

Esta es la velocidad a la cual trabaja e! procesador de la
computadora, 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
sefial o la velocidad a la cual una serial cambia. La mayoria de
los médem o impresoras que utilizan la comunicacion serial,
mandan un sdlo bit por cada cambio de sefal, en este caso se
puede pensar la velocidad como bits por segundo; sin embargo
los madem de alta velocidad pueden transferir muchos bits en
cada cambio de senal.

Del ingles, Wide Area Network, que es una red que se
comunica a través de una larga distancia, por ejempio a traves
de una ciudad, entre varios estados, o alrededor del mundo.

Es un método que previene al sistema y que evita transmitir
informacién demasiado rapido para que el sistema que recibe,
pueda aceptaria.
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