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1. Introduccion

La informacion es la base mediante la cual se definen los rumbos de una empresa, un
pais, una sociedad, etc. A través de los tiempos la informacion ha sido relevante en todas
las areas del desarrollo, dando origen a los sistemas de informacion, los cuales tienen
como fin organizar y manejar la informacion, de tal manera que puedan proporcionar
informacién util, oportuna y relevante para la toma de decisiones; donde dichas decisiones
puedan elevar la eficiencia o aportar mejores resultados para soportar las diversas

operaciones de manera consistente y replicable.

En esencia los sistemas de informacién surgen de una o varias actividades de la vida real
de los cuales obtenemos informacion. Cuando queremos investigar algo debemos de
generar, agrupar, organizar y obtener informacion relevante y oportuna para contestar las
diversas preguntas originadas en la investigacion, a este proceso de manejar la

informacion le llamamos sistema de informacion.

La dltima caracteristica garantiza que el éxito no sea soélo cuestibn de suerte sino
replicable, mientras mas preciso sea dicho sistema de informacion, mas certera sera la
posibilidad de éxito una y otra vez. Esto da origen a diversas tecnhologias para garantizar

dichos fines.

El creciente desarrollo de las tecnologias de informacion ha traido multiples cambios en la
manera de trabajar y agrupar la informacién, trayendo consigo diversos retos como el
acomodo y obtencion de informacion relevante y oportuna para la toma de decisiones en

las organizaciones.

Para resolver la problematica antes descrita, existen distintos métodos que van desde
registrar datos a mano, utilizar herramientas de computo muy sencillas como Excel, hasta

herramientas muy elaboradas como lo es el Data Warehouse.

Los datos pueden obtenerse de hojas sueltas de registro, hojas de calculo o datos
almacenados en una base de datos, optando por este Ultimo para la elaboracion de la
herramienta, cuyos resultados son arrojados por un sistema de administracion

previamente realizado.



Una vez proporcionados los datos se tienen que investigar los Indicadores Clave de
Desempefio (KPIs), por medio de encuestas y férmulas predefinidas para el analisis de

cada caso en particular u obtenidas de mineria de datos y analisis estadistico.

En nuestro caso se realizdé un levantamiento de los KPIs para analizar la informacion en
una microempresa tipo farmacia, acudiendo a lugares que cumplan con las caracteristicas

antes descritas.

Basandonos en el sistema administrativo antes mencionado, se obtendra el disefio de la
base de datos transaccional para la carga, almacenamiento diario de informacién y
extraccién de datos segun los modelos que iremos mencionando a lo largo de este

trabajo.

La herramienta se acota para dar un andlisis diario o a través del tiempo, sin embargo es
nuestro objetivo desarrollar la estructura inicial que nos permita un buen manejo de la
informacién para posteriormente en otro trabajo poder realizar un andlisis predictivo de
dicha informacion. Por otro lado el sistema parte de un conjunto de informacién que se
tiene de antemano almacenada o que se almacena dia con dia mediante un sistema

informético que sera nuestro punto de partida.

Para realizar el sistema informatico y determinar que tecnologias vamos a integrar para
dar solucién de la manera planteada en los objetivos, necesitamos inicialmente revisar a
través del tiempo los factores externos que pudiesen influir en la determinacién de los

Indicadores Clave de Desempefio.



2. Objetivo

Elaborar una herramienta para el analisis de algunos Indicadores Clave de
Desempefio(KPI) de una microempresa tipo Farmacia, con el fin de proveer informacion
sobre el estado general del negocio que sea consistente, oportuna y ademas permita
ayudar a la toma de decisiones para incrementar sus ventas y mejorar la atencion al

cliente.



3. Justificacion

La tesis se ubica en la realidad operativa y econdémica del pais referente a las
microempresas, las cuales requieren un apoyo ineludible ante el cambio tecnolégico que

afronta México.

Sin embargo, al hablar de las microempresas nos encontramos con un mar inmenso de
informacion y variables que debemos limitar para enfocar los esfuerzos e investigacion a

algo concreto por lo que nos limitaremos al estudio de una farmacia.

En México muchas veces la toma de decisiones referentes a los micronegocios carece de
fundamentos y de l6gica administrativa, ya que la mayoria de las veces se basan en
especulaciones. Esta es la principal razén por la cual se pretende generar una
herramienta capaz de dar un panorama general de su negocio a los propietarios o

administradores.

Se pretende dar un acercamiento del microempresario a una mejor planeacion y control
de sus procesos, para que aumente su nimero de ventas y tenga una visién aproximada

de la calidad de su negocio.

En México se da una division de conocimiento en cuanto al negocio, por un lado estan los
empleados que tienen el acercamiento directo con los clientes, sus necesidades, los
procesos del negocio y los factores de éxito que los envuelve. Por otro lado el
microempresario no cuenta con la informacion que tienen los empleados para la toma de
decisiones y aunque la tuviera de primera mano de los empleados, se encontraria
incompleta y confusa, por ello la herramienta pretende cuantificar y graficar dicha
informacion completa y facil de entender de tal manera que los resultados involucren los
diversos departamentos que influyen en el negocio, por ejemplo los clientes, los

compradores, los proveedores, los empleados, principalmente.

Asi mismo, muchas de las microempresas no se acercan a algun tipo de asesorias o al
establecimiento de estrategias administrativas, porque es muy cara la consultoria y la
implementacion de otros sistemas no se ajustan a sus necesidades, ya que estan
pensados para grandes empresas. Por esta necesidad surge esta herramienta de interfaz

sencilla, cuyo costo estara al alcance del microempresario y con un disefio enfocado a él.



4. Alcances

El disefio de la herramienta esta pensado para una implementacion a bajo costo en una
microempresa de tipo farmacia, que cuente con un personal de entre 1 a 7 empleados, asi
como una infraestructura minima de 1 computadora permitiendo la posibilidad de

escalamiento.

Se espera con esto apoyar al crecimiento econémico, cultural y de competencia entre las
partes minoritarias de la sociedad, que les permita consolidarse como negocio, asi como
ajustarse a los cambios y requerimientos del mercado que dia con dia exige mayor

adaptabilidad, con el uso de una herramienta sencilla y amigable.
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5. Marco Teorico

5.1 Marco histoérico

En el siglo XVII se dio la llamada revolucién cientifica debido a las innovaciones
tecnoldgicas que se presentaron. Por ejemplo en 1733 se crea el aparato llamado “Jenny”
el cual permitia hilar varios hilos a la vez y fue una innovacion en la industria textil, y para
el afio 1769 James Watt se le reconoce por la maquina de vapor. Estas y otras
innovaciones en maquinaria fueron las que desencadenaron lo que se conocié como la

Revolucion Industrial comprendido entre la segunda mitad del siglo XVIII y principios del
XIX.

En el siglo XVIII la industria textil, la Revolucion Industrial y la revolucion en los

transportes comenzaron a modificar el panorama econdémico, social y politico del mundo.

El panorama econdmico comenzé a mostrarse fértil y con grandes perspectivas, ya que la
produccion comenz6 a realizarse mas sencilla, la produccién en serie y el abaratamiento
de costos. Ademas, la nueva doctrina econémica (de mediados del siglo XIX) que Marx
denomind “Capitalismo”, sélo necesit6 como chispa la Revolucion Industrial para

convertirse en el nuevo modelo econémico a seguir.

Socialmente este nuevo paisaje se vio muy provechoso, las familias tendrian mayores
oportunidades ya que las fabricas solicitaban mano de obra, asi que las migraciones se
incrementaron y las sociedades urbanas comenzaron a crecer. En algunas fabricas la
mano de obra ofrecida por los hombres fue insuficiente, asi que comenzaron la
contratacion de niflos y mujeres, las mujeres por primera vez comenzaron a incorporarse
a la fuerza de trabajo después de la segunda Revolucion Industrial (1870). El estado de
bienestar general en la sociedad trajo como consecuencia un incremento de la

demografia.

En el marco politico, los paises que lograron las primeras ventajas comenzaron a tener
mayor poder y generaron bancos internacionales para realizar préstamos a otros paises

para que se integraran al nuevo sistema econémico.
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Por otro lado México estaba enfrascado resolviendo su liberacién, la lucha de poder y
nueva organizacion del estado. Para el siglo XX México empez6 a industrializarse y su
crecimiento econdémico mejord entre los afios 1946 a 1962, como consecuencia la
poblacion crecié un 3.1%. El crecimiento econdmico fue gracias a la sustitucion de las
importaciones, las industrias tenian un gran mercado interno que demandaban grandes
cantidades de mano de obra, y como era de esperarse, el sector rural comenzé a migrar a

las zonas urbanas.

Este crecimiento y demanda de trabajo ocasioné que las bancas comenzaran a dar
financiamientos para la compra de maquinaria e infraestructura. EI Banco Mundial
comenzo a dar préstamos a bancos mexicanos para electrificacion, sistema ferroviario y

financiamiento a industrias.

A partir de 1950 el panorama cambio para México, ya que las importaciones comenzaron
a crecer, éstas eran basicamente de granos para poder solventar la alimentacion de la
poblacién y la gasolina, sin embargo esto dio como resultado que otorgaran nuevos

créditos para solventar la deuda generada.

De 1960 a 1972 el crecimiento econémico de México fue muy elevado alcanzando el 6%
de crecimiento, debido a las facilidades de financiamiento de bancos, este panorama de
estabilizacion trajo muchas inversiones extranjeras, sin embargo México ya tenia una

dependencia externa.

A partir de 1972 a 1982 la deuda externa de México tuvo su mayor crecimiento, las tasas
de interés subieron y México con el objetivo de mantener su tasa de crecimiento comenzé
a endeudarse mas y mas, hasta que llegé un momento en que los préstamos le fueron
negados, pero al encontrar yacimientos de petréleo, los cuales podian solventar la deuda

segun los representantes populares, los préstamos regresaron.

El descubrimiento de petréleo cegé a los gobernantes, las exportaciones eran
insuficientes para el pago de la deuda y ademas se vencia el plazo de los bancos
nacionales para pagar a la banca mundial. En esta desesperada situacion el Presidente
Lopez Portillo expropié 6 mil millones de délares de cuenta habientes que habian abierto
cuentas en dolares en el pais, la respuesta inmediata fue la fuga de capital. También
bancos estadounidenses y europeos buscaban més clientes en México, asi que Pemex y

la CFE comenzaron a pedir mas préstamos.
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Finalmente la doble devaluacion en 1982 y 1983 como respuesta de la falta de recursos
para pagar. Los siguientes acontecimientos: acuerdos para pagar, inicio de la
privatizacion de pequefias empresas pertenecientes al estado, y el sangrado del pueblo
siguiendo un esquema de deuda interna, de los cuales muchos prestamistas tomaron
ventaja. Sin embargo el panorama no fue mejor, la caida del precio del petréleo y el

desastre provocado por el terremoto de 1985 siguieron dejando al pais en mal estado.

En el gobierno de Carlos Salinas de Gortari se empezé la subasta de empresas mas
grandes pertenecientes al estado, ademas el esquema de bonos del Banco Mundial
cambio, beneficiando de alguna manera a México, ya que los plazos fueron mas cortos y

la tasa de interés bajo.

5.1.1 Origenes de la microempresa en México

Debido a los acontecimientos anteriormente descritos, el pueblo mexicano sufria de una
escases de trabajo provocada por la crisis en la que estaba sumergida el pais, ademas

vivian en un estado desesperante, ya que las familias eran relativamente grandes.

Ao Poblacién total
1940 19, 653 552
1950 25,791 017
1960 34, 923 129
1970 48, 225 238
1980 66, 846 833
1990 81, 249 645
2000 97, 483 412
2009 107, 550 697

Fuente: CONAPO e Instituto Nacional de Estudios Politicos (http://inep.org/content/view/210/1/)
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Fuente: CONAPO (Consejo Nacional de Poblacién)

Como consecuencia de esta crisis, a partir de la década de los noventa las personas
tuvieron que auto emplearse para llevar dinero al seno familiar, es asi como inicia el

surgimiento de las llamadas Microempresas.
5.1.2 Definicion de microempresa

Una microempresa se define como un establecimiento el cual genera actividades de
bienes o0 servicios a pequefia escala, mejor conocida como Unidad Econdmica de

Produccion.’
5.1.3 Clasificacion de la microempresa en México

Desde que el fenédmeno de la microempresa comenzé a ser relevante se planted que
debia haber un factor determinante para decir cual era 0 no una microempresa, para ello

se propuso el numero de empleados y nimero de ventas generadas anualmente.

En los afios 1990-1993 el Diario Oficial de la Federacion propuso el siguiente esquema de

clasificacion:

! Elaboracién propia tomando como base definiciones del CEPAL y paginas como:
http://www.members.tripod.com/aromaticas/Empresa.htm
http://redalyc.uaemex.mx/redalyc/pdf/640/64004308.pdf
http://www.gestiopolis.com/canales/emprendedora/articulos/no%2016/microempresa.htm

http://microempresa.blogdiario.com/i2008-03/
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Fecha del Tamano

DOF. Microempresa Pequefia empresa Mediana empresa
Personal Ventas Personal Ventas Personal Ventas
18/05/1990 Hasta 15 Hasta 110 Hastal00 Hasta Hasta 250 Hasta 2,010
SMD 1,115 SMD SMD
11/04/1991 Hasta 15 Hastal00 De 101 a
250
03/12/1993 Hasta 15 Hasta Hasta 100 Hasta Hasta 250 Hasta
$900,000 $9,000,000 $20,000,000

SMD = Salarios Minimos Diarios.

DOF = Diario Oficial de la Federacion.
Fuente: Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa. Estratificacion de los Establecimientos. INEGI

Censos econdmicos 2004.

Para el 30 de marzo de 1999 el Diario Oficial de la Federacibn anuncia una nueva

clasificacion, pero agregando la division por sector.

Tamano Sector

Clasificacion segun el numero de empleados

Industria Comercio Servicios
Microempresa De 1a30 Dela5 De1a?20
Pequeia empresa De 31 a100 De 6 a 20 De 21 a 50
Mediana empresa De 101 a 500 De 21 a 50 De 51 a 100
Gran empresa De 501 en adelante  De 101 en adelante  De 101 en adelante

Fuente: Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa. Estratificacion de los Establecimientos. INEGI

Censos econdmicos 2004.
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Finalmente el 30 de Diciembre de 2002 aparece una nueva estratificacion en el Diario

Oficial de la Federacién que sigue predominando hasta ahora.

Tamafo Sector

Clasificacién segun el numero de empleados

Industria Comercio Servicios
Microempresa Delalo Delalo Delall
Pequeia empresa De 11 a 50 De 11a 30 De 11 a 50
Mediana empresa De 51 a 250 De 31 a 100 De 51 a 250

Fuente: Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa. Estratificacion de los Establecimientos. INEGI

Censos econdmicos 2004.

Ademés debe agregarse que para que una empresa sea clasificada como microempresa
en México también debe de cumplir que sus ventas anuales sean menores o0 iguales a
$1,500,000 de pesos, mientras que en otros paises como son los pertenecientes a la

Union Europea, sus ganancias anuales son de 2 millones de euros.

5.1.4 Evolucion de la microempresa en México

Como ya se menciond anteriormente, el auge de las microempresas comenzd a ser
evidente en los afios 90s. Por ello el INEGI comenz6 a tomar interés en el conteo de
micronegocios, y surgié la Encuesta Nacional de Micronegocios (ENAMIN), el cual se
elabora cada dos afios, su primera aplicacion fue en 1992. Sin embargo hasta ahora sélo
se encuentran disponibles en su pagina http://www.inegi.org.mx los datos hasta 2002, y

los resultados se muestran a continuacion.

Aiho No. De Microempresas Crecimiento %
1992 2,834,509

1994 3,090,243 9.02

1996 3,575,587 15.70

1998 4,218,568 17.98

2002 4,414,600 4.65
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Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de la ENAMIN.

Como puede observarse, hasta el afio 2002 el crecimiento de las microempresas fue

favorable.

Las principales areas que tienen una mayor presencia o numero de establecimientos

como empresa son: la manufacturera, comercio y servicios. A continuacién se muestra su

evolucion desde 1993 hasta el 2003 en cuanto al porcentaje de personal ocupado.

Empresa Aiio
1993 1998 2003
Micro 44.4 % 43.4% 42.1%
Pequeiia 16% 15.3% 14.7%
Mediana 18% 16.5% 16.1%
Grande 21.6% 24.8% 27.1%

17



Porcentaje de personal ocupado por
empresa

4 .
15 ¢ P 42.1

40 ~

30 -

1993
m 1998

25 A

18
20 - 16 153, . 16:516.1

W 2003

10 -

Micro Pequefia Mediana Grande

Fuente: Micro, Pequefia, Mediana y Gran Empresa. Estratificacion de los Establecimientos. INEGI
Censos econdmicos 2004.

Puede observarse una caida de las microempresas en cuanto al nimero de personal,
debido a que el nimero de empresas grandes aumenté por los acuerdos y tratados de
libre comercio, que excluyen algunos aranceles con la finalidad de atraer la inversion
extranjera y algunas plantas de trabajo, para activar la economia y recuperarse de los

errores cometidos en los afios 80s.

Ademas de que las grandes empresas estdn mejor estructuradas y poseen un
conocimiento mas especializado para ganar y competir en el mercado. De acuerdo al

INEGI (2003), la mayoria de los microempresarios poseen una instruccion basica.
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Escolaridad del Microempresario
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Fuente: Elaboracién propia con datos de INEGI (Encuesta Nacional de Micronegocios 2002), STPS

(Encuesta Nacional de Empleo 2002).

Las remuneraciones diarias para la mayoria de las microempresas son muy bajas, segun

lo muestra el siguiente cuadro con datos del INEGI (2003).

Ingreso en las microempresas en salarios
minimos diarios
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Fuente: Elaboracién propia con datos del INEGI (2003) ENAMIM
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Debido a estas condiciones, la herramienta que se propone en la presente tesis ayudara

al microempresario a entender mejor el comportamiento de su negocio y asi empezar a

tomar decisiones para la evolucion y los cambios necesarios con el fin de sobrevivir en el

campo del mercado, generando mas empleos y activando mas la economia del pais.

Por otra parte los micronegocios ademas de brindar la mayor cantidad de empleos a nivel

nacional, tiene empleadas a mujeres en mayor porcentaje que las pequefias, medianas y

grandes empresas, por los antecedentes histéricos que se mencionaron en la introduccion

de este capitulo y como lo muestra la siguiente gréafica tomada de un boletin de

FUNDES?, la cual refleja datos del afio 2003.

= Femenino

B Masculino

Empleados ocupados por género
iy 9

70.00% 64.25% 64.42% 62.08%

€0.00% + 57-14%

50.00% '6.86%

40.00% - 35.75% 35.58% 37.92

30.00% -

20.00% -

10.00% -

0.00% . . . /
Micro Pequeia Mediana Grande

515 Ejemplos de microempresa en México

Algunos ejemplos de microempresa se presentan a continuacion:

+ Tiendas de abarrotes y miscelaneas.

« Tortillerias y molinos de nixtamal.

0’0

Pastelerias.

0
0'0

Papelerias.

0
0'0

Salones de belleza.

2 Boletin “La mano gue mece la cuna en México”, 2008. FUNDES (Fundacion para el Desarrollo

Sostenible), La red de soluciones empresariales.
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% Panaderias.
< Mercerias.
+ Talleres mecanicos.
« Farmacias.
< Ferreterias.

« Carnicerias.

5.1.6 Microempresas en América Latina

El fendmeno de la microempresa no es exclusivo de México, toda América latina y en
general los paises de tercer mundo, como se vera mas adelante, tienen una base muy

fuerte, hablando econémicamente, en este tipo de negocios.

Primero comparemos los criterios que utilizan algunos paises de América Latina para
definir el tipo de empresa, respecto a México con ayuda de unas tablas fundamentadas en
los documentos de FUNDES 2003/4 y Guaypatin 20033,

Pais Criterio
Empleo Ventas Activos Otros

Argentina X
Bolivia X X X
Chile X X
Colombia X X
Costa Rica X X X X
El Salvador X X
Guatemala X
Moo x|
Panama X
Venezuela X X X

Se puede observar que cada pais define su propia clasificacion, y se basan
principalmente en dos factores: empleo y ventas. Ahora veamos cuantitativamente estos

criterios.

¥ FUNDES 2003/4. Guaypatin, 2003.
http://www.oas.org/ddse/mipymes/documentos/Documento%?20base. pdf
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2002

Pais Factor de Medida Empresa

Micro Pequena Mediana Grande
Argentina Ventas(millones) Hasta 0.5 Hasta 8 Hasta 24 Mas de 24
Bolivia Empleo Hasta 10 Hasta 19 Hasta 49 Mas de 49
Chile Ventas Hasta Hasta Hasta Mas de

2,400 25,00 100,000 100,000
Colombia Empleo Hasta 10 Hasta 50 Hasta 200 Mas de 200
Costa Rica Empleo Hasta 10 Hasta 30 Hasta 100 Mas de 100
El Salvador Empleo Hasta 4 Hasta 49 Hasta 99 Mas de 99
Guatemala Empleo Hasta 10 Hasta 25 Hasta 60 Mas de 60
México Empleo Hasta 30 Hasta 100 Hasta 500 Mas de 500|
Panama Ingresos Brutos Hasta Hasta Hasta Més de

150,000 1,000,000 2,500,000 2,500,000
Venezuela Empleo Hasta 10 Hasta 50 Hasta 100 Mas de 100
2003
Pais Criterio Tamafio de la Empresa
Micro Pequena y Mediana Grande
Argentina Empleados Delab De 6 a 200 Més de 201
Brasil Empleados Dela9 De 10 a 99 Mas de 100
Chile Ventas De 1 a 60,000 De 60,000 a Mas de
2,500,000 2,500,000

Colombia Empleados Dela9 De 10 a 200 Mas de 201
Costa Rica Empleados Dela4 De5a70 Mas de 70
Guatemala Empleados Delall ND
Honduras Empleados Delall De 11 a 50

México

Panaméa

Venezuela

Empleoy
Sector

Ventas

Empleados

Variable de acuerdo al sector(Como se explico

De 1 a 150,000

Delab

anteriormente)

De 150,000 a

2,500,000

ND

Mas de
2,500,000
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Las variaciones que determinan la clasificacién, no estdn muy alejadas entre cada uno de
estos paises. A continuacion se presenta otros datos representativos que refleja mejor la
diferencia entre los paises latinoamericanos en cuanto al numero de empresas y

generacion de empleos.

En 1995 se tenia lo siguiente:

Pais Empleo en las Microempresas
Poblacion Microempresarios  Trabajadores Fuerza de Numero de
Econémicamente  Auto empleados de trabajo total de  Empleados en
Activa (% de la PEA) Microempresas la el sector de las

(% de la PEA)  microempresas microempresa.
(% de la PEA)

Argentina 14,345,171 27.0 18.1 45.1 6,469,672
Bolivia 2,530,409 37.1 19.0 56.1 1,419,559
Brasil 59,420,165 23.4 24.5 47.9 28,462,259
Chile 5,219,300 23.7 20.6 44.3 2,312,150
Colombia 11,669,274 26.4 30.9 57.3 6,686,494
Costa Rica 1,187,005 17.8 23.1 40.9 485,485
Ecuador 3,359,767 315 15.0 46.5 1,562,292
Honduras 1,728,599 315 15.1 46.6 805,527
México 33,651,812 30.7 20.9 51.6 17,364,335 [
Panama 940,301 19.5 12.9 324 304,658
Paraguay 1,097,724 22.3 34.9 57.2 627,898
Peru 2,945,101 35.2 16.2 51.4 1,513,782
Venezuela 7,537,817 27.3 14.5 41.8 3,150,808

Fuente: Oficina de América Latinay el Caribe de la OIT, Panorama Laboral 95%.

4 Corporacion para el Desarrollo de las Microempresas.
http://www.microempresas.com.co/portal/Foro2008/MEMORIAS%20FOR0O%20NACIONAL%20DE
%20LAS%20MICROEMPRESAS.pdf
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2002

Pais Numero de Microempresas con menos de 5 empleados
Brasil 18,989,700
IMéxico 10,273,900 I
Perud 6,866,190
Colombia 6,501,800
Venezuela 3,247,270
Otros 12,892,600

Fuente: Background Paper: Andlisis del Contexto Sectorial para el Desarrollo de las Microfinanzas en

América Latina y el Caribe Oficina de Evaluacién y Supervisién, OVE>.

2003
Pais Numero de Empleos generados
establecimientos/empresas
Micro PyME Grande Micro PyME Grande
Argentina 1,991,170 276,704 3,067 4,487,838 2,628,916 1,355,572
Brasil 3,806,769 292,828 24,746 7,891,960 6,729,916 15,967,435
Chile 521,820 61,337 4,195 1,043,640 672,509 1,012,253
Colombia 967,315 24,118 821 1,094,755 731,996 432,091
Costa Rica 58,620 14,898 1,348 160,135 263,611 351,604
Guatemala 1,021,000 ND ND 1,671,000 ND ND
Honduras 252,274 5,148 ND 527,585 115,811 ND

Nicaragua 359,000 7,000 578,000 122,000 ND ND
Panama 194,000 10,212 1,029 252,855 112,380 168,570
Rep. Dom. 344,845 10,330 1,500 832,434 317,052 375,000
Venezuela 2,898,280 ND ND 3,973,502 ND ND

ND = No definido

Fuente: Guaypatin, 2003 (1) Célculos propios sobre la base de datos reportados por Guaypatl'ne.

° Corporacion para el Desarrollo de las Microempresas.
http://www.microempresas.com.co/portal/Foro2008/MEMORIAS%20FORO%20NACIONAL%20DE
%20LAS%20MICROEMPRESAS. pdf

® Organizacion de los Estados Americanos
http://www.oas.org/ddse/mipymes/documentos/Documento%?20base.pdf
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Importancia Econ6mica de la Micro, Pequefiay Mediana Empresa en Latinoamérica

Pais Indicador Micro PyME Grande
Argentina Participacién en la produccién (%) 24.8% 42.7% 32.5%
Brasil Salarios(Millones US$) 7.84 19.860 102.959
Chile Ventas(Millones US$) 3.37 19.647  89.988
Colombia Participacién en valor agregado (%) 1.4% 30.9% 67.7%
Costa Rica Participacién en las ventas (%) ND 12.6% ND
Guatemala Participacién en el PIB(Millones US$) 7.449 ND ND
Honduras Ventas(Millones US$) ND 4.884 ND
México Participacion en el valor agregado (%) 30% 32% 38%
Nicaragua Participacién en la produccién (%) 2.1% 36.3% 61.6%
Panama Produccion(Millones US$) 3.4 ND
Rep. Dom. Produccion(Millones US$) 2.328 ND ND
Venezuela Participacion en la produccion (%) ND 13.8% ND

ND = No definido
Fuente: Guaypatin, 2003’.

El porcentaje de valor agregado tanto en la micro, pequefia, mediana y grande empresa
de México no tienen una variacion tan notable como las empresas en Colombia por
ejemplo, el valor agregado es uno de los indicadores que refleja el compromiso y calidad

de los diferentes tipos de empresa no importando el tamafio de la misma.

5.1.7 Comparacion de México y el mundo

Después del analisis comparativo entre las microempresas en diferentes paises
latinoamericanos, en este apartado se presenta la posicion de México con respecto de
algunos paises del mundo. Como se vera en el siguiente cuadro, las microempresas
toman mayor relevancia en paises definidos como de tercer mundo, y en aguellos que son
definidos como de primer mundo como lo son: Estados Unidos, Alemania, Francia, etc.

tienen un menor porcentaje de microempresas, sin embargo no deja de ser significativo.

! Organizacion de los Estados Americanos
http://www.oas.org/ddse/mipymes/documentos/Documento%?20base.pdf
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Distribucién porcentual de empresas, clasificadas por el nUmero de personas

empleadas, en diversas economias, segun datos de 1999

Pais Numero de Empleados

0-9 10 - 49 50 - 99 100 - 499 + 500
Estados Unidos 56.8% 15.8% 20.7% 5.2% 1.5%
Noruega 63.0% 27.6% 4.6% 3.9% 0.8%
Alemania 67.5% 23.7% 4.0% 4.0% 0.8%
Espafia 68.7% 27.1% 2.4% 1.5% 0.2%
Austria 69.8% 22.4% 3.3% 3.9% 0.6%
Dinamarca 71.4% 21.3% 3.4% 3.3% 0.6%
Reino Unido 72.0% 20.5% 3.3% 3.5% 0.6%
Australia 72.6% 21.8% 2.8% 2.2% 0.6%
Suiza 79.1% 15.5% 2.6% 2.4% 0.3%
Portugal 80.6% 16.3% 2.0% 1.1% 0.1%
Nueva Zelanda 81.7% 15.0% 1.6% 1.4% 0.3%
Francia 82.4% 13.5% 2.0% 1.8% 0.4%
Italia 83.7% 14.3% 1.1% 0.8% 0.1%
Bélgica 84.1% 12.0% 1.9% 1.6% 0.4%
Suecia 84.7% 11.4% 1.8% 1.6% 0.4%
Finlandia 85.3% 10.7% 1.8% 1.8% 0.4%
Republica Checa 88.8% 8.1% 1.5% 1.4% 0.3%
Polonia 90.3% 7.3% 1.0% 1.2% 0.3%
Turquia 95.0% 3.2% 0.8% 0.9% 0.2%

Fuente: OCDE, 2002.8

Estados Unidos tiene un porcentaje relativamente bajo en cuanto a microempresas y
pequefias empresa, pero del lado de mediana y grandes empresas representa el
porcentaje mas alto. En contraste se encuentra México, Polonia y Turquia, donde este

ultimo tiene el mayor nimero de microempresas, en esta muestra a nivel mundial.

® http://www.ilo.org/public/english/employment/strat/download/wr04c5sp.pdf
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5.1.8 Ventajas sociales y econOmicas para el pais

En México las microempresas tienen una relevancia econémica muy grande segun lo

muestra el Ultimo censo econémico del INEGI 2007:

R/
0.0

®
0.0

R/
0.0

De cada 100 empresas mexicanas, 96 son microempresas.
Contribuyen con el 40.6% del empleo.
Aportan el 15% del PIB.

En la sociedad se puede observar algunas funciones importantes de las microempresas:

Responder a las demandas de los consumidores que pertenecen a un mercado
grande pero de recursos limitados.

Crear productos y servicios para dicho mercado.

Generar empleos.

Contribuir al crecimiento econdémico.

5.1.9 Desventajas para la microempresa mexicana

La competitividad y productividad de las microempresas esti siendo amenazada por la

incorporacién de conceptos modernos de negocio, que muestran sus puntos débiles como

lo son:

Crecimiento desordenado.

Escalas bajas de produccion.

Atraso y falta de uso tecnologia.

Altos consumos de energia.

No atiende a su imagen comercial.

Falta de formalidad en su administracion.

Falta de financiamiento y liquidez, ya que se basan sélo en ahorros personales o
familiares

Falta de formacion y capacitacién del microempresario.
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5.2 Farmacias en México

5.2.1 Resefna historica

El combatir contra las enfermedades es un proceso milenario que data desde los primeros
hombres y el uso de la herbolaria, dicho proceso se ha ido adaptando y modificando
segun las formas de organizacion y economias de las sociedades. Por ende, el concepto

de farmacia se ha ido modificando en México.

El primer concepto mas parecido a lo que ahora llamamos farmacia surgio a finales del
siglo XIX, para este periodo en México la composicion de una farmacias estaba divida en
3 partes fundamentales, la botica, obrador y rebotica. En la botica se atendian los clientes
quienes asistian con sus pedidos de medicamento, cuando llegaba un cliente, el vendedor
tenia que hacer los medicamentos en ese momento, por lo cual se dirigia a el obrador y
rebotica para realizarlos, estos lugares estaban llenos de prensas y material mecanico asi
como sustancias o preparaciones listas para mezclarse y obtener el pedido del cliente.
Para este tiempo no todo se elaboraba en las farmacias, existian droguerias y mercados

de diversas comunidades o paises que exportaban dichas sustancias primas.

Para 1893 la Sociedad Farmacéutica Mexicana dio surgimiento a esta actividad como
parte de la ciencia, asi como a la profesién de farmacéutico, quien era la persona que

garantizaba la calidad de los medicamentos.

Para 1930 la industria farmacéutica y el avance de las ciencia tuvieron un gran auge
sobre todo en el desarrollo de vitaminas, penicilina, hormonas, etc., por lo que la industria
farmacéutica trajo consigo toda una gama de nuevos productos, los cuales fortalecieron
dicha industria, tal fue el caso de los envases, tapas y etiquetas, ya que en un nivel mas

industrializado éste llegaria a mas lugares del pais.

En los 40’s México era el principal productor de esteroides en el mundo y uno de los
principales paises exportadores de materias primas para la elaboracion de medicamentos,
no fue sino hasta los 60°s cuando las primeras fabricas de medicamentos surgieron a la

par en EUA, marcas como Pfizer y Lederle.

Después de la Segunda Guerra Mundial la industria se integré aun mas con las nuevas

tecnologias de la época, creado asi grandes empresas farmacéuticas, sin embargo, este
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cambio en nuestro pais se dio mas lento debido a que la brecha tecnol6gica comenzé a

ensancharse entre las diversas potencias, quedandonos rezagados.

Actualmente el sector farmacéutico en México se divide en laboratorios o industrias
farmacoquimicas y farmacias; los primeros generan las sustancias activas y los segundos

producen y venden medicamentos dosificados.

Con la globalizacion, las pequefias farmacias que comenzaron siendo boticas o
droguerias han desaparecido, en la actualidad son simples establecimientos a los que las
grandes farmacéuticas o laboratorios mandan productos exportados los cuales

simplemente son vendidos a los clientes en general.

Cabe destacar que en México estos pequefios negocios tipo farmacia tienen la
competencia de grandes firmas farmacéuticas que cuentan con la integracion de varias
tecnologias para su venta en masa y los pequefios establecimientos simplemente se

gquedan rezagados o desaparecen.

Esto se debe al impulso fundamental de varias tecnologias, tales como las tecnologias de
informacién las cuales permiten tomar mejores decisiones en el rumbo de las grandes
firmas farmacéuticas, asi como el seguimiento de sus clientes, el aprovechamiento de los
recursos humanos y materiales de manera replicable, es decir, que el éxito se garantice

unay otra vez.

Las pequefias farmacias carecen de esta ayuda asi como de personal muy especializado
en estas areas ya que el presupuesto con el que cuentan es poco, por otro lado hay un
largo camino que recorrer en el convencimiento de estos micronegocios para que puedan
integrarse con la tecnologia, pues en muchos casos los lideres y cabezas del negocio

desconocen las nuevas técnicas, por tanto hay mucha incertidumbre y miedo.

29



522 Caracteristicas de una farmacia

Una farmacia es un negocio que como se menciond anteriormente puede ser considerada
microempresa, siempre y cuando cumpla con los criterios de niumero de empleados y

ganancias anuales establecidos®.

La farmacia es una unidad de produccion que se encarga de proveer bienes enfocados a
la salud. En México este tipo de establecimientos ademas de ofrecer medicamentos han
optado por vender algunos productos de belleza como shampoos, desodorantes, entre

otros; productos ortopédicos como lo son sillas de ruedas, muletas, etc.

Segun datos del INEGI en el 2003 se tienen los siguientes comercios al por menor

dedicados a la venta de articulos para el cuidado de la salud.

Comercio al por menor de productos farmacéuticos y naturistas
(47448 Unidades Econdmicas)

Tipo Unidades Econdmicas
Farmacias sin minisuper 26585
Farmacias con minisuper 10360
Comercio al por menor de productos naturistas y de 10503

complementos alimenticios

5.2.3 Mercado farmacéutico en Latinoamérica y el Mundo

El mercado de la salud actualmente estd alcanzando el trillén de délares en ventas,
compras e inversion, lo cual solo la industria automovilistica a conseguido y el sector de
las computadoras. En materia farmacéutica se registra un incremento en ventas de 2.64
veces entre 1997 y 2007. Entre los principales paises exportadores tenemos a: México,

Brasil, Argentina, Colombia y Costa Rica.

Por lo que respecta a las importaciones se tiene registrado un incremento de 3.64 veces

para los mismos afios.

® Ver el apartado de la Clasificacién de la Microempresa en México en el capitulo 5

correspondiente al Marco Histérico.
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La siguiente grafica muestra la distribucion del mercado farmacéutico en Latinoamérica

ubicando a México en el pais con més crecimiento seguido muy de cerca con Brasil.

Distribucion por Pais del Mercado Farmaceutico/ Pharmaceutical Industry by Country
Ventas millones de délares/ Sales in million of dollars

(1994-2004)

1 3 £ EIED
Mexico 2,610 2,985 3,493 3,877 5,660 8,360
Brasil/ Brazil 6,276 7251 7690 7781 6,230 7990
Argentina 3,600 3,644 3,840 4,090 4,260 5,490
Colombia 1,080 1,057 1,185 1,088 1,200 1,530
Chile 403 444 543 564 680 930
Centroamérica/

Central America 485 467 481 558 660 800
Pert 439 438 452 420 460 530
Uruguay 253 258 269 289 340 400
Ecuador 2186 262 332 336 280 330
Paraguay 10 17 122 107 100 160
Venezuela 629 504 754 957 1,440 2,000

Fuente: FIFARMA con base en informacion de las céamaras asociadas/
Source: FIFARMA based on the information supplied by members chamber
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Sector privado del mercado
Latinoamericano 2005

Otros, 13%

Colombia, 5%

México, 38% ™ México
M Brasil

Argentina, 9%
H Venezuela

M Argentina
B Colombia

Venezuela, 9% W Otros

Brasil, 26%

Fuente: AMIIF

Con estas cifras México representa el noveno mercado farmacéutico a nivel mundial. Un
factor relevante que nos impacta en competencia a nivel internacional es el
desplazamiento de México al tercer lugar de exportaciones a Estados Unidos por China,
lo cual se debe a que ellos producen a mas bajos costos que nosotros, por su mano de
obra barata, sin embargo, el uso de mejores tecnologias podrian hacer la diferencia. En
las siguientes graficas podemos observar como se han comportado las importaciones y

exportaciones en materia farmacéutica en nuestro pais.

32



Importaciones Totales Productos Farmacéuticos/ Total Imports Pharmaceutical Products
(Millones de dolares/ Millions of dollars)

2,327
2,400 -

2,000

1,600

1,200

800

400

2000 200 2002 2003 2004 2005p

M Total ™ Resto del mundo M Estados Unidos de Ameérica M Alemania M Venezuela Panama

Fuente: Secretaria de Economfa con datos de Banco de México, Noviembre 2005
Source: Ministry of Economy using Central Bank's data, November 2005
Exportaciones Totales Productos Farmacéuticos/ Total Exports Pharmaceutical Products
(Millones de dolares/ Millions of dollars)

2,400 2327

2,000

1,600

1,200

800

400

2000 2001 2002 2003 2004 2005p

B Total ¥ Resto del mundo B Estados Unidos de América Il Alemania M Reino Unido Suiza

Fuente: Secretaria de Economfa con datos de Banco de México, Noviembre 2005
Source: Ministry of Economy using Central Bank's data, November 2005

Fuente: http://www.kpmg.com.mx/publicaciones/libreria/mexico/st-farmaceutico(06).pdf
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524 Industria farmacéutica en México y su impacto en la

economia nacional
La competencia no regulada del mercado en México ha impactado internamente a la
economia nacional, pues los pecios los marca el libre mercado y las pequefnas farmacias

no pueden sostener los precios de las multinacionales o de los grandes consorcios.

Por su naturaleza, esta industria es un sector delicado, ya que depende de los impactos
sociales, econdémicos, politicos que influyen en el consumidor por lo que el problema se

pretende atacar directamente en el consumidor.

En 2005 el crecimiento del PIB nacional fue de 1.04% y el manufacturero de 2.8% los que
generaron en el pais 45, 401 empleos fijos y 100, 000 empleos indirectos. Se importaron

1, 288 millones de ddlares y se exportaron 890 millones de ddlares.

Para el 2006 nuestro pais contaba con 224 laboratorios los cuales pertenecen a 200
empresas y 46 de ellas tienen capital extranjero. Con las crisis y factores que aquejan a la
industria, ésta ha decaido un poco, sin embargo el objetivo es utilizar la tecnologia para

levantarla.

Las siguientes graficas muestran como se ha comportado el PIB en los diversos sectores
econdmicos y entre ellos observamos que para el 2005 la industria farmacéutica aporté un
2.8% del PIB y para 2006 la industria farmacéutica aporta un 2.7% del PIB segun cifras
del INEGI.
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Participacion del producto interno bruto anual

por sector de actividad econdmica 2005
OTRO, 2.50% _AG, 3.80% /_SIFMI,-1.30% AGAFPC, 3.20%
2.60%

MIN, 7.10%

T ————_ ELEC, 1.40%

SEC, 0.40%
SSAS, 2.80%

SE, 4.80%
SAM, 2.50%

DCE, 0.40%
SP.3.40% CON, 6.50%
, 3. (]

SFI, 3.10%

INF, 2.90%

TRA, 6.80%

u AGAFPC = MIN mELEC = CON u INM ©COM =TRA
= INF m SFI = SIN m SP DCE u SAM SE
mSSAS  mSEC u SAT OTRO AG SIFMI

Gréfica: INEGI 1
Fuente: Elaboracién propia con datos tomados del INEGI.

Participacion del producto interno bruto anual

por sector de actividad econédmica 2006
A 3-79%IFMI, -1.50% AGAFPC, 3.20%
OTRO, 2.44% S

SAT, 2.40%

MIN, 8.30%

SEC, 0.40%
SE, 4.60% ___SSAS, 2.70%
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u SSAS m SEC = SAT OTRO AG SIFMI

Grafica: INEGI 2
Fuente: Elaboracion propia con datos tomados del INEGI.
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Leyenda de gréafica INEGI1y 2

Concepto Atributo
Adi " : AGAFPC
gricultura, ganaderia, aprovechamiento forestal, pesca y caza
Mineria MIN
Electricidad, gas y suministro de gas por ductos al consumidor final ELEC
Construccion CON
- INM
Industrias manufactureras
Comercio COM
: TRA
Transportes, correos y almacenamiento
Informacion en medios masivos INF
Servicios financieros y de seguros SFi
Servicios inmobiliarios y de alquiler de bienes muebles e intangibles SIN
Servicios profesionales, cientificos y técnicos SP
: L . DCE
Direccion de corporativos y empresas
Servicios de apoyo a los negocios y manejo de desechos y servicios S
de remediacién AM
.. . SE
Servicios educativos
Servicios de salud y de asistencia social SSAS
Servicios de esparcimiento culturales y deportivos, y otros servicios sEC
recreativos .
Servicios de alojamiento temporal y de preparacion de alimentos y SAT
bebidas
.. . . OTRO
Otros servicios excepto actividades de gobierno
. . AG
Actividades de gobierno
Servicios de intermediacion financiera medidos indirectamente SIFMI

En las siguientes graficas podemos analizar las ventas del mercado al mayoreo y al

menudeo desde 2007 hasta 2009. Observamos que se vende mejor al menudeo lo cual
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esta directamente asociado con los pequefios micronegocios quienes tienen una gran

cantidad de clientes a los cuales por lo regular no se les da seguimiento.
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-20

-40

-60

Indice de ventas netas de mercancias en los
establecimientos comerciales al por mayor en
términos reales segun subsector

Conceptos

S0 S
Q/QQ' @'b‘ @'b* S

Q Q’\ Q’\ 0\9’\ Q'Q/\ 4’6\ Q;Qq’ «,Q‘b \\,Q‘b o\p‘b QQ% 4’0% Q;Qq (’QO) \\9@
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Gréfica: INEGI 3

Fuente: Elaboraciéon propia con datos tomados del INEGI.
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Indice de ventas netas de mercancias en los
establecimientos comerciales al por menor en
términos reales segun subsector

30 Conceptos
20
ALTB
10 ===<-TAD
PT
0
— o AS
-10 = « =AP
....... DC
-20 FT
—— =VMR
-30
SRR R
Q/OQ’ g @’b* W (_)Q;Q S &P V@* NS (_)Q;Q S & RS
Gréfica: INEGI 4
Fuente: Elaboracién propia con datos tomados del INEGI.
Leyenda de grafica INEGI3, 5y 7
Concepto Atributo ‘
. . ALTB
Alimentos, bebidas y tabaco
- PTC
Productos textiles y calzado
Productos farmacéuticos, de perfumeria, accesorios de
vestir, articulos para el esparcimiento y PE
electrodomeésticos
Materias primas agropecuarias, para la industria y MP
materiales de desecho
Maquinaria, mobiliario y equipo para actividades ME
agropecuarias, industriales y de servicios
. C
Camiones
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Leyenda de gréfica INEGI4, 6y 8

Concepto Atributo
Alimentos, bebidas y tabaco ALTB
. .. TAD
Tiendas de autoservicio y departamentales
Productos textiles, accesorios de vestir y calzado PT
. . AS
Articulos para el cuidado de la salud
Articulos de papeleria, para el esparcimiento y otros AP
articulos de uso personal
Enseres domésticos, computadoras y articulos para la DC
decoracion de interiores
. . . - FT
Articulos de ferreteria, tlapaleria y vidrios
Vehiculos de motor, refacciones, combustibles y
. VMR
lubricantes

5.2.5 Empleos en el sector farmacéutico

Un factor importante al que afecta directamente el estado de dicha industria, es al nimero
de empleos generados.

La industria en México segun INEGI se encuentra dividida entre mayoristas y personas
gue venden al menudeo, y son éstos los diferentes esquemas en donde se generan los

empleos.

Observamos que para el empleado es mejor pagado el trabajo en las industrias
mayorista, sin embargo en las del menudeo se generan mas empleos. Ambas industrias
se pueden apoyar integrando un andlisis de su informacion para que puedan crecer de

manera estratégica.

En las siguientes graficas se realiza una comparativa entre ambas partes, empleos
generados en negocios referidos a ventas al mayoreo y al menudeo por sector. Al dividir
por sector podemos darnos una mejor idea de la importancia y estado en el que se

encuentra la industria, asi como una prospectiva de crecimiento.
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Indice de personal ocupado en los
establecimientos comerciales al por mayor
segun subsector

15
Conceptos
10
ALTB
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0 PF
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-5
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10 - eeeeees C
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Gréfica: INEGI 5
Fuente: Elaboracién propia con datos tomados del INEGI.

Indice de personal ocupado en los
establecimientos comerciales al por menor
segun subsector

25 Conceptos
20
15 ALTB
o 10 ~==-TAD
[\
g ° PT
2 o — A
£
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ot DC
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Gréfica: INEGI 6
Fuente: Elaboracién propia con datos tomados del INEGI.
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En las gréficas observamos una caida considerable en la generacion de empleos, lo cual
es un factor determinante para incrementar las ventas en el mercado, ya que observamos

que en general las ventas fueron menores al menudeo en estos afios.

En la seccion siguiente haremos un pequefio estudio de los factores que pueden
ayudarnos a garantizar que el negocio crezca, pues estas graficas nos muestran una

preocupacion en el mercado de los mayoristas.

Cabe destacar que en las graficas INEGI 3, 5, y 7 estan unidos los productos
farmacéuticos con perfumeria, accesorios de vestir, articulos para el esparcimiento y
electrodomésticos, estos ultimos se venden con menos periodicidad que los productos
farmacéuticos, por lo que la comparacién con la grafica de minoristas debe realizarse con

cierto cuidado y con dichas premisas.

Indice de remuneraciones reales por persona
ocupada en los establecimientos comerciales
al por mayor segun subsector

Conceptos
ALTB
===-PTC
PF
— : MP
- « =ME
....... C

Q’\’\’\’\Q’\Q’\Q%Q%Q%Q%Q%Q%QQQO)Q%

Q Q Q
7 7 G \l 7 G 7’ 7’ 7 7’ Q
Q/OQ’ @’b‘ V@* N\ c)e,Q $04 Q/QQ’ @’b‘ ng‘\ N %Q,Q $04 <<§\Q’ @’b& ®®*

Grafica: INEGI 7
Fuente: Elaboraciéon propia con datos tomados del INEGI.
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Indice de remuneraciones reales por persona
ocupada en los establecimientos comerciales
al por menor segun subsector

Conceptos

ALTB

= ==-TAD

Titulo del eje

6\ /\ *’\ '\ Q'\ '\ QQJ Q‘b \\Q‘b ch QQCb ch Qq 0% {Qq
‘(5\ @'b @'b \\5 (,JQ/ eo <</° @'b @’b \\) 0)0 éo <</(\ @'b @'b

Grafica: INEGI 8
Fuente: Elaboracion propia con datos tomados del INEGI.

5.2.6 Tiempo de vida de una farmacia en México

Existen varias formas de consolidar una pequefia farmacia, sin embargo hay algunos
factores que son determinantes y por los que pasa todo negocio. Primero tenemos una
fase de desarrollo o construccion en la que se establece el negocio, en esta etapa se
entra con un porcentaje de inversion el cual debemos de considerar de tal manera que el
microempresario se permita tener una cierta liquidez para que el negocio no muera. De
aqui pasamos al proceso de pruebas comerciales para tratar de abrir y consolidar el
mercado hasta formar un nicho de consumo muy grande, capaz de evolucionar en una

mediana o grande empresa.

Para lograr algo asi la farmacia debe atraer clientes, mantener una cierta calidad y

constancia en el servicio, de tal forma que los compradores se encuentren a gusto.

Se estima que sumando las empresas pequefias y medianas en el pais se tienen
aproximadamente 1.2 millones de establecimientos que representan dos quintas partes

del total de empresas en el pais.

42



Asi mismo se sabe que las empresas medianas generan el 42% de la mano de obra en
puestos formales y 30% del PIB, por lo que si apoyamos a los micronegocios con nuevas
tecnologias para que puedan crecer y establecerse como medianas empresas, el pais

incrementaria su nivel de vida.

5.2.7 Analisis FODA

Un andlisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de las farmacias nos

permitiran centrarnos en el tipo de sistema que realizaremos para resolver el problema.

En este analisis haremos una descripcién del estado en el que se encuentra un
micronegocio tipo farmacia, anteriormente se realiz6 un esbozo general de su situacion

primero a nivel internacional y después nacional para concluir en el objeto de estudio.

¢, Qué es lo que pasa internamente en una farmacia de este tipo?, ¢Cudl es la situacion
interna que aqueja al negocio? y ¢Como se deben atacar las problematicas o amenazas
que aquejan a las microempresas? Son algunas de las preguntas que iremos

respondiendo a lo largo del trabajo basandonos en estos analisis previos.

Fortalezas

e En una pequefia farmacia tenemos la ventaja de tener una administracion
independiente, con esto nos referimos a que quien manda y toma las decisiones
no depende de otro departamento o de muchas decisiones provenientes de
diversos lugares, practicamente es el duefio quien esta pendiente del negocio y
quien administra el mismo, haciendo la organizacion mas facil.

¢ Otro punto a favor es que no se requiere de personal altamente calificado en el
trabajo, pues no se requiere de una gran especializacion en una pequefa
farmacia, esto hace la curva de aprendizaje mas corta.

e Al no ser un negocio grande cuenta con pocos procesos administrativos y
operativos permitiendo en cualquier momento llevar un analisis mas sencillo,
practicamente es recopilar los datos de manera ordenada y estratégica de tal
forma que nos arrojen informacién relevante en un tiempo (util.

e Finalmente podemos decir que la pequefia farmacia al tener pocos procesos

cuenta con poco personal.
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Oportunidades

e La cantidad de compradores potenciales a nivel local es elevada pues las
necesidades son muchas.

e Cubrir una mayor area de compradores, los cuales son clientes potenciales que
necesitan el servicio y que aun no se les ha proporcionado.

e La unién estratégica es relativamente facil por lo cual se pueden generar cadenas

de suministro, simplemente hace falta integrarlas y proponerlas.
Debilidades

e Laintegracion de tecnologias para incrementar el negocio no se encuentra tan a la
mano, por lo general son sistemas muy encaminados a empresas grandes por lo
gque no son claros para el microempresario. Son sistemas muy caros que exceden
las necesidades de una pequefia farmacia.

e Son negocios con poco autofinanciamiento pues la economia es casi familiar y no
cuentan con conocimientos adecuados para pedir financiamientos y subsistir.

e Las pequefias farmacias no cuentan con grandes estrategias de innovacion
porque carecen de la informaciébn adecuada para determinar las nuevas
estrategias pues no llevan un amplio seguimiento de su informacion financiera y
administrativa.

e Un factor de atraso determinante es que normalmente los empresarios no cuentan
con un nivel educativo que les permita administrar, planear, innovar, crear nuevos
productos o formas de venta los cuales vayan de la mano con las nuevas
tecnologias.

e Otro factor que va de la mano con el anterior es que los microempresarios no
llevan una buena y sana administracion financiera pues mezclan las finanzas del
hogar con las del negocio.

e Uso irracional de los recursos, dando como resultado instalaciones no muy
adecuadas y mal organizadas ya que este tipo de establecimientos no cuenta con
un plan a futuro.

e Por lo regular estos establecimientos no cuentan con estrategias que prevengan
desastres o alguna anomalia asi pues, los cambios del medio como lo son la
inflacion, la devaluacién, nuevas leyes, etc. Son de gran impacto en las

microempresas.
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e Para terminar podemos decir que estos negocios tipo farmacias no son muy

formales y por tanto la mano de obra es inestable.
Amenazas

e Una de las grandes amenazas de las pequefias farmacias es que hay muchos
establecimientos, dando como resultado una alta competitividad la cual se afronta
basicamente con precios mas bajos sin una gran estrategia de venta.

e A su vez la fuerte competencia con las grandes farmacéuticas a nivel mundial o
nacional las cuales normalmente estdn mejor surtidas y el trato es mejor aunque
los precios no lo sean tanto.

¢ Las constantes modificaciones a la ley, como lo es el incremento al IVA.

e Lainflacién ocasionada por la crisis internacional.

¢ La constante fluctuacion del peso vs délar.

Este es el estado del que partimos, la realidad en la que vivimos a nivel internacional y
nacional, lo que procede ahora es basarnos en dicha realidad para ofrecer una solucion
tecnoldgica capaz de dar soporte a una microfarmacia para que pueda convertirse en una
mediana o gran empresa, logrando un impacto directo en la sociedad a nivel econémico y

laboral, asi como generando un mejor nivel de vida.
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6. Bases Teoéricas

6.1 Base de datos y sistemas de informacién

Guardar y almacenar grandes cantidades de informacion relacionada entre si, aunado
con la unién tecnoldgica de los sistemas computacionales ha generado diversas técnicas
de procesamiento de informacion, dando surgimiento a la teoria formal de las bases de

datos.

Base de datos: Una base de datos es un conjunto de datos interrelacionados entre si que
en su conjunto pertenecen a un determinado contexto, los cuales se encuentran
almacenados de manera sistematica para que en cualquier momento dicha informacién

pueda ser utilizada.

Sistema Informatico: Un sistema de informacibn es un conjunto de elementos
interrelacionados con un objetivo en comin. A toda entrada o estimulo del sistema a
través de datos o informacion hay una respuesta la cual es procesada para generar la

respuesta a dichos datos.

Sistema

Salida
Proceso >

Entrada

Retroalimentacion

Ambos conceptos estan relacionados por el hecho de que una base de datos forma parte
de un sistema de informacion, la base de datos es el lugar donde se almacenan las

entradas o salidas para ser procesadas.
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Un sistema de informacion visto desde el punto de vista del cémputo, esta compuesto de
varias partes esenciales entre las cuales encontramos el software, hardware, los recursos

humanos y las reglas o leyes establecidas para el funcionamiento del sistema.

Hardware: Es la parte fisica donde se almacena la informacion, en este sentido nos
basaremos en una forma de estructurar la informacion para guardarla, la cual

describiremos a continuacion:

Modelo relacional: Esta es la estructura que utilizaremos para guardar los datos en
nuestro sistema por su sencillez al manejar la informacion y la estructura capaz de crear
sistemas integros, seguros, consistentes e independientes tanto del software como del

hardware.

En estos sistemas la informacion se almacena mediante una estructura, los datos se unen

mediante relaciones. La estructura fundamental es la siguiente:

Tabla Alumnos

Atributo
/’fﬂ_‘_‘_\
Nombre Apellido edad teléfono
N M
Valeria Ramirez 24 51766288
Relacion
Registro +—|AIde Gonzalez 23 58127779 Alumnos
Alberto Ruiz 20 58492330

Otra parte importante a nivel de hardware sera el sistema que nos permitird levantar el
servicio para las farmacias, estos van desde computadoras Unicas en el establecimiento o
computadoras en red interactuando desde Internet lo cual analizaremos con mayor

detenimiento mas adelante.

Software: Es la parte légica que se encargara del procesamiento de informacion a nivel

de cédigo. Este sistema se compone de varios subsistemas entre los cuales destacan:

o EI Sistema Manejador de Bases de Datos (RDBMS), es el encargado de la

creacion, manejo, estructura de los objetos programados que se encargaran de
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permitir almacenar, acceder y manejar los datos bajo la nhormatividad y reglas del
negocio previamente establecidas. EI RDBMS se compone de un Lenguaje de
Definicion de Datos o DDL en el cual se crean los objetos y la estructura l6gica que
permitira garantizar la integridad del sistema, un Lenguaje de Control de Datos o
DCL el cual asigna cuentas de usuario y se encarga de la seguridad de la base, un
Lenguaje de Manipulacion de Datos o DML quien nos permite manipular la
informacion y los datos y un Diccionario de Datos o DD quien guarda informacion
acerca de mis datos.

El otro subsistema es el que nos ayuda a reprocesar las entradas para generar
una salida adecuada, sin embargo dicho sistema lo analizaremos mas adelante.
Los recursos humanos son todos los usuarios quienes tiene acceso al sistema,
hacemos una especificacion aparte para el usuario tipo Administrador quien es el
gue llevara las riendas de todo el sistema en su conjunto, como su nombre lo dice,
administra los recurso humanos, fisicos y logicos para garantizar las reglas o

leyes establecidas para el funcionamiento del sistema.

Dentro de las bases de datos existen diversos tipos de propésitos para los cuales se

establecen reglas y principios para manejar los datos.

Bases de datos transaccionales: como su nombre lo indica son bases disefiadas para

la realizacion de diversas operaciones, tales como altas, bajas, cambios, etc. Estas bases

tienen un constante movimiento y cambio, pues almacenan todos los movimientos diarios

del negocio o actividad, esto genera que la informacion tenga diversos detalles.

Para disefiar una base de datos transaccional requerimos realizar un modelo conceptual,

fisico, l6gico y normalizar para finalmente crear la base.

Modelo Conceptual de la Base de datos: Este modelo es una representacion
grafica de las reglas del negocio de una base de datos, cuya simbologia sera la

siguiente:
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K/

% Modelo Légico Fisico de la Base de datos: Este modelo es una representacion

grafica de las reglas del negocio aplicadas a la creacion directa de las relaciones

sobre el manejador de bases de datos, cuya simbologia serd la siguiente:

Simbologia Descripcion
Area -
# idarea: INTEGER Entidad
& nomarea: CHARGDY)
Rel 06
<z Relacionuno a uno
— Rel 07

Relacionuno a
muchos

&

Normalizar la base de datos: La normalizacién de la base de datos es aplicar

7

%

una serie de métodos que nos permitan evitar redundancias, brindando un mejor
manejo de la informacion. Al normalizar se extiende la base en cuanto al numero

de tablas y se evita repetir la informacién muchas veces.
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6.2 Data Warehouse
Un Data Warehouse es una base de datos enfocada para el almacenamiento de la
informacién centralizada para obtener un analisis del negocio. Un Data Warehouse nos

permite eliminar inconsistencia de los datos y extraer datos de varias fuentes.

Entre sus caracteristicas tenemos:

¢ La informacion almacenada tiene la estrategia del negocio por lo cual sélo se
almacenan los datos relevantes para este, segun el andlisis realizado.

e La integracion, referida a que la informacion debe estar almacenada en
dimensiones homogéneas, es decir no se deben mezclar pesos con doélares o
metros con pies, asi como los datos deben estar bajo los mismos protocolos o
métricas.

¢ Una base de Data Warehouse tiene la peculiaridad de no ser borrada, es decir que
almacena datos a través del tiempo y estos datos no deben eliminarse pues en

cualquier momento pueden consultarse. Es como el archivo de la empresa.

Para elaborar una base de estas caracteristicas existen 2 caminos:
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6.2.1 Enfoque de Bill Inmon

Inmon pensaba que el Data Warehouse se obtenia de diversas fuentes de informacion o
bases de datos, una vez elaborado éste se procedia a crear los Data Mart, los cuales eran
bases de datos muy similares al Data Warehouse, pero enfocadas a cada area importante

del negocio.
6.2.2 Enfoque de Ralph Kimbal

Kimbal a diferencia de Inmon pensaba que el Data Warehouse era simplemente un
concepto virtual que se obtenia de integrar todos los Data Marts bajo un bus que

garantizaba la homogeneidad entre todos y la union.
El enfoque bajo el cual trabajaremos serd el de Kimbal.

Un Data Warehouse esta dividido en capas de tal manera que si se modifica alguna no es

necesario modificar todos los Data Marts, sino Unicamente sus adyacencias. Con ello

garantizamos un mejor funcionamiento y escalabilidad a futuro.

Inteligencia de Negocios

Capa de Negocio, Modelos
de Negocio, Universos,
Cubos, Metadatos, etc.

Capa de Almacenamiento
Fisico, DBMS Relacional,
Multidimensional, etc.

Capa de Extraccion,
Transformacion y Carga,
Procesos y Conectores

Capa de Datos
Operacionales, Origenes
Heterogéneos

Fuente: Imagen tomada del documento Data Warehouse y Mineria de datos Version 1.1, 2008
elaborado por Bruno Alejandre para la direccién de Computo para la Docencia Centro Nuevo Ledn.

51



Capal o capa de datos: En esta capa se encuentra la informacién proveniente de la
base de datos transaccional u otros lugares. Dicha informacion por lo regular es

heterogénea.

Capa 2 o de extraccién: La informacién se trabaja para transformarla en homogénea y

se carga al Data Warehouse.

Capa 3 o conceptual: Aqui se encuentra el disefio Idgico y fisico del Data Warehouse.

Puede ser de tipo estrella o como copos de nieve.

Capa 4 o fisica: En esta capa es donde almacenamos la informacién y creamos la base

de datos.

Capa 5 o capa de negocio: En esta capa se generan los cubos de manera que la
informacidén sea entendible desde el punto de vista del negocio, para los usuarios. Por

otro lado se establecen las dimensiones que se manejaran en la informacion.

Capa 6 o0 capa de presentacion: A este nivel se encuentran las pantallas finales, o el

sistema tal cual serd visto y trabajado por el usuario.

6.3 Computacion grafica

En la actualidad la forma de representar los datos para que el usuario pueda entender la
informacién y verla representada en su computadora de manera sintetizada utilizando

herramientas geométricas Yy fisicas lo llamaremos computacién grafica.

La computacién gréafica es una rama de las ciencias que se encarga de desplegar de
forma gréfica el mundo que nos rodea a través de una computadora y sus inicios datan
de los afios 50 y 60 donde se comenzd a plasmar en una computadora diversas lineas

que en su conjunto dibujaban objetos.

Uno de los inventos realizados en estos afios fue el Trazador de Rayos que lanzaba

diferentes rayos para visualizar superficies mediante geometria e iluminacion.

Hasta hace poco comenzé la creacion de mundos virtuales pixel a pixel donde se calcula
la iluminacién de toda la escena, asi como la fisica de los objetos en potentes

computadoras, sin embargo, hoy en dia esa posibilidad ha trascendido a la red con
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nuevas tecnologias que comprimen la gran cantidad de informaciébn para permitir
desplegar este tipo de mundos en la Web, sin problemas de exagerada lentitud o

gigantescos calculos.

Fuente: http://computaciongraficayvisual.blogspot.com/

6.4 Ingenieria de software

Cuando disefiamos un nuevo sistema debemos tener en cuenta que hay una serie de

pasos para no perdernos en los objetivos y la programacion.
Todos los sistemas tiene un ciclo de vida constituido por:

1. Estudio preliminar: sirve para determinar la factibilidad y las preguntas bésicas que
deseamos resolver con dicho sistema.

2. Requerimientos del sistema: del analisis previamente hecho partimos para generar
las caracteristicas y solicitudes a nivel técnico del sistema. ¢Qué es lo que el

cliente requiere? y ¢ Cémo lo podemos solucionar de manera genérica?
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8.

Disefio del sistema: en esta parte existe varios pasos para lograrlo, entre ellos
podemos apoyarnos de un diagrama de procesos, diagrama de flujo y elaboracion
de un plan de trabajo.

Desarrollo de software: es cuando se lleva a cabo la planeacion, plasmandola en
la vida real, es cuando se generan los activos o el sistema propiamente dicho (la
programacion).

Pruebas del sistema: para este punto el programa se encuentra elaborado y pasa
por una serie de pruebas donde se verifica que no haya errores, bajo un sistema
de calidad que garantice su buen funcionamiento.

Implantacién: es el momento clave donde el sistema se pone en marcha. Para
lograrlo se requiere montarlo en los equipos finales y capacitar a los usuarios para
su buen funcionamiento y generar manuales de uso.

Retroalimentacion: todo sistema requiere de mantenimiento y de una constante
revision en la cual se plantean nuevas integraciones, correcciones o mejoras.

Finalmente el ciclo comienza nuevamente para no dejar morir el sistema.

En el desarrollo de este trabajo pasaremos por varias de estas fases y utilizaremos para

conseguirlo los siguientes diagramas.

6.5 Diagrama de procesos

Es una representacién gréafica de los procesos que debe realizar el sistema, es decir toda

la metodologia paso a paso de lo que se debe realizar para todas las transacciones

requeridas.

Por ejemplo, se desea realizar un sistema que simule la recepcion de un hospital. Para

ello sabemos que la recepcionista recibe al paciente, y nuestro sistema recepcion se

encargara de actualizar datos del paciente y su historia clinica.
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Diagrama de procesos

En este diagrama observamos que estan plasmadas las acciones a grandes rasgos, no es
paso por paso como a la hora de programar, sino el flujo de la informaciéon y las

actividades a realizar para que se pueda cumplir el objetivo, que en este caso es realizar

una recepcion.

Simbologia:
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6.6 Diagrama de flujo

El diagrama de flujo es una representacion paso a paso de los algoritmos que se utilizan

en un proceso. Cada proceso cuenta con uno o varios de estos diagramas, dependiendo

del nivel de profundidad al cual se quiera llegar.

Estos diagramas representan los algoritmos que soportan 10s procesos.
Simbologia

Operaciones

Flujo de diagrama
—
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/. Herramienta Propuesta

7.1 ldentificacion de las reglas del negocio

La parte estructural de un micronegocio tipo farmacia se compone de la estrategia para
lograr las metas deseadas, estudios recientes demuestran que para las empresas es mas
importante la manera en la que dicha estrategia se llevara acabo que la misma estrategia
en si. En pocas palabras son mas importantes las relaciones con los clientes, nuevos
productos, servicios innovadores, alta calidad y eficiencia en los procesos por citar

algunos.

Para 1982 los activos representaban aproximadamente el 62% del valor de las empresas
en el mercado, para finales de 1992 los activos sélo representaban el 38% y en nuestros
dias esto sélo representa el 10 6 15%. Es mas importante la capacidad de accién de una
empresa, la direccion estratégica que ésta posea, el conocimiento y las capacidades de la

gente laboral que la cantidad de activos tangibles.

La empresa debe identificar claramente sus objetivos y metas para sincronizar todos sus

esfuerzos en energia de accion enfocada a su vision y mision de manera continua.

Se debe generar una guia o un patrén que nos permita medir nuestro desempefio o

rendimiento mediante tableros de control o Balanced Scorecard.

El Balanced Scorecard permite situarnos en cuatro prospectivas basicas. Desde el punto
de vista financiero podemos dar seguimiento a las estrategias de crecimiento econémico y
financiero como son los ingresos, utilidad, entre otros. Desde el punto de vista del cliente
podemos darles seguimiento para monitorear que tanta retenciéon tenemos y cdmo se
comportan nuestros clientes y el mercado, la perspectiva interna de procesos o
infraestructura nos permite verificar qué tanto rendimiento hay en cada parte que
compone el sistema e identificar posibles fallas permitiendo asi ahorrar recursos.
Finalmente encontramos a la perspectiva de crecimiento y aprendizaje en la cual

identificamos las nuevas tecnologias junto con las nuevas estrategias.
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Los tableros de control o Balanced Scorecards son guias para identificar los
identificadores claves de desempefio o KPI los cuales varian de negocio a negocio

dependiendo de la direccion estratégica que llevemos.

Por otro lado estdn pensados para dar informacion analizable y util en la toma de

decisiones.

Cabe destacar que en una organizacion la toma de decisiones se realiza a todos los
niveles operativos, sin embargo la generacion y creacion de las tablas de desempefio
estan pensadas para los niveles gerenciales altos, en este caso para el tipo de negocio
del que hablamos, dichas personas serian los duefios o empleados de confianza pues
con dicho analisis podremos detectar nuestras debilidades, fortalezas, amenazas y

oportunidades.

_

»Mejorar los posesos
¥ Excelencia operacional
¥ Control ambiental

¥Trabajo organizacional

Fuente: Elaboracion propiatomando como base en el documento “Data Warehouse y mineria de
datos” Centro Nuevo ledn.
A continuacion realizaremos un analisis del negocio para encontrar las KPI, obteniendo de
ello la estructura del sistema computacional que nos permitira dar un apoyo importante en
el ciclo de vida de los micronegocios y especificamente para nuestro caso, una

microfarmacia.
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7.1.1 Investigacion de mercado

Actualmente la investigacion de mercados es un elemento fundamental para cualquier
negocio, ya que se pueden encontrar fortalezas y debilidades de las cuales dependeran
gran parte de las decisiones y la planeacion, ademas puede evitar gastos de inversion

innecesarios.

La investigacion de mercados toma gran relevancia debido a que un microempresario
puede manejar mejor el precio de los productos que ofrece, las promociones y su forma

de distribuir dichos productos.

La investigacion de mercados se divide en tres partes:

/

% Investigacién descriptiva.

K/

 Investigacion causal.

/

% Investigacion predictiva.

En la presente tesis como su nhombre lo dice: “Herramienta descriptiva para la toma de

decisiones de una farmacia”, nos enfocaremos a la investigacion descriptiva.

La investigacion descriptiva define un objeto o elemento, en este caso la farmacia, que es
la base para realizar las otras dos investigaciones: la causal y la predictiva. Ademas, con
este tipo de investigacion se conocen los procesos, personas, objetos y otras actividades
relacionadas directamente con el micronegocio, en pocas palabras, se hace una
recoleccién de datos cuyo fin es el analisis de los resultados para ofrecer un conocimiento

que suele denominarse radiografia del negocio.

La investigacién causal se encarga de buscar la relacion entre variables propias del
negocio, las cuales pueden ser dependientes como lo son: ventas, costo, utilidad, etc., o
bien tratarse de variables independientes como: precio, publicidad, caracteristicas del
producto, etc. De esta manera la investigacién causal encuentra la relacion guardada

entre dos o mas variables.

Por otra parte, la investigacion predictiva como su nombre lo dice tiene como objetivo
pronosticar valores a largo plazo, de esta manera se puede llevar a cabo una mejor
planeacién de la microempresa, se pueden definir las inversiones necesarias cuando se
ve un futuro prometedor en ciertos productos. Este tipo de investigacion tiene fuertes

bases en la investigacion descriptiva y causal.
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7.1.2 Investigacion descriptiva

En la presente tesis se tomé como base este tipo de investigacion ya que los objetivos

que se persiguen se adecuan e incluyen lo siguiente:

®
0.0

7
0’0

7
0’0

Dar una descripcidon grafica de las caracteristicas y comportamientos de una
farmacia en el mercado, asi como mostrar la frecuencia con que se presentan.
Determinar la asociacion de variables pertenecientes a la farmacia, pero sélo en
cierto grado.

Mostrar la ocurrencia de los casos y fendmenos asociados a la farmacia, con la
finalidad de que el microempresario pueda hacer predicciones basandose en este

tipo de ocurrencias.

Con estos objetivos se pueden tener datos especificos como:

/
0‘0

7
0’0

5

o

7
0’0

5

2

Caracteristicas de los consumidores de cierto producto, es decir, la investigacion
descriptiva puede mostrar el perfil de los consumidores y dar datos como:
percepciones del comprador sobre un producto, poder adquisitivo, disponibilidad
de los distribuidores, tamafio de la cuenta, cantidad y ubicacién de distribuidores,
investigacion de precios, caracteristicas demograficas, socioecondémicas, etc.
Impacto de la publicidad y/o promociones.

Relevancia de las marcas.

Habitos de consumo y compra.

Asociacion de variables, por ejemplo ventas de un producto y caracteristicas del
consumidor como lo son edad y sexo.

Prediccion de ventas por producto con respecto a los meses del afio, las cuales se
han comprobado y llevado un registro, pueden tener alto grado de probabilidad,
aunqgue no se haya hecho propiamente una investigacion causal y predictiva. Para
ello es necesario identificar a las variables que se puedan medir en caso de querer

hacer una prediccion.

La prediccion en la investigacion descriptiva puede dar cierto grado de desempefio, sin

embargo no se puede afirmar que las variables tengan una relacion de causa — efecto.

La investigacion descriptiva persigue siempre objetivos especificos e informacion

detallada, ademas de que su disefio de investigacion debe ser bien planeado y

estructurado, de tal manera que se asegure la exactitud de los datos.
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La herramienta que se propone en la presente tesis relaciona algunos datos recolectados
con el tiempo: dias, meses y afios, para mostrarle al microempresario el comportamiento

de las variables propias del micronegocio.

Con los datos recolectados en la investigacion descriptiva se establecen categorias para
clasificar semejanzas, diferencias y relaciones entre algunos de los tipos de datos.
Finalmente las relaciones encontradas se describen, analizan e interpretan a través de la
observacién para hacer una generalizacion, hasta el grado de que el microempresario

pueda llegar a hacer una prediccién con los datos mostrados.

Para la recoleccion de datos se realizé una entrevistal, la cual fue hecha a

microempresarios que tenian negocios de tipo farmacia y de 1 a 5 empleados.

La entrevista fue disefiada con la finalidad de hacer la recoleccion de datos relacionados a
los productos, clientes, empleados, proveedores y ventas. Los datos recopilados estan en

términos tanto cualitativos como cuantitativos, por ejemplo:

Producto (Suero)

Dato Cualitativo Cuantitativo
Precio $23.00
Sabor Fresa

A continuacién se muestran los resultados arrojados por las entrevistas y las relaciones

gue con ayuda de las bases de la investigacion descriptiva se llegaron a definir.
7.1.3 Patrones identificados

De la entrevista realizada a un grupo de microempresas se tomaron los puntos mas
sobresalientes para el andlisis de negocio de una farmacia, con la finalidad de sacar una
radiografia donde se definan sus puntos débiles y fuertes en los cuales el
microempresario debera tomar acciones para fortalecerse y mejorar su competitividad en

el mercado, cuyo resultado se vera reflejado en la economia del pais.

! Las preguntas y respuestas de la entrevista pueden verse en el apartado de anexos del presente

documento.
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7.1.3.1 Clientes

Los clientes son una parte fundamental para el andlisis y estudio descriptivo de cualquier
micronegocio, por ello es importante encontrar sus caracteristicas y comportamientos de

compra.

En la entrevista realizada, la mayoria de los microempresarios expresaron la necesidad
de hacer un analisis e identificar una relacibn mas profunda entre las ventas y sus

clientes.

De esta manera se decidié establecer una relacion directa entre cliente — ventas con la

finalidad de encontrar sus comportamientos de compra atendiendo a:

% Intereses: Definido como la inclinacion de clientes a ciertos productos.
% Preferencias: Como la eleccién de un producto en particular de un conjunto de
productos del mismo tipo.

% Reaccién a estimulos: Incentivos para realizar la compra de productos.

7.25.1.1 Intereses
Algunos de los intereses que nos comentaron los microempresarios fueron los siguientes:
¢ Marca del producto.

« Laboratorio que elabora el producto.

% Tipo de medicamento (genérico o de patente).

7
0’0

Sustancia Activa.

7
*

Clasificacion del producto (medicamento, ortopédico, etc.).

Con estos datos recolectados ya se puede elaborar una relacion mas detallada de las

compras y definir los siguientes comportamientos:

¢ NuUmero de compras por marca.

¢ NuUmero de compras por laboratorio.

¢ NuUmero de compras por tipo de medicamento.
<+ NuUmero de compras por sustancia activa.

< NuUmero de compras por clasificacion.
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7.1.3.1.1.1 Marca

La marca de un producto, en el caso de la farmacia, es aplicable a productos ortopédicos
como: silla de ruedas, fajas, muletas, etc. Por otro lado si se venden productos de belleza

como shampoo, desodorantes, etc., cada uno de ellos cuentan con su propia marca.

Este parametro nos permite hacer un analisis de marcas mas vendidas, para que el
microempresario invierta mas en la compra de estos productos, asi como identificar el
sector de clientes que estd mas interesado en este tipo de productos y elaborar una

estrategia de venta que atraiga a mas personas.
7.1.3.1.1.2 Laboratorio

El laboratorio va enfocado principalmente a los medicamentos, en el caso de las

farmacias se tienen por ejemplo: Bayer, GNOMA LAB, Pzier, etc.

Al igual que la marca, el laboratorio permite hacer el mismo analisis, identificacién y

estrategia hacia los clientes que se enfocan en el consumo de productos por laboratorio.
7.1.3.1.1.3 Tipo (Patente o GlI)

El tipo de producto, definido como de patente o genérico, es otro pardmetro semejante a
la marca y laboratorio, el cual nos brinda el mismo analisis de cliente, identificacién de
cliente, de modo que el microempresario tiene como objetivo aprovechar la informacion

que le brinda este andlisis para su propio crecimiento.
7.1.3.1.1.4 Sustancia Activa

Este parametro se encontrd en la pregunta no. 2 de la entrevista, y los microempresarios
hicieron mucho énfasis en este elemento, ya que nos comentaron que muchas personas
van a la farmacia sélo con el nombre de la sustancia activa y no con su nombre comercial,
es por ello que consideraban que a la hora de introducir un nuevo producto este deberia
ser un dato fundamental de anotar, para que cuando llegue la hora de venta, la busqueda
de los productos se hiciera por sustancia activa o también denominada por otros como

principio activo.

El analisis por sustancia activa puede no dar datos interesantes al microempresario a

simple vista, ya que por lo regular los nombres son muy técnicos, sin embargo el
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laboratorio y nombre comercial del producto que contienen dicha sustancia activa, dan
datos que pueden ser aprovechados por otro tipo de analisis que pueda ser palpable al

microempresario, como los que ya se mencionaron anteriormente.
7.1.3.1.1.5 Clasificacion

Uno de los detalles que podemos encontrar en algunas farmacias, es que no sélo se
dedican a la venta de medicamentos, como ya se ha mencionado, algunas introducen otro

tipo de productos que tienen que ver con otros rubros.

Esto es muy interesante, ya que al analizar las ventas por clasificacion del producto,
pueden dar como resultado que se estan vendiendo mas productos de ortopedia que los
mismos medicamentos, por tanto el microempresario puede tomar la decision de
especializarse en este tipo de productos e invertir mas para su crecimiento, otro ejemplo
es que se esté vendiendo mas productos de belleza, refrescos y frituras, ¢Porqué no

mejor convertirse en una tienda de abarrotes?

7.25.1.2 Preferencias

Otro rubro identificado es el de las preferencias, algunas veces se puede elegir un jarabe
sabor cereza o limén, se puede elegir una silla de ruedas color azul o roja, algunas veces
cuando una persona tiene gripa el doctor le da la opcion de elegir entre inyecciones o
tabletas. Siempre y cuando se dé algin caso como los que se acaban de mencionar se

habla de preferencias de los clientes, las cuales brindan datos medibles.
En la entrevista se detectaron las siguientes preferencias:

s Preferencia por sabor.
% Presentacion.

< Via de administracion.
7.1.3.1.1.6 Sabor

Los sabores preferenciales difieren de persona a persona, estos son aplicables
principalmente en jarabes, tabletas, sueros, etc. Si la farmacia tiene otros productos como

refrescos o0 agua de sabor, el analisis también puede aplicarse.
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Este parametro es de suma importancia para identificar a un tipo de cliente, invertir mas
en un producto con cierto tipo de sabor y se puede elaborar publicidad relacionada con el

producto en cuestion.
7.1.3.1.1.7 Presentacion (Contenido)

Algunos de los medicamentos vienen en diferentes presentaciones, es decir, en la

cantidad de producto, por ejemplo con 10 tabletas, 20 tabletas; con 50ml, 100 ml, etc.

Algunas de estas elecciones dependen de la economia de los clientes, al conocer este
tipo de preferencia el microempresario puede invertir en productos con cierto tipo de

contenido.
7.1.3.1.1.8 Viade Administracion

La mayoria de las personas poseen un tipo de fobia, cuando se habla de via de
administracion es muy comudn encontrar a personas que no les gusta las inyecciones,

para ello se disefiaron tabletas, supositorios, parches, jarabes, etc.

Los clientes directamente pueden pedir la via de administracion al doctor, y algunos otros
buscan esta opcion en la farmacia. Las ventas pueden estar predefinidas por este

parametro y pueden brindar informacion importante al microempresario.

7.25.1.3 Reacciéon a estimulos

Cuando la competencia en el mercado estd refiida, o las ventas bajan es hora de
estimular a los clientes para que realicen una compra, algunas de las estrategias

aplicadas por los microempresarios son las siguientes:

<+ Promociones.

<+ Precio de venta.

/

< Descuentos.
7.1.3.1.1.9 Promociones

Una promocion va desde ofrecer un producto a menor precio, regalar un producto en la

compra de otro, lo que comunmente se conoce como ofertas.
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El andlisis de cada una de las promociones aplicadas en cierto tiempo, le dira al
microempresario cual de ellas tuvo mejor aceptacion por los clientes y generd un

incremento en las ventas.
7.1.3.1.1.10Precio de venta

Los microempresarios entrevistados hicieron énfasis en el precio de los productos.
Aseguraron que entre mas bajo sea, las ventas incrementan, y sus respuestas se pueden

observar en el siguiente grafico.

Influencia del Precio en las Ventas

S

MNo

7.1.3.1.1.11Descuentos

Una de las cosas que se observaron cuando se realizé la entrevista fue la aplicacion de
un descuento por parte de los microempresarios de la farmacia, la cual consistia en
descuento por volumen, por ejemplo llegé una sefiora preguntando por la cajita de
aspirinas, la cual estaba a $30.00, pero el vendedor le ofrecié dos cajas por $50.00 pesos,

y la sefiora se llevo las dos.

En otra farmacia una sefiora se llevé 3 cajas de captopril, medicamento para tratamiento

del corazon, bajo la misma estrategia de venta.

Este tipo de descuento puede aplicarse a personas que tiene que ingerir medicamentos
diariamente, y tal vez de por vida, para ayudar de alguna manera a su economia, y que el

microempresario gane un cliente constante, en un ganar — ganar, es importante registrar a
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este tipo de clientes para cuando llegué un medicamento que escasea 0 una promocion
se puedan comunicar con él, o llevar el medicamento directamente al domicilio, dando un

plus de atencién al cliente.
7.1.3.2 Empleados

Otra parte fundamental en el micronegocio son los empleados, los cuales generan una

dependencia similar a la de los clientes que es la relacién empleados — ventas.

En la entrevista elaborada se pregunté a los microempresarios algunos de los factores
que creian influyen en la eficiencia de sus empleados, segun su observacion. El resultado

es el siguiente:

Factores que influyen en la eficiencia de
los empleados

6.25% 6.25%

B Turno
16.67%

W Sueldo

M Escolaridad
W Retardos

M Faltas

16.67%

Limpieza

m Facilidad de palabra

Trato y amabilidad

Para el andlisis que se propone en la presente tesis se toman en cuenta los factores mas

sobresalientes que son: turno, retardos, faltas, sueldo y escolaridad.
Ademas se establecen otras relaciones como son:

o
*

*

NuUmero de ventas por empleado.

+« Numero de ventas por horas trabajadas.
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7.25.1.4 Numero de ventas por empleado

El nimero de ventas son el comun denominador para el crecimiento de cualquier
microempresa, y esta principalmente en manos de las personas que tratan directamente

con los clientes, en el caso de la farmacia son los empleados o despachadores.

El numero de ventas en este caso se relaciona directamente con el turno y por cada

empleado, con la finalidad de describir la eficiencia de cada empleado.

7.25.1.5 Numero de ventas por horas trabajadas

Para hacer un analisis mas profundo en cuanto al nUmero de ventas por empleado, se
analizara también el nimero de horas trabajadas, los cuales implican de alguna manera
las faltas y retardos de cada empleado, las cuales influirdn directamente sobre su

eficiencia.

En cualquiera de estos dos estudios (nimero de ventas por empleado y nimero de ventas
por horas trabajadas) se daran datos adicionales como turno, el nivel de escolaridad y
sueldo que recibe el empleado para dar mas datos que permitan identificar el perfil y nivel

de compromiso que tiene cada empleado.
7.1.3.3 Proveedores

Uno de los elementos fundamentales para cualquier microempresa es el abastecimiento
de productos, los proveedores. Una parte de la entrevista fue dedicada al proveedor para
determinar los datos y caracteristicas que toman los microempresarios a la hora de elegir

a uno de ellos. Entre estos datos se tienen los siguientes:
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Datos necesarios para seleccionar a un
proveedor

M Precio de los productos

20.00%

® Productos que provee
B Formas de pago
13.33% H Tiempo de surtido

W Facilidades de crédito

Sin duda los precios de los proveedores es el factor mas importante en la eleccién de un
proveedor, al igual que los productos que provee segun lo muestran los resultados de la
entrevista. Ademas de las formas de pago, tiempo de surtido, facilidades de crédito y

descuentos como los datos mas sobresalientes a tomar en cuenta en un proveedor.

7.2.5.1.6 Productos que provee

El mundo de los medicamentos es tan inmenso que es casi imposible que un proveedor
brinde todas las medicinas, ademas de que cada laboratorio maneja cierto tipo de
productos ya que son duefios de ciertas patentes, es por ello que el microempresario
debe tener en cuenta una lista de contactos de proveedores que pueda surtirle de su

principal mercancia.

Para ello se necesita un analisis y relacién de producto — proveedor que le ayuden al

microempresario elegir dénde y con quién debe comprar.

7.25.1.7 Tiempo de surtido

Existe otro factor importante en la eleccién de un proveedor, que es el tiempo de surtido,
por ejemplo un proveedor puede brindar el precio mas bajo de cierto producto, pero tal
vez se localice en otro estado a miles de kilbmetros y se necesita un abastecimiento de

producto en menos de doce horas, es decir, se necesita un proveedor local.
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7.25.1.8 Precios

Es quizd el factor mas importante para cualquier microempresario, ya que de este
depende la competitividad en el mercado. Tomemos el ejemplo anterior donde el
proveedor no es local y ofrece el mejor precio, pero se tiene que pagar el transporte de
dicho producto, dando como resultado el precio igual o mayor al que ofrecen algunos
proveedores locales, entonces por comparacion de precio y tomando en cuenta el tiempo
de surtido la mejor opcion sea optar por el proveedor local. Sin embargo no siempre se

puede presentar esta situacion.

7.25.1.9 NUmero de devoluciones

Este es un factor que surgioé para medir de alguna manera la calidad de los productos de
un proveedor, que se aplican principalmente a productos ortopédicos y puedan tener
garantia como sillas de ruedas, prétesis, etc. Esto generara un resultado que permite al
microempresario evaluar al proveedor, por ejemplo puede que el producto que ofrece
cierto proveedor tenga el precio mas bajo en el mercado, pero el nimero de devoluciones
esta haciendo que sus clientes duden en comprar por la calidad ofrecida, es mejor optar
por otro producto que cueste un poco mas pero no haya ninguna devolucién y deje

satisfechos a los clientes.

7.2.5.1.10 Descuentos

Son aplicados de la misma manera que el microempresario lo aplica a sus clientes, ya
que visto desde el punto de vista del proveedor, el microempresario se convierte en su
cliente, y es importante que el microempresario tome nota de algunas acciones,
promociones y en este caso de los descuentos que aplica el proveedor y cdmo los aplica
de tal forma que el microempresario vaya aprendiendo estrategias que contribuyen a su

crecimiento.
7.1.3.3.1.1 Volumen

La compra en este caso se hace al mayoreo, es raro que un proveedor e incluso el mismo

microempresario se interese en una pieza.

Pero como se mencioné en el punto anterior el microempresario ahora se convierte en el

cliente y el proveedor puede tener medidas de volumen para ofrecer un precio especial.
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De esta manera el microempresario puede decidir entre comprar mas o menos productos

dependiendo de las ofertas y promociones que brinde el proveedor.
7.1.3.3.1.2 Antiguedad

Por lo general los proveedores son empresas de mayor tamafio que tienen estrategias
mas definidas para tratar y conseguir mas clientes, lo cual implica premiar a los clientes
constantes, de este tipo de estrategias el microempresario debe poner atencién para

aplicarlas a menor escala y aprender de los grandes para llegar a ser uno de ellos.
7.1.3.4 Esbozo financiero

Finalmente se da una vision general del estado del negocio para que el microempresario
se interese en capacitarse mas sobre la administracién y el mejor manejo de sus recursos
econdmicos. Un sistema enfocado al estado financiero de una empresa en general puede
ser tan grande y especifica como se desee, sin embargo en la herramienta que se
propone en la presente tesis se hace un Data Mart basico, el cual muestra algunos
conceptos financieros basicos con la finalidad de que el microempresario comience a
conocer, interpretar y manejar estos conceptos que lo lleven a interesarse en su
capacitacion asi como entender la relevancia de estos conceptos en su negocio para
tratarlos y aprovecharlos al maximo que conlleven a su superacion personal y de su

propio micronegocio.
Algunos conceptos que se manejan en este apartado son:

« Utilidad corriente

% Costo del inventario

¢ Activos corrientes

< Pasivos corrientes

< Capital contable corriente

% Indice de liquidez corriente

% Razoén de liquidez inmediata.

% Indice de crecimiento de ventas

+« Dias en cuentas por cobrar
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7.25.1.11 Utilidad corriente

Definida como el precio al publico de un producto menos el costo del producto ofrecido

por el proveedor.
Utilidad corriente = precio de venta — precio de compra

Este parametro dara al microempresario las ganancias obtenidas al vender un producto la

cual puede ser evaluada por dia, mes o afio.

En una version posterior, a la que se presenta en esta tesis, se pretende presentarle al

microempresario la utilidad bruta y utilidad neta.
Utilidad bruta = Ventas — Costos de ventas
Utilidad neta = Utilidad bruta — Gastos generales y de Administracion

7.2.5.1.12 Costo del Inventario

El costo del inventario es un dato basico para hacer célculos y analisis de algunos indices
o pardmetros financieros, el cual consiste en contabilizar en efectivo todo el inventario de

productos que tiene una microfarmacia.

En la presente herramienta se hace un calculo de costo de inventario diariamente, para
gue el microempresario pueda sacar otros indices, como ya se ver4d mas adelante, de

forma habitual y vaya observando como se mueven las finanzas de su micronegocio.

7.25.1.13 Activos corrientes

En general un activo es todo aquello que puede convertirse en efectivo. Los activos
corrientes son todos aquellos que pueden convertirse en efectivo en un plazo maximo de

1 afo, por ejemplo las cuentas por cobrar y el inventario.

Esto le dira al microempresario con cuanto dinero cuenta actualmente o en un corto plazo,
para ver como esta su economia y brindarle un apoyo para tomar decisiones de inversion,

por ejemplo.

Existen otros tipos de activos como los activos fijos, los cuales no se toman en cuenta en

la presente tesis, pero quiza en una version posterior del sistema se incluya.
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7.2.5.1.14 Pasivos corrientes

Los pasivos son deudas en efectivo u otras obligaciones hacia proveedores o clientes.

Los pasivos corrientes se refieren a las cuentas por pagar en un periodo de un afio.

El estado de deudas a corto plazo le permitira al microempresario evaluar el estado
econdémico en el cual se encuentre su microempresa, para tomar medidas como:
préstamos, negociaciones con proveedores o clientes a fin de no exponer la vida de su

microempresa.

Al igual que los activos, existen otros tipos pasivos como los pasivos a largo plazo, los
cuales se pueden calcular debido a que la herramienta maneja periodos por mas de un
afio, sin embargo para llevar un orden en la presentacion de conceptos financieros

bésicos no se manejaran en la presente tesis.

7.2.5.1.15 Capital contable corriente

El capital contable corriente es el monto con el que cuenta el micronegocio. Para

obtenerlo se tiene lo siguiente:
Capital contable corriente = Activos corrientes — Pasivos corrientes

Si el capital contable corriente es negativo indica que tiene muchas deudas y necesita
financiamiento, en caso de que sea un micronegocio que va iniciando es probable que

este caso se presente.
En resumen el capital contable corriente indica si se tuvo una ganancia o una pérdida.

7.2.5.1.16 indices de liquidez

Los indices de liquidez indican la capacidad que tiene un micronegocio para pagar sus

deudas.
Existen diferentes tipos de indices de liquidez como:

% Indice de liquidez corriente.

/

% Razon de liquidez inmediata.

Estos indices seran mostrados en la herramienta propuesta de la presente tesis.
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7.1.3.4.1.1 Indice de liquidez corriente

El indice de liquidez corriente toma como parametros los activos corriente y los pasivos

corrientes.
indice de liquidez corriente = activos corrientes / pasivos corrientes

% Un indice de liquidez corriente igual a 1 indica que los activos corrientes con los
gue se cuenta pueden cubrir todas las deudas (pasivos corrientes), indicandole al
microempresario que no tuvo ganancias por que lo utilizé para cubrir sus deudas.

+ Si el indice de liquidez corriente es mayor a 1 indica que se tiene extra de efectivo
para pagar las cuentas, el cual puede ser ahorrado.

+« Si el indice de liquidez corriente es menor a 1 indica que el microempresario tuvo

pérdidas y la sobrevivencia del micronegocio esta en peligro.

7.1.3.4.1.2 Razodn de liquidez inmediata.

La razén de liquidez inmediata es la relacién que guardan todos los activos convertibles

en efectivo a corto plazo entre las deudas a corto plazo, sin tomar en cuenta el inventario.
Razén de liquidez inmediata = Activos corrientes / Pasivos corrientes

A diferencia del indice de liquidez corriente, la razén de liquidez inmediata da una
perspectiva mas acertada para evaluar el pago de deudas, es decir, mientras que el
indice de liquidez toma el inventario, cuya ventas o salida puede tomar varios meses y
puede que haya deudas que pagar en una semana, al hacer el calculo se ve viable por el
tiempo que es de 1 afo, sin embargo no garantiza la sobrevivencia del micronegocio,
mientras que la razon de liquidez inmediata le dice al microempresario si puede pagar los

pasivos sin tomar en cuenta el inventario.

7.25.1.17 indices de Rendimiento

Los indices de rendimiento se encargan de medir la capacidad del micronegocio para

generar ganancias.
Entre los principales indices de rendimiento se tienen:

/

% Indice de crecimiento de ventas.

% Costo de las mercancias vendidas a ventas (COGS).
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7
0.0

Margen de utilidad bruta

7
0.0

Costo de ventas, generales y administracion a indice de ventas.

7
0.0

Margen de ganancias neto.

% Indice de rendimiento del capital.

% Rendimiento de los activos.

% Ddlares de utilidad discrecional del propietario.

s Porcentaje de utilidad discrecional del propietario.

En la presente tesis sélo se abordara el primero de los indices de rendimiento (indice de
crecimiento de ventas), en una version posterior donde el Data Mart financiero crezca se

pretende abarcar la mayoria de estos indices.

7.1.3.4.1.3 indice de crecimiento de ventas

El indice de crecimiento de ventas es un porcentaje que nace de comparar el incremento

0 decremento de ventas en dos periodos de tiempo.

indice de crecimiento de ventas = Periodo actual de ventas / Periodo anterior de

ventas
Con este dato el microempresario podra evaluar lo siguiente:

% Siel indice es menor a 1, las ventas bajaron.
% Siel indice es igual a 1, las ventas siguen igual.

% Si el indice es mayor a 1, las ventas tuvieron un incremento.

7.2.5.1.18 indices de eficiencia

Los indices de eficiencia o de administracién de activos, indican que tan eficiente es la

administracién manejada en el micronegocio en cuanto a sus activos.
Entre estos indices tenemos:

+« Dias en cuentas por cobrar.

% Rotacién de cuentas por cobrar.
< Dias en cuentas por pagar.

% Rotacién de cuentas por pagar.
% Dias en inventario.

< Rotaciéon de inventario.
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< Ventas al indice total de activos.
+ Ventas por empleado.

+ Margen de utilidad bruto sobre los activos fijos.

En la presente tesis se abordara el indice dias en cuentas por cobrar, cabe mencionar
que el indice de ventas por empleado se maneja de una manera mas especifica en el
Data Mart de Empleado, ya que se muestra el nimero de ventas por empleado, sin
embargo el indice de ventas por empleado son las ventas entre el nimero de empleados,

el cual saca un promedio de ventas por cada uno de ellos.

En una version posterior donde el Data Mart financiero crezca se pretende abarcar la

mayoria de estos indices.

7.1.2.4.8.1 Dias en cuentas por cobrar

Los dias en cuentas por cobrar revelan el numero promedio de dias que se toman para

realizar un cobro.
Dias en cuentas por cobrar = (Cuentas por cobrar / Ventas) x 360

Con este indice el microempresario puede darse cuenta del patron que siguen sus
clientes para hacer pagos, medidos en dias. De esta manera se puede determinar un
adelanto de pagos o atraso de los mismos, este Ultimo podria representar un problema en
el cual se deberia poner atencién y tomar medidas con los clientes para llegar a un
acuerdo de tal manera que el micronegocio no termine pagando o solventando esas

deudas.
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7.1 Descripcion técnica

7.2.1 Requerimientos del sistema y descripcion de la

herramienta

Para dar un apoyo a los pequefos establecimientos tipo farmacia de tal manera que
puedan integrarse al sector productivo con mayores expectativas de crecimiento en un
tiempo relativamente corto se propone crear una herramienta capaz de mostrar una

sintesis del negocio a través del tiempo.

Dicha herramienta permitira dar una visién de la estrategia de ventas y compras, nos
brindard también el comportamiento de los clientes a través del tiempo permitiendo asi
darles un mejor seguimiento y poder determinar sus gustos o preferencias, esto Ultimo

permitira establecer promociones en el tiempo y aumentar las ventas.

Para mejorar el servicio, la herramienta sera capaz de mostrar los proveedores y
empleados asi como su desempefio. En sintesis el disefio estara planeado para mostrar

los patrones identificados o KPI's.

El sistema tiene el objetivo de llevar aprendizaje tanto al duefio como a los empleados
con ayuda de su interfaz sencilla e intuitiva, el microempresario sera capaz de ir
aprendiendo poco a poco conceptos sencillos de finanzas o administracion asi como
direccién estratégica de tal manera que todo su entorno se ira trasformando mediante el

acercamiento a la tecnologia.

La sencillez se pretende lograr manejando un ambiente parecido a la vida real, de tal
manera que los datos puedan ser vistos como si havegasemos en un mundo virtual,
donde pudiésemos movernos para dar un paseo por la informacion. Se ha decidido
trabajar con graficas en tercera dimensién que nos permitan dar un estado preciso y muy
amigable al usuario. Pues los resultados pueden ser vistos desde varios angulos de visiéon

dependiendo del manejo de las camaras de la escena a manos del usuario.

Por su importancia, la informacion debe estar segura tanto a la entrada como a la salida
del sistema. Dentro de las medidas establecidas para lograrlo implementaremos

contrasefias y métodos seguros que nos permitan proteger dichos datos.
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Las delimitaciones de la herramienta se estableceran de manera clara para garantizar un
sistema robusto y con posibilidades de crecimiento para el negocio a futuro. Esta
afirmacion nos lleva a pensar en un sistema web, el cual se montara en un servidor

debido a que el futuro es la expansion y dicho sistema es la base para lograrlo.

Se ha descrito previamente la importancia de disefiar una herramienta tecnoldgica que
nos permita el manejo de la informacion inteligentemente para la toma de decisiones, por
lo cual implementaremos un conjunto de Data Marts que unidos formaran un Data

Warehouse.

El usuario podra consultar dichos datos mediante el sistema web previamente descrito, es
decir la base de la informacién se encontrara en el Data Warehouse y de ahi se leeran los
datos para generar el analisis. El resultado debe ser generado relativamente rapido para

que la consulta sea lo mas grata posible para el usuario final.

La capacidad del sistema estd estimada inicialmente para una tienda de productos
farmacéuticos de 1 a 7 empleados con la capacidad a futuro de integrar mas tiendas con
mucho mas empleados, de tal manera que el crecimiento del negocio permita crecer el

sistema.
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7.2.2 Diagrama de procesos

El diagrama de procesos asociado a la herramienta que se muestra en la presente tesis
tiene una entidad denominada usuario, €l cual es recibido por el sistema y proporciona
sus datos (username y password) que es consultado en la tabla Control_Acceso de la
base de datos para validar su entrada. Después se muestran las opciones de tipo de
analisis, para que se puedan hacer consultas sobre la base de datos del Data Warehouse,

se muestren los resultados, y finalmente se pueda hacer otra consulta o cerrar la sesion.

( 2 \

MNombe & dal warario
Usuario valida ; Despliega

Usuario opciones

Sistema

Dates Usiarlo Tipo da andliss
BDO  [Control_Acceso A

Dabess padiv da laconmlts
Caonsultar —l
Cabes dal claia da sisddn hL_Siste'ma y DWH
4 Dates Cabos da laconmulta
M5 ) r—‘l’h
Fin alll'za Reporte
sesion
Sistema Sistema ;

Diagrama de procesos
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7.2.3

Diagrama de flujo

Los siguientes diagramas de flujo representan los proceso que se hacen en la presente
herramienta, desde que el usuario ingresa sus datos, hace la eleccion de lo que desea
hacer en el sistema hasta terminar su sesion.

v
Ingresar User name y
— |
password
Validar
No

( Inicio

)

Si—

[ Elegirbpcidn [ ]

Analisis por
ey |[—— :
- . Opcién » | Financiero
Cliente P
@ General
Analisis de ]
Empleados | [* Precio de
Compras vs
T Ventas
¥
é) Comparacion y
de Analisis de
Proveedores Ventas y
. Compras
LELLE 2 Analisis de
G Ventas
Proveedores

®

©

Diagrama: Ingreso al sistema y seleccidn del tipo de consulta.
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i
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Diagrama desglosado del andlisis por género y edad del cliente.
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Datos empleado

Diagrama: Andlisis de empleados.

|
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Diagrama: Comparacion de proveedores.

Datos producto

¥

Ingresa fechas

¥
Genera
reporte

Diagrama: Variedad entre proveedores.
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Diagrama: Estado financiero general.
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Diagrama: Generacién de la consulta.

7.2.4 Plan de trabajo

Para la elaboracién del plan de trabajo se hizo uso de la herramienta Project. A
continuacion se muestran cada una de las actividades realizadas a lo largo de la
elaboracion de la tesis.
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7.2.5 Data Warehouse

El Data Warehouse, como ya se menciond anteriormente, consta de varias capas:

+ Capa de datos, denominada en la presente tesis como disefio de la base
transaccional de la cuél tomaremos los datos.

+ Capa de extraccion, es la capa de carga de datos denominada ETL.

+ Capa conceptual, en esta capa se hace el disefio del esquema dimensional del
Data Warehouse y la definicion de los KPlIs.

+ Capafisica, es el disefio de la base de datos del Data Warehouse.

+ Capa de negocio, consta de la definicion de los cubos para realizar los ultimos
célculos de los KPls, asi como organizarlos.

+ Capa de presentacion, son las pantallas en las cuales se mostraran los resultados.

7.2.5.2 Diseio de labase de datos transaccional

7.25.2.1 Eleccion del manejador de bases de datos

La eleccion del manejador de base de datos es un tema muy importante el cual
abordaremos en esta unidad. Dicha eleccién dependera de los procesos a los cuales sera

sometida la informacion y a la capacidad del manejador para realizar dichos procesos.

Lo primero que debemos aclarar es que para realizar un andlisis de la informacion
debemos partir de un conjunto de datos diario de actividades guardadas y administradas
por la farmacia, de ahi debemos agruparlas por fechas para obtener su comportamiento y

determinar el estado actual del negocio.

Observemos que el problema se divide en dos partes fundamentales, la parte inicial es
guardar los datos diariamente y la segunda es sacar esos datos diarios y agruparlos en un
almacén que contenga los registros a través del tiempo para de ahi extraer la informacién
fidedigna y confiable para poder dar un andlisis confiable que sirva para la toma de

decisiones del microempresario en una farmacia.

Hemos determinado almacenar en otro lugar muy especial y particular los datos mas
importantes y esenciales para el analisis con el propésito de detectar cualquier anomalia o
fallo de la empresa, es como llevar un archivo el cual nos permita analizar tendencias de

ventas, compras, clientes, personal, entre los principales.
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Aclarado lo anterior para la primera parte del problema hemos determinado utilizar una
base de datos transaccional y para la segunda un Data Warehouse. En la transaccional
so6lo se guardaran los datos diarios 0 mas recientes, es decir que si hoy decido despedir a
un empleado de mi farmacia simplemente lo doy de baja y para el sistema es como si
nunca hubiese existido, sin embargo la segunda parte o el Data Warehouse tendra
guardado a dicho empleado como un registro almacenado el cual no se borrara, tal vez
después contrate a otra persona la cual también quedara almacenada en el Data Ware sin

perder nunca el registro anterior.

Para la primera parte se espera una densidad de informacion grande a lo largo del dia;
para la segunda parte la informacion serd seleccionada y segun su importancia
almacenada, por lo cual se espera mayor informacion que la primera a través del tiempo
ya que los registros no se borran. Por otro lado la densidad de informacion en un tiempo
en especifico sera aproximadamente por las noches, es decir que la carga de datos se
planea realizar en un tiempo de pocas transacciones o casi nulas, para no alentar el

sistema dependiendo del tamafio del negocio.

Con estas caracteristicas especificas para los manejadores de bases de datos hemos

elegido para la base Transaccional a PostgreSQL y MySQL para el Data Warehouse.
PostgreSQL MySQL

Desarrollador: PostgreSQL Global Desarrollador: Sun Microsystems
Development Group

Version: 8.3 (4 de febrero de 2008) Ultima version: 5.1.30 (27 de Noviembre de

2008)
S.O.: Multiplataforma S.0O.: Multiplataforma
Género: RDBMS Género: RDBMS
Licencia: BSD Licencia: GPL o Uso comercial

PostgreSQL es un manejador sumamente potente el cual nos proporciona una alta
capacidad de concurrencia durante las actividades diarias gracias a que posee un
sistema llamado MVCC (Acceso Concurrente Multiversién, por sus siglas en inglés)

dicho elemento nos permite escribir en una tabla mientras que otros procesos pueden
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manipularla también por lo que no utiliza un sistema de bloqueo como otras bases de

datos, aproximadamente PostgreSQL soporta 24 mil millones de eventos en un dia.

En cuanto al hardware PostgreSQL requiere 8 megabytes en memoria RAM: 2 megabytes
para el codigo fuente, 5 megabytes para la instalacion de los ejecutables y 1 megabytes

extra para las bases de datos basicas.

Por otro lado es un sistema muy completo en cuanto a sus habilidades de proveer
integridad en la informacion con llaves foraneas, primarias, constraints o la posibilidad de

aceptar registros NOT NULL.

Por otro lado nos brinda un sistema robusto contra fallas referidas al sistema operativo o
falla de energia asi como en el hardware mediante un proceso de escritura adelantada
llamado WAL. Un factor importante en este sentido es que podemos tener puntos de

recuperacion en el tiempo.

PostgreSQL es un sistema que cumple las normas ISO 9126-1 asi como con la prueba de
ACID, entre sus principales caracteristicas operativas del manejador encontramos que es
fiable, eficiente, integro, con correcciones, de facil uso, de facil mantenimiento, flexible y

facil para las pruebas.

Asi mismo posee una variedad de tipos de datos muy amplia pues los usuarios podemos

crear nuestros propios tipos de datos, entre los basicos encontramos:

e Numeros de precision arbitraria.

e Texto de largo ilimitado.

e Figuras geométricas (con una variedad de funciones asociadas)
e Direcciones IP (IPv4 e IPv6).

¢ Bloques de direcciones estilo CIDR.

e Direcciones MAC.

e Arrays.

PostgreSQL cuenta con un manejador de triggers o disparadores, procedimientos
almacenados, vistas, cursores, herencia de tablas, funciones que manejan un lenguaje

similar a Oracle (PL/SQL), entre otros.

Cabe hacer la aclaracién que PostgreSQL es un manejador libre por lo cual tenemos la

ventaja de no pagar licencia por lo que el costo del sistema se abarata muchisimo para el
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microempresario el cual no cuenta con una cultura muy amplia de pagar demasiado por

un software que a sus necesidades no va a utilizar por completo.

Comparado con otros manejadores de este tipo es uno de los mas rapidos en

transacciones con una mejor concurrencia de usuarios incluso en consultas pesadas.

7.25.2.2 Disefio de la base de datos

Tomando en cuenta la descripcion del sistema previamente realizada hemos determinado

el siguiente enunciado nos permitirda obtener el disefio de la base de datos.

El siguiente enunciado sélo esta escrito de manera genérica, ya que los detalles los
podremos encontrar en el diccionario de datos donde describiremos mas detalladamente

el negocio de la farmacia segun los datos importantes a almacenar.
Enunciado:

Una micronegocio tipo farmacia debe estar preparado para el crecimiento por lo cual se
espera que tenga varias sucursales a futuro con una o varias bodegas, cada una de ellas

llenas de productos, cada bodega solo pertenece a una sucursal.

Cada bodega cuenta con un inventario de productos los cuales son atendidos por varios

empleados a los que se les toma asistencia segun su turno.

La farmacia realiza diversas transacciones como lo son las ventas, compras,
devoluciones, cambios, garantias, cancelaciones. Dichas transacciones tienen asociada
una cuenta donde se anotan los descuentos o promociones, sanciones, dias de pago

entre los principales.

La farmacia lleva un registro de entrada salida donde anota que empleado atendi6é a que
cliente en una determinada transaccion y que se vendio en ella, asi como el proveedor de

dicho producto.

Una transaccion registra la forma de venta, forma de pago del cliente, monto de la
transaccion, forma de envid, fecha de pedido, fecha de entrega, péliza de garantia,

descripcion, factura y el estado de dicha transaccion puede ser activo o inactivo.

Es fundamental almacenar los datos de cada cliente, proveedor, empleado y producto.
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Diagrama del disefio de la base de datos
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7.2.5.2.2.1 Diccionario de datos

Atributo Tipo Caracteristica Descripcién
idasistencia Integer NOT NULL Llave primaria
idturno Integer NOT NULL Llave foranea de turno
idempleado Integer NOT NULL Llave foranea de empleado
fechaa Date NOT NULL Fecha de la asistencia

True si el empleado asistié y
asistencia Boolean NOT NULL false si no
hrllegadaa Time Hora de llegada
hrsalidaa Time Hora de salida

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion
idbodega Integer NOT NULL Llave primaria bodega
idsucursal Integer NOT NULL Llave foranea sucursal
nombreb Varying(50) NOT NULL Nombre de la bodega
cpb Numeric(5) Cadigo postal de la bodega
telefonob Numeric(15) Teléfono de la bodega

Calle y numero de ubicacién
calleb Varying(100) NOT NULL de la bodega

Colonia donde se ubica la
coloniab Varying(100) NOT NULL bodega

Delegacion donde se
delegacion Varying(20) NOT NULL encuentra la bodega

Estado o municipio donde se
estado Varying(20) NOT NULL encuentra la bodega

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion

idempleado Bigint NOT NULL Identificador de empleado llave primaria
clientesatendidos Numeric Numero de clientes atendidos
fechacont Date Fecha del conteo

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion

idcliente Bigint NOT NULL Llave primaria cliente
nombrecli Varying(30) |NOT NULL Nombre del cliente
apellidoscli Varying(30) |NOT NULL Apellidos del cliente

emailcli Varying(50) Correo electrénico del cliente




Genero del cliente "F" femenino "M"

sexocli Varying(l) |NOT NULL masculino
_ Registro Federal de Contribuyentes
rfccli Varying(20) del cliente
_ Edad aproximada "AdI" Adulto "Nii"
edadcli Varying(3) |NOT NULL Nifio "Jov" Joven "3ed" tercera edad
Fecha en que se dio de alta a un
fechaaltacli Date NOT NULL cliente
callenumcli Varying(100) Calle y nimero donde vive el cliente
cpcli Numeric(5) Cadigo postal del cliente
delegacion Varying(20) Delegacion donde vive el cliente
_ Estado de la replblica donde habita el
estado Varying(20) cliente
Fecha de la dltima modificacion del
fechaactclien Date NOT NULL cliente
Bandera activa o inactiva al momento
CargasC Boolean NOT NULL de la carga del Data Warehouse
telefonocli Numeric(15) Teléfono del cliente
_ Colonia o municipio donde vive un
coloniacli Varying(100) cliente

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion
idcontacto Integer NOT NULL Llave primaria de contacto
idproveedor Integer NOT NULL Llave foranea de proveedor
nombrecont Varying(30) |NOT NULL Nombre del contacto con el proveedor
apellidocont Varying(30) |NOT NULL Apellido del contacto con el proveedor
Cargo u ocupacion del contacto con el
cargocont Varying(40) [NOT NULL proveedor
Género del contacto con el proveedor
"F" femenino "M" masculino nada en
sexocont Varying(1) caso de ser departamento
telefonocont Numeric(15) |NOT NULL Teléfono del contacto con el proveedor
celcont Numeric(14) Celular del contacto con el proveedor
emailcont Varying(50) |NOT NULL Email del contacto con el proveedor
faxcont Numeric(9) Fax del contacto con el proveedor
Extension de la linea telefonica del
extcont Numeric(5) contacto con el proveedor

93




Atributo Tipo Caracteristica | Descripcién
idcontrato Integer NOT NULL Llave primaria del contrato
nombrecont Varying(75) |NOT NULL Nombre del contrato
Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion
idcuenta Bigint NOT NULL Llave primaria del contrato
idsucursal Integer NOT NULL Llave foranea de sucursal
iddescuento Integer Llave foranea de descuento
Llave foranea de sancion, si no hay
sancién se pone el id 1 quien contiene
idsancion Integer NOT NULL la sancion 0
diapagoc Date NOT NULL Dia del dltimo pago realizado
_ Numero de cuenta si es que la
nocuenta Varying(20) transaccion cuenta con ella
bandera activa o inactiva al momento
CargasCu Boolean NOT NULL de la carga del Data Warehouse
Saldo de la cuenta, este puede ser
_ positivo si nos entra dinero o negativo
saldoc Numeric NOT NULL si_debemos o sale dinero
_ Moneda con la que se realizan los
divisa Varying(15) |NOT NULL pagos
Si es un crédito este dia seré su
préximo dia de pago dependiendo del
proximodiapago | Date tipo de crédito
Fecha de la dltima modificacion en
cargafc Date NOT NULL cuenta

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcidon

iddatose Integer NOT NULL Llave primaria de datos del empleado
puestoe Varying(15) |NOT NULL Puesto del empleado

salarioe Numeric NOT NULL Salario del empleado

comisione Numeric NOT NULL Comision del empleado
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Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion
iddatossuc Integer NOT NULL Llave primaria de datos sucursal
correoelectsuc Varying(50) Correo electrénico de la sucursal
pagwebsuc Varying(255) Pagina web de la sucursal
Registro de contribuyentes de la
rfcs Varying(15) |NOT NULL sucursal
direccionfiscal Varying(255) | NOT NULL Direccion fiscal de la sucursal

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcidon
iddescuento Integer NOT NULL Llave primaria de descuento
Tipo de descuento, como puede ser
por antigiedad, promocién, sorteo,
tipodesc Varying(15) |NOT NULL etc.
pdesc Numeric NOT NULL Porcentaje de descuento manejado
fechainidesc Date NOT NULL Fecha en la que inici6 el descuento
Bandera activa o inactiva al momento
CargasD Boolean NOT NULL de la carga del Data Warehouse
fechafindesc Date NOT NULL Fecha en la que termind el descuento
Fecha de la dltima modificacion en
cargafd Date NOT NULL descuento

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion
idt Integer NOT NULL Llave primaria transaccion

Tiempo que tarda cada transaccion
duraciond Numeric desde su pedido hasta su entrega

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion

idempleado Integer NOT NULL Llave primaria de empleado

idbodega Integer NOT NULL Llave foranea de bodega

idescolaridad Integer NOT NULL Llave foranea de escolaridad

iddatose Integer NOT NULL Llave foranea de datos del empleado

nombree Varying(30) |NOT NULL Nombre del empleado

apellidoe Varying(30) |NOT NULL Apellidos del empleado

fechanace Date NOT NULL Fecha de nacimiento del empleado
Bandera activa o inactiva al momento

Cargask Boolean NOT NULL de la carga del Data Warehouse
Registro Federal de Contribuyentes

rfce Varying(15) del empleado




Numero de seguro social del

numsegurose Varying(30) empleado
Género del empleado, 'M' masculino
sexoe Varying(1l) |NOT NULL 'F' femenino
nocontrato Integer NOT NULL Numero de contrato
fechacontratacion | Date NOT NULL Fecha de contratacién del empleado
telefonoe Numeric(15) |NOT NULL Teléfono del empleado
celulare Numeric(14) Celular del empleado
emaile Varying(50) Email del empleado
Calle y nimero donde vive el
callee Varying(100) | NOT NULL empleado
coloniae Varying(100) |NOT NULL Colonia de la direccién del empleado
cpe Numeric(5) |NOT NULL Cédigo postal del empleado
idcontrato Integer NOT NULL Llave foranea de tipo de contrato
fechavecimiento | Date Fecha de vencimiento del contrato
Delegacion de la direccion del
delegacione Varying(20) |NOT NULL empleado
estadoe Varying(20) |NOT NULL Estado de la direccion del empleado
Fecha de la dltima modificacion en
cargafe Date NOT NULL  |empleado

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion

idescolaridad Integer NOT NULL Llave primaria de escolaridad
Nombre de la escolaridad, ejemplo(
primaria, secundaria, nada,

nombrees Varying(15) |NOT NULL preparatoria, técnico, licenciatura)

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion
idfinanza Bigint NOT NULL Llave primaria de finanzas
idfechau Date NOT NULL Llave primaria de finanzas
utildia Numeric utilidad del dia
ventas Numeric Ventas
compras Numeric Compras
dcobrar Numeric Documentos por cobrar
dpagar Numeric Documentos por pagar
inventario Numeric Inventario
liquidezc Numeric Liquidez corriente
liquidezin Numeric Liquidez 2
actc Numeric Activos corrientes
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pascc Numeric Pasivos corrientes
capc Numeric Capital corrientes

Bandera activa o inactiva al momento
Cargasfi Boolean NOT NULL de la carga del Data Warehouse
diascxc Numeric Dias en cuentas por cobrar

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion

idformaenvio Integer NOT NULL Llave primaria de forma de envio
Nombre de la forma de envio, ejemplo(

nombrefe Varying(15) |NOT NULL correo, en tienda, etc.)

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion
idformapago Bigint NOT NULL Llave primaria de forma de pago
idtipopago Integer NOT NULL Llave foranea de tipo de pago
Duracion de los pagos, dependiendo si
duracion Integer NOT NULL es crédito o contado
Numero de pagos segun crédito o
numpagos Integer NOT NULL contado
Fecha de vencimiento segun crédito o
fechavencimiento | Date NOT NULL contado
interes Numeric NOT NULL Intereses segun crédito o contado

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion
idformaventa Integer NOT NULL Llave primaria forma de venta

Tipo de venta ejemplo (por internet, en
tipoventa Varying(15) [NOT NULL tienda, etc.)

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion
idproducto Bigint NOT NULL Llave foranea del producto
Bandera activa o inactiva al momento
CargasF Boolean NOT NULL de la carga del Data Warehouse
Este es el subtipo o funcion del
_ medicamento o producto, ejemplo
subtipo Varying(100) |[NOT NULL (analgésico, desinflamatorio, etc.)
Fecha de la dltima modificacion en
fechactfunc Date NOT NULL funcion




Atributo Tipo Caracteristica | Descripcidn
Llave primaria de las garantias,
cambios, cancelaciones y
idgarantiacambio | Bigint NOT NULL devoluciones
venta Bigint NOT NULL Transaccion de la venta
Transaccion de entrada, por qué la
devolvieron, cambiaron, esta en
entrada Bigint NOT NULL garantia o devolucion.
Transaccion de la salida porque se
regresa el producto que entré a
salida Bigint garantias o en caso de un cambio
[horas(tablatemporay ]
Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion
idempleado Bigint NOT NULL Llave primaria de empleados
horas Time Horas trabajadas

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion

idbodega Integer NOT NULL Llave primaria y forAnea de bodega
idproducto Bigint NOT NULL Llave primaria y fordnea de producto
noexistencias Bigint NOT NULL Numero de existencias

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion

idpresentacion Integer NOT NULL Llave primaria de la presentacion

cantidadpres Integer NOT NULL Cantidad de la presentacion

medidapres Numeric Medida de la presentacion

tallapres Varying(2) Talla del producto

saborpres Varying(15) Sabor o material del producto
Unidad de la presentacion ejemplo
(0.25 gr) donde 0.25 es la

presentacion Varying(15) | NOT NULL | medidapres y gr presentacion
Unidad de medida de la cantidad de
la presentacion ejemplo(20 tabletas)
20 es la cantidadpres y tabletas la

unidadmedida Varying(15) unidad de medida
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Atributo Tipo Caracteristica | Descripcidn
idprincipioact Bigint NOT NULL Llave primaria del principio activo
sustanciaactiva | Varying(30) |NOT NULL Nombre de la sustancia activa
Cantidad de la concentracion de la
cantidadpa Integer NOT NULL sustancia activa
unidadmedpa Varying(6) |NOT NULL Unidad de medida de cantidadpa
idproducto Bigint NOT NULL Llave foranea de producto
Bandera activa o inactiva al
momento de la carga del Data
CargasPa Boolean NOT NULL Warehouse
Fecha de la dltima modificacion en
fechactpract Date NOT NULL principio activo

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion
idproducto Bigint NOT NULL Llave primaria de producto
idpresentacion Integer NOT NULL Llave foranea de presentacion
nombrepr Varying(30) |NOT NULL Nombre del producto

Categoria del producto(Genérico o
categoria Varying(3) Patente)

El tipo de producto se refiere a si es

de belleza, naturista, homeopatico,
tipopr Varying(30) |NOT NULL etc.
viaadministracion | Varying(15) Via de administracion del producto
laboratorio Varying(50) |NOT NULL Laboratorio del producto
preciocompra Numeric NOT NULL Precio de compra del producto
precioventa Numeric NOT NULL Precio de venta del producto
fechacaducidad | Date Fecha de caducidad del producto
impuestopr Numeric NOT NULL Impuestos del producto

Bandera activa o inactiva al

momento de la carga del Data
CargasP Boolean NOT NULL Warehouse
comentarios Varying(255) Comentarios

Fecha de la dltima modificacion en
fechactprod Date NOT NULL producto




Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion
idproveedor Integer NOT NULL Llave primaria de proveedor
nombrep Varying(255) | NOT NULL | Nombre del proveedor
Registro Federal de Contribuyentes
rfcp Varying(15) |NOT NULL del proveedor
fechaaltap Date NOT NULL Fecha de alta del proveedor
Ubicacion del proveedor, calle y
callep Varying(100) | NOT NULL ndmero
Bandera activa o inactiva al
momento de la carga del Data
CargasPv Boolean NOT NULL Warehouse
coloniap Varying(100) |[NOT NULL Ubicacion del proveedor, colonia
Ubicacion del proveedor, cédigo
cpprov Numeric(5) |NOT NULL postal
pagwebp Varying(255) Pagina web del proveedor
delegacion Varying(20) |NOT NULL Ubicacion del proveedor, delegacién
estado Varying(20) |NOT NULL Ubicacion del proveedor, estado
Fecha de la dltima modificacion en
fechactprove Date NOT NULL proveedor

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion
idproducto Bigint NOT NULL Llave primaria y foranea de producto
Llave primaria y foranea de
idtransaccion Bigint NOT NULL transaccion
Llave primaria y foranea de
idproveedor Integer proveedor
idcliente Bigint Llave primaria y foranea de cliente
Llave primaria y fordnea de
idempleado Integer NOT NULL empleado
Bandera activa o inactiva al
momento de la carga del Data
CargasR Boolean NOT NULL Warehouse
tipoes Varying(3) |NOT NULL Entrada 'E', Salida 'S' 0 ambas 'ES'
nitems Integer NOT NULL Numero de productos involucrados
Fecha de la dltima modificacion en
fechactres Date NOT NULL registro de entrada y salida
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Atributo Tipo Caracteristica | Descripcidn

Llave primaria de retardos del
idempleado Bigint NOT NULL empleado
retardo Boolean True si hay retardo y false si no

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion

idsancion Integer NOT NULL Llave primaria de sancién
Interés en forma de porcentaje

interes Numeric NOT NULL ejemplo (0.2) equivale a 20%

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcién
idsucursal Integer NOT NULL Llave primaria de sucursal
nombres Varying(70) |NOT NULL Nombre de sucursal
telefonos Numeric(15) | NOT NULL Teléfono de sucursal
extensions Numeric(6) Extension de sucursal
cps Numeric(5) |NOT NULL Cadigo postal de sucursal
Calle y numero de la ubicacion de la
calles Varying(100) |[NOT NULL sucursal
colonias Varying(100) | NOT NULL Colonia de la ubicacion de la sucursal
iddatossuc Integer NOT NULL Llave foranea de datos sucursal
faxs Numeric(15) Fax de la sucursal
Delegacion de la ubicacion de la
delegacion Varying(20) |NOT NULL sucursal
estado Varying(20) |NOT NULL Estado de la ubicacion de la sucursal
[tipopago ]
Atributo Tipo Caracteristica | Descripcién
idtipopago Integer NOT NULL Llave primaria de tipo de pago
Nombre del tipo de pago ejemplo (
nombrepago Varying(20) |NOT NULL creditoAnual, contado)

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcién

Llave primaria del tipo de la
idtipotrans Integer NOT NULL transaccion

Los tipos esperados son (Venta,

Compra, Cancelacién, Cambio,
nombretrans Varying(15) | NOT NULL Garantia y Devolucion)
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Atributo Tipo Caracteristica | Descripcién
idtransaccion Bigint NOT NULL Llave primaria de transaccion
idformaenvio Integer NOT NULL Llave foranea de forma de envio
montotrans Numeric NOT NULL Monto de la transaccion
fechapedidotrans | Date NOT NULL Fecha de pedido de la transaccién
fechaentregatrans | Date Fecha de entrega de la transaccion
polizagarantiatrans | Varying(50) Péliza de garantia
descripciontrans | Varying(255) Descripcion de la transaccion
facturatrans Integer Factura de la transaccion
idformapago Integer NOT NULL Llave fordnea de forma de pago
idtipotrans Integer NOT NULL Llave foranea del tipo de transaccion
idcuenta Bigint NOT NULL Llave foranea del tipo de cuenta

Bandera activa o inactiva al momento
CargasT Boolean NOT NULL de la carga del Data Warehouse

Llave foranea del tipo de forma de
idformaventa Integer NOT NULL venta

Fecha de la dltima modificacion en
fechacttrans Date NOT NULL registro de transaccion

Estado de la transaccion true= Activa,
estado Boolean NOT NULL false= Finalizada

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcién
idturno Integer NOT NULL Llave primaria de turno
nombret Varying(10) |NOT NULL Nombre del turno
hrentradat Time NOT NULL Hora de entrada

Bandera activa o inactiva al momento
CargasTu Boolean NOT NULL de la carga del Data Warehouse
hrsalidat Time NOT NULL Hora de salida

Fecha de la ultima modificacion en
cargaft Date NOT NULL turno

Atributo Tipo Caracteristica | Descripcion

idproducto Bigint NOT NULL Llave primaria producto

idregistroes Bigint NOT NULL Llave foranea registro entrada salida
utilidad Numeric Utilidad
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7.2.5.2.2.2 Funciones y Triggers

Dentro de la base de datos transaccional tenemos funciones y triggers que nos ayudan a
activar la carga de datos, de tal manera que cuando hay una actualizacién o un dato

nuevo registrado, los datos se deben preparar para la carga al Data Warehouse.

A continuacion realizaremos una breve descripcién de las funciones que se encargan de

dicho proceso.

SR Functions (5]
= c_pagar()
& c_x_cobrar()
& cal_inventariol)
& financierol)
& utilidadt()
& wentas()

C_pagar().- Calcula las cuentas por pagar y las guarda en la tabla finanza diariamente.

C_x_cobrar().- Calcula las cuentas por cobrar y las guarda en la tabla finanza

diariamente.
Cal_inventario.- Calcula el inventario y los guarda en la tabla finanza diariamente.

Financiero().- Calcula los activos corrientes, pasivos corrientes, capital corriente, la
liquidez, liquidez inmediata y los dias en cuentas por cobrar diariamente para el posterior

llenado del Data Warehouse.
Utilidad().- Calcula la utilidad diaria y la guarda en la tabla finanza diariamente.

Ventas().- Calcula las ventas y las guarda en la tabla finanza diariamente.
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= % Trigger Funckions (217
E& acteliend
(& actcontd)
E& actfunch
(5 actpract(y
E& actprodis
E5 actprovel
(5 actregests

(5 acttransty
(5 caloulautilidadyz(y

(& cargacusntal)

(£ cargadescuentaly
(£ cargaempleadol)
[ cargaformapagof)
[ cargatipopagoly
[ cargatransacciont)

(£ cargaturnod)
(5 clientesatenvai
[ fechaentregaf)
[ fechatiempor
£ horastraby

EE retardovzi)

Trigers

Breve descripcion de cada trigger:

actclien - trigger que se dispara en un UPDATE para activar la casilla de FechActClie que
registra la fecha de la ultima modificacién de registro clientes para poder cargar el dato

después.

actcont - trigger que se dispara en un UPDATE para activar la casilla de FechActProve
gue registra la fecha de la dltima modificacion de registro de contacto para posteriormente

afectar a Proveedor y poder cargar el dato después.

actfunc - trigger que se dispara en un UPDATE para activar la casilla de FechActFunc
gue registra la fecha de la dltima modificacion de registro Funcion para poder cargar el

dato después.

actpract - trigger que se dispara en un UPDATE para activar la casilla de FechActPtAct
quien registra la fecha de la dltima modificacion de registro principio activo y poder cargar

el dato después.

104



actprod - trigger que se dispara en un UPDATE para activar la casilla de FechActProd
gue registra la fecha de la dltima modificacion de registro Producto para poder cargar el

dato después.

actprove - trigger que se dispara en un UPDATE para activar la casilla de FechActProve
que registra la fecha de la ultima modificacion de registro Proveedor para poder cargar el

dato después.

actreges - trigger que se dispara en un UPDATE para activar la casilla de FechActRes
que registra la fecha de la ultima modificacién de registro RegistroES para poder cargar el

dato después.

acttrans - trigger que se dispara en un UPDATE para activar la casilla de FechActTrans
que registra la fecha de la dltima modificacidén de registro Transaccion para poder cargar

el dato después.

cargacuenta - trigger que se dispara en un UPDATE para activar la casilla de cargaFC y
carga FT que registra la fecha de la ultima modificacion de registro cuenta y afecta

también al registro transaccion, para poder cargar el dato después.

cargadescueneto - trigger que se dispara en un UPDATE para activar la casilla de
cargaFD que registra la fecha de la dltima modificacion de registro Descuento para poder

cargar el dato después.

cargaempleado - trigger que se dispara en un UPDATE para activar la casilla de cargaFE
que registra la fecha de la dltima modificacion de registro Empleado, para poder cargar el

dato después.

cargaformapago - trigger que se dispara en un UPDATE para activar la casilla de
cargaFT que registra la fecha de la tltima modificacién de registro formaPago, afectando

a transaccion, para poder cargar el dato después.

cargatipopago - trigger que se dispara en un UPDATE para activar la casilla de cargaFT
que registra la fecha de la ultima modificacion de registro tipoPago, afectando a

transaccién, para poder cargar el dato después.
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cargatransaccion - trigger que se dispara en un UPDATE para activar la casilla de
cargaFc, fechacttrans que registra la fecha de la ultima modificacibn de registro

transaccion, afectando también a cuenta, para poder cargar el dato después.

cargaturno - trigger que se dispara en un UPDATE para activar la casilla de cargaFT que

registra la fecha de la dltima modificacién de Turno, para poder cargar el dato después.

calculautilidadv?2 - trigger que genera una tabla temporal que calcula la utilidad cada que

el registroES es madificado.

clientesatenv?2 - trigger que genera una tabla temporal (CLAtend) la cual asocia a cada
empleado con las ventas realizadas, por lo que cada que hay un movimiento en

registroES se activa el trigger.

retardov?2 - trigger que calcula los retardos segun la tabla asistencias, que tiene hora de

llegada y hora de salida.

horastrab - trigger que calcula en nimero de horas trabajadas por dia, segun la hora de

entrada y hora de salida.

sancion - trigger que esta pendiente si hubo una sancién en la cuenta para volver a
recalcular el monto de la transaccién y reajustar valores sobre todo en caso de los

créditos y montos a pagar.

fechaentega - trigger que crea una tabla temporal (duracionEntrega) donde calcula el
tiempo en que se tarda en llegar un producto a la tienda, desde que lo piden a proveedor

dependiendo de la transaccion.

diautilidad - trigger que calcula la utilidad por dia.

106



7.2.5.3 Implementacion de la capa de extraccion

La carga de datos de PostgreSQL a MySQL se realiza mediante la elaboracién de un
software C#y ADO.NET.

Asi mismo se combina con la administraciéon del sistema operativo Windows y la

programacion de diversas tareas a determinada hora del dia.

f& Tareas programadas

Archiva  Edicion  Ver  Favoritos

Herramientas  Opciones avanzadas  Ayuda

g _. 3 [1:‘_ Carpetas '

| Tarea | Programa Ennfiguracwénl I
L‘a Agregar tarea programada
e

o o
Funcion

Financiero

Financiera

Funcionz

LimpiaTahlas q Horton Ankiins - Analizar el
b equipo - Yale

Programar tarea; Haora de inicio:

Diiariamente | 10:30 pon. & | [Dpciones avanzadas...]

Programar la tarea diaiamente -

Cada dias

[ tostrar tadas las programaciones.

Figura. Administrador de tareas programadas de Windows

Para comenzar con la elaboracién del ETL, primeramente debemos de ubicar los datos
que nos traeremos de la base transaccional pues en base a ello determinaremos la carga
y las consultas, asi como las operaciones a realizar.

Operaciones ldentificadas:

Tabla Crigen Campo Operacidn Campo Tabla Destino

MobreT MombreTur

HrSalidaT HrSalidaTur

Turno idTurno idTurno RefTurno Turno
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Tabla Crigen Campo Operacidn Campo Tabla Destino

Descuento TipoDesc NombreEst Estimulo

Descuento Pdesc Ahorro Estimulo

Tabla Crigen Campo Operacidn Campo Tabla Destino

proveedor MombreP MNombreProv Proveedores

proveedor,contacto  NombreCont o NombreCont({ Proveedor join Contacto) MNombreContProv Proveedores

Estas operaciones de carga llevan un filtro que determina las modificaciones por dia, de

tal manera que solo se carguen las actualizaciones o nuevos datos realizados durante el

dia.

De forma diagramada la estructura del proyecto seria:
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Otras operaciones Identificadas:

Tabla Crigen Operacion Tabla Destino

Transaccion,
RegistroES idProducto o idProducto{ Transaccion join RegidtroES) idProducto Devalucion

Transaccion,
RegistroES idProveedores o idProveedores{ Transaccion join RegidtroES) idProveedores Devalucion

Transaccion,
tipoTrans nombreTrans o nombreTrans( Transaccion join tipoTrans) TipoDevolucion

Transaccion MontoTrans MontoTotalDevelucion  Devolucion

Transaccion frechacttrans FechaModificacionD Devolucion

Transaccion estado EstadoD Devolucion

Transaccion DescripcionTrans = ComentariosDev Devalucion

Estas operaciones de carga llevan un filtro que determina las modificaciones por dia, de
tal manera que solo se carguen las actualizaciones o nuevos datos realizados durante el

dia y transacciones del tipo 3 devoluciones, 4 cancelaciones, 5 cambios, 6 garantias.

Asi mismo, para el llenado de algunas tablas se utilizan procedimientos almacenados y

algunos triggers que se explicaron previamente.

De forma diagramada la estructura del proyecto seria:
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registroes - -

- . garantiacambio

Otras operaciones identificadas
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Tabla Crigen Campo Operacidn Campo Tabla Destino

Empleado NombreE NombreEmp Empleados

Empleado NumSeguroSE = NoSSEmp Empleados

Empleado y

SalarioE o SalarioE{Empleado join datosEmp) SueldoEmp Empleados
DatosEmp

Empleado ApellidoE = ApellidosEmp Empleados

Empleado
P v idAsistencia o ldAsistencia(Empleado join Asistencia) idturno Empleados

Asistencia

Empleado cargafe = cargafe

De forma diagramada la estructura del proyecto seria:

Las operaciones de carga que se muestran a continuacion, llevan un filtro el cual
determina las modificaciones por dia, de tal manera que sOlo se carguen las
actualizaciones o nuevos datos realizados durante el dia, para ambos casos y para las

compras que de todas las transacciones soélo cargue las de tipo 1.

Asi mismo para el llenado de algunas tablas se utilizan procedimientos almacenados y
algunos triggers que se explicaron previamente.
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Tabla Origen Campo Operacién Campo Tabla Destino

Cuenta,
FormaPago,

Transaccion, o NombrePago( Cuenta join Transaccion join

NombrePago FormaPago join TipoPago) FormaPagoCuenta

SaldoC SaldoCuenta Cuenta

Cuenta,Sancion Interes o Interes{ Cuenta join Sancion) SancionCuenta Cuenta

Cuenta,
Transaccion, o NombreFE({ Cuenta join Transaccion join
FormaEnvio NombreFE FormaEnvio) FormaEnvio

Formapago,
Transaccion, o fechaVencimiento{ Cuenta join Transaccion join
Cuenta fechaVencimeinto FormaPago) VencimientoV

Tabla Origen Campo Operacign Campo Tabla Destino

RegistroES,
Tansaccion idProveedor o idProveedor( Transaccion join RegistroES) idProveedores Compras

Transaccion,
Cuenta idCuenta g idCuenta{ Transaccion join Cuenta) idCuenta Compras

Transaccion MontoTrans MontoTotalCom Compras
Transaccion,
Cuenta Divisa o idDivisa( Transaccion join Cuenta) MonedaCom Compras

diracionEntrega,

Transaccion duraciond o duraciond{ Transaccion join duracionEntrega) TiempoSurtido Compras

RegistroEs,

Tansaccion idProducto o idProducto( Transaccion join RegidtroES) idProducto Compras

Transaccion estado = EstadoC Compras

De forma diagramada la estructura del proyecto seria:
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Para el llenado de la tabla tiempo se utiliza una funcién programada, la cual carga

diariamente la fecha actual.

Para el llenado de la tabla cliente de la base Data Warehouse, los datos en la tabla cliente
de PostgreSQL se cargan casi directamente, ya que se aplica un filtro el cual verifica que

los datos a cargar sean de la jornada de trabajo del dia actual.

Las operaciones para la carga de datos a la tabla cliente son las siguientes:

Tabl Origen Campo Opa-acian Campe Tabla Jestinc

Autoinmemertal idCliente Clierte
Clientz o mbre Cli = rombreZienta Clierte
Qientz ApelidosOi = FodidesCliert= Clierte
Clientz Telefono i = Tzl no Clierite Clierte
Cllentz Emrallcll = Comeo dlente Cllerre
Climrit= Timwn i - Simwn CHerite Clisrte
Mierit= Hadrs = FHad Cliente Clierte
Clientz Fec:ha®taCli = FevkalngresaCliertea Clierte
Clientz id Clierte = Fefllierte Clierte

Para introducir los datos en la tabla controlempleados se llevan a cabo un conjunto de
joins entre varias tablas que aportan los datos relevantes al control de empleados de la

farmacia, entre estas tablas tenemos:
clatend: Aporta el idEmpleado, y el nimero de clientes atendidos a lo largo del dia.
horas: Contiene las horas trabajadas en el dia por empleado.

retardose: Es una tabla con los retardos generados en el dia para cada empleado.
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asistencia: Es una tabla con la asistencia del dia de cada empleado.

tiempo: Asigna a la tabla controlempleados el idTiempo correspondiente al dia de carga

de los datos.

Las operaciones realizadas se muestran a continuacion:

Tabb Ongen Campo Opcoian Camp: Tabla :Ir_\-slinc

Atninmameral i nrtml Fopleadns Crotra Anpl pacns

Erpleada idBmp eado = idEmplea dos Ciptrol Bnpl eacos

Tiempa idTiempo = idTiempe Certrol Bnpl eacos

Hoas ho@s = HrasTrabajades Centrol Bnpl eacos

E'I.'FllEEd.l:l. SL'Lﬂl:ﬂ'!.'\-l-l:||-|.|il:|:|'|ll:|||l:.lhI:|||I-:.ll| =

Feistencia feistencia e rmentns s Bpl eado & Asiztercialil Fakas Cendrol Bnpl eacos

Brpleado,

Fistendi a, HrUemda, FrEntrata, 5Uiir . - (Tt ™

Tumo idBmoeado = : [Pgistencia x Bnolezdo T Tume® Fetardos Ceptrol Bnpl eacos

tlTFl|E3ljl:l . 3 I-"-"I':i-' Tl it v B b il o Kyl i . Rl o JE 1 l-'l'dd'J'-"-'P a

FagsToES idEmp eado Fegistro ES1) Cientesitendidos Cenitrol Bripl eacos

En el caso de la tabla productos de la base farmaciaDWH, que es la perteneciente al Data

Warehouse, es necesario hacer un JOIN entre las tablas productos y presentacion como

se muestra:
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Las operaciones se muestran a continuacion:

Tabbl Origen Carmp o Dpeadon Camp Tabla Jestinc

Producto Mo mbre PR = Mombrerod Procucto
Produs TIp2 PR TpaProd Procuca

Priadictn sAadAdmini<t @cinn = A Ermon Proe Praricti

U8 ol ol )8 st b s s = o s s Prrhcia IO OUCT0 X
Presaitacion TallaP-es Presartazion]) TalaProd Procucto

FechaZaducidad = Fe cha Cadu cid ad Prod

T LRt L], Dy Eo e S p—— e e 1T [
Presettacion Sabor Fres Fresantadon ) SaborPrad Procucta

W ochia P P it b P i e P it e P chucd IF I
Prosctacion tcdidaP e = x fresen@cion]) Procucto

PrincipiosfActio ustancaactva S1stabc afctiva Procucto

Producto jd Prod. et = FefProd Procucta
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Finalmente para hacer el llenado de datos a la tabla venta se tiene el siguiente diagrama:
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Las operaciones:

Tabl Origen Camp o QpEagidn Camp: Tabla Jestire

F= gisTo ES id Clierte idClierts b ita

R T =it wenealCue nia w
Transaczon

11wt t om0l o s oo 1 i = st o T e e, LUEME o
Tran=acon FactuRTans Transacconi

FechaleddoTrans X Transaccion])

Tran=acon

La tabla venta lleva el idProducto e idEmpleado para saber exactamente el producto
vendido y el empleado que atendi6 la venta, asi como datos de descuento y la utilidad

generada por la venta.

Finalmente para llevar a cabo los calculos del analisis financiero se tiene la siguiente

estructura:
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Las operaciones:

Tabla Origen Campa OpemEciin Campo Tala Desting
Tiempo idTiempa = idTiempa PnalisisFin
Finanza utildia = LkilidadFin FnalisizFin
Finanza liquidaz & = Liquidez Fin PnalisisFin
Finanza wentas = wertasFin FnalisisFin
Finanza actc = Pt CorrFin FoalisisFin
Finanza pasc = PasComFin FnalisizFin
Finanza cape = Cap CorFin PnalisizFin
Finanza liquidez in = Liqudez lnrm Fin FnalisisFin
Finanza digscc = DiasCHLC PaalisisFin
Finanza inwentaria = Inwentaria FnalisisFin

7.2.5.4 Disefio de la capa conceptual

El disefio de un Data Warehouse sigue un modelo multidimensional, el cual depende de

las dimensiones del cubo, y estd conformado por dos elementos: tablas y esquemas.
Las tablas en el Data Warehouse se clasifican en dos tipos:

Tabla de hechos (fact table): Es una tabla central la cual contiene atributos destinados a

cuantificar los hechos (los valores de medida del negocio).

Tabla de dimensién (dimension table): Es una tabla que contiene a detalle los valores
destinados al analisis y descripcion de un hecho. En el Data Warehouse mas de una tabla

de dimension va ligada a una tabla de hechos.

Los esquemas (también denominados modelos) es un conjunto de tablas en el Data

Warehouse y son los siguientes:

Modelo estrella: Es llamada asi por su estructura, consiste en una tabla central de
hechos que tiene el Unico permiso para hacer joins con otras tablas de dimension (a
través de las llaves fordneas) y éstas sélo con la tabla de hechos. Ademés todas las
tablas de dimension se encuentran totalmente desnormalizadas, para tener toda la

informacién de esa dimensidn en un Unico lugar.
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Tablade

Dimension Cliente

Key_Cliente

Atributos de
la tabla

Mercado

Key_Mercado

Atributos de la
tabla

| Tablade

Venta Hechos

/ Key_Venta \

Key_Producto
Key_Cliente
Key_Tiempo

Key_Mercado

UnidadesVendida

S
\__ CostoUnidad _/

Tiempe
( Key_Tiempo 1

L fecha J

Ejemplo del modelo estrella.

Tablade
Dimension

Atributos de la
MontoTotalVenta tabla

Tablade
I"'rm"“ﬂ’c'Dime.-nsié-n

Key_Producto

Tabla de
Dimension

Modelo copos de nieve: A diferencia del modelo anterior las tablas de dimensiones se

encuentran normalizadas y por tanto se permiten joins entre tablas de dimensiéon. Es un

modelo estrella normalizado.
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Mercado

[ Key_Zona I
Atributos de la Atributos de la J
tabla J [ tabla
[ Key_Tipo ] |

) Tablade
Atributos de Venta Hechos
latabla
/ Key_Venta \

Key_Mercado

Producto
Cliente Key_Producto
: Key_Cliente
[ Key_Cliente ] BRI Key_Producto
Atributos de | Key_Mercado Atributos de la J
jatabla MontoTotalVenta f2hi
UnidadesVendidas I
\ CostoUnidad Y, ( Key_Clasificacion
Atributos de la
Tiempo tabla
(Key_Aﬁo ’ { Key_Mes ’ l Key_Tiempo ] Key_Tipo
(__Afio Mes Dia ) Atributos de la

tabla

Ejemplo del modelo copos de nieve.

En la presente tesis se utilizé el modelo estrella por las siguientes ventajas:

% Presenta un disefilo mas simple y entendible para los usuarios.

% Las uniones entre tablas son minimas generando respuestas rapidas para la
mayoria de las consultas.

« Se tienen metadatos sencillos.

% La mayoria de las aplicaciones soporta este modelo.

El disefio de la capa conceptual en la herramienta que se muestra consta de cinco

modelos estrella, cada uno con un objetivo especifico y determinados hechos.
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TiempoA
idAsistencia
ControlEmpleados
fechaAsis
idControlEmpleados
idAsistencia
| FechalhgresoEmp
IdEmpleados
FechaAltaTur
idTurno
FechalngresoCliente
idCliente
Cliente HorasTrabajadas
idCliente Faltas
FechalngresoCliente Retardos

NombreCliente
ApellidosCliente
TelefonoCliente

CorreoCliente
SexoCliente
EdadCliente

ClientesAtendidos

4

Tiempo

Modelo para llevar el control de empleados.

idTiempo Gompm
L fechaT idCompras \
TelefonoProv
Cuenta FechaAltaProv
- idProveedores
/ |dCu§nta . \ FechaAltaProd
FechaModificacionC idProducto
FormaPagoCuenta Fechaizﬂg:lg:::cmnc
DiaPagoCuenta FechaAltaEstimulo
SaldoCuenta idEstimulo
Aereiblets idTiempo
SancionCuenta
Eg:m:\éﬁ:fg MontoTotalCom
\ VencimientoV lﬁ‘é?‘ae(;?c%?‘?
NoFactura
Estimulo TiempoSurtido
idEstimulo CostoUnidad
(FechaAltaEstimulo \ /
NombreEst
Ahorro

N e

Empleados

f idEmpleados \

Fechalngreso

NombreEmp
ApellidosEmp
CargoEmp
NoSSEmp
SexoEmp
SueldoEmp

\ Escolaridad

idTurno
FechaAltaTur

NombreTur
HrEntradaTur
HrSalidaTur

Proveedores

idProveedores
FechaAltaProv
TelefonoProv

NombreProv
NombreContProv

Producto

p

<

FechaCaducidadProd

idProducto \
FechaAttaProd
NombreProd
TipoProd
LaboratorioProd
ViaAdmonProd
PresentacionProd
TallaProd
CantidadProd

IVA
SaborProd
UnidadMedida
Medida
SubTipo
SustanciaActiva /

Modelo que se utiliza para cuantificar hechos relacionados con las compras.
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Cliente

idCliente
FechalngresoCliente

NombreCliente
ApellidosCliente
TelefonoCliente

CorreoCliente
SexoCliente

\ EdadCliente /

Cuenta

idCuenta
FechaModificacionC

FormaPagoCuenta
DiaPagoCuenta
SaldoCuenta
TipoDias
SancionCuenta
FormaVenta
FormaEnvio

Tiempo
idTiempo

L fechaT J

Venta

idVenta
FechaVenta
FechaAltaProd
idProducto
FechaModificacionC
idCuenta
Fechalngreso
idEmpleados
FechalngresoCliente
idCliente
FechaAltaEstumilo
idEstimulo
idTiempo

Moneda
MontoTotalVenta
UnidadesVendidas
CostoUnidad
NoFactura
PComisionVenta
UtilidadVendida
TiempoSurtVenta
EstadoVenta

VVencimientoV /

\ idTranslaccion /

Estimulo
idEstimulo
FechaAltaEstimulo

NombreEst
Ahorro

Empleados
idEmpleados
Fechalngreso

NombreEmp
ApellidosEmp
CargoEmp
NoSSEmp
SexoEmp
SueldoEmp

\ Escolaridad
Producto

/ idProducto \

FechaAltaProd

NombreProd
TipoProd
LaboratorioProd
ViaAdmonProd
PresentacionProd
TallaProd
CantidadProd
FechaCaducidadProd
IVA
SaborProd
UnidadMedida
Medida

Modelo paralos hechos relacionados con las ventas.
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Tiempo

idTiempo

fechaT

Proveedores

idProveedores
FechaAltaProv
TelefonoProv

NombreProv

NombreContProv J

Deveolucién

/ idDevolucion \

idProducto
FechaAltaProd

idTiempo
TelefonoProv
FechaAltaProv
idProveedores

Producto

/ idProducto \

FechaAltaProd

NombreProd
TipoProd
LaboratorioProd
ViaAdmonProd
PresentacionProd

UnidadesDevueltas
TiempoDevolucion
MontoTotalDevolucion
ComentariosDev
FechaMaoadificacionD
TiempoSurtidoD

EstadoD

\ idTransaccion /

TallaProd
CantidadProd
FechaCaducidadProd
IVA
SaborProd
UnidadMedida
Medida

SubTipo

\ SustanciaActiva

Modelo que tiene los hechos relacionados con las devoluciones.

TiempoA

idAsistencia W

fechaAsis

AnalisisFin

/ idAsistencia \

UtilidadFin
RotacionlnvFin
LiquidezFin
RazProdFin
VentasFin
ActCorrFin
PasCorrFin
CapCorrFin
LiquidezlnmFin
DiasCXC

\ Inventario /

Modelo paralos hechos de tipo financieros.
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7.2.5.5 Implementacion de la capa de almacenamiento fisico

Como ya se menciono en el apartado Disefio de las Bases Transaccionales, el manejador
de la base de datos del Data Warehouse que se eligi6 es MySQL, a continuacion se
mencionan sus principales caracteristicas, el porqué de su eleccion y su implementacion

en la presente tesis.

72551  MySQL

Es un sistema de gestion de bases de datos SQL (Structured Query Language), resultado
de Open Source y Software Libre, es decir, bajo licencia GPL; desarrollado, distribuido y
soportado por MySQL AB.

Como ya se menciond, MySQL es software libre, sin embargo MySQL AB distribuye una
version comercial de MySQL, cuya Unica diferencia es el soporte técnico que se ofrece, y
la posibilidad de integrar este gestor en un software propietario, de esta manera no se

incumple la licencia GPL. En la presente tesis se utiliza la version libre.
Caracteristicas de MySQL

Sistema de gestion de bases de datos: Permite afiadir, acceder y procesar los datos
almacenados en una base de datos, en la presente tesis esa coleccion de datos proviene

de los elementos productos, empleados, clientes, proveedores, etc.

Sistema de gestién de bases de datos relacional: Una base de datos de tipo relacional
permite almacenar datos en tablas separadas, en lugar de crear una sola e inmensa.

Logrando asi velocidad y flexibilidad.

Open Source: Esta caracteristica permite modificar, instalar, copiar y usar MySQL,
incluyendo el codigo fuente que esta escrito fundamentalmente en lenguaje C/C++, de tal

manera se que adapte a nuestras necesidades.

Velocidad: Desde antes de su desarrollo, sus creadores pensaron en un gestor de base
de datos rapido, y lo lograron. Su arquitectura Multi-hilos, permite que mudltiples clientes
tengan acceso concurrente a una (0 mas) base(s) de dato(s) simultaneamente, ademas
de aprovechar la potencia de un sistema multiprocesador. También cuenta con un cache

de consultas, la cual almacena los resultados de las consultas comunes. Por esta razon
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es ampliamente recomendado para acceder a base de datos en Internet, tal como es el

caso de esta tesis.

Facilidad de uso: Cuenta con dos modos de uso, desde linea de comandos para
aquellos usuarios mas experimentados y el modo grafico, este Ultimo tiene dos
modalidades ya que se divide en aplicaciones de escritorio y web, las cuales son

interfaces amigables y sencillas.

Arquitectura Cliente —Servidor: Consiste en un servidor SQL multi-hilo que trabaja con
diferentes bakends, programas, bibliotecas cliente y herramientas administrativas.
Ademas proporciona al Servidor MySQL como biblioteca incrustada multi-hilo que puede

ligar a la aplicacién para obtener un producto mas pequefio, rapido y facil de administrar.

Escalabilidad: Soporta grandes bases de datos, por ejemplo en MySQL Server 5.1, que
es el que se usa en esta tesis, se han llegado a obtener 60,000 tablas y cerca de
5,000,000,000,000 de registros. Ademas se permiten hasta 64 indices por tabla, donde
cada indice puede consistir de 1 a 16 columnas. EI maximo ancho de limite son 1000

bytes. Algunas de las empresas que utilizan MySQL son: Yahoo!, NASA, Google.com.

Seguridad: Permite crear contrasefas y privilegios para la administracién de usuarios. El
trafico de contrasefias viaja encriptado cuando se conecta con un servidor. Ademas
permite crear respaldos parciales y completos de la base de datos, conocidos como

backups, para salvaguardar la informacion.

Portabilidad: MySQL esta disponible para varias distribuciones de Sistemas Operativos
como: Linux, Solaris, Windows, Intel x86, Alpha, SPARC, PowerPC.

Internacionalizacion: MySQL tiene un amplio soporte para lenguajes, aplicaciones y
juegos de caracteres. Cuenta con APIs para: C/C++, Java, PHP, Perl, Ruby, Python, entre

otros.

Debido a estas caracteristicas se eligi6 a MySQL como gestor de la base de datos del
Data Warehouse, principalmente por su velocidad al hacer consultas y subconsultas a la

base, ademas de su seguridad, escalabilidad, portabilidad y su libre uso.

Como informacién agregada se debe mencionar que MySQL tiene disponibles varios
motores de almacenamiento, cuyo uso depende del almacenamiento transaccional o no

transaccional, en este caso se utilizara el motor de almacenamiento transaccional InnoDB
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usado principalmente en grandes sistemas con alta carga de trabajo, otra caracteristica es
que pueden crear tablas a partir de uno o varios ficheros, creando particiones en disco y
teniendo un maximo espacio de tablas de 64TB, este dato depende del sistema operativo
a utilizar. En la presente tesis se utiliza como sistema operativo Windows XP y Windows
Vista, los cuales permiten ficheros de almacenamiento por arriba de los 2TB, en caso de
que la informacién sobrepase este limite se crea otro fichero y asi sucesivamente

mientras que InnoDB no detecte un maximo de 64TB.

En versiones anteriores a MySQL 5.0 no se contaba con algunas funciones como lo eran
los triggers, los cuales podrian alentar el funcionamiento 6ptimo del sistema, pero a partir
de la versiobn 5.1 es posible tener este tipo de disparadores, ademas de vistas y

subconsultas.
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7.255.2 Disefio de la base de datos del Data Warehouse.

Basandonos en el disefio de la capa conceptual se realizé el disefio de la base de datos
del Data Warehouse. Cada una de las entidades corresponde a las tablas de hechos y de

dimension.
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7.2.5.5.3

Diccionario de datos.

Atributo Tipo Caracteristica |Descripcidn

idTiempo Bigint(Z 0 MOT MULL Llave prirnatia v foranealtabla tiermpo)
UtilidadFin Couble MNOT MULL Ltilidad

Liguide zFin Couble MOT MULL Linuidez corriente
“YentasFin Double MOT MULL “entas

ActCortFin Double MOT MULL Activos Corrientes
PasCaortFin Double MOT MULL Pasgivos corrientes
CapCuortFin Double MOT MULL Capital corriente

Liguide zlnmFin Double MOT MULL Liguidez inmedianta
DigsCxC Double MOT MULL Diasen cuentas por cobrar
[nw entario Double NOT MULL Inventario

Atributo Tipo Caracteristica |Descripcign

MOT MULL,
idClignte Bigint(20) AUTO NS Llave primatia del cliente
MombreCliente “archar(301 [NOT MULL Mombre del cliente
ApelidosClignte Sarchar(300 [MOT MULL Apellidos del cliente
TelefonoCliente Integer15) Telefono del cliente
CorreoClients “archar(all Corren Electrdnico del cliente
oexolliente Yarchar(1)  [NOT MULL =exo del cliente
EdadCliente Yarchar(3)  [NOT MULL Edad del cliente
FechalngresoCliente  [Date MOT MULL Fecha de ingreso del cliente
RefCliente Bigint(20) MOT MULL Llave primatia de la base transaccional

Atributo Tipo Caracteristica |Descripcidn

idC arnp ras Bigint(2 0 BMOT MULL Llave prirmaria de compras
idProveedores Integer MOT MULL Llave foranea de proveedores
idProducto Bigint(Z 0 MOT MULL Llave foranea de producto
idEstimulo Integer MOT MULL Llave foranesa de estimulo
idCuentg Bigint(Z0) MOT MULL Ligve foranea de cuenta
idTiermpo Bigint(20) MOT MULL Llave primaria vy foranealtabla tiempo)
Monto TotalC om Double MOT MUILL Monto total de la compra
UnidadesCom Inteer MOT MULL Unidades compradas
honedaCom “archar(151 [NOT MULL Moneda utilizada en la compra
MoFactura Mirmericlg) Mirmero de factura
TiempoSurtido Douhble Tiernpo de surtido de la compra
Costolnidad Double MOT MULL Costo de cada unidad
FechaCompra Date MOT MULL Fecha de la compra

EstadoC Boolean MOT MULL Estado de la cuenta
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Atributo Tipo Caracteristica |Descripcién
MOT MULL,
idControlEmpleados | Bigint(20) ALUTO NG Llave primaria control de empleados
idTiempo Bigint(20) MOT MULL Llave primaria v fordanealtabla tiempo)
idTurno Integer MOT MULL Llave fordanes de turno
idEmpleados Integer MOT MUILL Llgve foranea de empleados
HaorasT rabajadas Tirme Horas trabajadas por dia
Faltas Boolean Marca falta
Retardos Boolean Marca de retardo
ClientesAtendidos Integer Mumeros de clientes atendidos

Atributo Tipo Caracteristica |Descripcion

MOT MULL,
idC uenta Bigint(20) AUTO INC Llave primaria de cuenta
Fechatodificaciont  JDate MOT MULL Fecha de modificacidn en la cuenta
FormaPagoCuenta “archar(201 [NOT MULL Forma de pago de la cuenta
DigPagoCuemnts Date Fecha del dia de pano de cuenta
SaldoCuenta Couble MOT MULL Saldo en la cuenta
TipoDias Integer Dias de |a cuenta
sancionCuenta Double MOT MULL Sancion
Formaenta Yarchar(151 [NOT MULL Forma de venta
FarmaEnvio Warchar(151 [NOT MULL Forma de envio
“Yancimientoh! Date MOT MULL Fecha de vencimiento de la venta
RefCuenta Bigint(20) MOT MULL Llave primatia de la base transaccional

Atributo Tipo Caracteristica |Dexcripcion

idD evolucian Inteer MOT MULL Llave primaria de la devolucian
idProducto Bigint(20) MOT MULL Llave fordnea del producto{devuelto)
idTiempo Bigint(20) MOT MULL Llave primaria v fordanealtabla tiempo)
idProveedores Integer MOT MULL Llave fordanea del proveedor del producto
nidadesDevueltas  |Integer Mimero de unidades devueltas
TipoDevolucidn “archar(15) Tipo de devolucion

MontaTaotalDey oluzion [Double Monto total de la devolucion
ComentanosDey “archar 265 Comentarios sobre la devalucidn
Fechatlodificacionl  |Date MOT MULL Fecha de modificacion de devolucidn
TiempoSurtidoD Couble MOT MULL Tiempo de surtir el producto devue o
Estadol Boolean MOT ML Estado de la devolucidn
idTransaccion Bigint(20) MOT MULL Llave fordnea de la transaccidn
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Atributo Tipo Caracteristica |Descripcion

MOT MULL,
idEmpleados Inteer AUTO INC Llave primaria de los empleados
MombreEmp “archar(301 [NOT MULL Mombre del empleado
ApelidosEmp Yarchar(301 [NOT NULL Apellidos del empleado
CargoEmp “archar(201 [NOT MULL Cargo del empleado
MoSSEmp “archar(30) Mirmero de seguro social del empleado
sexoEmp Yarchar(1)  [NOT MULL oexo del empleado
SueldoEmp Double MOT MULL Sueldo del empleado
Escolaridad Yarchar(15) [NOT NULL Escolaridad del empleadno
Fechalngreso Date MOT MULL Fecha de ingreso del empleadn
RefEmp Integer MOT MULL Llave primaria de la base transaccio nal
Carg afe Date MOT MULL Fecha de carga del empleado al DWH

Atributo Tipo Caracteristica |Descripcion

MOT MULL,
idEstirmulo Inte ger AUTO INEC Llave primaria del estirmulo
MombreEst Yarchar(151 [NOT MULL Mormbre del estimulo
Ahorro Double MOT MULL Descuento asociado al estimulo
FechaAltabstimulo Date BOT BULL Fecha de alta del estimulo
HefEstimulo Integer MOT MULL Llave primaria de la base transaccional

Atributo Tipo Caracteristica |Dexcripcion

MOT MULL,
idProducto Bigint(20) AUTO NG Llave primaria de producto
MombreProd Sarchar(301 [MOT MULL Mombre del producto
ClasificacionProd “archar(3) Clasificacidn del producto
TipoProd Sarchar(300 |MOT MULL Tipo de producto
LaboratorioProd Yarchar(GB01 [NOT MULL Laboratorio y/o marca del producto
YiadAdmonProd “archar(15) “ia de administracidn del producto
PresentacionProd Warchar(151 [NOT MULL Presentacidn del producto
TallaProd Yarchar(2) Talla del producto
CantidadProd Integer MOT MULL Cantidad de producto
FechaCaducidadProd |Date Fecha de caducidad del producto
[%AE, Double MOT MULL [+A en el producto
SaborProd Yarchar(15) Sabor o Material del producto
Linidadidedid s “archar(15) Linidad de medida del produto
hMedida Couble Cantidad de producto
SubTipo sarchar(1000 [MOT BULL Funcidn del producto
SustanciaActiva Yarchar(301 [NOT MULL Principio activo yio sustancia activa
FechaAtaProd Date MOT MULL Fecha de alta del producto
FefFProd Bigint(20) MOT MULL Llave primaria de la base transaccional
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Atributo Tipo Caracteristica |Descripcign

MOT MULL,
idProveedores Integer AUTO NS Llave primaria de proveedores
MombreProy Yarchar@E5 | MOT MULL Mornbre del proveedaor
FechaAlaProv Date MOT MULL Fecha de alta del proveedor
TelefonoProyv Integer(15) [MOT MULL Llave primaria v teléfono del proveedar
MombreContProy Yarchar(B0 [NOT MULL Mormbre del contacto de proveedor
RefProv Integer MOT MULL Llave primaria de la base transaccional
FechaActProve Date MOT MULL Fecha de carga del proveedor

Atributo Tipo Caracteristica |Descripcign

MOT MULL,
idTie mpo Bigint (20} AT MNC Llave primatia de tiempo
fechaT Date NOT MULL Fecha asociada atransacciones

Atributo Tipo Caracteristica |Descripcign
MOT MULL,
idTurno Integer AUTO NS Llave primaria de turno
MombreTur “archar(101 [NOT MULL Mombre del turno
HrEntradaT ur Time MOT MULL Hora de entrada
HrSalidaTur Time MOT MULL Hora de salida
FechaAlkaTur Date MOT MULL Fecha de la ditima modificacidn en turno
FefTurno Integer MOT MULL Llave primaria de la base transaccional

Atributo Tipo Caracteristica |Descripcién

MOT MULL,
idv'enta Bigint(20) AUTO NG Llave primaria de venta
idEstimulo Integer MOT ML Llave foranea de estimulo
idProducto Bigint(20) MOT MULL Llave fordnea de producto vendido
idCliente Bigint(20) MOT MULL Llave fordnea de cliente atendido
idCuenta Bigint(20) MOT MULL Llave fordnes de cuenta de la venta
idEmpleados Integer MOT MULL Llave fordanes de empleado que atendid
idTiermpo Bigint(20) MOT MULL Llave primaria vy foranealtabla tiempo)
Moneda Yarchar(15) [NOT NULL Llave fordnes de fecha de venta
Monto T otalventa Double MOT MULL Monto de la venta total
Unidades'endidas Integer MOT MULL Cantidad de productos vendidos
Costoldnidad Double BOT MULL Costo unitario de producto
MoFactura numericlE)  (NOT MULL Mimero de factura
PComisionYenta Double MOT MULL Porcentaje de comisidn
TiempoSurtventa Double MOT MULL Duracidn de la venta
Estadoventa Boolean MOT MULL Estado de la venta
Fecha“enta Date MOT MULL Fecha en gue se carga la venta
Hefenta Bigint(20) MOT MULL Llave primaria de la base transaccional
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7.2.5.6 Disefio de la capa de negocio

El disefio de los cubo consta en plantear las dimensiones mediante las cuales vamos a

presentar la informacion.

Béasicamente el sistema esta dividido en un breve andlisis financiero, el estado de las

ventas y compras, un analisis de los empleados, clientes, proveedores y productos.
Dentro de estos seis esquemas presentaremos la siguiente informacion:

Ventas y Compras

# Cantidad Vendida/Compra

Marca
Sustancia Activa
Tipe Medicamento

]
&@é@

En este cubo podemos ver las cantidades vendidas segin su marca, sustancia activa, tipo
de medicamento en el tiempo o las compras en esos mismos rubros, de tal manera que
tenemos 6 gréficas diferentes. Con estas gréficas podemos determinar las temporadas,

productos mas vendidos segln su marca o tipo de medicamento (genérico o de patente).

Para acotar el cubo podemos determinar el laboratorio, via de administracion o
clasificaciéon. Esta ultima se refiere a los productos de salud, belleza, ortopédicos etc.,

dependiendo como lo agrupe la farmacia.
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También podemos mejorar el flujo del inventario sabiendo en que épocas se vende
determinados productos para comprar lo suficiente en el tiempo pertinente y no de mas,

generando asi una mejor inversién monetaria.

Clientes

Marea
Sustancia Activa
Tipe Medicamento
Clasificacion
&
Q
&
&

En este cubo tenemos los productos mas vendidos agrupados por marca, sustancia
activa, tipo de medicamento y clasificacion en funcién de la edad o el género. Con ello
podemos determinar quién compra mas qué cosas, es decir clasificar al cliente para poder

brindarle un mejor seguimiento segun sus necesidades o0 gustos.

Con el analisis anterior podemos determinar promociones y a qué tipo de publico deberan
ser dirigidos los esfuerzos realizados para las ventas, asi como para encontrar unos

nuevos clientes con nuevas necesidades.

Por otro lado con la grafica siguiente podemos personalizar ain mas el negocio, encontrar
nuestros clientes preferidos tanto por mayoreo o menudeo, como los mas frecuentes, de
tal manera que las promociones podrian ir enfocadas a atraer nuevos clientes y premiar a

los que ya tenemos.

Para acotar el segundo cubo podremos determinar por fuera de la grafica: la marca, tipo,

laboratorio, clasificacién, via de administracion y sustancia activa.
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Cantidad Producto

N,
S

Ib Ciente

K’

Productos

En este cubo determinaremos que tanto efecto tienen los estimulos o los gustos sobre las
ventas. De tal manera que podemos tener un mejor control de si los productos se venden
mas dependiendo de sus caracteristicas particulares, esto nos permitird tomar decisiones

respecto a dichos productos con anticipacion.

# de Ventas

Sabor
Estimule

&
&

Para acotar los cubos en este rubro podremos determinar por fuera de la grafica: la

marca, tipo, laboratorio, clasificacion, via de administracion y sustancia activa.
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Proveedor

En este cubo se mostrara el desempefio de los proveedores con respecto a cada

producto a través del tiempo.

Podremos comparar precios, cantidad de productos, tiempos de entrega y numero de

devoluciones entre proveedores.

Para acotar los cubos donde aparecen los productos podremos determinar por fuera de

la gréfica: la marca, tipo, clasificacion, via de administracion y sustancia activa.

Precie

Producto

Tiempo Entrega

No. de Devoluciones

-
W

ID Proveedor

o
6@@
&

Empleados

Para mejorar la calidad del servicio serd fundamental elegir a nuestros empleados y
proveedores. Algunos indicadores que nos pueden ayudar a determinar que empleados
son mejores respecto a su puntualidad, escolaridad, turno y cantidad de productos

vendidos por lo que las dimensiones determinadas son las siguientes:
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Retardos
Faltas
Escolaridad
Clientes atendidos
Horas Trbajadas

ID Empleade

Cantidad de Productos Vendidos

Financiero

Finalmente para el andlisis del negocio en general podremos ver una comparativa entre lo

que nos cuestan los productos vs precio de compra para determinar una utilidad parcial.
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Precio Compra
Precio Venta

[
e

v

Producio

o
&
&

Utilidad

7.2.5.7 Implementacion de la capa de presentacion

Para la elaboracion de la ultima capa se hizo un minucioso estudio de las tecnologias que

podian implementarse, por ello se presenta una breve descripcion de estas tecnologias.

7.25.7.1 Justificaciéon de la tecnologia

Hoy en dia existen diversas tecnologias las cuales podemos emplear, sin embargo cada
una de ellas tiene sus ventajas y desventajas la cuales impactaran directamente en los
objetivos planteados en este trabajo. A continuacion realizaremos un pequefio analisis de

las principales.

7.2.5.7.1.1 Tecnologias de contenido dindmico para web

Para el desarrollo de un sistema que ayude a administrar y a tomar decisiones en el
rumbo de una microempresa es de vital importancia tomar encuentra los diversos factores
gque el sistema debe tener para servir como fuerza de impulso en la toma de decisiones y
en el crecimiento de la misma empresa, entre dichos factores encontramos el costo, la

versatilidad, la intercomunicacion, la escalabilidad a futuro y la seguridad.

Asi pues la decision de las tecnologias con las que se desarroll6 el proyecto debera dar

fortaleza al mismo para cumplir con dichos objetivos a futuro.
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De aqui surge de inmediato la necesidad de desarrollar un sistema con soporte web, el
cual nos permita y garantice la comunicacién a nivel internacional con vias de crecimiento

a nivel global.

Las tecnologias para este fin son principalmente tres: PHP, JSP Y ASP; las cuales nos
permitiran generar paginas dinamicas en la red y asi como consultar informacién de la
base de datos o tener acceso a los diversos servicios del sistema de manera mdltiple y

con el uso de sesiones, para brindar mayor seguridad.

Cada una de ellas se destaca por diversas caracteristicas de las cuales analizaremos
para determinar cual de entre todas es la mas viable para nuestro sistema dirigido a una

microempresa.
7.25.7.11.1 PHP (Hypertext Pre-processor)

Es un lenguaje de programacion el cual permite desarrollar paginas dinamicas y en su

forma mas sencilla paginas estéticas.

Este lenguaje tiene la caracteristica de correr del lado del servidor, con esto nos referimos
a que la ejecucion del script lo hace el servidor, la sintaxis de este lenguaje es parecida a
la de C y Perl, lo cual lo hace mas sencillo para personas que tengan conocimiento en

estos otros lenguajes.

PHP es codigo embebido en un documento HTML, el cual esta delimitado por marcadores
bien especificos. Esto nos permite tener menos documentos, sin embargo pueden ser a la

larga algo confusos.

Asi mismo, PHP es de cdédigo abierto, lo cual lo hace completamente gratuito para los
programadores. Sin embargo por lo mismo no se brinda ningln soporte adicional y no se
tiene la seguridad de que las herramientas utilizadas en el proyecto continien o se les dé

un adecuado seguimiento.

PHP tiene la ventaja de poder acceder a diversas bases de datos de manera muy sencilla,

entre las bases de datos principales que soporta son:

1. Adabas D
2. dBase

3. Empress
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FiclePro

Infomix

4
5

6. InterBase
7. Solid

8. Sybase

9. Velocis
10. Unix dbm
11. MySQL
12. Oracle
13. PosgreSQL

Sin embargo para cada una existiran variaciones en el cédigo escrito.

Inicialmente PHP era un lenguaje estructurado, sin embargo como ha sido muy popular ha
ido evolucionando y su version méas actual, ya trae integrado la opcion de poder

programar orientado a objetos.

PHP a diferencia de los otros programas a analizar no requiere de compilacién, por lo que
es mas facil que este pueda correr en cualquier navegador sin importar el sistema
operativo, dando una versatilidad muy amplia, sin embargo por lo mismo no contamos con

un lenguaje de programacioén muy fuerte.

En PHP no podemos hacer referencia a un tipo especifico de variable, con ello nos
referimos que al declarar una variable esta se ajustara al tipo de contenido dando como
resultado un control deficiente al momento de programar pues es dificil de esta manera
encontrar errores facilmente en el cddigo pues una variable puede tener enteros, letras,

booleanos etc.

Entre sus ventajas no requerimos un equipo muy potente o muy complejo ya que utiliza

pocos recursos de la computadora.
Para realizar una solicitud al servidor debemos seguir los siguientes pasos:

El usuario entra la pagina y se envia una solicitud utilizando el protocolo HTTP.
El servidor revisa el tipo de documento.

El intérprete ejecuta el script generando asi los resultados de salida.

P 0w DD PF

Se regresa un resultado el cual finalmente sera visto por el usuario.
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Fuente: http://kodrs.com/lenguaje-de-programacion-php/

PHP realiza el manejo de sesiones a través de cookies, lo cual puede brindarnos un poco

de inseguridad.

Asi mismo no es muy bueno para programar orientado a objetos, ain encontramos varias

incompatibilidades en esta area.
La forma en la que PHP se conecta a la base de datos es la siguiente:

Se conecta al gestor de base de datos.

Se prepara la consulta a realizarse. Esta se encuentra en formato SQL.
Se ejecuta la consulta.

Se regresa el resultado al cursor.

Se liberan los recursos.

2 T o

Y finalmente se cierra la conexion.

7.25.7.1.1.2 JSP (JavaServer Pages)

Esta es una tecnologia de Java creada para generar paginas dinamicas cuya aplicacion
se ejecuta en el servidor, se parece mucho a lo que se le conoce como un servelet, cuya
diferencia radica en que el cédigo JSP lo incrustamos dentro de una pagina HTML y el
servelet es una aplicacién la cual se genera a partir de diversas peticiones y cuyo

resultado genera una pagina web.
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JSP es un lenguaje multiplataforma o portable, de entre las ventajas de este lenguaje es
gue no esté disefiado Unicamente para correr sobre un tipo especifico de dispositivo y nos

da un amplio espectro de trabajo.

Al estar basado en Java, nos permite un manejo fragmentado en clases que para

aplicaciones complejas es fundamental para tener un buen orden.

Basicamente podemos decir que JSP genera varios servelets cuyo proceso de ejecucion
radica en un solo hilo por cada uno, pero esto no significa que cada hilo se genera por
cada peticion, sino que persiste de una peticién a la otra, esto nos permitird un mejor

desempefio en las conexiones a la base de datos y el manejo de sesiones.

JSP utiliza para su ejecucion la maquina virtual de Java, esta maquina compila
dinAmicamente del c6digo objeto al cédigo maquina las partes de la aplicacion que la
requieran, es decir que si por alguna razén no se utiliza todo el codigo de la aplicacién no
se tiene que compilar todo, esto acelerara el trabajo par el microprocesador a la larga y

sera mas rapida que tecnologias como PHP que ejecutan cédigo de manera interpretada.

Por otro lado esta tecnologia incorpora componentes JavaBeans, los cuales facilitan

mucho el trabajo al programador y la reutilizacion de cédigo.

Los pasos para la peticion de un JSP son:

El usuario accede a la pagina y se genera la solicitud.

2. Esa solicitud llega al servidor web, quien reconoce el tipo de archivo “.jsp”.

3. De ahi es trasportado al motor servelet, si es la primera vez que ha pasado por
aqui pasamos al 4, de lo contrario saltamos al 6.

4. De ahi se genera un servelet donde el cédigo HTML es trasformado en sentencias
de salida (out.printin).
Después el codigo es compilado y se genera una clase.
El servelet es instanciado por los métodos init y service.

7. ElI HTML de salida del servelet es enviado por la red y finalmente observado por el

usuario final.

La manera de trabajar de JSP la podemos ver el siguiente diagrama:
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Fente: http://es.wikipedia.org/wiki/JavaServer_Pages

En el siguiente modelo de arquitectura podemos observar que las peticiones llegan a JSP
y de ahi se procesa a los JavaBeans los cuales nos ayudaran a realizar el trabajo pesado.

I
[w

Application Server  Enterprise Servers/
Data Sources

Fuente: http://geneura.ugr.es/~jmerelo/JSP/

En cuanto al manejo de bases de datos JSP utiliza lo que se le conoce como JDBC, los
cuales son un conjunto de clases que constan con un conjunto de drivers, que ayudan a
tener una versatilidad en el manejo de varios manejadores de bases de datos, sin

necesidad de modificar el cddigo sustancialmente.
En JSP las tareas mas utilizadas para la manipulacién de la base son:
GetQueryResults: conecta la base de datos y pone los resultados en un objeto, para

poder manipularlos més facilmente.
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CreateTable: permite modificar alguna tabla o crear una pasando el codigo a sentencias
SQL

PrintTable: realiza la conexién a la base de datos e imprime una tabla dependiendo del

nombre que le demos para que realice el Query.
7.2.5.7.1.1.3 ASP

Esta es una tecnologia de Microsoft que al igual que en PHP el script se ejecuta del lado

del servidor.

ASP utiliza controladores ActiveX, los cuales facilitan enormemente el trabajo del

programador permitiendo una integracion con diversas tecnologias.

En aspectos de seguridad para el caso de una microempresa, trataremos de hacer las
cosas mas sencillas para el usuario, por lo que se ha decidido integrar cookies para
manejar de manera segura la informacién, creando sesiones con contrasefias para los
usuarios. Por otro lado se debe de proteger el cédigo fuente asi como utilizar métodos de

comunicacion seguros.

Por otro lado ASP no trabaja solo, sino que en nuestro caso se fusiona con el lenguaje
C#.NET para potencializar los alcances que podemos lograr con otras aplicaciones tales

como Flash o ActionScript.

ASP arroja como resultado paginas que no son multiplataforma ya que Unicamente
correrdn en un servidor Windows, en servidores basados en el uso de IIS o en servidores
con Personal Web Server que pertenecen a Windows. Sin embargo esta tecnologia nos
brinda gran facilidad y comodidad para programar debido al soporte y al seguimiento que
se le da a sus tecnologias. Por ende garantizamos que las librerias a utilizar seran
depuradas y se les dard mantenimiento de manera constante, teniendo a la mano un facil

escalabilidad.

Cuando realizamos una pagina web en ASP esta pasara a una maquina virtual parecida a
la que tiene Java la cual compilara la aplicacion y nos entregara el archivo que sera

ejecutado y finalmente podremos verlo en nuestro navegador.

Una aplicacién en ASP basicamente sigue los siguientes pasos para su ejecucion.
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e 1IS nos permitird ingresar las solicitudes y procesar las respuestas.
e Se crea un archivo ASP el cual se hospeda en un IIS.

o El servidor verifica el archivo.

¢ Valida que el cliente sea auténtico.

e Si hay algun script se procesa.

e De ahi se procesan y se regresan al cliente.

A continuacion se muestra la estructura o arquitectura de ASP.

Clientes Wwab

Aplicaciones
ASRMET E - IIS

I 'y
MET
Frarnew ark,

! '

Sisternas operativos de la
farnilia Windows \MET Server

Fuente:http:/technet.microsoft.com/es-es/library/cc737863(WS.10).aspx

En ASP podemos encontrar dos partes principales, una del lado del cliente y la otra del
lado del servidor, en la primera no se requiere de mucha seguridad, sin embargo en la

segunda no estara permitido poder ver codigos de los scripts en el navegador.

Para la captura y envio de datos estos son procesados como cadenas, cookies y

encabezados HTTP.

En el lenguaje C#£NET podemos realizar distinciones entre estos tipos de variables, lo
cual nos permitird un uso mas sencillo aparentemente pero por otro lado debemos ser
muy cuidadosos cuando se programe, ya que al darse esta caracteristica pudiésemos

encontrar errores en los datos.

En cuanto a las conexiones con la base de datos ASP utiliza objetos los cuales facilitan el
manejo y manipulacion de los registros en la base. Al conjunto de los objetos que permite
modificar o manipular dichas tuplas segun Microsoft se les conoce como ADO (Active

Data Objects). Los mas comunes son:

Command: Permite ejecutar un conjunto de instrucciones SQL.

145



Connection: Tiene informacion de la conexién, como la base de datos y el servidor al que

se desea conectar.
Error: Tendra informacion de los errores.
Field: Tendra los datos referentes a una tupla.

Property: Caracteristicas especiales.

Tabla Comparativa

PHP2 JSP ASP
Multiplataforma si Si no
Gratuito Si Si no
P.0.0 Si Si Si
Sencilla programacion Si no si
Seguridad mediana alta alta
Compilacién no Si si
Uso de maquina virtual no Si si
Open Source Si si no
Lenguaje script no java VBScript
Trabajando con la memoria no muy buena regular
Mantenimiento malo bueno bueno
Migrable para diversas bases de datos | dificil facil facil
Otros lenguajes no java java#, C#, Basic#
Integracion con Flash Si Si si

7.25.7.1.1.4 Flash CS3

Flash CS3 (Adobe Creative Suite 3) es una aplicacién (también conocida como Adobe

Flash) que fue desarrollada por Adobe Systems Inc. El programa permite desarrollar
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aplicaciones interactivas basadas en imagenes vectoriales para generar video, juegos,

graficos, etc.

Las aplicaciones generadas en este programa son compatibles con los sistemas web a
través del formato SWF, es decir que cualquier usuario conectado a Internet puede ver
dichas peliculas, videos, etc., en la comodidad de su hogar simplemente instalando un

complemento gratuito y disponible en la red.

Este programa tiene una difusién masiva por lo que la mayoria de usuarios y navegadores
soportan dicha tecnologia, por otro lado es muy intuitivo de manejar y sumamente vistoso

para el usuario.

Entre las desventajas que podemos encontrar es que dichas aplicaciones se pueden
volver muy complejas y pesadas, por otro lado su contenido es no indexado, lo que
significa que los navegadores web no encuentran este tipo de paginas que para nuestro

sistema no sera necesario.

Existen otras tecnologias para hacer graficos como lo es OpenGL, sin embargo, ain no
se ha generado una integracibn con ASP. Actualmente en el mundo de los
desarrolladores se esta planteando esta posibilidad, esta fue una de las razones por la

cual se tom6 la decision de utilizar Flash.

Una de las caracteristicas de Flash CS3, es la utilizacion de ActionScrip 3.0 que es un
lenguaje de programacion orientado a objetos, el cual a través de los aflos ha mejorado
bastante en cuanto a funcionalidad y robustez, lo que se ve reflejado en su Interfaz de

Programacion de Aplicaciones (API).

Algunas de las clases que incluye Flash CS3 y que utilizamos en la presente tesis son las

siguientes:

Array (instancias): Para la creacion de arreglos.
Button (instancias): Creacion y manejo de botones.
Error (instancias): Manejo de errores.

Key (nivel superior): Uso del teclado.

LoadVars (instancias): Cargar variables.
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Math (nivel superior): Operaciones matematicas.
Mouse (nivel superior): Uso del mouse.

Object (instancias): Creacién de objetos en la escena.
String (instancias): Manejo de cadenas.

TextField (instancias): Manejo de cuadros de texto.
XML (instancia): Manejo de archivos XML.

Esta dltima clase referente a XML fue de vital importancia, para el desarrollo de la
herramienta, ya que sirvi6 como medio de comunicacién entre ASP y Flash.

—
Ly

Fuente: Elaboracién propia.

XML es un lenguaje que permite especificar lenguajes, es decir, permite crear etiquetas, a
las cuales se le puede dar una definicion para la transmision, validacion e interpretacion

de datos entre aplicaciones.

Otras de las caracteristicas que incluye ActionScrip 3.0 es la notificacion de errores en
tiempo de ejecucion permitiendo identificarlos rapidamente.

También se agrega la funcionalidad de private, public y protected a las funciones, asi
como tipos de datos para el mejor manejo de variables y reduccion de uso de memoria.

7.25.7.1.1.5 Papervision3d

Es un framework incorporado a Flash que nos permite generar mundos en tercera
dimensién en tiempo real, que se apoya de ActionScrip para su manejo en forma

dindmica.
Ventajas:

e Los modelos 3D se integran de manera sencilla y rapida.
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e Soporta texturas.

e Laintegracion con el usuario se realiza mediante ActionScript 3D.

e La documentacién es extensa.

o Este framework al integrarse con ActionScrip nos permite incrustar mas
herramientas que permiten al usuario mejorar la usabilidad de la pagina web.

e El uso del framework es libre.

Desventajas:

e El uso de varios modelos disminuye el funcionamiento de la aplicacion.

¢ No esta disefiado para aplicaciones muy robustas como juegos complejos.

e Para el desarrollo de dichos elementos necesitamos de un programa que no es
gratuito.

y 4
P~

i 3

Ay

7;'L

Ejemplo de Papervison 3D

Fuente:http://www.daunsalto.com/tutorial-de-3d-interactivo-en-flash-con-papervision-3d/

7.2.5.7.2 Pantallas

Nuestra herramienta esta equipada con un conjunto de pantallas que permiten al usuario

navegar, acceder y usar la aplicacion de manera facil y sencilla.

A continuacion se presentan cada una de ellas por orden de aparicién en la herramienta.
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7.2.5.7.2.1 Pagina principal

Es la primera pantalla que aparece y cuya finalidad es dar paso al inicio de sesion.

- Herramienta Descriptiva para la toma de Dedsiones de una Farmadcia
Iniciar Sesién
Hola, extrafio.
Iniciar sesién
Elaborado por: Aide Jazmin Gonzdlez Cruz v Valeria Ramirez Rodriguez

7.2.5.7.2.2 Login

Es la pantalla donde el usuario (microempresario) se logeara para iniciar sesion.
- Herramienta Descriptiva para la toma de Dedsiones de una Farmada

Bienvenido

Username:

Password:
[[IRecordarme
Hola, extrafio.
Iniciar sesidn

Elaborado por: Aide Jazmin Gonzélez Cruz v Valeria Ramirez Rodriguez '

El boton Login envia los datos para autenticar a un usuario, en caso de que el usuario no

tecle el Username mandara un mensaje de peticion.
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Herramienta Descriptiva para la toma de Dedisiones de una Farmada

Bienvenido

Username:
Password:

Recordarme
Introduce tu UserName

Hola. extrafio.
Iniciar sesién

=}

Elaborado por: Aide Jazmin Gonzélez Cruz ¥ Valeria Ramirez Rodriguez

Igualmente en el caso de que no se teclee el Password.

Herramienta Descriptiva para la toma de Dedsiones de una Farmada

Bienvenido

Username: Usuario
Password:

Recordarme
Introduce tu Password

Hola, extraio.
Iniciar sesién

=1

Elaborado por: Aide Jazmin Gonzalez Cruz y Valeria Ramirez Rodrignez

En caso de ser tecleados tanto el Username y Password, se buscaran en la base de

datos, en caso de no ser encontrado mandard un mensaje de error.
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- Herramienta Descriptiva para la toma de Decisiones de una Farmacia

Bienvenido

Username: Usuario

Password:
[CIRecordarme

Tu Username o Password es incorrecto. Intentalo de nuevo.
Hola, extrafio.
Iniciar sesion
Elaborado por: Aide Jazmin Gonzélez Cruz y Valeria Ramirez Rodriguez

En caso de que no surja ningan problema, se redireccionara al usuario a la siguiente

pantalla, que es el Menu de Opciones.

7.2.5.7.2.3 Menu

La pantalla de menu contiene todos los andlisis de negocio que el microempresario puede

consultar de su farmacia.

Se hace un analisis sobre cada uno de los siguientes elementos:

*

Para acceder a alguna de ellas basta con hacer clic sobre el analisis de interés.

Clientes.

Empleados.
Proveedor.

Proveedor y producto.
Ventas.

Ventas y Compras.
Precios.

Estado Financiero.
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Cerrar sesién

= |

Elaborado por- Aide Jazmin Gonzalez Cruz y Valeria Ramirez Rodriguez

w Herramienta Descriptiva para la toma de Dedsiones de una Farmada
Bienvenido(a) Aide
=Menu

Analisis por Género y Edad del Cliente

Analisis de Empleados

Comparacion de Proveedores

Variedad entre Proveedores

Analisis de Ventas

Analisis de Ventas y Compras

Precio de Ventas vs Compras

Estado Financiero General
Bienvenido mievamente Aide_

7.2.5.7.2.4 Analisis por género y edad del cliente

Esta pantalla sirve para llevar a cabo un analisis del cliente por género (femenino o

masculino) o por edad (joven, adulto y tercera edad), de acuerdo a los criterios de compra
definidos por:

7
0.0

Tipo de producto.

7
0.0

Clasificacion.

72
0'0

Marca.

®
0'0

Funcion.

e

*

Sustancia Activa.

Cada uno de estos parametros puede generar una consulta en conjunto o

individualmente, dependiendo de los datos que quiera evaluar el microempresario.

También cuenta con un calendario en el cual el usuario seleccionara dos fechas para
realizar la evaluacion.

En caso de que se cometa un error al seleccionar los datos adecuados, el usuario puede
dar clic sobre el boton Limpiar Consulta, para ingresar nuevamente lo que desea
consultar.

Finalmente para ver la consulta se da clic sobre el botén Mostrar Consulta.
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Analisis por Género y Edad del Cliente

@ Sexo Edad

Femening E‘ Joven El

Tipo: Medicamento [=]

Clasificacion:  |Pa[=]

Marca Bayer E‘
Funcion: Analgesia 3
Sustancia Activa: | cido acetilsaliclico :El

Limpiar Consulta |

: Por Fecha

: — De:

= agoste  septiembre de 2009  sctubre
dom lun mar mié jue vie sab

1 2 3 4 2
& L 8 ] 10 1 12
13 14 13 18 17 18 12
20 21 22 23 24 22 25
27 28 22 20
~ o De: Hasta:
_Mostrar Consulta | 2009/9/27 20099127

7.2.5.7.2.5 Andlisis de Empleados

Cuando el microempresario quiera evaluar a sus empleados esta es la pantalla que debe

consultar. Los parametros que se evallan en esté pantalla son:

7

+ Retardos.

5

S

Faltas.

7
0.0

Horas trabajadas.

+ Clientes atendidos.

L)

Dos elementos extra que se pueden agregar a la consulta, que al mismo tiempo acotan el

resultado, es la seleccion de empleados por grado de escolaridad o bien por turno.

También se cuenta con el botén Limpiar Consulta y Mostrar Consulta, con la misma

funcionalidad que se explicé anteriormente.
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Analisis de Empleados

Parametros de Empleado: Retardos |=
Escolaridad:  |Bachillerato [+]
Turno: Matuting [=]

7 Consulta |

Por Fecha

agosto septiembre de 2009 octubre

i dom lum mar milé jue wie sab
— [-] A
) - i Nz | P B | m m i 1 2 2 4 5
- TR e | &6 zZ & g 1 u
/ RN, 12 ¢ s 18 1z 18 19
§j . 0 20 2 2 22 24 | 25 | 26
: 27 28 29 30
De: Hasta:
200925 2009/9/25

: Mastrar Consulta

7.2.5.7.2.6 Comparacion de Proveedores

Esta pantalla nos permite realizar una o varias comparaciones por proveedor y productos

en base a:

Calidad: muestra el nimero de devoluciones, garantias, y cancelaciones segun los

productos seleccionados.
Costo utilidad: muestra los costos de los productos comparados por proveedor
Eficiencia: muestra el tiempo de entrega en los pedidos por proveedor y producto.

Como siguiente paso es necesario acotar un rango de fechas para la comparacion, dicho

rango lo elegiremos con el calendario.

Finalmente para ver la consulta en el grafico damos clic al botén Mostrar Consulta.
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Comparacion de Proveedores

CostoUnidad Eficiencia Calidad
Tipo: Medicamento »
Sub Tipo: Analgesia -

Marca Bayer -

| LJl‘ﬂpla; Consulta

Por Fecha
Car Cangie De:
T agosto septiembre de 2009  gctubre
dom Tun mar mié jue vie sah
1 2 3 4 2
-] z 8 2 10 11 iz
i3 14 13 16 i7 is 12
20 21 22 23 4 23 26
E 28 29 20
De: Hasta:
Mostrar Consulta 2003/9/28 2009/9/28

7.25.7.2.7 Variedad entre Proveedores

Esta pantalla nos permite comparar el surtido y variedad entre proveedores, de tal manera
que podemos generar un reporte de los productos que vende cada proveedor a través de

un determinado periodo de tiempo.

El reporte lo podemos realizar acotando los productos o incluyéndolos todos. De tal
manera que el sistema nos permita buscar un producto en especifico y mostrarnos que
proveedores cuentan con dicho producto o han contado con él en un determinado periodo

de tiempo.

Esto nos puede ayudar a ver qué proveedores se han mantenido mas sélidos. Si
realizamos un analisis de los costos de los productos en el tiempo, podemos determinar

que proveedor ha mantenido tanto su variedad como su costo.

Por otro lado al hablar de variedad podemos darnos cuenta de la fortaleza y solidez de
nuestros proveedores. Asi mismo nos dan una idea de que tan dependiente es el negocio
a un determinado proveedor, pues el analisis esta basado en las compras realizadas a

dichos proveedores.
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Comparacion de Proveedores

Tipo: Medicamento -
Sub T Analgesia E|
Sustancia Actiea: cido acetilsaliclica T]
Clasificacién: Gl (=]
Marca Bayer =]
I.lmplar Cﬁnsuha
:-Eianwar I-?;rta_
Por Fecha
De:
agosto septiembre de 2000 ctubre
dam lun mar mié jue wie sab
1 F a2 4 2
g z g 2 10 1l 12
1z 14 135 16 17 18 19
20 21 22 23 24 25 26
27 28 29 30
De: Hasta:
2009928 200959428

7.2.5.7.2.8 Analisis de Ventas

El analisis de ventas se realiza tomando alguno de los siguientes elementos:

7
0‘0

Cliente: analisis sobre las ventas a cada cliente.

7
0‘0

Empleado: analisis de las ventas hechas por cada empleado.

7
0‘0

Turno: analisis de ventas por turno.

53

o

Sabor: analisis de las ventas influidas por este factor.

7
0‘0

Estimulo: andlisis del comportamiento de las ventas influidas por este factor.

Cada uno de estos elementos se puede combinar con los siguientes parametros para
acotar la consulta o generar una mas especifica, dependiendo de los datos que quiera

evaluar el microempresario.

157



7
0.0

Tipo de producto.

7
0.0

Clasificacion.

7
0.0

Marca.

7
0‘0

Funcion.

7
0.0

Sustancia Activa.

También se cuenta con el boton Limpiar Consulta y Mostrar Consulta.

Analisis de Ventas

Analisis por: Chente -

Tipo: Medicamento Z‘
Clasficacion: | PA[»]

Marca: Bayer z
Funcién: Analgesia =|
Sustancia Activa: | cido acetilsaliclico b

[ LumpiarEonsuI:a A

Por Fecha
AT De:
—ti agoste  septiembre de 2009  gcubre
{ )m dom lun mar mié jue vie sab
1 2 3 4 -]
(-] Z B 2 i0 i i3
13 14 15 15 17 18 19
- 20 21 22 23 24 25 26
27 28 29 20
: Mostrar Consuita De: Hasta:
2009/9/28 2009/9/28

7.2.5.7.2.9 Analisis de Ventas y Compras

Esta pantalla nos permite realizar un analisis del nUmero de ventas y compras realizadas
en un determinado periodo.

El sistema nos permite distinguir inicialmente qué tipo de analisis queremos realizar, como
se ha dicho, el analisis puede ser de la ventas o las compras. Después podemos acotar el
analisis para llegar a un producto especifico o un conjunto de productos, para ello

contamos con el tipo, subtipo, sustancia activa, marca, entre los principales.
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En dicho andlisis podemos darnos cuenta de qué tan rapido se ha movido nuestro
inventario y que tanto nos conviene comprar 0 no mas producto. Por otro lado, con este
tipo de analisis podriamos llegar a determinar frecuencias de compra, dependiendo de

cémo acotemos la grafica a mostrar.

Analisis de Ventas y Compras

Venta @ Compras
Tipo: Medicamento -
Sub Tipo: Analgesia -
Marca Bayer -

Limpiar Consulta

Por Fecha
De:
T agosto septiembre de 2009 octubra
———— dom lun mar mie jue vie sab
1 1 2 3 4 -]
<] z 8 8 10 11 12
i3 14 13 15 17 18 12
20 21 22 23 24 23 26
27 28 28 20
De: Hasta:
-_ Mastrar Consulta 2009/3/28 2009/9/28

7.2.5.7.2.10Precio de Ventas vs Compras

Esta pantalla nos permite evaluar la fluctuacion de los precios de venta y compra a través

del tiempo.

Con lo anterior podriamos determinar periodos de compra con precios mas bajos para

poder realizar nuevas adquisiciones.

Esta pantalla nos permite comparar qué tanto nos cuesta el producto y a qué precio lo

hemos vendido, pudiendo determinar asi una posible estrategia de ventas.
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Precio de Ventas vs Compras

Venta @ Compras
Tipo: Medicamenio -
Sub Tipe: Analgesia -
Marca Bayer -

Limpiar Consulta

e Por Fecha
e De:
o agosto septiembre de 2009  gcubre
dom un mar mié jue vie sab
1 2 | 4 3
<] Z 8 9 10 11 12
12 14 pH 15 1z 18 12
20 21 22 23 24 25 26
27 28 29 30
De: Hasta:
Mostrar Consulta. 2009/3/28 2009/9/28

7.2.5.7.2.11Estado Financiero General

Nos permite generar un reporte financiero a través del tiempo en formato PDF. Las

razones financieras y elementos financieros a evaluar son:

Utilidad: Esta utilidad considerara Gnicamente el costo de compra y el costo de ventas.

Por lo cual no es una utilidad neta.

Pasivos corrientes: Incluyen todas las deudas a corto plazo segun las transacciones
activas, como compras a crédito, gastos generados por devoluciones, etc, en un periodo

determinado.

Activos corrientes: Incluyen lo que hay en inventario asi como las transacciones de

ventas en un periodo determinado.

Inventario: Muestra la cantidad de productos en dinero que hay en la farmacia, es decir

segun el precio que nos costaron los productos en un periodo determinado.
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Capital contable: Es la resta que incluye a los pasivos corrientes y activos corrientes por

lo que no es un capital neto, en un periodo determinado.

Liquidez y liquidez inmediata: Toman en cuenta los valores anteriores por lo cual no es
una liquidez total en un periodo determinado, nos falta incluir los otros tipos de pasivos y

activos.

Dias en cuentas por cobrar: Nos da un promedio de los dias que se toman para realizar

un cobro en un periodo de tiempo.

Incremento en las ventas: Toma en cuenta todas las transacciones de ventas realizadas

en un periodo 1 y nos muestra una comparacion respecto a otro periodo de ventas 2.

Estado Financiero General

Reportel

Selecciona los elementos del reporte v el rango de fechas
del mismo:

Utlidad
Pasivos Comientes Incremento en las Ventas

Activos Corrientes ™o ™
Pe:riodol;_:] Periodol: _H]

Liqudez Fackiss

Liquidez Inmediata
) De: Hasta:
Inventario
Dias en CXC
Capital Contable

Rango de Fechas: _n]

Generar

Limpiar

Cada una de las pantallas explicadas anteriormente cuentan con el siguiente contenido,

siempre y cuando este inicializada la sesion.
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Bienvenido nuevamente. Aide.
Cerrar sesion

Elaborado por: Aide Jarmin Gonzalez Cruz v Valeria Ramirez Rodriguez

Da la opcién de cerrar sesion y en caso de querer regresar al menu principal lo Unico que

se tiene que hacer es dar clic en el boténg.

7.2.5.7.2.12Logout

Cerrar sesion

Si se da clic sobre el sistema finalizard la sesién y presentara la siguiente

pantalla.

- Herramienta Descriptiva para la toma de Dedisiones de una Farmacia
Has salido del sistema. Para volver a ingresar da clic aqui: Login.
Hola, extrafio.
Iniciar sesién
Elaborado por: Aide Jazmin Gonzalez Cruz y Valeria Ramirez Rodriguez

En caso de haber salido por error esta pantalla da la opcion de iniciar sesiébn nuevamente,
redireccionando a la pantalla Login, donde seran pedidos los datos de Username y

Password.
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8. Documentacion

A continuacion se presenta los documentos necesarios para poner en puesta el sistema,

como lo son el manual de usuario y los requerimientos minimos necesarios para utilizar la
herramienta.

8.1 Manuales

La “Herramienta Descriptiva para la toma de Decisiones de una Farmacia” es un sistema

cuya finalidad es el analisis de negocio de una farmacia.

Para utilizar la herramienta es recomendable que utilice el navegador Mozilla Firefox, ya

que otros navegadores tienen problemas con su memoria caché.

Internet
Mozilla Firefox

... Correo electrénico
22 Microsoft Office Outlook

y _J Bloc de notas
@D Microsoft Visual Studio 2005

Adobe Reader 8

J25| Microsoft Office Word 2007

g VMware Workstation
@ MySQL Administrator
}/ Paint
&
| B3| Microsoft Office PowerPoint 2007

. Adobe Flash C54 Professional

»  Todos los programas

Después teclee la direccion proporcionada para acceder a la aplicacion en la barra de

direcciones del navegador. Aparecera la siguiente pantalla inicial.

163



* Herramienta Descriptiva para la toma de Decisiones de una Farmada

Saludoy Hola, extraio.
sugerencia —> Iniciar sesién

sobre la pagina : .
| = RS =5oion Home |

Elaborado por: Aide Jazmin Gonzalez Cruz y Valeria Ramirez Rodriguez

) AT el Link inicio de sesion

Desarrolladoras

Dé clic en Iniciar Sesion. Aparecerd la pantalla de Login.

- Herramienta Descriptiva para la toma de Dedisiones de una Farmadia

T Bienvenido
paraintroducirel Usemame Cajade texto
Username Password L ] paraintroducirel

Opcion de recordar usuario e JMSLETIES Password

"Boton para enviar datos

Hola, extraiio.
i 2

=

Elaborado por: Aide Jazamin Gonzalez Cruz y Valeria Ramirez Rodriguez

Introduzca su Username y Password.
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Bienvenido

Username: Aide

Password: eesess|

[ Recordarme

Finalmente dé clic en el botén Login. Se redireccionara automéaticamente a la pantalla de
mend, si sus datos son correctos. En caso de que marque un error en su Username o

Password verifique sus datos.

m Herramienta Descriptiva para la toma de Decisiones de una Farmada

0—) Bienvenido(a) Aide

enu

Analisis por Género y Edad del Cliente
Analisis de Empleados

Comparacion de Proveedores
Variedad entre Proveedores

Analisis de Ventas

Analisis de Ventas y Compras

Precio de Ventas vs Compras

Estado Financiero General

Bienvenido nuevamente. Aide.
Cerrar sesion

1= J

Elaborado por: Aide Jazmin Gonzalez Cruz y Valeria Ramirez Rodriguez
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m

Mensaje de bienvenida personalizado.

Menu de opciones.

Opcion para realizar el Analisis por género y edad del cliente.
Opcion para realizar el Analisis de empleados.

Comparacion de proveedores.

Consultar la variedad de productos que venden los
proveedores.

Opcion para realizar el Analisis de las ventas.

Opcion para realizar el Analisis de ventas y compras.
Comparacion de precios entre ventas y compras.

Consultar el estado financiero general de la microempresa.

feocccocooe

Seleccione alguno de los andlisis que desee hacer. En este caso se explicaran cada una
de las opciones en orden de aparicion en el Menda.

Si desea conocer las caracteristicas de sus clientes, haciendo una clasificacion por sexo y
edad, asi como conocer sus patrones de compra elija la opcidon de Analisis por Género y
Edad del Cliente.
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Analisis por Género y Edad del Cliente
9 Sexo (—0—) Edad

Femening ~ Joven -
'l'ipcrii '_,...-’r Medicamento -
Clasifcacién: ~ PA ~ €—4)
Marca @-’7 Bayer -
Funcion: o Analgesia -
-
Sustancia E_cliwx cido acetisaliclico -
4
ﬁ" > :‘Li_l'l_'lPi?rE_Uﬂ_Sl.l!lB-
e Coa ™ Por Fecha
s Consony
e De-
— o -
agosto septiembre de 2009 octubre

dom lun mar mié jue wvie sab
1 2 2 4 2

& i 8 2 10 11 12

13 14 15 16 17 18 19
20 21 22 23 24 23 26

>
De: Hasta:
2009/9/28 2009/9/28

Descripcion

Seleccion de Sexo o Edad.
Sub seleccion de la consulta por sexo (femenino o masculino) o edad (joven, adulto o
tercera edad)

Seleccion del tipo de producto, por ejemplo: medicamento, belleza, ortopedia,
suplemento, etc.

Seleccion de la clasificacion del producto, en el caso de un medicamento es genérico o
de patente.

Seleccion de la marca o laboratorio del producto.
Seleccion de la funcion del producto. Ejemplo: los medicamentos tienen varias
funciones como analgésico, antibidtico, etc.

Seleccionamos la sustancia activa , la cual es el elemento principal del que esta hecho
el medicamento.

Sitenemos algun error en la seleccion realizada, este boton reinicia los criterios de
seleccion.

Zona de calendarios, elegimos la fecha inicial y final para la consulta con apoyo del
calendario. Esta fecha pasa en automatico a la caja de texto para poder verificar la
leccion.

El sistema solo muestra un calendario, la primera vez que se seleccionala fecha se
llena el cuatro de texto De, y la segunda vez se llena el cuadro Hasta.

Boton que manda y muestra los resultados de la consulta seleccionada.

Area de resultados.

(¢ © ccocccc
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En esta pantalla podra consultar qué tipo de producto prefieren mas las mujeres que los
hombres, ademas de las marcas mas solicitadas, sustancias activas y si son de patente o

genéricas.

También podra conocer si sus clientes son jovenes, adultos o de la tercera edad; con la
finalidad de generar una estrategia de venta que atraiga mas este tipo de clientes y usted
pueda brindar una mejor atencion y promociones que vayan enfocadas hacia sus clientes

obijetivo.

Areade resultados  *11

Esta area cuenta con un elemento grafico el cual se maneja de la siguiente
manera:

*Teclas de navegacion: permiten movernos en el plano XZ

*RePag y AvPag: nos permiten movernos en Z

*Barra espaciadora: abre modo 2D

*Enter: Nos permite movernos a partir del origen por fecha a través del plano 2D
*F2 : Nos permite movernos a partir de la ultima fecha hacia el origen a través
del plano 2D.

*Mouse: Permite seleccionar algun elemento del plano 2d y realizar una consulta
mas especifica de los datos.

*Boton Reset: restaura el foco de la camara al origen.

@ Nos permite movernos de vistas o a través del eje segun los

resultados obtenidos.
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Vistas del area de Resultados 3D

Alejamiento Normal Zoom Otra Sistemade
Prospectiva ejes

Vistas del area de Resultados 2D

1,

Normal Consulta

Para poder trasladarse en el mundo 3D de la gréfica puede utilizar las teclas de

navegacion, RePag y AvPag.

Cuando quiera visualizar un punto especifico de la grafica oprima la barra espaciadora, de
esta manera aparecera la grafica 2D, después dé clic sobre cualquier barra para obtener
datos especificos y saldra un cuadro con datos pertenecientes al elemento del eje X. En
este caso particular del andlisis por género y edad aparecera el nombre del producto,
marca, clasificacion y tipo que prefieren los clientes de acuerdo a los parametros de sexo

0 edad.

Si desea hacer el analisis de sus empleados para conocer su eficiencia y el compromiso
con su trabajo a través de contabilizacion de faltas, retardos, clientes atendidos y numero

de horas trabajadas, esta es la pantalla indicada:
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Analisis de Empleados

Parametros de Empleado: Retardos A\
Escolaridad:  Bachillerato -

Ej—) Tumo: Matuting -
E)—> [ LmpiarConsuts |

Por Fecha
De:
Jrme— agosto septiembre de 2009 octubre
-_—T dom lun mar  mié jue vie sib
—”
et L 1 2 3 4 5
0. 8 I 8 2 10 u 1
13 14 13 16 1z 18 12
20 21 22 23 24 23 26
27 28 29 30
(5 o
De: - Hasta:

0\ 20097328 2009/3/28

[ Mostrar Consulta |

Ubicacién | Descripcion

Selecciodn del parametro a evaluar de los empleados: retardos, faltas, horas
trabajadas o clientes atendidos.

Acotacion de la consulta por nivel de escolaridad.
Acotacion de la consulta por turno.

Sitenemos algun error en la seleccion realizada, este botén reinicia los criterios
de seleccion.

OCOPC

Zonade calendarios, elegimos la fecha inicial y final parala consulta con apoyo
del calendario. Esta fecha pasa en automatico a la caja de texto para poder
verificarlaleccién.

El sistema s6lo muestra un calendario, la primera vez que se seleccionala
fechasellenael cuatro de texto De, y lasegundavez se llenael cuadro Hasta.

<

Boton que manday muestra los resultados de la consulta seleccionada.

Area de resultados.

e

En caso de querer saber cual de sus proveedores cumple con ciertas caracteristicas para

determinar a quién comprar tomando en cuenta los siguientes parametros: costo del
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producto, eficiencia y calidad, la opcion Comparacion de proveedores le ayudard a tomar

la decision.
id v
Comparacion de Proveedores 7

. O CostoUnidad @ Eficiencia O Cahdad

Tipo 9_) v

| Sub Tipo-) 3
Sustancia Activa -

Clasificacién 6"@ - 6
Marca @-) v
0\ Por Fecha
De
T anosta  septiembre de 2009  gawbre

dom lun mar mié jue wie sib

1 2 2 L -

-] 2 g ] 10 il iz

13 13 1S 16 17 18 19

20 21 22 23 24 25 26

27 28 29 20
; De Hasta
o'& Mosirar Consulta 2009/9/26 20097926
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Seleccionamos el tipo de comparacion entre proveedores(calidad, costo, eficiencia)
Seleccionamos el tipo de producto, como por ejemplo: medicamento, belleza,
ortopedia suplemento, etc.

Seleccionamos el subtipo, es decir que cada tipo se sub divide en un subtipo. Ejemplo:
El tipo medicamento se subdivide en analgésicos, cardiovasculares, etc.

Seleccionamos la sustancia activa, la cual es el elemento principal del que esta hecho
el medicamento.

Seleccionamos si el medicamento buscado es de patente o genérico

Seleccionamos la marca o laboratorio del producto

Ce0OC 0

Si tenemos algun error en la seleccion realizada, este boton reinicia los criterios de
seleccion.

Zona de calendarios, elegimos la fecha inicial y final para la consulta con apoyo del
calendario. Esta fecha pasa en automatico a la caja de texto para poder verificar la
leccion.

El sistema solo muestra un calendario, la primera vez que se selecciona la fecha se
llena el cuatro de texto De, y la segunda vez se llena el cuadro Hasta.

Boton que muestra los resultados de la consulta seleccionada

Area de resultados

Para conocer la variedad de productos que tiene un proveedor, y determinar cual de ellos
tiene el producto que busca, seleccione la opcién Variedad entre proveedores.
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Comparacion de Proveedores
0 o Tipo: [ |

6 -> Sub Tipo: _ v

a > Sustancia Actva: | ¥
6 > Clasificacion: Gl =
e --> Marca |
)~
-~
Por Fecha

De:
Im septiembre de 2009 ml

dom Tun mar  mié jue vie sab
1 2 2 4 H
-] z 8 2 10 i1 iz
i3 4 13 1 17 18 18
20 21 22 23 24 25 26
e 4 2Z 28 29 20 ] : 3

@ = : De.: | | : Hasta. )

[2009/926 | (2009926

m Descripoién

Seleccionamos el tipo de producto, por ejemplo: medicamento, belleza, ortopedia
suplemento, etc.

Seleccionamos & subtipo, es decir que cada tipo se sub divide &n un subtipo. Ejemplo: El
tipo medicamento se subdivide en analgésicos, cardiovasculares, etc.

Seleccionamos la sustancia activa , la cual s el elemento principal del que esta hachoel
medicamento,

Seleccionamos si el medicamento buscado es de patente o genérico
Seleccionamos la marca o laboratonio del producto

Sitenemos algun arror en la seleccion realizada, este boton reinicia los criterios de
seleccion.

Zona de calendanios. elegimoslafecha inicial y final para la consulta con apoyo del
calendario. Esta fecha pasaen automatico a la caja de texto para poder verificar la

leccion,

El sistema sdlo muestraun calendario, la primera vez que s& seleccionalafecha se llena
&l cuatro de texto De, y la segunda vez se llena el cuadroHasta.

Boton que genera &l documenta POF de la consulta seleccionada

¢ 00 CCC

@

La identificacién de patrones de venta puede deberse a diversos factores entre los que
estan el gusto del cliente y su reaccion a estimulos. La opcién de andlisis de ventas se
encarga de proveer este tipo de datos.
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Analisis de Ventas

Aniblisis por: Chente -

Tipo: Medicamento -

it Ut Clasificacion: PA -

Marca: : = Bayer -
Funcién: > Analgesia -
Sustancia Activa: cido acetisaliclico -
- [ Limpiar Consulta *
Por Fecha
P —
| LT 3 De:
iy
—— agosto septiembre de 2009 octubre
{ )m dom lun mar mié jue vie sab
1 2 2 4 2
& z g 2 10 1 12
2 13 14 13 16 iz 18 pL:]
- 20 21 22 23 24 23 26
- - 22 28 22 30
h}a | Mostrar Consulta | De: Q:)...,_ Hasta:

W Descripcion

Seleccion del analisis de venta por: Cliente, empleado, turno, sabor o estimulo.
Seleccion del tipo de producto, por ejemplo: medicamento, belleza, ortopedia
suplemento, etc.

Seleccion de la clasificacion del producto, en el caso de un medicamento es genérico o
de patente.

Seleccion de la marca o laboratorio del producto.
Seleccion de la funcion del producto. Ejemplo: los medicamentos tienen varias
funciones como analgésico, antibictico, etc.

Seleccionamos la sustancia activa, la cual es el elemento principal del que esta hecho
el medicamento.

Sitenemos algun error en la seleccion realizada, este boton reinicia los criterios de
seleccion.

Zona de calendarios, elegimos la fecha inicial y final para la consultacon apoyo del
calendario. Esta fecha pasa en automatico a la caja de texto para poder verificar la
leccion.

El sistema solo muestra un calendario, la primera vez que se seleccionala fecha se
llena el cuatro de texto De, y la segunda vez se llena el cuadro Hasta.

Boton que manda y muestra los resultados de la consulta seleccionada.

Area de resultados

fo ©c cocceooe
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El andlisis de precio ventas-compras nos permite observar una comparacion entre el

precio de compras y el de ventas de determinado producto.

Precio de Ventas vs Compras

O'Venta "= Compras
Tipe v
B
Sub T!po »
.
Sustancia Actrva -

D d
%sﬁcacic’m yGlov
=

Marca A

e
»
Limpiar Consulta

0-7
Por Fecha

De
l,mgm septiembre de 2009 95.1;13'

dom lun mar mié Jue wie sib
i 2 k] 4 2
-] 1 : 3 10 1 i2
13 14 17 18 19
20 21 22 2d 2% 23 26
27 28 22 30
Q7
De - Hasta

Ubicacién _| Descripcion

Seleccionamos venta o compra, segun el precio que deseemos observar

~
y G e

Seleccionamos el tipo de producto, como por ejemplo: medicamento, belleza, ortopedia
suplemento, etc.

Seleccionamos el subtipo, es decir que cada tipo se sub divide en un subtipo. Ejemplo: El
tipo medicamento se subdivide en analgésicos, cardiovasculares, etc.

Seleccionamos la sustanciaactiva, la cual es el elemento principal del que esta hecho el
medicamento.

Seleccionamos si el medicamento buscado es de patente o genérico
Seleccionamos la marca o laboratorio del producto

Sitenemos algun error en la seleccion realizada, este boton reinicia los criterios de
seleccion.

Zona de calendarios, elegimos la fecha inicial y final para la consultacon apoyo del
calendario. Esta fecha pasa en automatico a la caja de texto para poder verificar la
leccion.

El sistema solo muestra un calendario, la primera vez que se selecciona la fecha se llena
el cuatro dée texto De, y la segunda vez se llena el cuadro Hasta.

© ©COOO0 OO

Boton que muestra los resultados de la consulta seleccionada

Area de resultados

e
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Inicialmente seleccionamos, ventas o compras dependiendo de la busqueda, después

acotamos el producto con las opciones de la 1 ala 6.

El siguiente paso es acotar las fechas de la consulta para que finalmente le demos clic al

botoén 9.
Para limpiar la consulta por cualquier error seleccionamos la opcién 7.

Como Ultima pantalla de estudio, el sistema provee informacion acerca del estado
financiero general y basico de la microempresa, con la finalidad de que vaya conociendo
terminologia de analisis financiero del negocio, ademas de saber las implicaciones de los

diferentes conceptos sobre su negocio.

g

Herramienta Descriptiva para la toma de Desciciones de una Farmacia

Estado Financiero General

Reportel
Selecciona los elementos del reporte y el @—)O
rango de fechas del mismo: Incremento en las Ventas
OUtilidad Peﬁodol:E Penodo2: 3
OPasivos Comientes 6 Fechas

O Activos Corrientes
Im septiembre de 2009 ml

OLiqudez

dom lum mar  mié jue vie sab
O Liquidez Inmediata i 2 3 &2 3
& 2 =4 2 10 11 12
O Inwentasio 13 1 15 18 17 18 18
20 21 22 23 24 23 25
O Dias en CXC 2z 28 29 20 ]
© Capital Contable De: Hasta
Rango de Fechas E]/
s Y
o
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[ e

Seleccionamos las los parametros financieros para generar el reporte PDF

Seleccionamos el periodo 1, elegimos la fecha inicial y final para la consulta con apoyo
del calendario. Esta fecha pasa en automatico a la caja de texto para poder verificar la
leccion. ,

El sistema solo muestra un calendario, la primera vez que se selecciona la fecha se
llena el cuatro de texto De, y la segunda vez se llena el cuadro Hasta. Dicho periodo
afecta a todos los elementos financieros excepto el incremento en las ventas quien
cuanta con 2 rangos.

Nos permite incluir en el reporte el incremento en las ventas.

Seleccionamos el periodo 2 y 3, elegimos la fecha inicial y final para la consulta con
apoyo del calendario. Esta fecha pasa en automatico a la caja de texto para poder
verificarla leccion.

El sistema solo muestra un calendario, la primera vez que se selecciona la fecha se
llena el cuatro de texto De, y la segunda vez se llena el cuadro Hasta del periodo 1y
posteriormente del periodo 2 Dicho s periodo s afectan a | incremento en las ventas.

Boton que nos permite generar el reporte

e © © ¢©

Boton que limpia la seleccion permitiendo volver a elegir.

Finalmente cada una de las pantallas anteriores cuenta con un apartado para finalizar

sesion o regresar al menu de opciones.

Bienvenido nuevamente. Aide.
Link para cerrar sesién » Cerrar sesion
e regreso al — ‘

menu de opciones
Elaborado por: Aide Jazmin Gonzalez Cruz y Valeria Ramirez Rodriguez

Si pulsa la opcién de cerrar sesion, aparecera la pantalla denominada Logout, la cual le
indicard que ha salido del sistema, también tiene la opcion de iniciar nuevamente sesion
en caso de haberse salido por error, por motivos de seguridad el sistema volvera a pedirle

su Username y Password.
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- Herramienta Descriptiva para la toma de Dedisiones de una Farmada

. Logout
Mensaje de

salidadel = Has salido del sistema. Para volver a ingresar da chic aqui Login.

Link para

sistema Mk i

et iniciarsesién

Botdnde mend, nuevamente
se desactiva n

Elaborado por: Aide Jazmin Gonzilez Cruz y Valeria Ramirez Rodriguez

8.2 Requerimientos de software y hardware minimos

Para poder acceder al sistema es necesario que se cuente con los siguientes elementos:

1.2.1 Hardware

O
0‘0

O
0‘0

O
0‘0

O
0‘0

Procesador Pentium IV o equivalente a 1.7 GHz.

Memoria RAM instalada de 512MB o superior.

Espacio minimo de 1GB en el disco duro para la instalacién de los programas y
archivos de trabajo.

Monitor SVGA.

1.2.2 Software

O
0‘0

O
0‘0
O
0‘0

O
0‘0

Microsoft Windows 98, Windows Me, 2000 o XP; Linux o UNIX.

Navegador Mozilla Firefox (es recomendable utilizar la version mas actual).

Adobe Reader para abrir los archivos PDF.

Para las graficas requiere instalar Flash Player (es recomendable utilizar la versién

mas actual).
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9. Conclusiones

El sistema generado en este trabajo ha sido una excelente combinacion de tecnologias

que permite cumplir con necesidades para los pequefios negocios tipo farmacia.

Por otro lado es importante integrar en estas tecnologias a los duefios del negocio de
manera que sera fundamental dar soporte y capacitacion a este tipo de usuarios para

ensefiarles como se deben interpretar los datos en el sistema.

Cabe destacar que dicho sistema requerird de una cantidad mas grande de pruebas para
ajustar los pequefios detalles que podrian presentarse, sobre todo para integrar posibles

sistemas previos o0 bases de datos ya creadas por las microfarmacias.

La estructura del sistema estd diseflada para poder crecer junto con la farmacia,
permitiendo realizar pequefias modificaciones para integrar diversas mejoras como la
integracion de varias sucursales o nuevos reportes, asi como poder administrar el

inventario.

En el andlisis realizado hasta ahora sélo se da un estado actual del sistema, sin embargo,
con el tiempo y la cantidad de datos obtenidos podriamos generar sistemas predictivos

dependiendo de la informacién de cada negocio.

Dentro del analisis realizado hemos determinado que para hacer llegar este tipo de
sistemas a los pequefios negocios podriamos implementar un servicio para evitar que
absorban una gran cantidad de gastos altos, pues como hemos visto la liquidez de estos

negocios no permite invertir en sistemas muy complejos.

A nivel tecnoldgico la herramienta esta basada en elementos que dia a dia se estan
actualizando como es el caso de utilizar Flash y Visual Studio, por lo otro lado, los
lenguajes utilizados estan interconectados de tal manera que las tecnologias se pueden
actualizar facilmente o integrar con otras nuevas, sin la necesidad de rehacer todo el

sistema por el disefio en capas con el que esta realizado.
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A futuro este pequefio sistema podrd integrarse a varias tecnologias como lo son las
moviles y/o de radiofrecuencia para sistemas de monitoreo mas complejos, debido a su

naturaleza de tipo web y a las aplicaciones utilizadas para su desarrollo.

Por tanto se puede concluir lo siguiente: se logré elaborar una herramienta que realiza el
analisis de KPIs pertenecientes a un micronegocio de tipo farmacia que provee al
microempresario informacién general de su negocio, desde el reconocimiento de patrones

de compra de sus clientes hasta conocer algunos puntos financieros de su negocio.
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10. Anexos

10.1 Entrevista
1.- ¢Qué considera usted que influye en las ventas?
1) Gusto de los clientes. 6) Marca del producto.
2) Promociones de los proveedores. 7) Precio de los productos.
3) Tiempo de entrega de los 8) Temporada.
proveedores. 9) Horario.
4) Eficiencia del empleado. 10) Promociones del laboratorio.
5) Calidad del producto. 11) Eficiencia por turno.

2.- ¢Qué datos considera importantes capturar a la hora de registrar un producto?

1) Marca. 6) Lote.

2) Nombre. 7) Sustancia activa.

3) Precio. 8) Via de administracion.
4) Fecha de caducidad. 9) Clasificacion.

5) Clave. 10) Otros.

3.- ¢Qué datos considera usted al seleccionar un proveedor?

1) Nombre del proveedor. 7) Teléfono.

2) Ubicacion. 8) Correo electronico.

3) Productos que provee. 9) Tiempo de surtido.

4) Precio de los productos. 10) Facilidades de crédito.
5) Sucursales. 11) Otros.

6) Formas de pago.
4.- Si quisiera dar seguimiento a las compras de sus clientes ¢Qué datos

registraria?

1) Fecha de compra. 8) Sector social.
2) Hora de compra. 9) Direccion.
3) Monto de la compra. 10) Teléfono.
4) ¢Qué comprd? 11) Correo electronico.
5) ¢Tenia alguna oferta lo que 12) Forma de pago.
compro? 13) Ocupacion.
6) Sexo del cliente. 14) Otros.
7) Edad.
5.- ¢, Qué caracteristicas considera que influyen en la eficiencia de sus empleados?
1) Turno. 5) Escolaridad.
2) Sueldo. 6) Otros.
3) Retardos.
4) Faltas.
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6.- Ha identificado que productos se venden por:

1) Epocas del afio.
2) Tipo de personas.
3) Marca.

4) Promocion.

5) Precio.

6) Otros.

7.- ¢ Qué factores han sido determinantes para que su negocio crezca?

8.- ¢Cuenta con un sistema para llevar la administracion de su negocio? . En
caso de Si pase a las siguientes preguntas.

9.- ¢,COmo se llama su sistema?

10.- ¢ Cuanto pag6 por su sistema?

1) Entre $1,000 y $3,000
2) Entre $3,000 y $10,000
3) Maés de $10,000

11.- ,Qué es lo que hace su sistema?

12.- ¢Ha utilizado un sistema computacional que le facilite la toma de decisiones de
su negocio (que le dé informacion acerca de cuando comprar, qué comprar, cuanto
comprar, cémo vender, etc.)? SPor qué?

13.- ¢Le gustaria adquirir uno?
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10.2

Respuestas

1.- Factores que influyen en las ventas

Opcion

Eficiencia del empleado
Gusto de los clientes

Promociones de los
proveedores

Tiempo de entrega de los
proveedores

Calidad de los Productos

Marca del producto

Precio del producto
Temporada

Horario de servicio
Promociones de la farmacia
Eficiencia del turno

Oferta de los productos

No. de
personas que
seleccionaron

la opcion
6
4

2

N

P NDNODNWOO WK

2.- Datos necesarios al registrar un producto

Opcion
Marca
Fecha de caducidad
Precio

Sustancia Activa
Tipo de Producto
(Medicamento, Belleza, etc.)
Clasificacién
Cantidad

Unidad

Nombre

Clave

Tipo de Venta

Via de administracion
Lote

Codigo de barras

No. de
personas que
seleccionaron

la opcion
4

o1 W U1

PP NR WNRP WR
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3.- Datos necesarios para seleccionar a un

proveedor
Dato No. de
personas que
seleccionaron
el dato
Precio de los productos 6
Productos que provee 3
Formas de pago 5
Tiempo de surtido 4
Facilidades de crédito 6
Descuentos 2
Ofertas 1
Laboratorios que maneja 1
Correo Electrénico 1
Contacto (limpieza, atencién y 1

calidad)

4.- Datos necesarios del cliente
Opcién No. de
personas que
seleccionaron
la opcién

¢Qué compro? 7

Fecha de compra

Hora de compra

Monto de la compra

¢ Tenia oferta lo que compré?

Sexo

Edad

Sector social

Direccion y teléfono

Correo Electronico

Forma de pago

Ocupacién

Zona de lacompra

¢La compra fue cerca de un
hospital?
¢Hay seméforos cerca?

PP NDRPRP PR AND®WND

=
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5.- Eficiencia de los empleados

Factor No. de
personas que
seleccionaron

el factor
Turno 4
Sueldo 5
Escolaridad 3
Retardos 4
Faltas 4
Limpieza 1
Facilidad de palabra 15
Trato y amabilidad 1.5

6.- Venta de productos debido a factores como:

Factor No. de
personas que
seleccionaron

el factor
Epocas del afio 7

Marca
Promociones
Precio
Clasificacion
Publicidad

Tipo de clientes
Proveedores

P wWwkRr PN N

7.- Factores en el crecimiento del negocio

Factor No. de
personas que
seleccionaron

el factor
Atencion al cliente 3
Numero de ventas 1
Calidad en el servicio 3
Personal capacitado 2
Publicidad 2
Ofertas 1
Precio 5
Marcas 1
Surtido 2
Horario de servicio 1
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8.- ¢,Cuenta con un sistema de administracion
en su negocio?
Opcidn No. de
personas que
seleccionaron

la opcion
Si 6
No 2

9.- ;Como se llama su sistema?

Nombre del sistema No. de
personas que
seleccionaron

la opcion
COTAR 1
SAPI 1
SIVS 1
No lo saben 3

10.- Costo del sistema de administracion

Precio No. de
personas que
seleccionaron

la opcion
Entre $1,000 y $3,000 0
Entre $3,000 y $10,000 0
Mas de $10,000 1
No lo saben 5
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11.- ¢ Qué hace el sistema de administracion?

Ofrece No. de
personas
que
mencionaron
esta opcion
Registro de promociones 1
Inventario 6
Cancelaciones 1
Control de empleados 1
Control de clientes 1
Control de doctores 1
Ventas 4
Reportes 1
Facturas 2
Mandar correos 1
Contabilidad 2
Generar compras 1

12.- ¢ Ha utilizado un sistema que facilite las decisiones de su negocio?

Opcidn

Si

No

SPor qué?

Mejor control, reporte de las ventas de las
sucursales a la central, facturas, informacién de
bancos.

No se lo han ofrecido y utilizan su experiencia.

No. de
personas que
seleccionaron

la opcion
3

13.- ¢ Le gustaria adquirir uno?

Opcidn No. de

personas que
seleccionaron

la opcion

Si 4
No 0
No lo saben 4
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