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Resumen

El trabajo realizado para la empresa Grupo Empresarial y Comercial Hersa S.A de
C.V dirigido al area de liquidacion, ha permitido entregarle un valioso aporte en la
mejora de sus procesos acorde a la informacion, planeacion, control de entradas y
salidas de los productos.

La implementacién del sistema de inventario se inicia a partir de la descripcion de
la empresa con la identificacion de los recursos que se trabaja actualmente. Luego,
se realiza la formulacion del problema la cual es la base para proponer la mejora
del proceso de inventarios en el area especifica.

Se planteé el objetivo general y los objetivos especificos, los cuales se cumplieron
en su totalidad, y se proporcionaron posibles soluciones para mejorar los procesos
en la empresa, con el fin de reducir el deterioro de los productos y tener un control
exacto.

Dicho sistema se desarroll6 con el lenguaje de programacién PHP y MYSQL como
gestor de base de datos.

El proyecto consiste en disefiar e implementar un sistema de informacion para
mejorar la gestion de servicios de inventario, para el mejor control de los productos
en base de los resultados que seran desarrollados a corto plazo en la empresa
Grupo Empresarial y Comercial Hersa S.A de C.V.

Los resultados obtenidos en esta investigacion demuestran que el uso de un
sistema de informacion en la empresa mejora el facil acceso a la informacion y de
manera oportuna en los procesos de control de inventario, entradas y salidas.
Gracias a la identificacion de estos procesos principales, se aplicé la solucién de un
sistema de informacién, que permitié controlar la gestién de servicio de inventario
del almacén para la empresa.

Palabras Clave: Area de Liquidacion, Sistema de Inventario, Productos, Disefio e
Implementacion.



Introduccioén

En la actualidad, la gestion de inventarios es un tema importante; es una de las
partes mas fundamentales para una empresa que se dé dedica a la venta de
productos, por lo cual, estos deben tener un control constante para que no haya
perdidas ni fraudes de productos. Un sistema de Inventario ayudara a la empresa a
tener un mejor control y proceso en sus productos.

El principal objetivo del proyecto es: disefiar e implementar un sistema de inventario
en el &rea de liquidaciones que ayude a la empresa a gestionar un control eficaz de
entradas y salidas del producto final, asi mismo, lograr que la informacion sea clara,
precisa y actualizada.

En el desarrollo del proyecto, se aplican métodos de Ingenieria en Tecnologias de
Informacién que permiten identificar, desarrollar y solucionar situaciones que se
presentan en el area de liquidaciones, por otro lado, se realizé un disefio de la
interfaz del sistema con el objetivo que ayude, a ver de manera general el posible
disefio del sistema y también evaluar los procesos para la toma decisiones y mejorar
el servicio.

Para la implementacion del sistema de inventario se opta por proponer un control
exacto de los productos en el area de liquidaciones, la clasificacion y el estado en
gue se encuentra cada uno de los productos, esto para saber los ingresos y salidas
de los mismos. Esto fue la clave de investigacion, porque no se esta teniendo un
control eficiente, se producen problematicas y esto implica que no haya un control
rapido y mas aun, el deterioro y afectacion del producto final.



1. Datos de la Empresa

Fue en el 2007 cuando Grupo HERSA inicia actividades como distribuidor exclusivo
de la marca Green Hill en México y un afio después logra introducirla como marca
oficial de la FEDERACION MEXICANA DE BOXEO (FMB) y es entonces cuando
Green Hill pierde el aval del AIBA lo que ocasiona desabasto de guantes a nivel
internacional que garanticen la seguridad de los boxeadores. Un afio después
el C.P. Luis Antonio Herrera Pérez a través de GRUPO HERSA busca y pide la
distribucion de una marca alemana, misma que, le es otorgada y después de un
periodo rompe el comun acuerdo para la distribucién, aprovechandose de la
publicidad y marketing generados hasta entonces, para vender al por mayor a todo
el mercado, poniendo en desventaja y problemas financieros a Grupo HERSA.

En el 2009 el C.P. Luis Antonio Herrera se propone la creacion de una marca nueva
y propia, que cumpla con las necesidades del boxeo olimpico y de esta manera
nace FIRE SPORTS que comienza disefiando y fabricando articulos pensados
Unicamente en resguardar la integridad fisica de los boxeadores por lo que en tan
solo un afio se presentaron 6 propuestas de equipo de competencia hasta que una
fue autorizada por el cuerpo directivo y técnico de la FEDERACION MEXICANA DE
BOXEO.

Actualmente con la cooperacion de mas de 45 colaboradores, FIRE
SPORTS maneja 10 disciplinas a nivel olimpico y profesional (Box, Judo, Luchas
Asociadas, Halterofilia, MMA, Kick Boxing, Muay Thay, Jiu Jitsu Brasilefio, Karate y
Taekwondo), se ha consolidado como una marca avalada por las distintas
federaciones deportivas en México, ademas grandes deportistas nacionales e
internacionales usan y recomiendan la marca.

Filosofia

Somos una marca mexicana que nace en el 2009 con el objetivo de proporcionar
equipo deportivo elaborado con materiales de excelente calidad y de alto
rendimiento que garantice la seguridad y comodidad de los atletas sin afectar su
desarrollo en el momento de la competencia.

Mision
Ofrecer equipo deportivo especializado en deportes de contacto a nivel nacional e

internacional, fabricado con los mas altos estandares de calidad garantizando asi la
seguridad de cada atleta.

Vision
Ser la marca oficial de competencias oficiales, olimpicas a nivel nacional e
internacional en las distintas disciplinas de contacto, equipando a los mejores atletas



del mundo, gimnasios, instancias y organizaciones deportivas privadas y de
gobierno.

Ubicacion
Nombre: Grupo Empresarial y Comercial Hersa S.A. de C.V.
RFC: GEC070123EWS5

Giro, ramo o sector: Comercial (comercializacion y distribucion de articulos
deportivos)

Domicilio: Miguel Hidalgo #71, Colonia Industrial Santa Isabel Xiloxoxtla C.P.
90185, Tlaxcala; México

Ciudad: Santa Isabel Xiloxoxtla, Tlaxcala

Teléfono: 2464643255 ext. 102, 2464686873 ext 102 6 107

Mapa de Localizacién

At
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2. Informe de Residencia Profesional

2.1 Planteamiento del Problema

Se ha analizado que al interior de la empresa especificamente en el area de
liquidacion no se cuenta con un sistema de inventario, el cual registre todos los
productos que se encuentran en estado de rezago, lo cual resulta que no se tenga
un control exacto de las diferentes categorias de cada producto y se presenten
serios problemas, como desconocimiento de los productos en stock, deterioro de
los productos y también como el robo de los productos, asi mismo producto que
esté mucho tiempo en la bodega pierde sus propiedades y afectan la calidad del
producto final.

2.2 Objetivo General

Disefiar un sistema de administracion de inventario para liquidaciones, que sirva
como herramienta exacta de control del inventario, con el propdésito de distribuir
adecuadamente los productos que se encuentran en estado de rezago en cada una
de las categorias deportivas que se comercializa, optimizando la gestién de
inventarios en el area de liquidacion.

2.3 Objetivos Especificos
e Disefiar e implementar un sistema de informacion que mejore la gestion de
inventario en el area de liquidacion.
e Diagnosticar los problemas y factores que intervienen para la implementacion
de un sistema de inventarios en el area.
e Optimizar la gestién de inventario por categoria del producto.

2.4 Justificacion

El sistema de gestion propuesto ayudara a llevar un control exacto de sus productos
gue se encuentran en estado de rezago, una vez implementado el mismo se
garantiza la mejora en la calidad del manejo del inventario, generando una
oportunidad de crecimiento y migracion a e-commerce al area de ventas,
soportando la toma de decisiones efectiva evitando tener faltantes y/o deterioro de
los productos por el paso del tiempo.

2.5 Delimitacion
La realizacién de este proyecto estara comprendida entre el 01 de Febrero del 2023
y el 01 de Junio del 2023. Es decir, tendra una duracion de 4 meses.

El proyecto esta enfocado en llevar un control del inventario de los productos, en los
gue solo se contemplan los productos en estado de rezago.
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3. Marco Teorico

3.1 Administracion de Inventarios

El inventario constituye un activo fundamental dentro de la mayoria de las
organizaciones. De él depende varias funciones como lo son las de produccion,
ventas, compras, financiacién, llegando a ser parte medular de un negocio. La
administracion del inventario es la eficiencia en el manejo adecuado del registro, de
la rotacion y la evaluacion del inventario de acuerdo cdmo se clasifique y que tipo
de inventario tenga la empresa, pues a través de todo esto se determinan los
resultados (utilidades o perdidas) de una manera razonable, pudiendo establecer la
situacién financiera de la empresa y las medidas necesarias para mejorar o
mantener dicha situacion. (Corredera, 2012)

El correcto manejo de los inventarios tiene como propdésito brindar un buen servicio
al cliente para que estos no se encuentren en situaciones, tales como: retraso en la
entrega de pedidos o no encontrar stock en la bodega; logrando asi que la
competencia capte ese cliente que no fue bien atendido. Por lo que, se puede
concluir que el inventario juega un papel muy importante sobre la utilidad de la
empresa. (Osorio, 2007)

Se denomina inventarios a los bines tangibles como articulos, materiales,
suministros, productos y recursos renovables o no renovables que posee una
empresa que se utiliza para satisfacer una necesidad actual o futura, son utilizados
para su consumo, alquiler o venta. (Reino Chérrez, 2014)

3.2 ¢, Qué es el Comercio Electronico?

El E-Commerce o Comercio Electrénico consiste en la distribucién, venta, compra,
marketing y suministro de informacion de productos o servicios a traves de Internet.
Este tipo de transacciones de compra y venta pueden ser de productos fisicos o de
servicios electronicos y pueden concretarse a través de sitios web, redes sociales o
sistemas digitales, por medio del internet, los clientes pueden acceder a diversas
marcas, productos y servicios en todo momento, en cualquier lugar.
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Figura 1. Representacion del Comercio Electrénico

3.2.1 ¢Para qué sirve el comercio electrénico?

Incremento de las oportunidades de venta: Légicamente, un comercio que opere de
forma tradicional incrementara de forma significativa sus oportunidades de venta si
también decide aprovechar los canales electrénicos. Por otro lado, las marcas que
se dedican exclusivamente a esta forma de comercio también cuentan con mayores
oportunidades, pues tienen acceso a una comunidad global de millones de usuarios.

Lanzamiento de productos innovadores: En el mercado tradicional, el lanzamiento
de productos innovadores demanda una fuerte inversion en publicidad y una gran
estructura logistica para llevarlo a los puntos de venta o proveedores adecuados,
asi como la productividad de un equipo de venta.

Reconocimiento de marca: Comercializar en la numerosa comunidad de Internet y
las redes sociales sirve para que una marca pase de ser “invisible” a conocida por
muchos usuarios y actores del mercado.

3.2.2 Beneficios del comercio electrénico

Flexibilidad y simplificacion: Para contar con una tienda virtual exitosa no se
necesita de cientos de empleados, siempre y cuando cuente con una buena
arquitectura y soporte tecnoldgico. Existen soluciones como el Dropshipping, que
simplifican de manera significativa el proceso de ventas online. En el caso de este
modelo permite que los comercios electrénicos operen sin contar con un stock, pues
brinda un enlace directo con el proveedor.

Acceso a informaciéon: Esto se debe a que la dinamica del e-commerce brinda
acceso a informacion valiosa sobre la identificacion del cliente, los patrones de
consumo Yy las preferencias del mercado.

Menor inversion: En los ultimos afios, el comercio electronico no solo se ha
convertido en una fuente de rentabilidad para grandes marcas. También se ha
consolidado como una muy buena alternativa para los pequefios y medianos
emprendedores. Esto se debe a que demanda inversiones mucho menos elevadas
que el comercio tradicional. Permite ahorrar costes en ndmina de empleados,
inventarios de gran volumen y gastos asociados con el mantenimiento y el alquiler
de tiendas fisicas.

3.3 ¢Qué es un CRM?

Customer Relationship Management (Gestion de Relacion con los Clientes) y se
refiere al conjunto de practicas, estrategias comerciales y tecnologias enfocadas en
la relacion con el cliente. EI CRM almacena informacion de clientes actuales y
potenciales (como nombre, direccion, nuamero de teléfono, etc.) e identifica
sus actividades y puntos de contacto con la empresa. Esto incluye visitas de los
clientes al sitio, llamadas telefonicas realizadas, intercambios por correo electrénico
y varias otras interacciones.
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Es importante destacar que el sistema CRM no es solo una lista de contactos
elaborada, ya que, sobre todo, recopila e integra datos valiosos para preparar y
actualizar a tus equipos con informacion personal de los clientes, sus historiales de
compra y sus preferencias.

Comunicacion |‘ Fidelizacion

Reportes Q_j Promocién

T

Base de datos o @ Interaccién

Pedidos c Andlitica

Figura 2. Representacion de un CRM

3.3.1 Beneficios de un CRM

Nos ayuda a la toma de decisiones: La informacion obtenida al implementar un CRM
sera vital para conocer la gestion empresarial, tener una estimacién de los
voliumenes de ventas, y medir la calidad del customer relationship. Con el sistema
CRM podemos hacer un seguimiento detallado del proceso de ventas, y tomar
mejores decisiones para el negocio.

Acceso a la informacion en tiempo real: Al tratarse de un software de gestion con
marketing, es posible obtener informacién de los clientes como su correo
electrénico, método de pago y comportamiento, en tiempo real. Todos los que estén
autorizados o al frente de la gestion empresarial pueden acceder a los datos en el
momento que lo necesiten.

Optimizacion en los procesos de venta: Esta es una de las grandes ventajas de
utilizar un CRM en tu empresa, ya que los integrantes de la fuerza de ventas pueden
dedicarse a sus funciones, mientras el sistema CRM analiza el historial de compra
de nuestros clientes.

Aumento de ventas: Cuando conocemos cdmo se comportan los clientes y cuales
son sus preferencias, podemos mejorar el proceso de cross selling o up selling,
aumentando la fuerza de ventas.

Mejora el servicio al cliente: Uno de los grandes beneficios del CRM, es que los
problemas o inconvenientes presentados con nuestros clientes pueden ser
solucionados de manera rapida y eficaz. Todo es gracias al historial de compra que
es almacenado en el software de gestion, y puede ser revisado en cualquier
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momento, para detallar en cual punto se genero la falla. Los informes obtenidos con
la tecnologia CRM nos permiten descubrir el funcionamiento de las campafas de
marketing, los procesos comerciales, la fuerza de venta y el proceso de venta, para
determinar lo que esta funcionando y lo que no.

3.4 ¢ Qué es un ERP?

Planificacion de Recursos Empresariales es un conjunto de aplicaciones de
software integradas, que nos permiten automatizar la mayoria de las practicas de
negocio relacionadas con los aspectos operativos o productivos de nuestra
empresa, facilitando y centralizando la informacién de todas las &reas que la
componen: compras, produccion, logistica, finanzas, recursos humanos, marketing,
servicios, proyectos y atencion al cliente. El objetivo es centralizar toda esta
informacion en un lugar desde donde todos los sectores puedan acceder y
administrar sus datos. Este es un punto importante porque, a pesar de que las
empresas estan divididas en departamentos, dependen a su vez unas de otras y
actuan de forma conjunta. Por lo tanto, cuanto mas sincronizados y automatizados
sean, mas eficiente serd la ejecucion de las actividades y la productividad de la
empresa.

Figura 3. Representacion de un ERP

3.4.1 Importancia

Los ERP permiten llevar a cabo la trazabilidad de un producto, algo que es
indispensable en el sector logistico, tanto a la hora de gestionar el transporte y
distribucion de las mercancias como en todo aquello relacionado con la logistica
inversa. Las soluciones ERP fueron disefiadas principalmente para facilitar a las
empresas la reduccién de costos y la mejora de procesos, el aumento de
productividad e ingresos, asi como la optimizacion de nuestros recursos. ERP
brinda la automatizacion, integracion e inteligencia esenciales para ejecutar
eficientemente todas las operaciones diarias del negocio, la mayoria o todos los
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datos de una organizacion deben residir en el sistema de ERP para brindar una
Unica fuente de verdad en todo el negocio.

Las ventas necesitan un ERP para gestionar todos los pedidos del cliente, la
logistica depende de un software de ERP que funcione correctamente para ofrecer
a los clientes los productos y servicios adecuados a tiempo. La contabilidad de
acreedores necesita un ERP para pagar a los proveedores correctamente y a
tiempo, los bancos y accionistas requieren registros financieros precisos, asi que
cuentan con los datos y analisis confiables que el ERP hace posibles.

3.4.2 Beneficios de un ERP

Optimizacion de los procesos de gestion: La coherencia, homogeneidad de los
datos e interaccién entre las distintas areas de la empresa desde una Unica
herramienta, permite mejorar el desempefio (eficiencia y eficacia) de la
organizacion.

Mejora el proceso de toma de decisiones: La centralizacion de la informacion,
aumento de su calidad y disponibilidad en tiempo real, agilizan y mejoran
extraordinariamente los tiempos de respuesta.

Seguridad de datos: Todos los datos de la empresa se encuentran en un unico
contenedor (base de datos) y su acceso protegido y restringido por usuario, facilita
y simplifica las labores de mantenimiento y backup.

Modularidad y Escalabilidad: El uso de cualquier herramienta de gestion no debe
suponer nunca un freno al crecimiento o evolucion de la empresa. Un buen solucion
ERP debe de cubrir las necesidades actuales y disponer de médulos adicionales
para ser desplegados o incorporados en cualquier momento.

Adaptacion a las necesidades reales: Mediante una consultoria previa donde se
definen los requerimientos y necesidades de la empresa, el ERP debe configurarse
y adaptarse totalmente a ella, si bien es cierto que durante esta fase deben
cuestionarse y revisarse los principales procesos desencadenantes de la actividad
principal de la empresa.

Mayor control y trazabilidad: Cualquier interaccion en el ERP queda registrada,
permitiendo realizar un seguimiento exhaustivo o auditoria del dato, proceso o
documento.

Automatizacion de tareas: Las tareas peridédicas o repetitivas (informes,
seguimientos, comunicaciones, reclamaciones, etc.) pueden automatizarse para
reducir al minimo la dedicacion de recursos y centrarse en aquellas mas
productivas.
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3.5 KPIs para E-Commerce

3.5.1 KPI-Numero de productos afines o complementarios

Este KPI indica qué productos o servicios pueden comprarse juntos en tu tienda,
algo tremendamente util para las estrategias de cross-selling. El cross-selling
consiste en ofrecer al cliente o consumidor productos o servicios que sirvan de
complemento a aquel que inicialmente le interesaba. Es decir, la idea es conseguir
una venta complementaria ofreciendo un producto que esté relacionado con el
inicial. El objetivo de todo esto es mejorar la experiencia del usuario.

Beneficios del cross-selling

Cuando el cross-selling se disefia y ejecuta de forma correcta, la empresa o marca
podrd aumentar las ventas y, por consiguiente, aumentar sus ingresos. Estos son
los dos principales beneficios de la venta cruzada, pero hay mas, como
la optimizacién de costes, ya que es mucho mas rentable que un mismo cliente se
lleve varios productos que intentar captar a varios.

A través del cross-selling también es mucho més sencillo la fidelizacion del cliente
ya que cuantos mas productos o servicios tenga de la empresa o marca, mas ligado
estara a ella. Ademas, esta tendra un mayor conocimiento de sus gustos e
intereses, por lo que podra darle una atencibn mucho mas personalizada en un
futuro. La idea es que el cliente o consumidor tenga todas sus necesidades
cubiertas tras la adquisicion de un producto, lo que hara que este quede totalmente
satisfecho con la atencidén recibida y su compra, lo cual aflade un valor a la marca.

3.5.2 KPI-Tasa de rebote

La tasa de rebote es un numero expresado en porcentaje que indica cuantos
visitantes accedieron a una Unica del sitio de tu empresa y en seguida salieron, sin
continuar la navegacion en una siguiente pagina. Cada vez que eso ocurre, se
contabiliza un rebote. En un contexto ideal, todos los visitantes de un sitio web
cumplirian un objetivo al acceder a él, como: finalizar una compra, leer otro
contenido, completar un formulario, etc. Sin embargo, la realidad es que muchos
visitantes abandonan (y abandonaran) el sitio sin hacer clic en nada.

Segun algunos estandares, cualquier tasa de rebote superior al 50% se considera
alta y cualquier tasa de rebote entre el 20% y el 50% se considera baja, pero se
hace esencial ir mas alla de esta simple definicion y descubrir cuél es el valor de
una tasa de rebote aceptable para cada caso en concreto. Cualquier tasa de rebote
inferior al 20% tiene muchas posibilidades de que constituya un error en la medicion
y por tanto debe ser investigado.

¢ Por qué es importante la tasa de rebote?

Una tasa de rebote es muy importante, ya que una mala tasa de rebote
probablemente significa una mala experiencia de usuario y menos ventas en el sitio
por parte de los usuarios que abandonan el sitio web sin hacer nada. Comprender
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la tasa de rebote es fundamental para la optimizacion de la tasa de conversion del
sitio.

Los sitios deben ser pegadizos, cuando un nuevo cliente potencial acaba en tu sitio
o lo busca por su cuenta, deberia querer quedarse. Cuanto mas tiempo permanecen
en tu sitio y mas exploran, mas probable sera que compren algo. Google estudia la
tasa de rebote cuando decide quién ve tu pagina. Cuando alguien dedica tiempo en
hacer clic en varias paginas del sitio web, eso indica que el contenido les resultd
interesante y til.

Reduccion de la tasa de rebote

La tasa de rebote es una métrica importante del sitio web que se debe seguir al
analizar el rendimiento del sitio web y sus diferentes paginas. Aunque es normal
gue algunas paginas tengan tasas de rebote mas altas que otras, se debe
considerar el embudo de marketing. Cuando alguien llega a una pagina de ventas,
entra en el embudo y debe ser dirigido hacia un camino que le ayude a convertir.

Si se observa que los visitantes rebotan en las paginas de ventas, se debe encontrar
el origen del problema. Resolver problemas técnicos, optimizar el sitio web para
dispositivos moviles, prestar atencion a la experiencia del usuario y comprobar los
datos puede ayudar a elaborar estrategias de las mejores formas de mantener a los
clientes en el embudo. A partir de ahi, se puede comenzar a desarrollar estrategias
de retencion de clientes después de que los clientes se conviertan.

3.6 SEO para Ecommerce

SEO (Optimizacion de Motores de Busqueda) es la optimizacién de contenido en
todas las paginas web. La tarea primordial es garantizar la optimizacion no solo del
copy sino también de la correcta eleccion de keywords o palabras clave con las que
se desea posicionar, seguido de una auditoria completa de la pagina para
asegurarse de que se esté cumpliendo con las descripciones Optimas para todos
los productos.

Esta optimizacion tiene como objetivo que tu web ofrezca el contenido que mejor
responda a la intencién de busqueda del usuario. SEO como técnica de marketing
se refiere a las estrategias y buenas practicas que los expertos en marketing usan
para dirigir trafico a los sitios web y a los e-commerce, usando los motores de
busqueda como fuentes de este tréafico.

Beneficios del SEO en el E-Commerce

El posicionamiento en buscadores garantiza una mayor rentabilidad que cualquier
otra promocion.

Con un buen posicionamiento en determinadas palabras clave y un buen indice de
conversion, podran generarse ventas en el ecommece 24 horas al dia, 7 dias a la
semana, 365 dias al afo.
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Aumentaran nuestros beneficios y obtendremos un mayor nimero de conversiones
gue un e-commerce que no tenga trabajado el SEO en su web. La optimizacion SEO
de la tienda online hace que mejore su velocidad de carga, siendo asi mas efectiva
a la hora de realizar las compras, destacando las que se produzca desde
dispositivos moviles.

3.7 SEM para E-Commerce

SEM (Search Engine Marketing) es una estrategia de marketing online enfocada a
los motores de busqueda. El objetivo SEM es ofrecer al usuario justamente lo que
esta buscando, de modo que los resultados sean considerados como informacién
de valory no mera publicidad. La fuerte competencia existente en el marco
del comercio electronico hace que el SEM sea mucho mas importante, si cabe, que
el SEO, ya que ofrece visibilidad y ayuda a crear marca. La estrategia SEM se
caracteriza por ofrecer resultados en un plazo de tiempo muy corto. Esto se traduce
en un incremento potencial de clientes y ventas.

Beneficios de SEM en el E-Commerce

Aumento de trafico web: Realizando una campafia de SEM se consigue generar
visitas hacia la web. Los objetivos pueden ser variados: vender tus productos o
servicios, potenciar la imagen de marca, captar leads o simplemente darse a
conocer.

Presupuesto personalizado: Otro de los principales beneficios del SEM es poder
controlar y ajustar el presupuesto en todo momento. Puedes decidir el presupuesto
maximo a gastar en la campafia, cuanto se invertira diariamente o lo maximo que
estas dispuesto a pagar por clics (CPC maximo).

Recurso dindmico y personalizado: Una campafia de SEM es totalmente dinamica.
En cualquier momento puedes pararla, cambiar los anuncios, variar la
segmentacion, aumentar o disminuir las pujas o el presupuesto, esto es un gran
beneficio, ya que puedes rentabilizar la accion lo maximo posible y que se adapte a
las necesidades de tu negocio y del mercado.

También se puede elegir la zona geografica donde mostrar los anuncios, asi como
los dias de la semanay las horas concretas. Esto es especial relevante si el negocio
online solo atiende en horas concretas del dia o si tiene vinculacion con el mundo
offline.

Posibilidades de segmentacion: La segmentacion es clave para conseguir que
la campafia SEM sea efectiva. Realizando una buena segmentacion, se puede
llegar a los usuarios que buscan lo que se ofrece y transmitir adecuadamente
mensajes.

Método perfecto para testar y obtener datos: Realizar una campafia SEM puede
proporcionarnos mucha informacién sobre nuestro publico e informacion muy
valiosa de negocio. Entre ellos, analizar qué tipo de mensaje o creatividades gustan
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ma&s a nuestro publico objetivo, qué palabras clave son las mas importantes para
nuestro negocio, la posicion que han tenido nuestros anuncios.

Aumentar las ventas: Al aumentar el trafico hacia nuestra web tenemos mas
posibilidades de conseguir ventas o conversiones. Sin embargo, para sacar el
maximo rendimiento a las campafas SEM, se debe optimizar, e invertir en aquellas
palabras clave (en caso de anuncios de la red de busqueda o shopping) o sitios web
(anuncios de display) que generen mas conversiones o ventas.

4. Procedimiento y descripcion de las actividades realizadas
4.1 Disefio del Modelo de la Base de Datos del Sistema de Inventario

I Venta i w
idventa INT idCategoria INT _| Poducto v
idCliente INT Nombre VARCHAR(4S) idPoducto INT
Nombre VARCHAR(45) i' ————— H Deseripeion VARCHARES) P~~~ " T 0 idDisciplina INT
Tatal DECIMAL(11,2) | & Poductn, |dPaductn INT : idCategoria INT
Folio VARCHAR(45) S I = —IH . Nombre VARCHAR(45)
Nom_empresa VARCHAR(45) Marca VARCHAR(45)
Fecha DATETIME Codigo VARCHAR(45)
Estado VARCHAR(45) Deseripeion VARCHAR(45)
»Categoria_idCategoria INT | _j 7 Stock INT
. I Precio_venta INT
+ :l Usuarios v : ¥ Usuarios_idUsuario INT
: idlieuario INT | ! Cliente_idCliente INT
: Nombre VARCHAR(4s) [H————————— ! L2
- Apellido VARCHAR(45)
| Comeo VARCHAR(HS) || _ IJ
1 Password VARCHAR(45) I
* > : "] cliente v
"] Detalle_Venta ¥ | idClienite INT
idDetalle_Venta INT I Nombre VARCHAR(45)
idProducto INT o e Apellida VARCHAR(45)
Canttidad INT Direccion VARCHAR(45)
ety Cod_Ciudad INT(11)

Precio DECIMAL(11,2)

|
#Venta_idvVenta INT I Telefano VARCHAR(45)
|

# Cliente_idCliente INT Correo VARCHAR(45)

[ Nufr_decumments VARCHAR{45)
Tpo_persona VARCHAR(45)

# Usuarios_idUsuario INT

Figura 4. Disefio del Modelo de la Base de Datos del Sistema de Inventario

El Modelo de la Base de Datos del Sistema de Inventario fue disefiado en el sistema
manejador de base de datos MySQL, donde se muestra a detalle el procedimiento
gue hara el sistema para su funcionamiento solo la parte del inventario de los
productos y asi mismo se lleve a cabo un registro adecuado de cada producto de
las diferentes categorias. Se propone implementar como mejora al sistema la
seccion de las ventas, detalle de ventas y el cliente para poder generar reportes de
los productos que han sido vendidos.
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4.2 Disefio de la Interfaz del Sistema

Sistema de Inventario de Liquidaciones G) [_[,3 X
. -— [} AR
f a = - o 0
inicie Accesos Categorias Productos Ventas Reportes
O X
LOGIN I—I—I

Figura 5. Pantalla de Login del Sistema de Inventario

En la Figura 5, nos muestra la pantalla de Login o Inicio de sesion del sistema donde
el usuario podra ingresar a través de su usuario y contrasefia.

Sistema de Inventario de Liquidaciones [e“@“ X
. — — 1 %
) - = [~ ] (5 .
inicio Accesos Categorias Productos Ventas Reporte de Ventas
Perfil Administrar Agregar Administrar ~ Administrar Ventas por
Grupos Categoria Productos Ventas Fechas
Cerrar
Sesibn Administrar Lista de Agregar Agregar Ventas
Usuarios Categorias productos Ventas Mensuales

Ventas por Dia

Figura 6. Pantalla de Inicio del Sistema de Inventario

Figura 6, una vez que el usuario accedi®é nos muestra la pantalla de Inicio y
Bienvenida al sistema. Se puede ver de manera general todo el menu dividido en
secciones donde cada seccion tiene un funcionamiento diferente que el sistema nos
ofrece para poder dar seguimiento a lo que se desea.
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Sistema de Inventario de Liquidaciones I@"r_f,j" X
. — —— r 1 % m
A a = = B
inicio Accesos Categorias Productos Ventas Reportes
E GRUPOS Agregar Grupo
# Nombre del Grupo Nivel del Grupo Estado Acciones
1 || Usuario 1 Activo X
2 || Admin 2 Inactivo X
E USUARIOS I Agregar Usuario l
# Nombre Usuario Rol del Usuario Estado Ultimo Login
1 Jenifer Saucedo Sosa Administrado ] Administrador Activo 22/03/2023 15:30 pm
2 Jose Estrada Altamirano Especial Especial Activo 24/03/2023 10:10 am

Figura 7. Pantalla de Accesos del Sistema de Inventario

Figura 7, en este apartado son los Accesos permite a los administradores, agregatr,
editar y eliminar usuarios 0 grupos para que posteriormente puedan ser vinculados
en rol que desempefia cada uno segun sea su caso.

Sistema de Inventario de Liquidaciones Ieﬂr_@" X
. — — AR
A a = =W 8 0O
inicio Accesos Cateic:rias Productos Ventas Reportes

E AGREGAR CATEGORIA

Artes Marciales l

E LISTA DE CATEGORIAS

Agregar Categoria
# Categorfas II Acciones

1 || Artes Marciales "_ ) 4
2 || Ropa Deportiva 4"_ l

Figura 8. Pantalla de Categorias del Sistema de Inventario

Figura 8, en esta seccion son cada una de las Categorias de los productos donde
estaran ubicados, el cual permite al usuario agregar, editar y eliminar los productos
de cada categoria y asi mismo puedan ser agrupados a la categoria a la que
pertenecen en el inventario de la empresa.
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Sistema de Inventario de Liquidaciones O]R] X
. — — AR
A a = =B 8 0O
inicio Accesos Categorias Proﬁctos Ventas Reportes
EB AGrReGAR PRODUCTO
El Descripcion I
ISeIecciono una Categoria vl [Contidod E]
| Precio de Compra g I | Precio de Venta g I
I Agregar Producto l
LAgregar Producto |
# Descripcion Categoria Stock Precio de Precio de Agregado Acciones
Compra Venta
1 Guantes de Box Azul 12 BOX 10 1200.00 1200.00 24/03/2023
oz 10:48am
2 Mancuerna Negro 10kg HALTEROFI 8 600.00 600.00 24/03/2023
LIA 11:00am

Figura 9. Pantalla de Productos del Sistema de Inventario

Figura 9, los Productos permite al usuario, agregar, editar y eliminar productos para
gue posteriormente puedan ser agregados al inventario mediante una compra. Cada

producto tendra especificado su ficha técnica de descripcion.

4.3 Propuesta de mejora al sistema de Inventario
El Sistema de Administracion de Inventarios para Liquidaciones, esta desarrollado
para llevar acabo un control exacto de los productos en estado de rezago, se
propone como mejora al sistema la fase de implementacion de llevar un control
exacto en las ventas diarias y mensuales de los productos, generar reportes de
venta de cada producto vendido y asi poder registrar a cada uno de los clientes.
Esto tendra la oportunidad de crecimiento y migracion a e-commerce en el

departamento de ventas.
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Sistema de Inventario de Liquidaciones

[O]TIX

. — —— iy
) - = = (S ol
inicio Accesos Categorias Productos Ventas Reportes
FR TODAS LAS VENTAS [_Agregar venta |
# Nombre del Producto Cantidad Total Fecha Acciones
1 Uniforme de Box 3 $1600.00 25/03/2023
Tricolor T-M 12:22 pm
2 Zapatilla Corta 1 $1200.00 25/03/2023
Negro-Azul T-G 12:25 pm

E EDITAR VENTA

I Producto “ Precio uCantidodll Total uAgregadouAcciones—I

I Buscar l

Q Buscar por el Nombre del Producto l

Figura 10. Pantalla de Ventas del Sistema de Inventario

Figura 10, la seccion de las Ventas muestra de manera general el total de ventas
realizadas de cada producto en donde permite al usuario buscar, agregar, editar y

eliminar ventas realizadas.

Sistema de Inventario de Ligquidaciones I@"r_[,]ﬂ b 4
. — — AR m
) - = [~ B3
inicio Accesos Categorias Productos Ventas Reportes
BB vENTA POR FECHA 3 VENTAS MENSUALES
Rango de Fechas # Descripcidn Canti!dod Total Fecha
Vendidas
I ouoarzozc?l[} l?msrzoza—l 1
Generar Reporte 2
3 VENTA DIARIA
# Descripcibn Cantidad Total Fecha
Vendida
'

Figura 11. Pantalla de Ventas Generales del Sistema de Inventario

Figura 11, el usuario podra ver los Reportes de ventas realizados por rango de
fechas, reportes mensuales y reporte de ventas diarias.
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Sistema de Inventario de Liquidaciones
ﬁ 4 =
inicio

Accesos Categorias

[C)[E]ES

Productos

Ventas Reportes

3
( Reporte de Ventas

01/03/2023 a 31/03/2023
Fecha |l Descripcién LPrecio de Compra u- Precio de Venta

-/

[ Cantidad Total Total

n- TOTAL $ 0.00

UTILIDAD $ 0.00

Figura 12. Pantalla de Reporte de Venta del Sistema de Inventario

Figura 12, en esta Ultima seccion es la generacion del reporte de la venta ya
realizada, filtrdndolos por fecha, descripcion general del producto y la cantidad total
en que fue vendido el producto.

4.4 Especificacion del Contenido
Interfaz del sistema. El sistema presenta una interfaz de usuario sencilla e intuitiva
para que sea de facil manejo a los usuarios.

Disefio de la interfaz a las caracteristicas de la WEB

Desempefio. El sistema garantizara a los usuarios un desempefio en cuanto a los
datos almacenados en el sistema, ofreciéndoles un alto grado de confiabilidad de
esta.

Nivel de usuario. Garantizar al usuario el acceso de informacidon de acuerdo con la
categoria que le corresponde.

Disponibilidad del sistema. El sistema estara disponible las 24 horas del diay 6 dias
de la semana.

Seguridad de la informacion. Garantizar la seguridad del sistema con respecto a la
informacion y datos que se manejan, tales como documentos, archivos y
contrasefas.

El sistema debera ejecutarse en un equipo de computo utilizando Windows.

El sistema estara compuesto por diferentes categorias como lo son:

Boxeo
Artes Marciales
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¢ Fitness o Levantamiento de pesas
e Atletismo

e Ropa Deportiva

e Judo

4.5 Sistema desarrollado y funcionando

El Sistema desarrollado requiere cumplir antes ciertos aspectos para que funcione
de manera eficiente y sea capaz de cumplir con los objetivos planteados. Por lo
tanto, el servidor en el cual se realizara la instalacion requiere lo siguiente: MySQL
gue servira como interfaz de base de datos de almacenamiento de la informacion;
el lenguaje de programacion empleado para el desarrollo web sera PHP, siendo la
plataforma que se usara para la interpretacion del sistema por parte del servidor,
XAMPP sera nuestro servidor web local multiplataforma que permite la creacién y
prueba de paginas web u otros elementos de programacion.

“ O ‘C) lecalhost/proyecto/includes/_sesion/login.php A ‘-’ﬂ {‘5 ':Jw; Ll:,)
Q

L 4

=

Login #

Correo: [

o]

Contrasefia: w

ingresar

registrarse

2

Figura 13. Pantalla de login

En esta seccion el usuario podra ingresar al sistema a través de su usuario y
contrasena.
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(im] Base de datos x |+

[ ]
-
<~ O (O  localhost/proyecto/views/usuarios/

# Productos Agregar producto

#» Categorias

Codigo
2 Informacion usuario 51
E* Salir

55

56

58

Nombre
Short de

Boxeo
F.M.B.A

Short de box
Green Hill

Top Femenil

Uniforme de
box

Descripcion

T-CH

T-MD

Muay Thai T-
GD

femenil T-XG

Cantidad
Color Precio Cantidad minima
Azul 299% 10 1
Rey
Azul 299% 1 1
claro
Azul 220% 2 1

Tricolor  499%

Categorias

Figura 14. Pantalla general de los productos

VY = B W

Imagen Acciones

Editar |
Eliminar

o{ Editar |

Editar |
Eliminar

Editar |
Eliminar

Eliminar

B e ° o«

Una vez dentro del sistema, en esta seccion se puede visualizar de manera general
todos los productos que estdn en existencias identificAndolos por nombre,
descripcion, color, precio, cantidad, cantidad minima cuando solo haya una
existencia en algun producto el sistema lo marcara en color rojo, imagen para
identificar con mayor facilidad el producto y finalmente las acciones para poder
modificar o eliminar un producto.

Bl @ e <[
& G C) localhost/proyecto/views/usuarios/categorias.php

Q

# Productos

s Categorias

< Informacion usuario

E* Salir

Judo

atletismo

Figura 15

. Pantalla de las Categorias

artesmarciales
ropadeportiva

A

= (x]

B vt @ B

© 2023 Copyright: Tedos los
Derechos Reservados

Hﬂtpe‘x

2 O
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En este apartado, tiene como finalidad visualizar de manera general todas las
categorias que se atienden en el area de liquidaciones y asi mismo al entrar en cada
categoria podemos ver los productos en la categoria a la que pertenecen.

[0 [E] Base de datos x 5= - (=] X
@ localhost/proyectofviews/usuarios/usuariosindex.php PR B ()
Q

2
&
Dashboard -
Informacion de sesion actual #
# Productos S
Nombre Telefono Correo Contrasefia registro &

& Categorias

Leobardo14 9987582563 Leobardo23@gmail.com 123456 2023-05-19 11:29:13 w

+
== Informacion usuario
B salir

(1]

© 2023 Copyright: Todos los Derechos Reservados

Figura 16. Pantalla de informacion de usuario.

En la seccion de informacion de usuario, se puede visualizar el usuario que esta en
sesion actual identificandolo por su nombre, teléfono, correo, contrasefia y la fecha
en que el usuario se registrd por primera vez.

0 | [E Bese dedatos x | + - [} X
(@ localhost/proyecto/viewsfusuarios/producto_editar.php?id=28 A Ye 1= % ( L)
2 @
L4
Dashboard -
Nombre Descripcion * I
Balon voleibol
# Productos S
Color * Precio * &
#» Categorias .
Blanco-azul-amarillo 319 w
Cantidad * Cantidad minima * +
== Informacién usuario 15 15
B Salir Categorias ®
box A
Elegir archivo | No se eligié ning(in archivo

Figura 17. Pantalla para editar un producto
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En el apartado de editar un producto es muy importante ya que cada unos de los
productos se podran modificar y actualizar el stock en el que se encuentra o asi

mismo poder eliminar el producto.

<« O (@ localhost/proyecto/views/usuarios/producto_agregar.php AN 'Y

Q

Nombre * Descripcion *

# Productos

Color * Precio *

s Categorias

Cantidad ~ Cantidad minima *

== Informacién usuario

B+ salir Categorias *

box v

Elegir archivo | No se eligié ningtin archivo
Guardar

Figura 18. Pantalla para poder agregar un producto

o

8

Esta ultima parte del sistema es agregar un producto, es importante hacer caso de
cada uno de los asteriscos de cada campo que se solicita ser llenado ya que por el

contrario no se guardaran los cambios realizados.
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5. Resultados
Se realiz6 una investigacion de los aspectos mas importantes para el logro de los
objetivos planteados en el proyecto.

e El area de liquidaciones no cuenta con un inventario fisico veridico, ni con
una base de datos del inventario, por lo que los empleados al momento de
requerirla no cuentan con la informacién necesaria.

e No existe un control exacto de los productos en lo referente a las entradas y
salidas de mercancia.

¢ No se realiza una constatacion fisica periddica de los productos de tal manera
gue en varias ocasiones se han presentado pedidos que no se pueden
cumplir debido a que no se encuentran en existencias.

e Mediante el desarrollo del sistema la empresa podra distinguir los productos
de forma correcta y el total de stock que se encuentra cada producto y asi
mismo tener la informacion necesaria. Se concluye que esta tarea beneficio
para tener un area de trabajo mas segura, liberar espacio util en los
anaqueles, reducir tiempos de busqueda de los productos y mejorar el control
visual de los productos.

6. Conclusiones
Se realiz6 un estudio detallado de todos los procedimientos relacionados con el area
de liguidaciones y los productos en estado de rezago, con lo que fue posible definir
de forma concreta los requisitos necesarios para la implementacion del sistema.

Es muy importante manejar un buen control de inventarios, tener informacion veraz
y confiable para que el sistema de inventarios funcione. Como conclusién, este
proyecto ha sido la mayor de las experiencias en cuanto al desarrollo del software
por el hecho de obtener como resultado un producto que pude tener diversas
aplicaciones y posibilidades de mejoramiento en la empresa.

Realizar mis Residencias Profesionales en la empresa Grupo Empresarial y
Comercial Hersa S.A de C.V es de gran contribucién para mi desarrollo profesional,
ya que enriquece los conocimientos adquiridos a lo largo de mi carrera. ES una
oportunidad que me permiti6 desarrollar capacidades, habilidades y cierta
familiarizacion con el mundo laboral.

El poder desenvolver mis conocimientos, habilidades, capacidades, fortalecer mi
actitud, me permitieron desarrollar, mas mi capacidad de trabajar en equipo, la
habilidad para entablar relaciones interpersonales, y, en especial desenvolverme
como persona dentro de la empresa me deja con una gran satisfaccion personal y
profesional.
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7. Experiencia profesional adquirida
Mi experiencia en residencias profesionales me permitio enriquecer la formacion
profesional, ya que tanto de los éxitos como de los fracasos aprendemos, logré
desenvolverme en el ambito laboral, adquiri nuevos conocimientos, desarrollé mas
mi capacidad de trabajar en equipo, capacidad de analizar y comunicarme con mis
comparieros dentro de la empresa.

Durante la realizacion de mis residencias profesionales existieron algunas
dificultades como el adaptarme al ritmo de trabajo dentro de una empresa, puesto
que es una experiencia nueva para mi. Pero, asi como hubo dificultades también
existieron logros como el adquirir mayor responsabilidad para asumir tareas con mi
equipo de trabajo. Aumento mi nivel de confianza en mi mismo, aprendi a perder el
miedo, esta experiencia resulto ser muy Gtil en mi vida profesional. Ganar
experiencia durante este periodo en residencias profesionales, me permitié superar
miedos y fortalecer mis habilidades. Comprendi lo importante que es ser
responsable de una actividad o labor dentro de una empresa.

Como todo proyecto de aplicacion, este ha sido de gran ayuda para tomar
experiencia ya que trabajar en un entorno de trabajo, es muy enriquecedor por todos
los factores con los que se tiene relacion.

8. Recomendaciones
Mantener el area de liquidaciones ordenada para un mejor control, para que, al
momento de entradas y salidas de mercancia, la informacién se encuentre o mas
actualizado posible.

Capacitar al personal que tendra acceso al area de liquidaciones para que la
informacion sea confiable y tenga el conocimiento de los productos que hay en el
area.

Llevar un registro estricto de las actividades del almacén para su mejor
funcionamiento.

Mantener un inventario disponible para prevenir que al momento de un pedido no
haya stock.

Es recomendable contar con un servidor propio gestionado por un personal
especializado que asegure las tareas basicas de respaldo, gestion de seguridad y
administracion de accesos y privilegios de usuario.
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9. Competencias desarrolladas y/o aplicadas
Durante la estancia en la empresa Grupo Empresarial y Comercial Hersa S.A de
C.V y la realizacion del proyecto se utilizaron y desarrollaron las siguientes
competencias:

Instrumentales

Capacidad de organizar y planificar.
Conocimientos generales basicos.

Conocimientos béasicos de la carrera.
Comunicacion oral y escrita en su propia lengua.
Habilidades béasicas de manejo de la computadora.
Solucion de problemas.

Toma de decisiones.

Interpersonales:

Trabajo en equipo.

Habilidades interpersonales.

Capacidad de trabajar en equipo interdisciplinario.
Capacidad de comunicarse con profesionales de otras areas.
Habilidad para trabajar en un ambiente laboral.

Compromiso ético.

Competencias sistémicas

Capacidad de aplicar los conocimientos en la practica.
Habilidades de investigacion.

Capacidad de aprender.

Capacidad de adaptarse a nuevas situaciones.
Capacidad de generar nuevas ideas (creatividad).
Liderazgo.

Como se puede observar, gracias a la estancia que medio la empresa de poder
realizar mis residencias profesionales, fui beneficiado con experiencia desarrollada,
la cual, en un futuro, sera de gran ayuda para proponer mejoras en un mundo de
constante cambio.
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