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Titulo: El desarrollo de las TIC’S en una empresa de entretenimiento: CINEMEX bajo control.
Planteamiento del problema:

Las nuevas Tecnologias de Informacion y Comunicacion TIC'S han impulsado la reconfiguracion de la
estructura organizacional, creando cadenas de valor en las empresas que las utilizan y motivan la redefinicién
de sus panoramas competitivos, convirtiéndose en un proyecto estratégico ya que tienen cada vez mas
desarrollado su forma de trabajo: financiero, humano, productivo, etc. La utilizacion de las TIC’S deben
considerarse ya como un elemento fundamental para la empresa de servicios en México, pues generan una
ventaja competitiva.

Desarrollo de preguntas:

General: ; Las TIC’S son un factor estratégico empresarial que crea ventajas competitivas para
CINEMEX?
Especificas: ;Cual es la situacion actual de CINEMEX ante las TIC’S y su integracion en cada proceso?

(Qué beneficios crea para CINEMEX la utilizaciéon de las TIC’S en los procesos y / o
departamentos de la empresa?

(Cuenta con una sucursal virtual?

(Qué dificultades se han encontrado de las TIC’S ante su personal?

(Es una nueva forma de control corporativo para los complejos cinematograficos?

(Qué hay de las Cadenas Competidoras?

Justificacion:

Las TIC’S son una estrategia para ampliar el control de negocios y obtener grandes beneficios a corto y largo
plazo, dejando de ser un obstaculo la falta de informacién, convirtiéndose en parte fundamental en el
desarrollo de la empresa como resultado de una competencia mas racional y con objetivos claros de mantener
una mejor utilizacion de los recursos y tener mayor conocimiento de la direccion de los complejos
cinematograficos.

Para ello, es importante recalcar que el poder de una empresa recae sobre la obtencion de ventajas
competitivas que permitan llevar a las empresas tradicionales mas alla de sus propias limitaciones (culturales,
comerciales, geograficas, econdémicas, etc.), y es por ello que a mi parecer CINEMEX se ha convertido en una
de las empresas con mas interés de encontrarse en los primeros lugares en cuando innovaciones tecnologicas
y que ademas cuento con la ventaja de conocer la evolucion de estas tecnologias dentro de la empresa.

Objetivo General:

Dar a conocer el desarrollo de las TIC’S en una empresa de servicios dedicada a la proyeccion de peliculas,
asi como, su situacion actual ante la transicion hacia el e — business el uso de las nuevas tecnologias en los
diversos rubros de la empresa.

Objetivo especifico:

Analizar las caracteristicas de las TIC’S dentro de CINEMEX.

Determinar cudl es el impacto en cuanto a Control de estas nuevas tecnologias.

Determinar los problemas, ventajas o desventajas que representa el uso de estas nuevas tecnologias.
Dar a conocer cada uno de los rubros de la empresa a nivel complejo.

Determinar cuales son los problemas actuales ante el cambio de TIC’S de la empresa.

Determinar la posibilidad de aplicar estas tecnologias en otra empresa.



Tipo de investigacion:

El tipo de investigacion es empirica, ya que por medio de observaciones obtendré informacion de la
utilizacion de las TIC’S dentro de CINEMEX asi como su estructura funcional de cada una de las areas
operativas del cine.

La investigacion va ser aplicada, ya que vamos a ver la metodologia, procedimientos y técnicas que utiliza
CINEMEX para la utilizacion de estas TIC’S.

Al igual que la investigacion sera del tipo estadistica o cuantitativa con estudios con encuestas para conocer
los beneficios o inconvenientes que consideran los usuarios a esta nueva forma de control.

Hipotesis:

Ha: El uso de las TIC’S ha creado a nivel corporativo una mayor eficacia y eficiencia de los recursos con los
que cuenta CINEMEX.

Ho: El uso de las TIC’S no ha creado a nivel corporativo una mayor eficacia y eficiencia de los recursos con
los que cuenta CINEMEX.

Variables:

Variable Independiente: La utilizacion de las TIC’S dentro de CINEMEX.

Variable Dependiente: Mayor control a nivel corporativo: eficacia y eficiencia en los complejos
Cinematograficos a través de la utilizacion de las TIC’S.

Variable Interviniente: Capacitacion del personal, nivel académico, area de trabajo, etc.



Antecedentes:

En 1993, tres estudiantes de la Escuela de Negocios de Harvard concibieron a Cinemex como proyecto final
para su programa de maestria. Ellos determinaron que el Area Metropolitana de la Ciudad de México poseia
una cantidad sumamente baja de salas de cine por lo que decidieron desarrollar un grupo de complejos
cinematograficos para esta zona. Reunieron exitosamente $21.5 millones de Dolares en financiamiento con

acciones privadas a empresas como JP. Morgan, JMB Reality, entre otros inversionistas.

Cinemex inicia sus operaciones en 1994 abriendo su primer complejo, Cinemex Altavista, en agosto de 1995.
Desde entonces la estrategia de la compaiiia ha sido la de fortalecer la demanda de asistencia al cine y
dominar el Area Metropolitana de la Ciudad de México (AMCM), ofreciendo a sus clientes la maxima
experiencia para asistir al cine a un excelente precio. Esta estrategia estd basada en asegurar las mejores
ubicaciones y equipar a sus salas con lo ultimo en tecnologia, ofreciendo ademas un servicio inmejorable e
innovador al cliente dentro de un complejo de salas con la mas alta calidad.

Cinemex se ha diferenciado de sus competidores al establecer sus estdndares mas altos, que incluyen pantallas
espectaculares, alfombrado completo en todas sus salas, interiores bien iluminados, luces de emergencia en
los pisos, modernas cajas de luz para carteles promocionales, atractivas marquesinas.

Las dulcerias se mantienen uniformes en todos los complejos, con aparadores grandes y bien iluminados,
cajas registradoras computarizadas que hacen eficiente el manejo de los invitados y evitan demoras en el
servicio. La direccion ha destinado una importante cantidad de recursos en capacitacion del personal, como
resultado, éste es particularmente excelente, calido y servicial.

Todo lo anterior, ha permitido obtener el predominio del mercado. Hoy por hoy es la inica cadena de cines en
el mundo con sonido 100% digital, de hecho fue la primera compaiiia en introducir el sistema computarizado
propio de Cinemex para compra Yy reservacion de boletos via telefébnica y via Internet.

Cinemex cuenta con una importante presencia en un gran numero de colonias en el Area Metropolitana y
presenta ademas oportunidades en otras atractivas areas que ya han sido incluidas en los proyectos a futuro de
la direccion.

Estos dos factores han establecido el lugar preponderante que ocupa Cinemex en el mercado de la AMCM. La
marca Cinemex es continuamente reforzada a través de las innovaciones constantes que se realizan, de las
excelentes instalaciones y del esmerado servicio que ofrece Cinemex se ha posicionado como la cadena de
salas de exhibicion lider en la AMCM. La compaiiia cuenta con mas cines en la AMCM que cualquier otra
cadena de exhibicion de peliculas y es percibido como lider del mercado por el publico que asiste al cine.'

! WWW.cCinemex.com.mx

2 Manual de Capacitacién 5 de octubre de 2003.



Las Tecnologias de Informacién y comunicacion

Pocos se atreven a cuestionar hoy en dia que los mundos de la informatica, el de las telecomunicaciones, los
multimedia y el que conforman esa zona, algo imprecisa, donde se fusionan estos tres estan incidiendo cada
en mas aspectos de la vida de los habitantes del planeta.

El conocimiento se admite como una pieza clave en las relaciones socioecondémicas que establecen las
sociedades, las organizaciones y los paises. Particularmente importante es el conocimiento sobre las
tecnologias de informacion y comunicacion (TIC) pues se refiere a un area del conocimiento generado por los
seres humanos para hacer viable ciertas formas de intercambio y de relacion. TIC son el soporte fundamental
del proceso de globalizacion actual que conduce a la sociedad del conocimiento.

El desarrollo y uso de las TIC aparece explicita o implicitamente mencionados en los planes y proyectos de la
mayoria de las agencias internacionales y multilaterales de cooperacion y financiamiento, en los de las
oficinas de planificacion centrales o sectoriales de diversos paises del orbe o en los de las mayores
corporaciones transnacionales. La expansion de las TIC responde a la necesidad de algunos sectores de la
sociedad de dar respuesta a sus planes de globalizacion.

Hasta el presente, el papel dominante que ante la produccion social de tecnologia le ha tocado desempefiar a
los paises en vias de desarrollo es el de consumidores, para adaptarse asi a los esquemas econdmicos,
politicos y sociales que se dictan en los paises de economias avanzadas.

Las TIC representan un conjunto de tecnologias que abre la oportunidad de optar por una via distinta a las que
histéricamente han tenido los paises en vias de desarrollo, es evidente que no se requiere seguir los mismos
pasos o etapas vividos por otros. Los multimedios - interaccion con textos, graficos, imagenes, sonidos,
animaciones, videos -, el manejo no secuencial de los documentos multimediaticos, potenciados con las
posibilidades de las telecomunicaciones - Internet como su producto mas emblematico - estan ain por ser
completamente comprendidos y aprovechados en toda la extension de sus potencialidades. Representan una
ruptura en los paradigmas de concepcion, organizacion, distribucion y ejecucion de actividades empleadas por
la humanidad. El dominar los alcances de esta ruptura sigue siendo una meta fundamental para quienes
aspiran estar en los estadios mas avanzados de desarrollo.

El dilema es entonces similar en el Norte y en el Sur con la particularidad que el Norte es el principal
generador de TIC y por lo tanto posee capacidades maduras para producir respuestas a sus necesidades. Para
el Sur el reto es otro, es el de apropiarse socialmente de las TIC y hacerlas funcionar para sus propios planes
de desarrollo. Se trata de ser innovadores en su manejo, en su produccion, en su implementacion y en los usos
para hacerlas trabajar en producir soluciones a sus propios problemas.

Es importante impulsar una mejor distribucién de los beneficios del desarrollo que necesariamente implicara
una mayor equidad social, politica y economica entre los actores y actrices del proceso.

Existen ademds otros grupos socialmente discriminados, como la poblacion indigena o las personas
discapacitadas, que también podrian tener la oportunidad de combatir su actual situacion de desventaja con
aplicaciones innovadoras de las TIC.

Otra perspectiva que no debe perderse de vista es la de tratar de rebasar los dmbitos tradicionales de
divulgacion que tienen los proyectos de empleo de las TIC, y particularmente Internet, para producir impacto
social. Normalmente se conocen en el mundo de las ONGs, en los sectores académicos y rara vez en los
medios especializados en tecnologia. La difusion de las experiencias, exitosas o no, es basica para estimular el
avance en este campo.

Es importante recalcar la importancia de las TIC en cualquier rubro: Educacion, Salud, Lengua y Cultura, etc.,
sin embargo, mi punto de encuentro es en la economia y la productividad de las empresas con el sustento de
estas.



Las TIC’S en la Economia y la Productividad

Los aparatos economicos enfrentan el reto de competir en mercados cada vez mas abiertos, donde las politicas
proteccionistas se debilitan aceleradamente, mientras las practicas productivas no se han transformado al
mismo ritmo que los cambios impuestos por los procesos de globalizacion e integracion.

La mayor parte del empleo en América Latina y el Caribe estd localizado en las pequeilas y medianas
empresas y este es un sector que tradicionalmente se le ha visto como marginal y poco avanzado desde el
punto de vista tecnologico. Tal vision atenta contra la ruptura requerida para activar la base del sistema
econdmico de estos paises.

Las TIC hacen viable una redefinicion de la forma como se han estructurado las organizaciones para abordar
sus respectivos negocios. No solo abren la oportunidad de repensar lo que se ha venido haciendo hasta el
momento y asumirlo con el nuevo paradigma tecnoldgico sino también de crear oportunidades de negocios
novedosas. La anterior afirmacion es aplicable tanto a las economias de los paises como a toda forma de
organizacion de menor escala e indistintamente del sector econémico donde se desempeiia. >

El E — business.*

La direccion de empresas es consustancial con el entorno, de forma que si éste es conocido, la toma de
decisiones se torna eficiente y eficaz. El principal problema radica en el grado de desconocimiento de dicho
entorno, por el ritmo de cambio tecnologico y el dinamismo de las comunicaciones, que lleva aparejado un
cierto grado de complejidad, al que las organizaciones han de hacer frente.

Las empresas del siglo XXI deben responder a un entorno cada vez mas hipercompetitivo (Daveni, 1994). En
este tipo de entornos la fuente de ventajas competitivas se encuentra en la habilidad de la empresa para crear y
aplicar conocimientos a través de estrategias adecuadas, basadas, entre otras, en la creacion de valor a través
de la informacion.

El entorno ha evolucionado hacia un entorno real — virtual (Rayport y Sviokla, 1994, 1995) que facilita
nuevas formas de relacion entre empresas, y , entre éstas y sus socios, clientes, proveedores, etc.
Concretamente, y siguiente a Palmer (1998) podemos identificar las siguientes zonas de relacién entre la
empresa y su entorno que se ven afectadas:

e Espacio empresa — empresa (Business to business): en este ambito las empresas y las organizaciones
pueden intercambiar informacion y conocimiento, utilizando las Tecnologias de la Informacién y de
la Comunicacioén (TIC).

e Espacio empresa — cliente (Business to customer), las empresas pueden gestionar pedidos on line de
productos y servicios, intercambiar informacion sobre el producto, desarrollar conjuntamente
productos o servicios al cliente, etc.

e Mercado electronico (Marketspace): en esta area confluyen las empresas y organizaciones, sus
socios o colaboradores (proveedores, suministradores, distribuidores, etc.) y los clientes. En ese caso
el uso de las TIC permite intercambiar informacion, enlazar las cadenas de valor de las empresas,
realizar procesos de negocio conjuntamente, etc.

o Area directa (End Run), en esta zona se conectan directamente los socios de la empresa con los
clientes de la misma, es decir, la relacion comercial puede desarrollarse sin intermediarios, la poner
en contacto directamente al productor y al consumidor final.

En este contexto, las empresas deben identificar las amenazas y oportunidades del entrono real — virtual y
analizar las fortalezas y las debilidades internas, para responder adecuadamente al mismo.

® Funredes, www.funredes.org, las tecnologias de informacién y comunicacion. 15 de octubre de
2003.

* Ana Rosa del Aguila y Antonio Padilla, E-Business y Comercio Electrénico “Un enfoque
estratégico”, Ra — Ma 2001. Madrid Espafia. Pag. 19 — 36.




Transicion al E — Business

EMPRESA INDUSTRIAL E — BUSINESS
ESTRATEGIA Prediccion Anticipacién
TECNOLOGIA Convergencia Divergencia
MANAGEMENT Supervision Autocontrol
CONOCIMIENTO Utilizacién Creacion y Renovacion
RECURSOS Tangibles Intangibles
ORGANIZACION Estructura Caos

El concepto electronic business (e-business) va mas alla y se refiere al impacto de comercio electronico en los
procesos empresariales, entendidos como un conjunto de actividades que se realizan en la empresa por las
cuales una serie de inputs se transforman en outputs que crean valor a un cliente (interno o externo).

Por tanto, el e-business consiste en redefinir los procesos de la empresa interconectandolos con los de los
socios, los clientes y los proveedores (Hackbarth y Kettinger, 2000). Es decir, supone reorganizar la empresa
para que tenga la capacidad de intercambiar bienes, servicios, dinero y conocimiento digitalmente, o sea,
empleando las Tecnologias de la Informaciéon y de la Comunicacion (TIC) basadas en Internet.

El ambito del e-business puede ser analizado desde distintos puntos de vista, concretamente, los siguientes
(Shaw, 2000):

e Tecnologia: el e-business es posible gracias al desarrollo de las redes globales, como Internet, que se
ha producido en los ultimos afios y que permiten a las empresas crear valor a través de la
informacion con el uso de las TIC en los procesos de negocio de la empresa, realizar transacciones
interorganizacionales, etc.

e Marketing y nuevos procesos: el e-business es un nuevo canal que conecta a la empresa con los
clientes y un nuevo medio para la promocioén de productos. En este sentido permite expandir las
fronteras o limites de la empresa.

e Economia: el e-business es el nucleo de una nueva economia basada en la informacion, la economia
digital, que permite crear nuevos mercados y actividades de los mercados, la emergencia de nuevos
intermediarios, y nuevas reglas o economias de escala, las nuevas economias de alcance, la
reduccioén del coste de las transacciones, y el equilibrio entre la oferta y la demanda (Rayport y
Sviokla, 1996). En este contexto las empresas necesitan desarrollar nuevas estrategias para adaptarse
al entorno y nuevos modelos de negocio para poder responder de un modo efectivo a estos cambios.

¢ Enlaces electronicos: el e-business provee de enlaces que hacen mas eficientes las actividades
econdmicas, tales como el business-to-business o el busines-to-consumer en el ambito interno.

¢ Creacion de valor a través de la informacion: el e-business acelera la separacion entre la cadena de
valor real y la cadena de valor virtual, creando nuevos caminos o nuevas formas para compilar,
sintetizar, distribuir y vender informacion, productos y servicios.

e Intranet: las redes como Internet permiten crear mercados electronicos donde poner en contacto a
clientes y proveedores. Estos mercados electronicos reducen sensiblemente los costes de transaccion.

¢ Infraestructura: el e-business necesita una gran variedad de servicios, tales como seguridad, pagos,
organizaciéon de informacioén, busquedas, filtros, procesamientos de operaciones business-to-
business, catalogos, coordinacion entre las cadenas de valor de las empresas, etc.

* Legislacion: el e-business requiere del desarrollo de determinadas normas juridicas que permitan la
resolucion de conflictos entre las partes, tanto a nivel nacional como internacional.

El empleo del término e-business, asi como la aplicacion practica de lo que supone, ha experimentado un
notable crecimiento a raiz del desarrollo de los usos empresariales de Internet y en especial del World Wide
Web. De este modo, el e-business se puede definir también, en un sentido amplio, como la automatizacion de
las transacciones, de la comunicacion y de la interaccion utilizando las TIC, y con fines comerciales. Esta
definicion incluye sistemas interorganizacionales tales como la telefonia basada en Internet y el correo




electronico o la informatica interna que aporta la base para los intercambios comerciales on line (Jarvenpaa y
Tiller, 1999).

En este contexto, se puede considerar en el ambito del e-business lo siguiente (Riggins y Mitra, 2001):

- las aplicaciones Intranet (business-to-employed)

- las aplicaciones business-to-business (B2B)(Extranet), el comercio electrénico para el intercambio
de informacion y conocimiento entre empresas y para la realizacion de transacciones

- el business-to-consumer (Internet B2C): pedidos on line de productos y servicios, intercambio de
informacion sobre el producto, desarrollo conjunto de productos, servicios al cliente, etc.

Por otra parte, se puede hacer referencia a tres niveles de e-business en el ambito empresarial (Hackbarth y
Kettinger, 2000): experimentacion (utilizacion del web para hacer relaciones publicas, investigacion y
desarrollo con una Intranet) , integracion (desarrollo de aplicaciones que integran las relaciones entre puestos)
y transformacion (procesos interempresariales, establecidos con clientes, proveedores y socios, crean redes).

En términos generales podemos afirmar que el e-business puede mejorar, transformar o redefinir la
organizacion generando valor afiadido. Segin Bloch, Pigneur y Segev (1996), sus fuentes de valor afadido
son las siguientes:

e Promocion del producto: Internet proporciona un contacto directo e interactivo con el cliente, facilita
un nuevo medio para proporcionar informacién sobre los productos de la empresa a los clientes
potenciales y actuales.

¢ Nuevo canal de ventas: EIl WWW, como tecnologia para el e-business, supone un nuevo canal de
ventas para la empresa, para sus productos tradicionales, ya sean tangibles o intangibles. Los
primeros son solicitados a través de un pedido en linea y distribuidos por la propia empresa o por una
empresa de logistica, los segundos son distribuidos a través de la propia red.

e Ahorros directos: las empresas intensivas en informacion, por ejemplo entidades financieras,
empresas de telecomunicaciones, etc., reducen sus costes con el uso de Internet, en personal,
teléfono, correo postal, impresion, etc.

¢ Reduccion del tiempo: asociado a la produccion de un bien o prestacion de un servicio.

e Servicio al cliente: a través de Internet se pueden tramitar las consultas de los clientes,
suministradores, distribuidores, etc., esta aplicacion conduce al establecimiento de una relacion de
confianza mutua entre las partes que puede crear barreras de entrada a otras empresas, por ejemplo, a
través de la fidelizacion del cliente.

¢ Imagen corporativa: la identidad de la organizacion ya no puede ser proyectada inicamente en el
mundo real, la organizaciéon debe establecer politicas de comunicacién corporativa donde se
contemple Internet como un conjunto de medios de comunicacion y como un mundo virtual paralelo
al real.

e Cambios organizativos: los cambios derivados del e-business estan obligando a las empresas a
probar nuevos productos, servicios y a redisefiar sus procesos. La organizacion debe adquirir en este
sentido nuevas capacidades y desarrollar el potencial para usarlas en el futuro.

¢ Relaciones con los publicos: el e-business puede conducir a una personalizacion de las relaciones
entre suministradores y clientes. La tecnologia permite hoy dia enviar mensajes personalizados a los
clientes que hayan visitado la presencia en Internet de la empresa con anterioridad, o enviar mensajes
de correo electronico de forma automatizada con ofertas, o nuevos productos de la empresa.

¢ Nuevos productos: el e-business permite la creacion de nuevos productos o comercializar los
existentes utilizando sistemas innovadores.

e Nuevos modelos de negocio: nuevas formas de venta de los productos y / o servicios existentes u
otros nuevos.

Con el objetivo de analizar de forma sistematica las oportunidades del e-business para la innovacion en el
ambito de la empresa utilizaremos el concepto de Cadena de Valor (Porter,1987) y seguiremos las
aportaciones de Jarvenpaa y Tiller (1999), Palvia (1998), Shaw (2000) en este sentido.



La infraestructura de la empresa, las actividades de administracion (planificacion, control, organizacion,
informacion, contabilidad, finanzas, etc.), se pueden virtualizar haciendo usos de informacion en tiempo real
para la toma de decisiones, en este sentido Malhotra (1993) considera que las TIC, en general, aportan una
solucidn a la turbulencia del entorno, ya que las organizaciones pueden utilizar estas tecnologias para obtener
informacion que les permita detectar los cambios del entorno y trasladarla a la definicion de sus objetivos. Por
otra parte, y segun Fulk y DeSanctis (1995, 1999) existe una relacion reciproca entre las TIC y la estructura
organizativa, la implementacion del e-business puede conducir a nuevas formas organizativas. En este
sentido, Zimmermann (1998) considera que el uso de las TIC en las empresas estd reduciendo el tamafio de
las unidades organizacionales y estd redefiniendo la cadena de valor y los procesos de negocio. Es el caso de
la organizacion virtual (Davidow y Malone, 1992; Travica, 1997; Venkatraman y Henderson, 1998; Gray y
Igbaria, 2000), definida por primera vez por, como una organizacion orientada al mercado, que se configura
como un conjunto de cadenas de valor relacionadas entre proveedores, clientes, competidores, otras
organizaciones y la propia organizacion. La Organizacion Virtual se define como un conjunto disperso
geograficamente, y temporal o permanente, de individuos, grupos, unidades organizativas, u organizaciones
completas dependientes mediante uniones electronicas con el objeto de completar un proceso productivo
(Travica, 1997).

Ademas, el e-business permite la fragmentacion de los procesos de negocio de las empresas, éstas ofrecen uno
0 pocos productos y/o servicios, concentrandose en alguna competencia esencial, e implementando estrategias
de cooperacion con otras empresas para desarrollar aquellas actividades que son accesorias. En este sentido,
las empresas desarrollan redes Inter-organizacionales donde las TIC son un elemento esencial para la
coordinacion y control de las actividades, entendiendo el concepto de red como estrategia de cooperacion,
forma hibrida situada en un punto intermedio entre los mecanismos de coordinacién mercado y organizacion
(Badaracco, 1991; Garcia Canal, 1996; Nouwns y Bohwman, 1997; Zimmermann, 2000, entre otros). Por lo
tanto, las distintas partes del producto pueden ser fabricadas en distintos paises, o distintas localizaciones,
para un posterior ensamblado y puesta a disposicion del cliente, gracias a la interconexion de las cadenas de
valor de las empresas.

El e-business permite ademas a las empresas desarrollar un amplio abanico de modelos de negocio nuevos o
complementarios a los tradicionales. Entre otros se encuentran los siguientes: la tienda virtual, el mercado
electronico, los servicios de busqueda, los revendedores, las comunidades virtuales, los agentes inteligentes
(Steinfield, Kraut y Plummer, 1997; Sarkar, Butler y Steinfield, 1997; Hoffman, Novak y Chatterjee, 1997;
Jiménez, Aguila y Padilla, 2000; Rappa, 2000). Estos modelos de negocio suelen estar basados en la creacion
de valor a través de la informacion, segiin Rayport y Sviokla (1995) las empresas pueden crear valor en la
cadena de valor virtual a través de la informacion desarrollando la capacidad de replicar, es decir,
sustituyendo las actividades de la cadena de valor real por actividades de la cadena de valor virtual, siendo
esta ultima mas eficiente y flexible.

En cuanto a la actividad de aprovisionamiento (e-procurement), o adquisicion de todos los factores que
seran utilizados por la organizacion, el e-business permite la localizacion de proveedores a escala global y
realizar la negociacion y la contratacion on line (Segev, Gebauer y Férber, 1999). En este contexto, los
sistemas Business-to-business permiten la gestion conjunta de inventarios, compras conjuntas, reduccion de
tiempos en la ejecucion de procesos (tangibles o intangibles) o Enferprise Resource Planning (ERP) y
sistemas de gestion del suministro o Suply Chain Management (SCM)(Malhotra, 2000).

El desarrollo de tecnologia, consiste en actividades orientadas a la obtencion, mejora y gestion de
tecnologias en la organizacion, ya sean de producto, de proceso o de gestion. Concretamente las
organizaciones del sector o de otros sectores, configurando lo que se denomina plataformas de colaboraciéon o
disefio colaborativo. Ademas la informacion que obtiene la organizacion a través de Internet de clientes
actuales y potenciales puede permitir el disefio de productos mas innovadores que los de la competencia.

La administracion de recursos humanos (RRHH), consiste en actividades relativas a la busqueda,
seleccion, contratacion, formacion, motivacion, etc. del personal de la empresa. La organizacion puede
utilizar el e-business para facilitar la comunicacion interna entre los miembros de la organizacion, a través de
una Intranet (King, 2000), para desarrollar programas de formacion (e-learning), para reclutar y seleccionar
personal a escala global (e-recruitment), para obtener asesoramiento de expertos en materia de RRHH o con



el objetivo de implementar una estrategia funcional basada en el teletrabajo (Padilla, 1998). Ademas, la web
es una metafora para las estructuras intra e interorganizacionales, al igual que el web, las empresas organizan
y gestionan conocimiento, a través de los sistemas de gestion del conocimiento (Malhotra, 2000).

Las actividades de logistica interna, recepcion, almacenamiento, control y distribucion interna de las
existencias y materiales auxiliares que utiliza la organizacion hasta que se incorporan al proceso productivo y
las de produccion, actividades relacionadas con la transformacion de los factores en productos o servicios, se
pueden virtualizar a través del uso de las TIC, por ejemplo, fabricacion automatizada. Entre otros, los efectos
pueden ser los siguientes (Adler, 1988: Alvarez Gil, 1995; Margherio, 1998):

1. La reduccion de los inventarios de materias primas y productos en curso, disminuyendo los costes
financieros, de tratamiento y de almacenamiento asociados;

Los tiempos de proceso se reducen;

Menor tratamiento fisico de documentacion (pedidos, albaranes, facturas, recibos);

Se logran aumentos de rendimientos en equipos y programa de produccion;

La colocacion del mercado se realiza mas rapidamente y

Se reducen los tiempos de entrega.

SAINANE I el

En lo que se refiere a las actividades de logistica externa, comercializacion y ventas, el e-business facilita el
desarrollo de una interfaz Gnica de comunicacion con los clientes, las empresas pueden utilizar el e-business
para desarrollar una ciberpresencia o presencia en Internet (tienda virtual), informativa y transaccional, que
permita automatizar los procesos comerciales y de venta, produccion y entrega de productos y / o servicios,
atencion y servicio al cliente, entre otros. Son los denominados sistemas de gestion de relaciones con clientes
o Customer Relationsip Management (CRM), sistemas que facilitan una respuesta rapida e individualizada a
los clientes habituales o potenciales (Bloch, Pigneur y Segev, 1996; Haley, Carte y Watson, 1996). Ademas,
el e-business permite desarrollar nuevos canales para el marketing, para promocion, distribucion de
informacion y venta. A través de Internet, las empresas facilitan informacion general sobre productos y
servicios, informacion especifica accediendo a manuales y referencias on line, facilidades de busqueda y
comparacion de ofertas, participando o creando mercados electrénicos, pedidos on line, respuestas expertas
genéricas y especificas, frenquently Asked Questions (Preguntas mas frecuentes) y mantenimiento facil de
productos, por ejemplo, en la actualizaciéon de software; entre otros servicios como el seguimiento de la
entrega de productos y servicios (e-fulfillment).

Las organizaciones pueden utilizar Internet para prestar servicios postventa a los clientes. A través de la web
site la empresa u organizacion en general puede obtener informacion adicional sobre ésta o sobre el producto
o servicio que ha adquirido, o adquirir una actualizacion del mismo si es su caso (Margherio, 1998).

Los medios de comunicacién basados en Internet se pueden utilizar para solucionar problemas, proponer
sugerencias, obtener informacion técnica, asi como compartir experiencias con otros clientes. De este modo se
da un tato igual a todos los que clientes sin importar el lugar de residencia ni la zona horaria en que se
encuentren, que pueden repercutir en la posibilidad de establecer comunicacién o en el coste de la misma.’

® Del Aguila. Opt. Cit. Pp. 19-51
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La rejilla e-business, permite determinar las oportunidades de este, como fuente de eficiencia y eficacia

empresarial.
EFICIENCIA EFICACIA ESTRATEGIA
PLAN Implementar medios de Proveer sistemas de Facilitar la gestion del
comunicacion que faciliten | informacion ejecutivos conocimiento entre socios.
la interaccion en la empresa | on line.
en sentido amplio.
DESARROLLO Estandarizar plataformas Reduccion de tiempos en el | Disefio a través de la
para el disefio a través de las | disefio para produccion o organizacion.
funciones. acceder a mejor
informacién.
LOGISTICA Soportar transacciones Crear comunidades B2B. Responsabilizar a los
INTERNA electronicas con proveedores proveedores.
(SCM).
PRODUCCION Sistemas ERP. Intercambio de informacién | Optimizar la utilizacion de la
sobre produccion con socios. | capacidad de produccion
global.
LOGISTICA Soportar transacciones Proveer informacion on line | Informacion sobre la entrega
EXTERNA electronicas con clientes. sobre los pedidos de los del pedido.
clientes.

E-business es la integracion del negocio de una empresa incluyendo productos, procesos y servicios por

medio del Internet.

¢ Convierte a su empresa de un negocio a un e-business cuando integra sus ventas, marketing,
contabilidad, manufactura y operaciones con sus actividades en su sitio web.

e E-business es un componente en linea de un e-business.

e E-business usa el Internet como un centro para todas las actividades del negocio.

El Comercio electroénico o “e-commerce” agrupa una gran variedad de actividades comerciales on-line para
productos y servicios, entre empresas y de empresa a consumidor, a través Internet. Se puede dividir el
comercio electronico en:

Seleccionar en Linea - la gama de informacion y actividades que dan al consumidor la habilidad de
negociar con Ud. y llegar a una decision informada para comprar, basada en lo visto.

Comprar en Linea - La infraestructura tecnoldgica que permite el intercambio de datos y la compra /
venta de productos por Internet.

La Extranet es una pagina Web a la que solo tiene acceso un grupo de personas escogidas por la empresa.

La Extranet ofrece la posibilidad de crear una serie de aplicaciones que permiten el acceso a la
pagina web a sus asociados y clientes, pero no al publico en general. Las Extranets suelen utilizar un
sistema de codificacion y contrasefa para dar acceso al site (Sitio de internet).

Para las transacciones entre empresa, las Extranets permiten el intercambio de documentacion
(intercambio de bienes y servicios, pagos, etc) de forma segura.

La Extranet puede automatizar el intercambio de informacion entre empresas y usuarios al controlar
el acceso a las bases de datos internas.
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INTRODUCCION

Cinemex se ha caracterizado por ser desde sus inicios una empresa innovadora al traer un concepto diferente
de ver el cine en México, el cual en nuestro pais se encontraba en los peores momentos al ser un concepto
tradicional y obsoleto.

Cinemex se encuentra ante el reto de las Tecnologias de Informacién y Comunicacioén para lograr ser un
e—business en México, ya que esa caracteristica que mantiene desde sus inicios debe ser constante y sobre
todo como dice su filosofia “superar las expectativas de sus invitados” y en la nueva economia debe ser cada
vez mas reconocida a nivel nacional e internacional.

El concepto involucraba desde lo mas importante para la empresa que es el servicio, como la proyeccion de
las peliculas, una nueva taquilla y una cultura organizacional completamente diferente a la existente en
nuestro pais, pero ahora, al superar estos retos, se encuentra ante la innovacion tecnologica de sus equipos de
informacion haciendo cada vez mas estricto el control sobre cada uno de sus complejos cinematograficos y
pronosticar asi con mas delicadeza y perfeccion sus objetivos a corto y largo plazo.

Actualmente todo ese concepto que innovo la forma de ver el cine ha dejado de ser una ventaja competitiva,
ya que ese concepto ha sido adquirido por otras cadenas, sin embargo, por su misma naturaleza Cinemex se
ha preocupado por estar actualizando sus procesos y mantenerse a la vanguardia, es por ello que actualmente
ha decido cambiar de marca refresquera, de Coca — Cola a Pepsi, y en sus procesos administrativos innovar su
control cambiando su sistema de ICON a VISTA.

El presente trabajo busca demostrar como a nivel organizacional han cambiado los procesos administrativos y
como estos han creado una cultura de informacion dentro de estas organizaciones, haciendo cada vez mas
valiosas estas tecnologias y creando una ventaja competitiva.

Cinemex es un claro ejemplo de lo que las tecnologias de informacion permiten hacer, pronosticar y agilizar
cualquier tipo de informaciéon que es importante por cada cine, es un reto, ya que al ser una Cadena de
Exhibicién de nivel nacional, cuenta ya con 34 complejos cinematograficos y esta en construccion 3
complejos mas...

Sin embargo, estas innovaciones no solo traen beneficios, sino grandes problemas al cambio, por lo que
analizaré lo que se hace en una organizacion tradicional, en un Cinemex donde se utilizaba un Sistema ICON
y el cambio sistema VISTA, se han encontrado una serie de problemas en todos los aspectos al innovar, sin
embargo, son mas los beneficios que trae el nuevo proceso administrativo que es muy dificil cometer algiin
tipo de error y por ello es mas exigente el control y los resultados que se piden para mejorar.

Espero que el presente demuestre que innovar, es sinonimo de Crecimiento y de Exigencia, crecimiento por
que se debe de pasar de una pequefia organizacion a una gran organizacion; de exigencia ya que con toda la
lana que ha invertido Cinemex en este rubro, es necesario y es vital contar con la informacién adecuada para
planear a futuro los objetivos de CINEMEX.
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A. Antecedentes

a. Surge “La Magia del Cine”
i. Caracteristicas de la Empresa:

Bienvenido a CINEMEX

Cinemex es una empresa fundada en el aflo 1994 y que esta dedicada a la exhibicion cinematografica, cuyo
éxito depende directamente de su equipo (personal, tecnologia, procesos, etc.) y de su amor por el negocio de
las peliculas. Dicho equipo debe trabajar en conjunto para crear una organizacion ejemplar del mas alto nivel
de calidad.

El equipo gerencial, staff, personal corporativo y de mantenimiento, son quienes dan la personalidad al cine,
junto con toda la estructura del edificio, su decoracién y lo mas moderno en cuanto a tecnologia.

El principal deber es dedicarse por completo a lograr un nivel de satisfaccion en los clientes (invitados) y
superar sus expectativas.

Desde su fundacién hasta la actualidad, Cinemex se ha caracterizado por esforzarse por crear mas cines tan
funcionales y atractivos como la tecnologia y los conceptos arquitectonicos mas modernos lo permitan. Este
compromiso que se ha planteado desde sus principios logrard hacer el nombre de Cinemex sinénimo de
excelencia en la exhibicion cinematografica en el mundo entero.

Mision:
“Estamos dedicados a ser los mejores en divertir a la gente”

“No basta ser una empresa mas de entretenimiento, nos esforzamos dia a dia por ser la mejor. Deseamos ante
todo superar las expectativas de todos nuestros invitados. Para ello contamos con las mejores instalaciones, el
mejor sistema de sonido, la mejor y mas avanzada tecnologia, los productos de la mas alta calidad, pero sobre
todo el mejor y més capacitado personal™®.

Filosofia:

Su filosofia esta situada en 4 principios y valores esenciales que son las columnas que sostienen nuestra
empresa. Todos los que formamos parte de la compafiia debemos esforzarnos por ser congruentes con estos
principios y actuar de acuerdo a los valores que predicamos.

e Cinemex es su gente.

e Nuestra relacion se sustenta en la Confianza.
*  Somos arquitectos de Lealtades.

¢ Lo mas importante es Divertirse y Sonreir.

® Miguel Angel Davila Guzman, Director General Cinemex S. A. De C. V. Manual de Capacitacion.
Pp. 3-5
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Juramento de Servicio a los Invitados Cinemex:

e Te prometemos una experiencia inolvidable de entretenimiento, con el mejor servicio,
comodidad y seguridad en nuestras instalaciones.

e  Siempre seras bienvenido con una sonrisa.

* Nuestro servicio superara tus expectativas.

*  Nuestro personal te brindara la amabilidad y el respeto que te mereces como nuestro invitado.

* Nuestras peliculas seran las mejores disponibles y seran exhibidas tal y como fueron
concebidas por sus realizadores, sin intermedios improvisados, con la tecnologia mas avanzada
en proyeccion y con un sistema de sonido sin paralelo.

¢ Nuestras dulcerias te ofreceran los productos de la mejor calidad y siempre frescos; con un
servicio rapido, eficiente y amable.

¢ Nuestras instalaciones siempre luciran impecables.

+  Si te fallamos en alguna de nuestras promesas, por favor, haznoslo saber de inmediato.’

Instalaciones:

¢ Dulceria

Las dulcerias son disefiadas y fabricadas por Stein Industries, lider mundial en su ramo. Cada punto de venta
ha sido automatizado con el sistema de computo ICON® (hoy en dia es sustituido por un nuevo sistema
llamado VISTA), el cual permite dar el servicio mas apropiado y eficiente.

El disefio y equipamiento de la dulceria y la cantidad de puntos de venta instalados asegura que se puedan
adquirir todos los productos en el mismo lugar, sin tener que formarse para cada uno, ni esperar mucho
tiempo.

Se cuenta con equipos Butter-Up+, que son un disefio exclusivo de Cinemex, unico en el mundo, para
condimentar las palomitas con la cantidad que uno deseé de mantequilla, limén y salsa. En la Barra de
Condimentos puede uno prepararse los Hot Dogs y Nachos al gusto.

Otra area de la dulceria es La Locura® que es un concepto exclusivo de Cinemex en donde podras hacer
mezcla de las golosinas que quieras y cualquiera de éstas por el mismo precio.

e Sistema Multiplex

En Cinemex se cuenta con el Concepto Multiplex®, un concepto de exhibicion de peliculas que incluye los
horarios escalonados desde las 11:00 AM para que siempre se tenga una opcion a la hora que se visite el cine
en cualquiera de las multiples salas.

*  Proyeccion

Las cabinas de proyeccion estan equipadas con los Proyectores Strong de 35 mm con consola SHL330 Super
Hi Lite que son lo mas avanzado en el mercado. Cuentan con el sistema de automatizacion Component
Engineering TA-10 que permite el control automatico de luces, cortinas, lentes, mascarillas, audio y la
proyeccion simultdnea en 2 6 mas salas a través del sistema interlock.

Destacan las mascarillas automaticas para encuadrar perfectamente la pelicula conforme al formato, Flat o
Scope, en que esté¢ filmado, y los lentes Schneider que brindan la mejor calidad Optica en el mercado.

" Manual de Capacitacién de Personal, asi como, placa de juramento en cada complejo
cinematografico.
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Cuentan, también con un sistema de platos autoprogramables AP-3 (Strong) y focos Xenon de 2000, 3000 y
4500 watts.

e Salas

Las Butacas fueron disefiadas exclusivamente para Cinemex. La ergonomia de su disefio, junto con los
Sistemas de Aire Acondicionado instalados en cada sala y el Lobby hacen que se disfrute plenamente de las
mejores peliculas.

El disefio de las isopticas tipo estadio de las salas de Cinemex se ha realizado de manera que todos los
espectadores tengan una visibilidad adecuada, desde cualquier butaca de la sala y en todos los puntos de la
pantalla.

¢  Sonido Cinemex

La base para obtener El Mejor Sonido del Mundo esta en la construccion de las Salas. La Ingenieria Acustica
con la que fueron construidas las hace unicas en su tipo.

Todas las salas tienen sonido Dolby Spectral Recording, caracteristica tinica en México. Adicionalmente,
cuentan con los tres sistemas digitales de audio disponibles, DTS, Dolby® Digital Sound™ y SDDS™ (Sony
Dynamic Digital Sound), innovacion de Cinemex en Latinoamérica.

Los auditorios estan equipados con bocinas frontales JBL 4670D y 4675C y bocinas surround de JBL® y
Yamaha®. Y los nuevos complejos estan equipados con bocinas Klipsch Audio Technologies, desde alto
rendimiento de 3 vias, llenando cada sala con el golpeo de los efectos del subwoofer via doble Klipsch subs
de 18.” (KPT-684, KPT-535-T, KPT-941-T y KPT-904)

Los complejos son los unicos en México equipados con sistemas infrarrojos Sennheiser™ en todos los
auditorios para personas con problemas auditivos. Solicita los audifonos a nuestro personal de Staff.

e Taquilla
Compra anticipada de Boletos.- Se puede realizar la compra de boletos hasta con 7 dias de anticipacion a
partir de los jueves para cualquier funcion que se escoja. Sélo se debe acudir a la taquilla y solicitar los
boletos de la funcioén que quieras.

Se cuenta también con la compra de boletos de grupo con descuentos especiales.

Al igual que se puede consultar La Linea Cinemex, que permite conocer los horarios de las peliculas,
comprar y reservar boletos para cualquier funcion con sélo una llamada telefonica.

¢ Videomuros

En cada complejo se cuenta con modernos VideoMuros, donde se ven los avances de las mejores peliculas
que Cinemex estara exhibiendo préximamente.

Servicios:

* Cinecajero o ATM

Se pueden comprar boletos para cualquier complejo Cinemex en los CineCajeros ubicados a un lado de la
taquilla en algunos complejos. Existen tres servicios que da el CineCajero:

16



Boletos de Linea Cinemex.
Compra boletos en la Linea Cinemex y al llegar al complejo de preferencia, solo se desliza la tarjeta de
crédito American Express, Visa o MasterCard para que el cajero entregue los boletos.

Compra boletos del complejo.

Utilizando el CineCajero con la tarjeta de crédito American Express, Visa o MasterCard , solo se tiene que
elegir la funcion de la pelicula deseada, asignar el numero de boletos deseados y deslizar la tarjeta.

Boleto Cruzado.

El CineCajero permite comprar boletos de un complejo a otro, con solo elegir la pelicula, el cine al que se
desea asistir y deslizar las tarjetas de crédito.

e  Carritos de Dulceria

Cinemex ofrece el servicio de carritos de dulceria en la sala, donde se pueden adquirir palomitas, refrescos y
chocolates desde la comodidad del asiento.

* Servicio a Discapacitados

Cinemex cuenta con toda una gama de equipos especiales, para que las personas discapacitadas puedan
disfrutar de La Magia del Cine® con todas las comodidades.

Se cuenta con rampas especiales, elevadores, bafios y bebederos para discapacitados, asi como lugares
especiales dentro de las salas para sillas de ruedas y un sistema infrarrojo de sonido, Ginico en México, para
personas con problemas auditivos, estos se pueden solicitar en La Locura.

* Higiene

Las 24 horas del dia, los 365 dias de afo, se cuenta con personal de limpieza especializado atendiendo cada
detalle de las salas.

Se cuenta con un servicio periddico de fumigacion para evitar la presencia de cualquier plaga que pueda
afectar tu estancia, y las areas de comida son desinfectadas y esterilizadas constantemente.

e Ninos en Cinemex

Se cuenta con asientos especiales de dos posiciones para que los nifios no tengan problemas de visibilidad, y
puedan colocar su refresco y sus palomitas.

Para los bebés, se cuenta con mesas especiales en los bafios para cambiarlos, asi como, sillas de seguridad
dentro de los cubiculos de cada bafio para que se sienten los pequefios frente a ti.

e  Seguridad

Para Cinemex es un aspecto muy importante, por lo que cuentan con los equipos mas sofisticados para
prevencion de eventualidades, entre los que encontramos:

0 Servicio de guardias de seguridad 24 horas, 365 dias, equipados con un sistema privado de
comunicacion.

0 Lamas avanzada tecnologia en equipos de prevencion y control de incendios.

0 Salidas de emergencia y rutas de evacuacion amplias, iluminadas y perfectamente
sefializadas.
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Sistemas de extraccion.

Servicio de ambulancias de terapia intensiva.

Sistema de alarmas contra robo e incendio.

Planta de energia eléctrica.

Materiales no flamables en todas nuestras salas.

Todo nuestro personal participa periddicamente en cursos de proteccion civil.

O O0OO0OO0OO0OOo

¢ Teléfonos Publicos

Por la importancia de la comunicacion se ha instalado una red de teléfonos publicos digitales con lo ultimo en
telefonia.

*  Video Juegos

Ademas se cuenta con los mas modernos Video Juegos en los complejos Los Reyes, Ecatepec, Cuicuilco y
San Mateo.

¢ Linea Cinemex

La mejor manera de comprar o reservar boletos desde la comodidad del hogar, ya que se pueden adquirir los
boletos para cualquier Cinemex hasta con siete dias de anticipacion.

Se puede consultar el sistema de compra y reservacion de boletos por teléfono al 5-257-69-69 en la Ciudad
de México y Area Metropolitana, y al 01-800-710-8888 desde el interior de la Republica. Esto es a través de
un teléfono de pulsos, o por un operador, los cuales atienden a partir de las 10 de la mafiana hasta 45 minutos
antes de la Gltima funcién del dia, siete dias a la semana.

Se recomienda que se hagan las reservaciones por lo menos con 45 minutos de anticipacién para llegar al
cine, pues el sistema cancela las reservaciones automaticamente 30 minutos antes de que empiece la funcion.

El costo de la reservacion es de $7.00 pesos por boleto.

Se puede utilizar el servicio de compra de boletos del operador del sistema. Actualmente estan activadas las
tarjetas American Express, Visa y MasterCard con las cuales se garantizan los boletos, atin cuando se llegue
a tiempo para la funcion. En taquilla se debe presentar el tarjetahabiente con la tarjeta y una identificacion
oficial (te recomendamos tu credencial de elector). Para mayor informacion al tel.: 5201-5800 al
departamento de ventas.

e  Publicidad
MERCADO

Cinemex ha sido el primordial responsable en el crecimiento de asistencia al cine en la ciudad de México y
Area Metropolitana, asi mismo se ha establecido como la cadena lider de salas de exhibicion.

LOS PRODUCTOS A COMERCIALIZAR SON:

a) PANTALLAS DE CINE ( 35 mm ). Por mas de 100 afios el cine, se ha caracterizado por ser el medio
mas impactante de libre expresion. Cubriendo diferentes gustos y costumbres de los diferentes mercados
objetivos. Ventajas:
0 Publico receptivo y con un estado de &nimo positivo.
0 Posicionamiento de productos de acuerdo al nivel socioeconémico y area geografica
deseada.
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0 Medio exclusivo, por el numero limitado de anunciantes y la capacidad de spots
publicitarios.

b) PALOMITAS

Un medio de lo mas novedoso para anunciarse es poner la publicidad en cada bolsa de palomitas y hacer
llegar el mensaje al espectador. Con un promedio mensual de consumo de 581,600 bolsas de palomitas.

¢) VIDEOMUROS

Ubicados en los vestibulos de los complejos Cinemex.
Una nueva y eficiente manera de publicar productos o servicios: CANAL CINEMEX, programa exclusivo de
interés general:

0 Avances de peliculas

0 Proximos estrenos

0 Entrevistas

0 Spots Pubicitarios

d) INTERNET

La magia del cine en la red. Uno de los sitios mas visitados en México, por su gran cantidad de contenido
relativo al entretenimiento.

Desde su inicio en la red Cinemex Internet ha establecido pardmetros de disefio y contenido.

0 Cartelera

0 Cinenoticias
0 Cinetrivias

0 Promociones®

& www.cinemex.com.mx. Diciembre 2003.
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B. PROCESOS ADMINISTRATIVOS

a. TESORERIA

i. Las Finanzas en teoria.

La Informacién financiera de Empresas se circunscribe en definitiva a la informacion relevante acerca de la
situacion y evolucion de la realidad econdmica y financiera de la empresa. Puede considerarse, por otro lado,
como un subsistema del “sistema integrado de informacioén para la gestion”, es decir, un sistema que conecta
todo tipo de informaciones que se producen en la empresa, tales como estadisticas, previsiones, facturacion,
néminas, etc. con la Contabilidad, en un tratamiento conjunto. En este aspecto, los avances logrados en los
ultimos afios son espectaculares gracias a los medios informaticos y tele-informaticos hoy en dia existentes.

La naturaleza de la Informacién nace a raiz de la creacion del ente econémico y su ciclo contable es el
periodo de tiempo en el que se registran todas las transacciones que ocurren en una empresa ya sea mensual,
trimestral, semestral o anualmente; el mas usado es el anual, sin embargo, la gran utilizacion de los sistemas
de informacion ha creado una forma de llevar un control tan estricto que esta informacion puede ser utilizada
dia a dia en las empresas, un ejemplo claro de esto y que hablaré mas adelante el Vista en Cinemex.

Algunas caracteristicas de esta informacion son:

0 Esta informacién econdmica no se elabora para quedar oculta, sino para ser comunicada a
diferentes destinatarios (propietarios o socios de la empresa, la Administracion Publica del
Estado, entidades financieras, etc.)

0 El campo del conocimiento contable y de la informacion financiera abarca también aquellas
técnicas que persiguen la verificacién de la informacion (auditoria de cuentas), llevada a
cabo por profesionales independientes de la empresa.

0 La Contabilidad y la informacion financiera incluye dentro de sus conocimientos y técnicas,
el analisis e interpretacion de la informacion que elabora. Un banco, por ejemplo, no solo
lee la documentacién contable que le proporciona el solicitante de un crédito, sino que la
interpreta para ver si éste va a ser capaz de devolverlo llegado el vencimiento.

Conlleva una estructura.

La estructura de la informacién financiera esta relacionada con el objetivo de conseguir mediante la puesta en
funcionamiento de distintas funciones dentro de la informacion financiera:

Elaboracion de la informacion

Comunicacion

Verificacion (auditoria contable)

Andlisis e interpretacion por parte del usuario

Es en concreto la tarea de la elaboracion la que debera revestir una mayor importancia puesto que implicara el
resultado de las restantes funciones. Para ello hay que:
Reconocer e identificar los hechos contables que delimitan la informacion.
Realizar una medicién en unidades monetarias de dichos hechos contables
Realizar una sintesis de la informacion: en este apartado se confeccionan los informes contables de entre
los cuales los mas representativos son el Balance de Situacién que reflejara el estado del activo el pasivo y
el neto de la organizacion en un determinado momento, y la Cuenta de Pérdidas y Ganancias que mostrara
el conjunto de ingresos y gastos en un periodo y en funcion de éstos un resultado econémico para dicho
periodo.

Con fundamento en los principios de contabilidad y dada la necesidad de dar a conocer informacion resumida
y en general a la propia gerencia o terceros interesados en su desarrollo, se preparan los estados financieros
basicos.

Los estados financieros basicos deben cumplir el objetivo de informar sobre la situacion financiera de la

empresa en cierta fecha y los resultados de sus operaciones y los cambios en su situacion financiera por el
periodo contable terminado en dicha fecha, de aqui se desprenden los estados financieros basicos
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comprenden: el balance general, los estados de resultados, de variaciones en el capital contable y de cambios
en la situacion financiera y las notas que son parte integrante de los mismos.

Los estados financieros son un medio de comunicar informacion y no son un fin, ya que no persiguen el tratar
de convencer a los diversos usuarios generales de la informacién (accionistas, empleados, acreedores,
gobierno, etc).

Si no debe servirles para: Tomar decisiones de inversion y de crédito. Los principales interesados al respecto
serian los que puedan aportan financiamiento, como capital o crédito a la empresa. Este grupo estard
interesado en medir la capacidad de crecimiento y estabilidad de la empresa y su redituablidad, para asegurar
su inversion, la obtencion de un rendimiento y la recuperacion de esta inversion.

Ademas se entiende que satisface al usuario general de la informacion, si los estados son suficientes para que
una persona con adecuados conocimientos técnicos pueda formarse un juicio sobre: el nivel de rentabilidad, la
posicion financiera(solvencia y liquidez), la capacidad de crecimiento y los flujos de fondos.

Por medio la informacion de los estados financieros el usuario general podra evaluar el futuro de la empresa y
tomar decisiones de caracter econémico.

Como lo mencione anteriormente, hoy en dia los avances tecnoldgicos han creado sistemas novedosos que
permiten el procesamiento electronico de datos (PED), ya que estos permiten una unificacion de criterios, asi
como, la optimizacion de tiempo en su elaboracion. Es por ello que dentro de Cinemex este tipo de
unificacion se ha creado por su potencial de expansion que afio a afio se proyecta mas, esta informacion
perrgnte de manera corporativa crear un aproximado a presupuestos, a resultados deseados y no alcanzados,
ete.

ii. El antiguo sistema de CINEMEX

Una de las areas de mayor importancia en Cinemex es sin lugar a duda y por lo que hable en el capitulo
anterior es la tesoreria, ya que es ahi donde se recibe el efectivo que se maneja en cada complejo
cinematografico y es donde se crea la informacion de vital importancia para la cadena.

Toda esta informacion dentro del cine se maneja de la manera habitual como en cualquier otra empresa, es
decir, al cierre de las operaciones diarias que es cuando contamos con la informacion del dia con la que
podemos realizar el cierre diario de efectivo. Su importancia del cierre es tal que es ahi donde se centraliza el
total de los ingresos del complejo diariamente y donde se prepara el efectivo circulante para la operacion del
siguiente dia, una tesoreria nunca debe cerrar con discrepancias y por ningun motivo, debe arrastrar una
diferencia en los ingresos, ya que estos son exactos.

El viejo sistema de Cinemex era conocido dentro de nuestras instalaciones como ICON SOFTWARE
PRODUCTS, el cual se maneja en sistema ms — dos pero con caracteristicas peculiares, ya que este sistema
dividia los rubros del cine en dos partes: Taquilla y Dulceria, y ambos eran de manera diferente.

En Taquilla cada uno de los usuarios metia sus colectas, las cuales por error podian ser modificadas en su
momento, en automatico lanzaba un reporte donde describia lo que cada usuario habia vendido y el monto
con el que deberia cerrar el dia, en dado caso de una discrepancia ( que le sobraba o faltaba dinero ) lanzaba

’ Riggs, Henry E., Contabilidad, Mc Graw Hill. Colombia 2000. Pp. 1- 35.
Shim Jae K., Siegel Joel G., Contabilidad Administrativa, Mc Graw Hill. Madrid, 1998. Pp. 10-20.
Edwards, James D., Johnson, Johnny R., Roemmich Roger A., Contabilidad Intermedia,
CECSA. México, 1998. pp. 39 —47.
Kieso Donald E., Weygandt Jerry J., Contabilidad intermedia, Limusa. México, 1999. Pp. 15-27.
Dixon Robert L., Contabilidad para ejecutivos, Mc Graw Hill. México, 2000. Pp. 3-21.
Jeff Madura, Administracion financiera internacional, 6a. edicion, Thomson editores,
México.México, 2000. Todo el libro.
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ese sobrante o faltante de manera inmediata, asi como, el nimero y tipo de pases que recibié durante su
jornada laboral.

En cuanto a la dulceria la otra parte, cada colecta del personal deberia de ser ingresada por el personal de
tesoreria, y de igual manera al ingresar esta informacion mandaba su discrepancia de manera inmediata.

El principal motor de un complejo son las peliculas, con ellas se genera la asistencia de los invitados, la
herramienta mas grande para lograr mantener activos esos invitados es el servicio que Cinemex otorga y cada
invitado genera un flujo de efectivo que ingresara en la taquilla, dulceria o cualquier punto de venta. Para
poder entender estos flujos de efectivo es necesario registrarlos, documentarlos, procesarlos y analizarlos a fin
de poder mantener control, seguridad y eficacia en el manejo del mismo.

Uno de los reportes que permite interpretar estos factores, es el reporte de efectivo, su conformacion, aunque
compleja, nos permite tener una visién precisa de los puntos mas importantes para la administraciéon de un
complejo, de ahi su importancia extrema.

Hablar del reporte de efectivo es incluir puntos tan importantes como la asistencia total de invitados (clientes)
al complejo, el volumen de pases que esta recibiendo el complejo, la redencion de promociones, los ingresos
que generan las dulcerias, gastos de caja chica, reembolsos y una cantidad de informacion tan valiosa que su
adecuado analisis permite la acertada toma de decisiones.

Los reportes basicos para el llenado del reporte de efectivo en icon filmstar son:

TOTAL INCOME REPORT. Este permite observar el esqueleto de los ingresos en taquilla, de ahi se
observaba la asistencia por pantalla, impuestos, ingresos por reservacion y venta de boletos mediante la
linea Cinemex, ingresos fisicos de efectivo, colectas de operaciones, ventas madurando (ventas realizadas
dias antes del dia de cierre) y ventas adelantas ( ventas realizadas para dias futuros).

PRICE BREAKDOWN SUMMARY. Detallaba la asistencia total de un dia en particular o un periodo
determinado e incluye asistencia pagada y no pagada, es necesario generarlo después de hacer una
reconstruccion de ventas diarias dentro del sistema a fin de obtener la informacion exacta. Este reporte nos
ayudaba a saber que pelicula habia sido la mas taquillera y poder realizar los ajustes necesarios para
satisfacer la demanda de nuestros invitados.

BOX OFFICE SHIFT BREAKDOWN. Este es el resumen de las operaciones que por concepto de ingresos
se generaron en taquilla, por operador y por terminal, asi como duracién e identificacion de usuarios.

REFUND REPORT. Es la sintesis de todos los reembolsos generados durante el dia, especifica operador,
pelicula, funcion reembolsada y nimero de boletos reembolsados.

Para dulceria son:

SUMMARY PERIOD SALES REPORT. Este marcaba las ventas totales por grupo, en un periodo de fechas
especifico.

INCOME REPORT. Indicaba el total de colectas recibidas, asi como el total final en un periodo de tiempo.

SALES REPORT BY OPERATOR. Marcaba las ventas en total por usuario ademas de que muestra los
reembolsos que se realizaron por usuario, es de vital importancia revisar a diario este reporte para asi
evitar que se presenten malos manejos dentro de la dulceria.

Para concluir con este sistema, CLOSE AND OPEN DAY, esta opcion permite abrir y cerrar el dia siguiente,
este era de vital importancia ya que las ventas se podrian dobletear.
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iii. VISTA, un nuevo sistema, un nuevo control.

A diferencia de Icon, Vista es un entorno mas confiable, rapido y con una interfaz de resultados de 5 seg., es
decir, en ese tiempo cualquier operacion, transaccion, problema aparece en el sistema sin necesidad de esperar
al final del dia para saber los resultados reales de la operacion.

Es un programa mas amable, ya que en el podemos trabajar los puntos de venta: taquilla y dulceria al mismo
tiempo, con los mismo reportes y en tiempo real de necesidad de transaccion, este permite a su vez checar
numeros da auditoria en nimero de transaccion y hora de transaccion.

En cuanto a tesoreria, este programa ha favorecido al trabajo gerencial ya que toda la informacion la va
cargando al reporte efectivo diario, sin necesidad de imprimir diversos reportes que eran solicitados en Icon,
este toda la informacion que se va procesando en el transcurso del dia va generando el reporte de efectivo, el
cual indica cuanto se envia a panamericana, cuanto se queda en resguardo, en cuanto esta la caja de cambios,
etc., es decir, es un control tan estricto como eficiente, ya que por ningin motivo se puede hacer algin tipo de
fraude como en el otro, ademas de ser una forma ya estandarizada a nivel cadena, por lo que los resultados
corporativos se saben de manera instantanea y tomar asi las decisiones mas adecuadas en cuanto a operacion,
promociones, presupuestos, etc.

Es por ello que Vista ha creado un nuevo control para los complejos cinematograficos que pertenecen a la
Cadena Cinemex.

1. INGRESO DE DEPOSITOS EN EL SISTEMA, EN TESORERIA.

Esta parte es muy importante, ya que hay varios cambios con respecto a filmstar, en este caso es indistinto si
el deposito es de taquilla o dulceria, ya que ingresas al mismo cabinet y estos se capturan siguiendo los pasos
que se mencionan.

0 Casher management. Administracion de ingresos, tiene que ver con todo el ingreso el cine.

0 Cash Management activities. Actividades del administrador o gerente.

0 POS sessions. Session de ventas por usuario y punto de venta.

RI=IY
File Wiew Help
POS Sessions Prompts
Vista 2000
. Date
=§ General Maintenance
= Box Office IEJ’ 104 2003 —:l |23," 10/ 2003 ——I

+-+5 Concessions

Elﬁ Cashier Management

ﬁ Cazh Management Maintenance
Eﬁ Cash Management Activities

[ Heb | [Cancel | ook | [ ]

...... i & pt
@@ Daily Cash Up
745 Management Inguiries
]--’ﬂ Erwironment
b5 Signage
125 Exports/mports

""" @ Repart Launcher deberas indicar el
dia que deseas

-

ingresar.
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Una vez seleccionado el dia te desplegara la lista de los usuarios con ventas durante el dia

[ inix]

File Edit Wiew Help

¢z 30 Dl 8)d] »|=e] 2y =

'&I POS Sessions

‘ Date: 01710/2003 . 0171072003
e D User N System L SystemLogoft | Usertd | Stan Trnsactons | Adnis | At | % |concossol oy
B | Business Day ser Name ystem Logon jystem Logol ser slus tansactons | Adrike | i, | Offee |5 E orkstation
Dulcera (0171072003 | Geraida Ifiguez & [1710/2003 18:45 | 0171072003 2247 (7079 |CashedUp. ] 0 0 .00 2391.50/Prind7 7040
Dulceria | 01/10/2003|Yadia Carrion'y 01/10/2003 1253 | 01/10/200317.54 7720 |Cashed Up a 0 0 .00 1644.50/Prin07 7040
Dulseria |01/10/2003 | Amanda Gomez P 0141072003 14:13 | 01/10/2003 1315|7671 |Cashed Up. E ] 0 00 223050 Prin03 7051
Dulceria (0141072003 | Chistian Herera E | 01/10/2003 19.25 |01/10/2003 32,47 |E672  |Cashed Up fE] 0 0 00 2628.00 Fiind3 7051
Dulceria|01/10/2003 | Edgar Gufiens2 § 01/10/2003 1325 | 01/10/2003 2247|7142 |Cashed Up. 38 0 0 D0 2131.00 Fiin04 7052
Dulceria  |01/10/2003  |Victor Ciuz D 01/10/2003 16.23 | 01/10/2003 1845 7563 |CashedUp 10 0 0 00 492.50/Fin08 7054
Dulceria  |01/10/2003  |Jarge Fieno| 01/10/2003 11:63 | 01/10/2003 1503 (7138 |Cashed Up k] i 0 00 2522.00 Fin08 7054
Dulceria | 01/10/2003 | Jase Arellano & 011072003 16:24 | 01/10/2003 2057 7144 |CashedUp. 3] 0 0 .00 1909.50 PrindS 7066
Dulceria |01/10/2003 | Alejandio Garcia Pl |01/10/200317.24 | 011072003 21:57 (7695 CashedUp. ] 0 0 .00 1340.21|Lac02 7087
Dulseria |01/10/2003 | Jeteabel Cactila.) 01/10/2003 16:44 | 01/10/2003 2107 7163 |Cashed Up 4E| [ 0 00 230350 Prinl0 7089
Dulgsia|01/10/2003 | Jorgs Fienal 30/15/2003 1500 7138 |Cashedlp _7| 0 0 00 24500 Fin05 7090
Dulseiia|01/10/2003 | Luis Sanchez T 01/10/2003 1915 | 01/10/2003 2337|7718 |Cashed Up 54 0 0 D0 353850 Fiind6 7030
Duleeria  |01/10/2003  |Jonathan Dominguez T |01/10/2003 14:23 |01/10/2003 19:05 | 7568 Cashed Up: 79 0 0 00 422850 Prin0E 7090
Dulceria |01/10/2003 | Janine Reyes B 01/10/2003 20:05 | 01/10/2003 20:06 7573 |Cashed Up 4 0 0 00 33.50Finl1 7091
Dulceria  |01/10/2003  |ltzel Cordova T 01/10/2003 15:23 | 01/10/2003 20:06 (7151 |CashedUp. 7] 0 0 00 1021.70/LacOT 7209
Dulceria | 01/10/2003 Hocm»?gi 01/10/2003 20:15 | 01/10/2003 2307 | 3764 |Cashed Up. z 0 0 .00 1037.40/LocOi 7203
Dulceria |01/10/2003 | Federicn Sanchez 0 TIHFa-42001 1163 | 01/10/2003 1513 (7574 CashedUp. g 0 0 00 45020 Lechi 7209
Dulsstia |01/10/2003 | OLIVIA LOFEZ 30/05/2003 1500 604 |Cashedlp 4 i 0 00 4272 Lodhi 7208
Taquils  |01/10/2003  |Erika £ Saimientad | 01/10/200311.02 | 01/10/2003 1414 |41 21| 21 0 567600 00 METHF10T
Taquila  |01/10/2003 |Ramon R Velazquez M | O01/10/2003 1511 |01/10/2003 2010|6416 |CashedUp | 2o 0141460 00 METHF107
Taquila  |01/10/2003  |Emmanuel E Hemendez|01/10/2003 20:12 |01/10/2003 2304|8395 |CashedUp. 88| 203 Urweseddl .00 METHP107
Taquila  |01/10/2003 |Anal Tnille F 01,/10/2003 16:13 | 01/10/2003 2208|7152 |Cashed Up 188 4% 0/ 946000 O T4
Taquila  [01/10/2003 |Kari k Martines 01/10/2003 1205 | 01/10/2003 18:00 (2624 |Cashed Up. 136 299 0/6490.00 (00METXP104

* ] . .
Lista de usuarios.
[Vigw: Base | | Record 17 af 23 [Caps [uuW 1

Indica la ubicacion del
pad o la taquilla

Status de usuarios.

Cuando el usuario aun esta vendiendo se indica

Se indica de la siguiente manera. lll:lll > I: I W

Cuando el usuario ya salid. En este momento ya

se puede ingresar su deposito. I: I o= |:|

Una vez que ya fueron ingresadas las colectas del
Usuario. I:EEI'-IEEI I_I I:l
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Una vez que ingresaste, para cuadrar al usuario se debe hacer lo siguiente:
0 Dar doble click al usuario que se desee Cuadrar y aparecera la siguiente pantalla.

Fecha de Hora de ingreso al Hora de salida del N. de Ultima
ventas I sistema sistema terminal vents

Edit

File

S um al_l,ll .&.diustmentsl

Uszer: \ / Wolkstation/ﬁl/oup: / Tremeesiinms
IDiana Pefia H. Dulceria / %ﬂent |
Business Day: 224 104 2003 = Whorkation: IF'rinD? 7040 -
Box Office |
Status: I%Se‘j Lzt Locked: I ‘
5 5 Concession |
wsterm Logon: |22.-"1 02003 11:‘!:04 A.1m. Lazt Sale: |22.-"‘I 0/2003 06:25:43 p.m.
Syztem Logoff : |22.-"1 0/2003 05:75:43 p.m. Down Time [secs]: ID K e |
Fayment Groups: st Up Sl |
| FPayment Group: | M et Float Inf'Dut:l Adjustments: | kM overmnents: | Current: | Actual: | Wariance: |
b |Efectivo [valus) [ 0.00] 0.00] 4030.50] 4030.50] 0.00] -4030.50]
f / X\ \\ \\

Tipo de Colectas en punto Ventas Deposito Discrepancia

deposito de venta totales

0 Debera oprimir click en edit (icono de lapiz) Ng , esta accion habilitara de campo de
“Actual” dejando dicho espacio en blanco.

0 En el area habilitada se capturara el monto total de las colectas del usuario, cuidando
perfectamente que sea lo que realmente se colecto.

0 Una vez que ya se capturo el depdsito final del usuario se le podra dar clic la tecla de
CASH UP SESSION.

Cazh Up Sezzion

Es muy importante reiterar que este proceso solo se debe hacer en caso de que el usuario no tenga una
discrepancia muy elevada y que el usuario ya haya salido. Ademas de contar con LA AUTORIZACION DEL
GERENTE EN TURNO, ya que no se puede corregir en caso de algun error.
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2.VERIFICACION DE COLECTAS TOTALES DE TESORERIA VS. SISTEMA

Para conocer si las colectas fisicas de tesoreria coinciden con lo ingresado en el sistema se debe realizar lo
siguiente, en este caso es indistinto si es de taquilla o dulceria ya que ingresaras al mismo menu.

0 Casher management

0 Cash Management activities

0 Daily cash up. Se cierra y se checa el cuadre de los dias operativos.

[0}
Aparecera una ruta, para poder acceder a los menus, deberds ir abriendo con un clic en el signo + y te
permitira conocer tanto las ventas (v), como los sobrantes (s) y los faltantes (f), de cada area, por lo que una
vez que los conoces, deberas hacer la siguiente operacion para cuadrar tus colectas en tesoreria contra el
sistema.

Colectas totales = V+S —F.

“I’ Reconcile Daily Funds =101 x|

Selected Business Date: 177102003

Cuando la tesoreria ya haya g Cash Up
cuadrado se debera cerrar ~E] Incoming/Outgoing Met $56741.00
~E Incorme $56788.50

el dia

== Receipts $56745.90
Dulceria $20385.90
- Taquilla $35560.00
Cashier Overs $42.60
Dulceria $14.60
Taquilla $28.00
$0.00

Income: Ventas por area
+

Casher over: Sobrantes

Casher under: faltantes

-E Sundry Income

- Qutgoings $47.50

~E Cashier Unders $47.50
= —— ) Dulceria $-27.50
Colectas de tesoreria @ Tanuilla §-20.00

--E Sundry Outgoings $0.00

$56741.00

-3 Reconciliation

EJEMPLO : (datos de dulceria)
Income $20885.9 + Casher over $42.6 - Casher under $27.5 = Colectas de tesoreria $20901
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IV. Los conflictos a enfrentar y los beneficios obtenidos.

Como hemos visto, el cambio de un sistema a otro fue muy radical, en el Sistema Icon, los diversos archivos a
imprimir para poder cuadrar tanto a los usuarios como el dia de ventas del complejo, en costos minimos pero
costos, ademas la interfaz era en dos rubros, el sistema de taquilla era muy diferente al sistema de dulceria y
por ende era mucho mas trabajo tanto para el equipo de tesoreria como para los gerentes.

Ahora la interfaz con Vista es en tiempo real y es una sola interfaz que permite operar a un solo usuario por
punto de venta, por lo que sus ventas no se duplican o se pierden como sucedia con el otro sistema, ahora,
otro beneficio de este sistema es que si un usuario no se sale del sistema adecuadamente no permite cerrar el
dia y por ende no permite cuadrar al usuario.

Con la interfaz de Vista el cierre de tesoreria se ha convertido en una forma mas eficiente, rapida y segura en
cuanto al control de ingresos, costos, asistencia, descuadres, usuarios, etc.

El cierre diario que realizan los gerentes es mas eficiente y controlado a nivel cadena, ya que es un sistema
completamente estandarizado y que con la gran interfaz con la que cuenta Vista, los ingresos, la asistencia, los
costos, las ventas, las transacciones, reembolsos son de manera instantanea y no como Icon, que al final del
dia y para poder cuadrar se tenia que checar ventas contra sistema en una hoja de calculo del programa Excel,
y después se tenia que ingresar a un reporte de efectivo en linea. Ahora no, todo se hace en una interfaz de
Intranet donde se genera nuestro reporte de manera inmediata, como la entrega de valores, captura de ventas
adicionales a los de concesiones, como cazamuiiecos, tarjetas invitado especial, etc.

El reporte también permite controlar y llevar de una forma semanal los ingresos, asistencia, discrepancias,
etc., sin embargo, el gran conflicto es hasta el momento que no se conoce al 100% los beneficios del sistema,
por lo que lo poco que conocemos lo hemos explotado al maximo, sin embargo, falta que se conozca mas
afondo ya que lo poco descubierto han sido beneficios tan grandes que no se contaban con Icon.
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b. RECURSOS HUMANOS

i. Teorias de los Recursos Humanos

Para comprender la importancia de los recursos humanos dentro de Cinemex , debemos conocer algunos
conceptos relacionados con los mismos:

1. DEFINICION DE ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

Dada la importancia que la Administracién de recursos humanos tiene para la organizacion existen diversos
conceptos que tratan de explicar en que consiste, a continuacion se enuncian algunas definiciones: Victor M.
Rodriguez lo define como un conjunto de principios, procedimientos que procuran la mejor eleccion,
educacion y organizacion de los servidores de una organizacion su satisfaccion en el trabajo y el mejor
rendimiento en favor de unos y otros. Joaquin Rodriguez Valencia define la Administraciéon de recursos
humanos como la planeacion, organizacion, direccion y control de los procesos de dotacion, remuneracion,
capacitacion, evaluacion del desempefio, negociacion del contrato colectivo y guia de los recursos humanos
idoneos para cada departamento, a fin de satisfacer los intereses de quienes reciben el servicio y satisfacer
también, las necesidades del personal. Fernando Arias Galicia dice que la Administracion de Recursos
Humanos es el proceso administrativo aplicado al acrecentamiento y conservacion del esfuerzo, las
experiencias, las salud, los conocimientos, las habilidades, etc., en beneficio del individuo, de la propia
organizacion y del pais en general. De las anteriores definiciones se puede concluir que la Administracion de
recursos humanos es aquella que tiene que ver con el aprovechamiento y mejoramiento de las capacidades y
habilidades de las personas y en general con los factores que le rodean dentro de la organizacion con el objeto
de lograr el beneficio individual, de la organizacion y del pais.

2. OBJETIVOS DE LA ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

El objetivo general de la administracion de recursos humanos es el mejoramiento del desempeifio y de las
aportaciones del personal a la organizacion, en el marco de una actividad ética y socialmente responsable.
Este objetivo guia el estudio de la Administracion de recursos humanos, el cual describe las acciones que
pueden y deben llevar a cabo los administradores de esta area. De aqui se derivan los siguientes objetivos
especificos: Objetivos sociales. La contribucion de la Administracion de Recursos Humanos a la sociedad se
basa en principios éticos y socialmente responsables. Cuando las organizaciones pierden de vista su relacion
fundamental con la sociedad, no so6lo faltan gravemente a su compromiso ético, sino que generan también
tendencias que repercuten en su contra en forma inevitable. Una de sus responsabilidades es el hecho de
brindar fuentes de empleo a la sociedad, donde las personas se puedan desarrollar y contribuir al crecimiento
de la organizacion. Objetivos corporativos El administrador de recursos humanos debe reconocer que su
actividad no es un fin en si mismo; solamente un instrumento para que la organizacion logre sus metas
fundamentales. El departamento de recursos humanos existe para servir a la organizacion proporcionandole y
administrando el personal que apoye a la organizacién para cumplir con sus objetivos. Objetivos funcionales
Mantener la contribucion de los recursos humanos en un nivel adecuado a las necesidades de la compaiiia es
otro de los objetivos fundamentales de la Administraciéon de Recursos Humanos. Cuando las necesidades de
la organizacién se cubren insuficientemente o cuando se cubren en exceso, se incurre en dispendio de
recursos. Objetivos personales La Administracion de Recursos Humanos es un poderoso medio para permitir
a cada integrante lograr sus objetivos personales en la medida en que son compatibles y coinciden con los de
la organizacion. Para que la fuerza de trabajo se pueda mantener , retener y motivar es necesario satisfacer las
necesidades individuales de sus integrantes. De otra manera es posible que la organizaciéon empiece a
perderlos o que se reduzcan los niveles de desempefio y satisfaccion.
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3. FUNCIONES DE LA ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS.

El departamento de Administracion de recursos humanos cumple con diversas funciones dentro de la
organizacion dependiendo de su tamafio y complejidad. El objetivo de las funciones consiste en desarrollar y
administrar politicas, programas y procedimientos para proveer una estructura administrativa eficiente,
empleados capaces, trato equitativo, oportunidades de progreso, satisfaccion en el trabajo y una adecuada
seguridad en el mismo, cuidando el cumplimiento de sus objetivos que redundard en beneficio de la
organizacion, los trabajadores y la colectividad.

A continuacién se enuncian las principales funciones que cumple el departamento de Administracion de
recursos humanos:

Funciéon: Empleo.
Objetivo: Lograr que todos los puestos sean cubiertos por personal idoneo, de acuerdo a una adecuada
planeacion de recursos humanos.

Subfunciones: Reclutamiento.
Objetivo:. Buscar y atraer solicitantes capaces para cubrir las vacantes que se presenten.

Politica:. Siempre que se registre una vacante, antes de recurrir a fuentes externas, debera procurarse cubrirla,
en igualdad de circunstancias, con personas que ya estén laborando en la organizacion y para quienes esto
signifique un ascenso.

Sunfuncioén: Seleccion.

Objetivo: Analizar las habilidades y capacidades de los solicitantes a fin de decidir, sobre bases objetivas,
cuales tienen mayor potencial para el desempefio de un puesto y posibilidades de desarrollo futuro, tanto
personal como de la organizacion.

Politica: Para efectos de una seleccion objetiva, debera recurrirse al uso de técnicas, psicotécnicas, encuestas
socioeconomicas, etc., a fin de eliminar hasta donde sea posible la subjetividad en las decisiones.

Subfuncién: Contratacion.

Objetivo: Llegar a acuerdos con las personas, que satisfagan en la mejor forma posible los intereses del
trabajador y de la organizacion.

Politica: Establecer un clima de cordialidad y esfuerzo coordinado entre la empresa y el trabajador.

Subfuncién: Induccion.

Objetivo: Dar la informacioén necesaria al nuevo trabajador y realizar todas las actividades pertinentes para
lograr su rapida incorporacion a los grupos sociales que existan en su medio de trabajo, a fin de lograr una
identificacion entre el nuevo miembro y la organizacion y viceversa.

Politica: Publicar y difundir los objetivos y politicas de la organizacion asi como todos aquellos aspectos que
la caracterizan, aceptando las criticas y sugerencias como una forma de lograr la constante superacion y hacer
verdaderamente participes de esta a los diferentes sectores que la componen o se relacionan con ella.

Subfuncion: Integracion, promocion y transferencia.

Objetivo: Asignar los trabajadores a los puestos en que mejor utilicen sus habilidades. Buscar su desarrollo
integral y estar pendiente de aquellos movimientos que le permitan la mejor posicion para su desarrollo, el de
la organizacion y el de una colectividad.

Politica: Siempre que exista una vacante, antes de recurrir a fuentes externas, debera procurarse cubrirla, en
igualdad de circunstancias, con personas que ya estén laborando en la organizacion y para quiénes esto
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signifique un ascenso.

Subfuncion: Checar el vencimiento de contratos de trabajo.

Objetivo: Llegado el caso de término de contratos de trabajo, esto debera hacerse en la forma mas
conveniente tanto para la organizacion, como para el trabajador de acuerdo a la Ley.

Politica: Cuando se produzca la terminacion de la relacion de trabajo, deberan practicarse una entrevista final
a efecto de conocer los puntos de vista del que se retira y aprovechar la informacion y ascensos, considerando
los resultados obtenidos por cada persona en relacion con los objetivos de su puesto y departamento.

Subfunciéon: Compensacion suplementaria.

Objetivo: Proveer incentivos monetarios adicionales a los sueldos basicos para motivar la iniciativa y el
mejor logro de los objetivos.

Politica: Estas sumas deben otorgarse sobre las bases objetivas y ser proporcionales al esfuerzo realizado.

Subfuncion: Control de asistencias.

Objetivo: Establecer horarios de trabajo y periodos de ausencia con y sin percepcion de sueldo, que sean
justos tanto para los empleados como para la organizacion, asi como sistemas eficientes que permitan su
control.

Politica: Ajustarse en los dispuesto a la Ley en el contrato colectivo, asi como en el reglamento interior de
trabajo.

Funcién: Relaciones internas.

Objetivo:. Lograr que tanto las relaciones establecidas entre la direccion y el personal, como la satisfaccion
en el trabajo y las oportunidades de progreso del trabajador, sean desarrolladas y mantenidas, conciliando los
intereses de ambas partes.

Subfunciones:. Comunicacion.

Objetivo:. Promover los sistemas, medios y clima apropiados para desarrollar ideas e intercambiar
informacion a través de toda la organizacion.

Politica:. La informacion confidencial no existe entre la direccion y el personal. Contratacion colectiva.
Objetivo:. Llegar a acuerdos con organizaciones reconocidas oficialmente y legalmente establecidas que
satisfagan en la mejor forma posible los intereses de los trabajadores y de la organizacion.

Politica: La representacion laboral se concibe como un factor necesario y de gran importancia para la marcha
de la organizacion y no como una fuerza antagénica; por ello la relacion debera ser realizada en un clima de
cordialidad y esfuerzo coordinado en un trabajo comun.

Subfuncién: Disciplina.

Objetivo: Desarrollar y mantener reglamentos de trabajo efectivos y crear y promover relaciones de trabajo
armonicas con el personal.

Politica: La forma de impulsar y mantener la disciplina debera ser siempre positiva; es decir, mediante
estimulos y premios, recurriendo excepcionalmente y el ultimo extremo a castigos y despidos. En estos casos
se seguira los dispuesto en la ley, el contrato colectivo y el reglamento interior de trabajo.

Subfuncion: Motivacion del personal.

Objetivo: Desarrollar formas de mejorar las actitudes del personal, las condiciones de trabajo, las relaciones
obrero-patronales y la calidad del personal.

Politica: El trabajo es un medio para lograr satisfaccion y permitir el maximo desarrollo personal y social.
Todo lo que propicie este tal auge debera ser estimulado.
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Subfuncién: Desarrollo del personal.

Objetivo: Brindar oportunidades para el desarrollo integral de los trabajadores, a fin de que logren satisfacer
sus diferentes tipos de necesidades, y para que en lo referente al trabajo puedan ocupar puestos superiores.
Politica: Identificar aquellas areas en las que las personas puedan aspirar a su promocién. Determinando los
puestos sujetos a ella, a fin de definir los planes de desarrollo.

Subfuncion: Capacitacion.

Objetivo: Brindar la oportunidad a los trabajadores de adquirir conocimientos, ya sea de caracter técnico,
cientifico o administrativo.

Politica: Impulsar los planes de capacitacion, observando lo dispuesto en la Ley Federal de Trabajo.

Subfuncién: Entrenamiento.

Objetivo: Dar al trabajador las oportunidades para desarrollar su capacidad, a fin de que alcance las normas
de rendimiento que se establezcan, asi como para lograr que desarrolle todas sus potencialidades, en bien de ¢l
mismo y de la organizacion.

Politica: Impulsar los planes de entrenamiento, incorporando en ellos la capacitacion sobre funciones
administrativas en todos los niveles.

Funcién: Servicios al personal.

Objetivo: Satisfacer las necesidades de los trabajadores que laboran en la organizacion y tratar de ayudarles
en los problemas relacionados a su seguridad y bienestar personal.

Politica: En la resolucion de problemas de tipo personal se deberd tener una actitud de madurez y respeto a la
vida privada del elemento humano, a fin de evitar caer en una situacion paternalista. Coordinar, publicar y
difundir los derechos y las prestaciones sociales y econémicas, que otorgan tanto la organizacion como los
organismos externos y disposiciones legales, para que sus beneficios lleguen en igualdad de oportunidad a los
trabajadores.

Subfunciones. Actividades recreativas.

Objetivo. Estudiar y resolver las peticiones que hagan los trabajadores sobre programas y/o instalaciones para
su esparcimiento.

Politica. La iniciativa en este sentido corresponde a todo el personal. Seguridad. Objetivo. Desarrollar y
mantener instalaciones y procedimientos para prevenir accidentes de trabajo y enfermedades profesionales.
Politica. Dar oportunidad para la difusion de medidas de higiene y seguridad, extensivas al hogar y la
comunidad.

Subfuncién: Proteccion y vigilancia.

Objetivo. Tener adecuados métodos precautorios para salvaguardar a la organizacion, a su personal y sus
pertenencias, de robo, fuego y riesgos similares.

Politica. Nunca menoscabar la dignidad humana registrando a los obreros al salir del establecimiento. Dotar a
la organizacion contra equipos de incendios y robo y mantener estos siempre en buenas condiciones.
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Funcién: Planeacion de recursos humanos.

Objetivo. Realizar estudios tendientes a la proyeccion de la estructura de la organizacion en lo futuro,
incluyendo analisis de puestos proyectados y estudio de las posibilidades de desarrollo de los trabajadores
para ocupar estas, a fin de determinar programas de capacitacion y desarrollo, llegado el caso de
reclutamiento y seleccion.

Politica. Mantener al dia las proyecciones tecnoldgicas y econémicas de la organizacion y del pais, con
objeto de planear adecuadamente los recursos humanos.

4. IMPORTANCIA DE LOS RECURSOS HUMANOS

Las organizaciones poseen un elemento comun: todas estan integradas por personas. Las personas llevan a
cabo los avances, los logros y los errores de sus organizaciones. Por eso no es exagerado afirmar que
constituyen el recurso mas preciado. Si alguien dispusiera de cuantiosos capitales, equipos modernos e
instalaciones impecables pero careciera de un conjunto de personas, o éstas se consideraran mal dirigidas, con
escasos alicientes, con minima motivacion para desempafiar sus funciones, el éxito seria imposible. La
verdadera importancia de los recursos humanos de toda la empresa se encuentra en su habilidad para
responder favorablemente y con voluntad a los objetivos del desempefio y las oportunidades, y en estos
esfuerzos obtener satisfaccion, tanto por cumplir con el trabajo como por encontrarse en el ambiente del
mismo. Esto requiere que gente adecuada , con la combinacién correcta de conocimientos y habilidades, se
encuentre en el lugar y en el momento adecuados para desempeiiar el trabajo necesario. Una empresa esta
compuesta de seres humanos que se unen para beneficio mutuo, y la empresa se forma o se destruye por la
calidad o el comportamiento de su gente. Lo que distingue a una empresa son sus seres humanos que poseen
habilidades para usar conocimientos de todas clases. Solo es a través de los recursos humanos que los demas
recursos se pueden utilizar con efectividad.

5. CARACTERISTICAS DE LOS RECURSOS HUMANOS

A) No pueden ser propiedad de la organizacion, a diferencia de los otros recursos. Los conocimientos, la
experiencia, las habilidades, etc., son parte del patrimonio personal. Los recursos humanos implican una
disposicion voluntaria de la persona. No existe la esclavitud, nadie podra ser obligado a prestar trabajos
personales sin la justa retribucién y sin su pleno consentimiento (salvo la pena impuesta por autoridad
judicial, las funciones censales y electorales, el servicio de las armas y el jurado y los puestos de eleccion
popular de acuerdo a las leyes respectivas) y a nadie podra impedirsele que se dedique a la profesion,
industria, comercio o trabajo que le acomode, siendo licitos (articulos 2, 4, y 5 constitucionales).

B) Las actividades de las personas en las organizaciones son, como se apunto voluntarias; pero, no por el
hecho de existir un contrato de trabajo, la organizacion va a contar con el mejor esfuerzo de sus miembros;
por el contrario, solamente contard con €l si perciben que esa actividad va a ser provechosa en alguna forma,
ya que los objetivos de la organizacion son valiosos y concuerdan con los objetivos personales, los individuos
pondran a disposicion de la organizacion, los recursos humanos que poseen y su maximo esfuerzo. Entonces
aparte de un contrato legal, existe también un contrato psicolégico cuya existencia esta condicionada a lo
anterior.

C) Las experiencias, los conocimientos, las habilidades, etc., son intangibles; se manifiestan solamente a
través del comportamiento de las personas en las organizaciones. Los miembros de ellas prestan un servicio a
cambio de una remuneracion econémica y afectiva. La intensidad de tal servicio depende generalmente de lo
apuntado en el inciso anterior. Esta intangibilidad ha causado serios trastornos. Generalmente se ha pensado
que los recursos humanos no cuestan nada y que no tienen connotacién econémica alguna; por tanto, han sido
los que menos atencion y dedicacion han recibido en comparacion a los otros tipos de recursos; sin embargo,
la situacién empieza a cambiar. Asi , los economistas hablan ya de “capital humano” y algunos contadores
empiezan a realizar esfuerzos a fin de que sus estados financieros, que tradicionalmente se ocupan de los
recursos materiales, reflejen también las inversiones y los costos en los recursos humanos.

D) El total de recursos de un pais o de una organizacién en un momento dado puede ser incrementado.
Basicamente existen dos formas para tal fin: descubrimiento y mejoramiento. En el primer caso se trata de
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poner de manifiesto aquellas habilidades e intereses desconocidos o poco conocidos por las personas; para
ello, un auxiliar valioso son las pruebas psicologicas y la orientacion profesional. En la segunda situacion se
trata de proporcionar mayores conocimientos, experiencias, nuevas ideas, etc., a través de la educacion, la
capacitacion y el desarrollo. Desafortunadamente, los recursos humanos también pueden ser disminuidos por
las enfermedades, los accidentes y la mala alimentacion.

E) Los recursos humanos son escasos; no todo el mundo posee las mismas habilidades, conocimientos, etc. El
conjunto de caracteristicas que hacen destacar a la persona en estas actividades solo es poseido por un numero
inferior al total. En este sentido se dice que los recursos humanos son escasos, entonces hay personas u
organizaciones dispuestas a cambiar dinero u otros bienes por el servicio de otros, surgiendo asi los mercados
de trabajo. En términos generales entre mas escaso resulte un recurso, mas solicitado sera, estableciéndose asi
una competencia entre los que conforman la demanda, que se traduce en mayores ofertas de bienes o dinero a
cambio del servicio.'’

ii. La vieja y expandida forma del control de personal

Como es de conocer, en toda organizacion se lleva un control de su personal como: datos personales, fecha de
ingreso, puestos desempefiados, control de su asistencia, reconocimientos, estudios, entre otros.

Sin embargo, en el caso de Cinemex no se habia utilizado un sistema que controlara este tipo de situacion, en
nuestro caso, todo este tipo de informacion se llevaba de la forma mas antigua que se conoce desde que surgio
la burocracia en las organizaciones, los famosos y estorbosos “archiveros”, es decir, todo a base de folder con
fotocopias de los documentos que amparan la informacion con la que se cuenta de cada empleado.

La asistencia del personal se manejaba de una forma muy conocida por los todas las organizaciones que a mi
parecer siguen siendo principalmente del sector publico, con listas de asistencia, ahora no, todo el acceso de
personal esta controlado por el nuevo sistema de SCAP el cual checa entradas, faltas, retardos, etc. Y su gran
ayuda es en cuanto al manejo de la ndmina que en nuestro caso no debe de rebasar el 4% de nuestros ingresos
semanales netos.

Todo ello ha beneficiado en cuanto al pago de las horas de staff trabajadas y en el caso del conocimiento
tedrico del personal se ha sustituido por el CEZZANE PEOPLE que ya todo esta actualizado de una manera
eficiente, rapida, confiable y como lo trataré mas delante de cubrir sus propios puestos con base en su
personal con el que cuentan en los complejos.

OWerther William B; Davis Keith. Administracion de personal. McGraw Hill. México 1996. Pp. 5-51.
Arias Galicia Fernando. Administracion de Recursos Humanos. Trillas México 1994 . Todo el libro.

Terry George R.; Franklin Stephen G. Principios de Administracion. CECSA México 1992. Todo el
libro.

Goémez Aquino J. Recursos Humanos. ECASA México 1992. Todo el libro.

Velasquez M. José. Curso elemental de Psicologia. Cia. general de ediciones S.A. México 1980. Pp. 27-
63.
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iii. Recursos Humanos en Cinemex, el CEZZANE PEOPLE.

El Cezzane People es la base de datos de toda la cadena Cinemex, lo anterior en cuanto a Teoria queda
plasmado en una navegacion donde conocemos a cada uno de nuestro personal, realmente a detalle, no es
necesario contar ya con un expediente largo, aqui esta toda la informacion, los beneficios han sido claros,
evita basura de papel y permite una guia rapida para lo que se desea saber o conocer de los chavos de staff
que se encuentran en cada uno de los cines.

CEZANNE PEOPLE
Para ingresar al sistema se debe ingresar a la Intranet Cinemex y dar clic en PEOPLEWEB

Esto dara acceso a la pagina principal donde se debe anotar el Usuario (el nombre del complejo) y la
Contrasefia correspondiente.

Perlil del usuativ

SOFTWARE
FOR STRATEGIC
HE PLANNING

Lcgon

600000

En todas las paginas se cuenta con iconos que ayudan al manejo y a la navegacion en PeopleWeb

E Actualizacion E Buscar ° Insertar E Imprimir

Ayuda Contar Guardar Conexiones

Salir
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Dentro de la Aplicacion PeopleWeb la primera ventana permite realizar bisquedas Avanzadas sobre el

personal

Miestra todos

| os

PeopleNManagement

@60C0O0

Muestra todos Ioshgi‘os O

| Nambre
| Unidad Organizatival
| Fin relacidn laboral |

Apellidos
Empresa

Inicio Rel. Lab

Fecha inicio puesto laboral | Actividad actual

—

31/ 12/ 2999

Si se activa el botén “Muestra todos los registros”, traera todo el personal que esta y estuvo adscrito a ese
complejo. Si se quiere ver solo al personal activo se pondra la fecha del 31/12/2999 en “Fin relacion laboral”
y Ejecutando la Busqueda, como se muestra en la figura anterior.

También se pueden hacer busquedas por Apellidos, Nombre, Inicio Rel. Laboral, Fecha de Inicio de Puesto

Laboral.

Una vez desplegada la informacién del personal en una tabla, veremos que la primer columna, que es el
Apellido, viene de color azul indicando que existe un link o liga.

Link

ACEVEDD

puesto
laboral

ITZEL
WANESSA

Serviuna,
S.A. de
C.

MUNDOD E

03/12/1998

23/02/1999

c
03/12/1998|"

AGUTLAR

SANDRA

Serviuno,
S.A, de
CM,

MUNDO E

12/01/1999

03/02/1999

12/01/1999|°

AGUIRRE

ALBERTC

Serviuno,
S.A, de
CM,

MUNDO E

14/07/2000

0S5/02/2001

14/07/2000/°

ALCAZAR

ALICIA
DZOARA

Serviuno,
5.4, de
CM,

MUNDO E

03/12/1998

31/12/2999

03/12/1998|°

ALMATZAN

CHRISTIAM

Serviuna,
S.A. de
CM,

MUNDO E

20/03/2002

317122399

20/03/2002)5

ALVARADC

ALEIANDRA

Serviuno,
S.A. de
CM

MUNDO E

12/01/1999

D4/02/1999

12/01/1999 If
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Este link o liga conduce a una ventana que contiene mayor informaciéon de la persona elegida, como se
muestra en la figura siguiente.
En el primer link o liga tenemos:

Datos personales

Relacion Laboral

Puesto

People Marxgemen\ @ e & 6 e

Hist. Unidades v Puestos

Salario —
Dataos

Datos personales Historico ]

Apellidos ™ [BASURTO segundo apell ENCUadramiento ]

Informacion Adicional

Nombre ™ |LUIS GUT&{ERMO

N.LF. [BamL-7o03N-922 \ | CURP |

Sexo " Hombra\"* Mujek { Otros {

F. nacimiento ~ [17/03/1979

Relacidn Laboral

Empresa ‘IServiuno, 5.4, de C.\.-'.\ I &
AN

Fecha inicio [12/01/1999 : Fecha fin [31/12/2993%

Fecha inicio [15/03/2002

Puesto Organizative " [STAFF COORDINADOR | & Unidad Organizativa [MUNDO E |

En la parte superior de la ventana existe el Icono de Conexiones donde nos muestra que podemos
ver mas detalles de la persona como:

e El Historico de Unidades y Puestos

Donde observamos las fechas en las cuales fueron dados de alta sus puestos actual y anteriores

Hist. Unidades y Puestos 00

Muestra todos los registros W

Fecha inicio puesta laboral | Unidad Qrganizativa|
Puestas Organizativos | apelidos |
Nombre |

Fecha inicio puesto Unldad Puestns
LUIS
15/03/2002 MUNDO E STAFF COORDINADOR BASURTO GUILLERMO

STAFF LUIS
12/01/1999 ‘MUNDO E ‘MULTIFUNCION&L ‘BﬂSURTO ‘GUILLERMO

36



0 Salario
Aqui se observa el comportamiento de los Contratos. Fecha Inicio nos indica cuando comienza el contrato
(dia-mes-afo), y Fecha Fin nos indica cuando vence (mes-dia-afio)

Salario @ o

Tipo de Contrato o
1240141999 12/31/2999 Tiempo Indefinido Mo Disponible

0 Datos
Aqui observamos Detalles Personales y Residencia

Datos @ @ e

Nominative LUIS GUILLERMO BASURTO MARINA
) Lugar ¥ fecha de nacimiento DISTRITO FEDERAL 17/03/1979
w Correo electrénico
Empresa Serviuno, 5.4, de CW,
Sede Cinemex Mundo E
Unidad Organizativa MUNDOE
Reol STAFF COORDINADOR

Detalles personales @

Ciudad de DISTRITO FEDERAL N.I.F. BAML-790317-971
nacimiento

Estado de DF - Distrito Federal CURP
nacimiento

Pais de Meyico Carnet
nacimiento

Estado civil Soltero

Sexo M
Residencia @

Direccién SECTOR 170 MZ-M2 DEPTO, B 102
Colonia [NFOMAVIT MORTE CTM Delegacidn/Municipio CUAUTITLAM IZCALLI
Ciudad ESTADC DE MEXICO C.P. 54720

Link
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En Residencia se tiene que actualizar la Informacion del lugar donde vive el chavo por lo menos una vez al

afio, dandole clic al link
En caso de que:

0 La persona viva en el mismo lugar y sus datos estén correctos no se hace ninguna

actualizacioén .

0 Si algunos datos estan mal, se hace la correccion y se graban los datos correctos @
0 Si vivié en ese lugar pero se cambi6 de casa, se inserta un registro completamente nuevo

dandole clic al icono de insertar ° , se captura la nueva direccion y después .

Residencia

06000

LUIS GUILLERMO BASURTO

Fecha inicio validez ‘ll?!DBx‘lQ?g

Direccidn ‘ISECTOR 170 MZ-M2 DEPTO. |

Colonia * IINFONF'.'I.-'IT MCORTE CTM

Delegacién/Municipio ™ |CUALUTITLAN IZCALLT | &

Ciudad * [ESTADO DE MEXICO @

Provincia [EM | |ESTADO DE MEXICO|

Pais " |Mexico | &

cadigo postal [54720

Teléfono [S8716264

Recordar que el formato en la direccion es: Calle # xx (Ejemp: Lima # 5)
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0 Historico
Aqui podemos ver
0 Historial de Estudios

0 Cur
0 Histonal Profesional

Histérico \\\ ® 0 @

Nominative LUIS GUILLERMO BASURTO MARIMA
gar ¥ fecha de nacimiento DISTRITO FEDERAL 17/02/1979
Correo electrénico
Empresa Serviuno, 5.4, de Cow.
Sede Cinemex Mundo E
Unidad Organizativa MUNDO E
Rol STaFF COORDIMNADOR

Estudios e

| Fecha de obtencion |valor ]
Ingenieria Industrial Universiday $noma Metropolitana 09/04/2002 8.5

|_Ediciones | Estado |
MDD M.On

Hingun concepto disponible.

Link Historia Profesional
| _Fechainicio | Fin | Empresa | Rol | SBA | Divisa |
Mingun concepto disponible, M.D. M.D. M.D. M., MO

Historico de los Puestos emoresariales

En estudios vamos a actualizar los datos de lo que el chavo estudie dandole clic en el Link que se muestra
de color azul (nombre de la Carrera que esta estudiando).

Estudios @ @ @ e

LUIS GUILLERMO BASURTO

Estudio ‘IIngenierl’a Industrial I & Fecha de obtencion ‘IEIQ,-’D4,.-’2DDZ
valor |8.5 Tipologia |Ingenier|’a | &
Peso |70, Trimestre | @&

En IUniversidad Autdnoma Metrrl &

Pais |Mexico | Ciudad [DISTRITO FEDERAL |

Provincia |Distrito Federal |

ESTUDIANDO =]

Nota breve
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Tenemos varios campos de los cuales algunos se manejan por tablas

{-iti
Para expandir las Tablas tenemos que darle clic al Icono de LookUp como
Carreras

Descripcidn
ACAMT |Actuacion vy Canto

A Administracion de Empresas
=t ] Administracion Industrial
ADMPER |Administracion de Personal
ADMTUR Aadministracion de Empresas Turisticas
ADPUBE |Administracion Publica
AGEROM | Agronamia

LT Analista

ANTRO  |Antropalogia

ARTPLA  |Artes Plasticas

ARTWVIS |Artes Wisuales

ASIEDL  |Asistente Educadaora
AUXDERM Auxiliar Dental

BIOL Biologia

BIOQIM |Bioquimica

Al Calidad v Productividad

CAaP Capacitacian

CIEaDU |Ciencias aduanales

0000600666606 000006066H

Para actualizar esta informacion debemos pedir el comprobante de estudios y tomar en cuenta lo siguiente:
En el cuadro de

0 Valor
Va el promedio del periodo inmediato anterior terminado

0 Nota Breve

Aqui indicamos el status que tiene el chavo respecto a sus estudios. Debe ir CON MAYUSCULAS vy sin
dejar espacios al principio y al final. Solo se puede poner:

ESTUDIANDO
NO ESTUDIA
TITULADO
PASANTE

0 Fecha de Obtencion
La Fecha en la que estan actualizando el registro.

0 Encuadramiento
Aqui podemos ver el Historico de Sedes
Estado de la Relacion Laboral
Historico de Convenios
Historico de Tipos de Jornada
Job Class History
Historico de los Puestos Empresariales
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Encuadramiento persona @ @ g

Nominative LUIS GUILLERMO BASURTO MARIMA
Lugar y fecha de nacimiento  DISTRITO FEDERAL 17/03/1979
V.2 Correo electrénico
Empresa Serviuno, 5.4, de CV,
Sede Cinemex Mundo E
Unidad Organizativa MUNDO E
Rol  STAFF COORDIMADOR

Historico de Sedes/Centros de Trabajo e
| Fechainicio | sede | otivo |
Mingun concepto disponible, M.D. N.D.

Estado de la relacién laboral e
12/01/1999 Activo No Disponible
Histérico de Convenios e
|_Fechainicio | _cConvenios | _Revision | Nivel _____]
12/01/1999 Mo Aplica Mo Aplica Mo Aplica Carga Marzo

0 Informacion Adicional Aqui podemos ver datos acerca de:
Informacion de Familiares
Tallas de Uniformes
Datos Médicos
Alergias y Padecimiento
Tipos de Sangre
Reconocimientos

Para entrar al detalle de los datos ya ingresados dar clic en el link de la fecha

Informacién Adicional @ @ e

o

Nominative LUIS GUILLERMO BASURTO  MARIMNA
Lugar ¥ fecha de nacimiento DISTRITO FEDERAL 17/03/1979
Correo electranico
Empresa Serviuno, 5.4, de CW,
Sede Cinemex Mundo E
Unidad Organizativa MUMNDOE
Rol STAFF COORDIMADOR

Notas Personales
Tipologia nota
' Informacidn de Familiares Con guien vive 0ef11/2001
Reconocimientas Empleado del Mes 30/05/1999
Uniforme Talla da pantalan 09/04/2002

Y dentro de este podremos corregir o actualizar la informacion

L+

Para ingresar un dato nuevo dar clic en el icono de insertar

Los Grupos de notas que vamos a actualizar van a ser
Datos Médicos



Informacion de Familiares
Reconocimientos
Uniforme

Grupo nota @ @ e

Muestra todas los registras W

Cadigo [ Grupo nota|

CxXH 16.50

CXiG 2.46

COMPLE |Complejos donde han estadofInf)
DATMED |Datos Medicos

SOCECO|Estudio Socio-Econdrico

IMNFAMI  |Informacidn de Familiares

PERSE |Perfil Secretarial Ejecutivo

SELEC |Proceso de Seleccidn
RECONO|Reconocimientos

UNIF Uniforme

FEEEEEEEEREE

Por cada grupo de Nota contamos con tipologias de Nota

Tipo notas @ @ 9

Muestra tadas los registros W

Cadigo | Tipo notas

CARFES |Carta de Felicitacion de Atencidn al Invitado
CARCOM|Carta de Felicitacion de Concesiones
CAROP  Carta de Felicitacidn de Operaciones

CARDES Carta de Felicitacidn por Desempefio
CORRES [Corresponsal de 24 cuadros
EMPARO|Empleado del Afio

EMPMES Empleado del Mes

CARMAD [Felicitacion v Reconocimiento de Miguel &, Davila
INST Instructor Cinemes

COORD |Mejor Coordinador

GTEGRA Mejor Gerente General

WEMDUL |Mejor Wendedor Dulceria

WENTAD Mejor Wendedor Taguilla

GRAL Reconocimiento diverso

FEEEEEEEEEEREEE
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Cuando ingresemos o actualicemos los datos en el campo de NOTA que es abierto, debemos de hacerlo en
MAYUSCULAS y tomar en cuenta lo siguiente:

Para el Grupo de Nota, tenemos las siguientes tipologias de nota

Datos Médicos

Alergias y Padecimientos

NOTA. AL POLVO
DOLOR DE .....

Tipos de Sangre
NOTA. O+

Informacion de Familiares

Con quien vive

NOTA. PADRES
MADRE
PADRES Y HERMANOS
HERMANOS
ESPOSA
ESPOSA E HIJOS
NOVIA

Teléfono de Recados (El numero de bebera de ir sin guiones)
NOTA. 55555555

Numero de hijos (Unicamente va el nimero)
NOTA. 2
Reconocimientos
Empleado del Afio

NOTA. 2002 EN MUNDO E
(“ANO” EN “NOMBRE DE COMPLEJO”)

Empleado del Mes
NOTA. ABRIL DE 2002 EN MUNDO E
(“MES” DE “ANO” EN “NOMBRE DE COMPLEJO”)

Felicitacion y Reconocimiento de Miguel A. Davila

NOTA. ABRIL DE 2002 EN MUNDO E

Carta de Felicitacion de Operaciones
NOTA. ABRIL DE 2002 EN MUNDO E

Uniforme

Talla de Pantalon (Unicamente va el numero de la talla)
NOTA. 34

Talla de Camisa
NOTA. 36
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Talla de Chamarra

NOTA. CHICA
MEDIANA
GRANDE
EXTRA GRANDE

Notas Personales e 9

LUIS GUILLERMO BASURTO

Grupo ““tﬂ|F-'Et;c-n'.'u:i|'nient-:|:= | &
Tipologia
: nutli ‘I I @

Fecha " |1z/04/2002

Nota ﬂ

iv. Crecimiento desde staff.

Muchas veces cuando entramos a trabajar a alguna organizacion pensamos si vamos a contar con carrera
profesional dentro de ella, si vamos a tener alguna vez la oportunidad de estar en los altos mandos.

Anteriormente y como lo mencione en el apartado dos de este capitulo, todos los datos del personal se
encontraban en folder, donde nunca se iba a parar la Gente encargada de los Recursos Humanos para poder
optar por cubrir alguna vacante en los puestos de corporativo, esto era una gran desventaja ya que la mayoria
de los trabajadores que operan un complejo cinematografico son estudiantes de alguna licenciatura, ingenieria
u otro tipo de estudios que conocen bien la operacion, la organizacion, a los invitados y en pocas palabras que
conocen lo que es CINEMEX desde sus entrafias, a otras personas que bien podrian estar preparadas pero que
carecen de este beneficio.

Con la ayuda del CEZZANE PEOPLE, todos los datos de los empleados son cargados y actualizados por lo
menos dos veces al aflo, con el fin de conocer y contactar a aquellos que cubran el perfil adecuado al puesto
vacante, es decir, con este sistema si se llegara a abrir alguna vacante como Ingeniero del Sistema de
Proyeccion, en automatico se genera una lista de empleados que estén estudiando o que hayan concluido sus
estudios en Ingenieria en Telecomunicaciones, Ingenieria en Electrénica, etc., en este listado son llamados
para el siguiente proceso que son entrevistas y examenes.

El proceso es el mismo de seleccion que en cualquier otra empresa, sin embargo, la gran ventaja con la que
cuenta CINEMEX es que con sus propios empleados puede cubrir vacantes por lo que se genera un proyecto
de carrera laboral dentro de esta organizacion, siendo una ventaja competitiva ante sus principales rivales, ya
que mientras mas leal sean tus empleados, mas trataran de alcanzar los objetivos esperados por la empresa.
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Otro es el reconocimiento a su entrega constante mediante la evaluacién de sus reconocimientos, puestos
desempefiados, duracion dentro de estos puestos, etc. Para cubrir vacantes dentro del mismo complejo como
es el caso de los gerentes que principalmente son estudiantes de las areas econdmico — administrativas.

Es decir y para concluir, las TIC'S han generado un gran beneficio para la empresa dentro de este rubro, ya
que el conocimiento de los propios empleados como personas, profesionistas, empleados, son tan claros y
estan tan actualizados que no hay fallas en cuanto al mejor candidato para puestos superiores.

Una desventaja que yo considero dentro de este programa y como un aspecto social es que tan controlados
son todos y cada uno de los empleados, es decir, que somos tan controlados que saben todos y cada uno de
nuestro movimientos dentro de nuestra estancia en esta empresa, es una observacion dentro de esta empresa
nada mas, sin embargo, este tipo de control se esta empezando a llevar en todos los sectores de nuestra vida,
es decir, el mismo gobierno controla y sabe que existimos por lo que somos medidos o bien conocidos.
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C.DULCERIA

i. La antigua forma de tratar con los proveedores

La decision clave en los centros de administracion de adquisiciones es la seleccion del proveedor, para tomar
en cuenta a un proveedor se debe de ver si con los productos o materia prima que ofrece van a tener un alto
impacto positivo en nuestra productividad, calidad y competitividad. Por consiguiente, la decision sobre la
seleccion del proveedor es la decision mas importante que se puede hacer en el departamento de compras.

El proposito de la seleccion, es el de establecer una lista de aquellas empresas u organizaciones que nos
ofrecen sus productos o materias primas para poder pedirles posteriormente una cotizacion sobre sus
productos.

La decision para seleccionar a los proveedores consistira principalmente de las siguientes caracteristicas:

- Que sus productos tengan la calidad satisfactoria

- Que envie el pedido oportunamente

- El precio, que sea el mas bajo

- El servicio que preste sea excelente.

- Que sus productos vengan con garantia de devolucion por si tiene algiin defecto o no son
los requeridos.

0 - Entre otros.

O O0OO0Oo0o

Algunas de las cosas que también se toman en cuenta del vendedor, son su historial pasado, instalaciones,
fuerza técnica, nivel financiero, de organizacion y de administracion, reputacion, y localizacion.

La cantidad de compra que realicemos influird en el peso que se le asigne a cada uno de los anteriores
aspectos.

Ejemplo: Una pequefia orden de nuevos tableros de circuito que seran utilizados por los ingenieros en el
disefio de un nuevo producto, la calidad y el envio rapido tienen mayor significado que el precio, entonces se
va a tomar en cuenta también que el vendedor sea local, para facilitar la comunicacion con los ingenieros de
disefio y debe de tener buenas credenciales técnicas. Por otro lado, una gran orden de tableros de circuito
impreso para la produccion, tendra el precio como uno de los factores clave y el envio debera ser dentro del
tiempo estimado.

El criterio de seleccion del vendedor asociado con su evaluacion, puede variar segiin la sensibilidad a las
necesidades organizacionales y es la que separa al buen comprador del promedio. Lo que el comprador busca,
es el desempefio aceptable de un comprador, ya que si sucede lo contrario, le significaria mas costos fuera de
proporcion comparada con la magnitud de la compra original, y deteriora las relaciones interdepartamentales
dentro de su empresa entre muchas otras cosas.

Como ya se mencion6 antes, la seleccion implica la preparacion exhaustiva de los posibles proveedores y su
eliminacion sucesiva de listas basdndose en diversas consideraciones, hasta reducir la cantidad hasta unos
pocos proveedores, con los cuales se favorecera la decision de comprarles articulos o materia prima, en este
aspecto, no es muy recomendable tener a un sélo proveedor y hacerle todo el pedido que necesitamos, si no
que hay que distribuir nuestras compras a dos o tres proveedores diferentes, para que asi, no quede nuestra
empresa sin abastecimiento si “X” proveedor falla.
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ASPECTOS IMPORTANTES A TOMAR EN CUENTA:
1.- CARACTERISTICAS DE LOS ARTICULOS

Hay ciertos hechos basicos que deben de ser conocidos, acerca de lo que ha de ser comprado, antes de que
puedan tomarse los primeros pasos hacia la seleccion de la fuente, son elementos que en si mismos califican o
descalifican a ciertos tipos de proveedores como probables y estrechan asi, el campo de la seleccion.

A) Clasificacion de la industria y comercio

Primero es necesario conocer, cuales son las industrias o las empresas que producen o venden el o los
articulos requeridos, tan pronto como esto es conocido, el nimero de proveedores se reduce a un grupo de
compailias que integran esa rama, asi como la referencia a los registros o los directorios comerciales, muchos
de los cuales estan clasificados por industrias o entidades, mismos que proporcionaran una lista de los
nombres y localizaciones de las posibles fuentes de abastecimiento.

El nombre comercial cominmente usado de un producto, indica normalmente el tipo de industria que lo
elabora o que lo comercializa; en algunos casos, sin embargo, el nombre sélo indica el producto pero con el
fin de identificar a la empresa elaboradora o vendedora, es necesario conocer, el material o los materiales que
lo ofertan.

El tipo de entidad que fabrica o vende un producto, determina frecuentemente el ntimero de fuentes
potenciales del mismo, entre las cuales hay que seleccionar, algunas estan compuestas por muchas compaiiias
productoras o distribuidoras, que varian ampliamente en tamafio y capacidad; otras constan tan sélo de unas
cuantas fuentes potenciales, de las cuales escoger.

B) Disponibilidad comercial del producto.

Hay muchos articulos que son fabricados de manera uniforme, de los cuales solamente ciertos tamafios son
elaborados en cantidades para inventarios, llamados tamafios de “stock”. Otros de diferente dimension, que
son de menor demanda, aunque se hacen con volumenes y especificaciones estdndar, son fabricados
solamente al recibo de una orden del cliente y son de magnitud y caracteristicas especiales; los catalogos de
tales productos, indican la distincién entre los tamafios de “stock” que adicionalmente a su mayor
disponibilidad, son casi siempre de menor precio.

Algunos productos por su propia naturaleza no son estandar, la mayoria de las forjas, materiales variados,
plasticos o hules moldeados, hules o extraidos, por citar unos cuantos, son hechos sobre disefio del cliente,
usualmente con datos, patrones o moldes pagados por el cliente, los cuales son fabricados solo por orden y en
las entidades especificadas por el cliente, los cuales no deben de confundirse con las variantes especiales de
los estandarizados, que son considerados indeseables y costosos; pero en algunas ocasiones inevitables, sin
embargo ambos tipos requieren produccion especial.

C) Cantidad que ha de ser comprada

Si la cuantia requerida es pequefia, moderada, o grande, desde luego que éstos son términos relativos, pues un
nimero de mil, por ejemplo es grande en un caso y pequeiio en otro; pero deben ser considerados en relacion
al tamafio fisico del producto, a su valor unitario, y a las facilidades de elaboracion o entrega, que las fuentes
potenciales tengan disponibles.

Si la cantidad es pequefia, moderada o grande, influird decisivamente para escoger el tipo de fuente que debe
de ser considerada; si va a ser un distribuidor o un fabricante, es necesario determinar si va a ser un productor
grande, moderado mediano o pequefio, aunque muchos colaboradores no estan equipados para producir
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grandes cantidades a precios competitivos, sino que estdn mas capacitados, para producir en lotes pequefios
que sus competidores mayores.

Muchos articulos estandarizados, son fabricados en cantidades mucho mayores que las ocupadas
comunmente, en cada ocasion por el consumidor y se hacen disponibles para el comprador normalmente por
medio de distribuidores, donde pueden ser adquiridas para entrega inmediata en la cantidad que se requiera.

D) El tiempo como elemento de la compra

Cuando el tiempo disponible para la producciéon, es igual o mayor al minimo necesario para su
transformacion, las fuentes potenciales logicas seran los elaboradores (asumiendo que se requieran las
cantidades que han de fabricarse) y suponiendo que las 6rdenes, aun en proceso del productor, permiten las
entregas referidas frecuentemente a tiempo preferente, mismas que fluctian ampliamente y en determinado
momento, son una reflexion del tipo de procesamiento, mas el estado que guarde el libro de o6rdenes y el
abastecimiento de materiales.

2.- FUENTES DE INFORMACION:
A) GENERALES

El conocimiento de las fuentes de abastecimiento es una calificacion importante de cualquier comprador
efectivo. Algunos agentes de compras, s6lo cuentan con su experiencia y memoria para el conocimiento de
estas fuentes, y s6lo funciona este método, cuando los proveedores son muy limitados.

Las principales fuentes de informacion consisten principalmente en las siguientes:
Catélogos:

Su tamafio estandar es de 20 X 27 cm., comunmente los catalogos, proporcionan informacién sobre precios,
muchos articulos y materiales se venden a partir de las listas del precio estandar y las cotizaciones se hacen
solamente calculando descuentos y pueden servir de referencia para la alta gerencia y para los ingenieros.

Una oficina de compras bien administrada, siempre debe de contar con los catdlogos de las fuentes
comunmente conocidas de abastecimiento, que cubren la mayor parte de los materiales en los cuales esta
interesada la compaiiia y el valor de estos catdlogos recae principalmente de la forma en que se presenten,
facilidad de disponer del material que contienen dichos catdlogos y del uso que se haga de esa informacion.

Los catalogos de comisionistas, contienen articulos que obtienen de una gran variedad de empresas
industriales y ofrecen hasta cierto grado, un directorio de articulos disponibles dentro del ramo de
comisionistas. los catdlogos referentes a maquinaria y equipo, proporcionan informacion, tanto en precios
como de especificaciones y localizacion de fuentes de abastecimiento, ya sea de piezas de repuesto, como de
nuevo equipo, etcétera.

Directorios Telefonicos clasificados:

Esto funciona como una seccién amarilla, donde abres el librillo, haces la busqueda de lo que necesitas y
taran, encuentras varias empresas que ofrecen el producto, ahora lo que debes de hacer es identificar servicios
y articulos disponibles en tu localidad o cerca de tu empresa.

Guias de compradores:

Generalmente contienen datos sobre una industria en particular, y son incompletas en las descripcion del

ELINT3

articulo deseado a menos que este sea comun o basico. Ejemplo, “electronicos”, “Quimicos”, etc.

48



Expediente de micropelicula:

Varias compaiiias emiten catdlogos de proveedores con toda la informacion registrada en una micropelicula,
como la compafiita VSMF (Visual Search Microfilm File). Se ha registrado la informacion de mas de 3100
proveedores y sus productos que sirven a las industrias aerospaciales y electronicas. En el servicio se ha
incluido un sistema de archivo comprensible, un dispositivo para leer las peliculas y un impresor que permite
la reproduccion de la informacién en una hoja de tamafio normal.

Registros:

Son listados semioficiales, cuyo valor es el de identificar fuentes para un contacto especifico. El retener todos
los libros listados, puede ser repetitivo, pero la cobertura total del area de interés en varios de ellos, es
necesario para cualquier operacion buena del departamento de compras.

Catalogo y literatura de publicidad:

Este material es excelente para referencias especificas, si esta bien referenciado por articulo y se mantiene al
dia, practicamente a base diaria, estara entre los mejores métodos de seleccion preliminar de fuentes. Lo malo
que este tipo de material ocupa mucho espacio y se vuelve obsoleto rapidamente a menos que esté actualizado
diariamente.

Computadora:

Debido al gran auge que han tenido las computadoras, también por este medio es posible tener una fuente de
informacion confiable que puede ser proporcionado por el proveedor via disquete 0 CD-ROM o en su caso via
internet, cada dia que pasa, esta forma de informacion se esta haciendo muy popular puesto que tiene muchas
ventajas como por ejemplo: Se tiene informacién al instante del proveedor de lo que se quiere comprar, se
pueden hacer los pedidos “on line” con cargo a una tarjeta de crédito, ademas de poder ver videos, imagenes,
descripciones de los distintos productos, lo que se obtiene a final de cuentas es comodidad, y rapidez.

Por ejemplo, Gigante abastece a sus tiendas por medio de internet, las librerias Gandhi ofrece sus productos
por internet, y asi como ellos hay muchas otras compaiiias que venden, ofrecen o compran sus productos via
computadora o internet.

Revistas de comercio:

Son una valiosa fuente de informacion sobre proveedores potenciales, la lista de tales publicaciones es muy
extensa y los articulos similares varean en valor. Este tipo de revistas se usan para dos formas:

Primera: Para conocer nuevos productos y materiales sustitutos, a deméds de conocer informacion general.
Segundo: A la publicidad, pues los buenos compradores siempre tienen el habito de hacer un estudio
consistente de los anuncios que aparecen en tales publicaciones.

B) FUENTES DE CONTACTOS PERSONALES Y LA EXPERIENCIA:
Entrevistas con los vendedores y representantes de los fabricantes:

La representacion de ventas, puede constituir una de las fuentes mas valiosas de informacién de que se
dispone, con referencias a procedencias de abastecimientos, tipos de productos e informacioén sobre comercio.
Un comprador alerta toma la iniciativa para ver tantos representantes de ventas le sea posible, sin descuidar
sus otras obligaciones. Es indispensable el desarrollo de buenas relaciones con los proveedores, las cuales se
inician con una actitud amistosa, cortés, simpatica y franca hacia la persona del agente de ventas.
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Esta es la fuente mas productiva, pues es la parte en la que vienen los oferentes a ofrecernos sus productos
que nosotros necesitamos, entonces hablamos con ellos, los escuchamos, preguntamos caracteristicas como
precio, calidad, a que empresas les surten, etc.

Fuentes internas de especialistas:

Los departamentos de investigacion o de ingenieria, de planeacién y de produccion, de calidad e inspeccion,
son o deberan ser concentraciones de conocimiento especializado, cuyo juicio debe ser solicitado siempre que
se requiera.

Indices de archivo de proveedores:

Toda la informacion, de cualquier fuente, si tiene valor debe de ser registrada, es el indice que acompana el
archivo de catalogos. El archivo de vendedores es similar al archivo de catalogos, se compone de tarjetas
pequenas o de un sencillo archivo de computadora, clasificado por el nombre del vendedor, su direccion,
ordenes anteriores asignadas por la compaiiia, datos referentes a su idoneidad en general y la confiabilidad en
el vendedor y la buena disposicion de este para satisfacer los requerimientos especificos del comprador y de
cualquier otra informacion que se considere util y que pueda tener algiin valor para el comprador.

Organizaciones de compra:
Son grupos de especialistas que tienen gran experiencia.
Muestras:

A demas de la informacion usual respecto al proveedor potencial y una visita a la planta, se pueden analizar
muestras del producto del vendedor. con frecuencia un agente de ventas cuando tiene un producto nuevo,
urge al comprador a aceptar una muestra con fines de prueba, esto origina planteamientos como que muestras
aceptar, como asegurar una prueba imparcial de las aceptadas, quién pagara los costos de los analisis y si se
debe o no reportar al proveedor los resultados de los analisis.

Es decir, es someter a un examen, algunas muestras del producto del proveedor, lo cual es muy conveniente
para comprobar que lo que se ofrece se cumple, independientemente de hacer lo mismo con otros proveedores
y comparar articulos antes de decidirse a comprar.

Exhibiciones comerciales:

Es propia para el area de interés del comprador, donde las muestras deben de ser tratadas tipo exposiciones,
siendo el objetivo la obtencidon de conocimientos. Es importante asistir a las muestras, eventos, exposiciones,
ferias o similar para poder conocer que es lo que hay en el mercado o que es lo que esta por venir. Por
ejemplo una persona que se dedica a vender carnes, debe forzosamente acudir a las “ferias del ganado” para
visualizar que rancho ganadero tiene la mejor carne, quien ofrece el precio mas alto sin descuidar la calidad,
etc.

Visitas a las plantas de los proveedores:

En algunos casos, un representante del departamento de compras podra visitar a un proveedor potencial, con
el fin de formarse una opinién, mediante la observacion directa, respecto al equipo y al personal del proveedor
y cuestiones similares. Se considera una practica sana, que tales visitas sean realizadas “en equipo”,
conjuntamente con los expertos técnicos y financieros, cuando se desee efectuar una evaluacion mas completa
de una empresa.
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3.- LOCALIZACION GEOGRAFICA DE LAS FUENTES
Esta politica descansa sobre dos bases:

La primera es, que una fuente local puede ofrecer un servicio mas confiable que otra que se encuentre
localizada a grandes distancias, es factible indicar que las entregas a tiempo, serian en oportunidad y
comodas, tanto debido a que la distancia sea mas corta, como porque se reduce el riesgo de interrupcion en el
servicio de transporte; el conocimiento de los requerimientos especificos del comprador, podran tenerse
ganancias a la cercania de las partes, aspectos no conocidos por otras personas, ademas posiblemente exista
una mayor flexibilidad para satisfacer los requerimientos del comprador y los proveedores locales, quiza
tengan los equipos ¢ instalaciones mas apropiadas, los conocimientos y la solvencia econémica, como
cualquier otro proveedor localizado en lugares distantes.

Una segunda base para preferir fuentes locales de abastecimiento, descansa sobre aspectos bastantes
razonables, pero menos evidentes, ya que la empresa le debe mucho a la comunidad regional, que es en ésta
donde vive la mayor parte de sus empleados y donde desarrolla sus actividades.

4.- FUENTES DE ABASTECIMIENTO EN EL EXTRANJERO

El abastecimiento en el extranjero siempre debe de tomarse en cuanta en un pais como el nuestro, pais que
carece, la mayor de las veces, de tecnologias sofisticadas para poder crear productos de alta calidad. Es
decir, que hay que importar de otros paises aquellos materiales o servicios que necesitamos cuando no los
podemos adquirir dentro de nuestro pais.

Al abastecernos del comercio internacional, es decir, aquel comercio extranjero que ofrece los productos que
nosotros necesitamos y que no los podemos conseguir dentro de nuestro pais, debemos de tener en cuenta un
gran nimero de obstaculos y restricciones que se nos presentan al querer importar algo de los otros paises al
nuestro; como son los diferentes idiomas, costumbres, tramites burocraticos, impuestos, prolongados tiempos
de espera, formas de transportacion, incertidumbres en los mercados monetarios internacionales (o sea, que si
subid el dolar o que no ha subido o que se desplomo y ni hay quien levante la moneda norteamericana, o que
las tasas de interés subieron, etc.)

Todo lo anterior constituye verdaderos problemas que se pueden suavizar un poco mediante las siguientes
recomendaciones:

La primera: Se recomienda que se utilicen los servicios de un importador para resolver dudas respecto a la
calidad, disponibilidad, aceptacion de la corporacion, etc.

La segunda: Se proseguira negociar directamente con los representantes o duefios de las empresas a las que
les queremos comprar los materiales que necesitamos.

COMPRAS DE IMPORTACION:

Aqui es importante resaltar un aspecto muy interesante y que en un momento dado favorece a nuestras
empresas, es el aspecto de los tratados de libre comercio que sostiene nuestro pais con otras naciones como
por ejemplo Chile, Estados Unidos, Canada, Japon, Union europea, entre otros paises, de los cuales se logra la
estimulacion de las importaciones con la reducciéon o en su caso una anulacién de tarifas aduanales en
diversos productos, materias primas y/o servicios, el chiste es saber con que pais se puede realizar la
transaccion para que pueda desembolsar nuestra empresa la menor cantidad de dinero posible, siempre
cuidando que lo que compremos sea de la calidad requerida, que se nos sea entregada en el menor tiempo o en
el tiempo establecido, y demas, ahora con los adelantos tecnoldgicos en comunicaciones y transportes, es
posible, y ain mas se facilitan las transacciones porque solo debemos de dominar bien un idioma: el inglés,
ademas de manejar toda transaccion en moneda norteamericana: el dolar.
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Cristobal del Rio en su libro Adquisiciones y abastecimientos’’ nos dice que “Es evidente el crecimiento en el
volumen, diversidad de materiales y productos procedentes de paises extranjeros, lo que demanda la inclusion
de fuentes extranjeras de abastecimiento, en el campo competitivo de las compras industriales, lo que requiere
la comprension de muchas circunstancias y problemas no esperados relacionados con las compras de
importacion.”

Los problemas no esperados a los que hace mencion dicho autor son los siguientes:
Aspectos inusitados:

Los problemas peculiares de las compras de importacion, se relacionan en mucho mayor grado, que en el caso
de las compras nacionales, con la naturaleza y las costumbres del extranjero, pues la moneda y el cambio, la
documentacioén, condiciones de pago, calidad y aceptacion, seguros, controles, restricciones oficiales,
impuestos y transportacion, son elementos esenciales.

La consideracion de la naturaleza y las costumbres de la gente, son importantes, porque falta y debe crearse,
la alta mutualidad de intereses y comprension que existe en el comercio nacional, que proviene del lenguaje
comun, la ciudadania, las leyes y las costumbres. El conocimiento del pais exportador, su historia, su
estabilidad politica, clima, poblacién, ciudades, peritos importantes, moneda, productos principales,
importaciones, exportaciones, asi como sus mercados y problemas, tienden a proporcionar una comprension
del deseo y capacidad para comerciar, la honradez de sus tratos, y como cumplir sus compromisos.

a) Cambios de tipos fluctuantes. Las divisas extranjeras, incluyendo el riesgo de devaluacion inesperada por
capricho o no de un gobierno, cargos por intereses o cambios, su influencia en los métodos, costos, y de los
pagos, no tienen paralelo en las compras nacionales.

Hay varias razones, en el origen, por las cuales es importante para un comprador, determinar la calidad de las
mercancias, como es el pago mediante una carta de crédito, que casi invariablemente antes de recibir los
articulos, coloca al comprador en una dificil posicion para buscar el ajuste, quizd porque lo adquirido no esté
de acuerdo con las especificaciones y para que se someta a los reglamentos de las aduanas del pais, cuando ya
la distancia de por si crea muchos problemas en las compras de importacion, ademas las visitas, aunque muy
deseables para una compra efectiva, no se pueden hacer con la misma facilidad y la periodicidad al centro de
negocios del abastecedor, para apreciar sus recursos y su personal, independientemente de que el tiempo de
entrega, es mas dilatado y menos definido que en el comercio nacional.

b) Seguros contra el riesgo de guerra. Es una proteccion parcial; pero no ampara contra la imposibilidad del
exportador de embarcar o de recibir las mercancia por el importador, con motivo quizd a accién
gubernamental. Debe de entenderse claramente, que el seguro de guerra suele cubrir, por lo general, al
embarque contra los riesgos mientras circulen por el mar; por lo tanto, la posibilidad de guerra no es uno de
los riegos implicados en la compra de importaciones.

El comprador debe saber las tarifas aduanales y contingentes de importacion, fluctuaciones de las monedas,
asi como los voluminosos y exigentes detalles que se requieran, para la facil ejecucion y entrega, de acuerdo
con sus contratos.

¢) Reglamentacion gubernamental. El gobierno impone ciertos controles a la importacion de mercancias,
tanto para hacer cumplir las restricciones aplicadas de cuando en cuando, como para cobrar derechos de
importacion que se exigen por todas las mercancias que no estén especificamente exentas, segun las leyes
aduanales corrientes y las o6rdenes del ejecutivo (relativos a acuerdos de comercio reciprocos) ademas, los
gobiernos extranjeros suelen pedir a sus exportadores que obtengan licencias para la accion correspondiente, a
veces con el fin de estimular a diversas industrias o a la produccion de ciertos articulos, con distintos

! Del Rio Cristébal. Adquisiciones y abastecimiento, Trillas. México. 1998.
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reglamentos aplicables, segun la naturaleza y cuantia de las mercancias que se exporten; a veces segtn el pais
de destino que ofrezca el comprador.

d) Documentacion. Es costumbre que se requieran documentos no usuales en las transacciones nacionales,
respecto a las compras directas de importacion con carta de crédito, contra la cual el vendedor extranjero gira
y obtiene el pago en el pais de origen, o a la presentacion de una letra de cambio sobre el comprador nacional,
en un banco del pais, en general, un poco antes de que se reciba lo adquirido.

e) Conocimiento del embarque. Debe ser limpio de carga a bordo, emitido por la compainia de navegacion,
aceptando el embarque y detallando la cantidad, descripcién y marcas de las mercancias que se van a
transportar. La cantidad exacta debe especificarse, como si no hubiera cargado y contado el embarcador, que
con frecuencia aparece en el “Conocimiento del embarque por ferrocarril” dentro del pais, donde el derecho al
material que ampara suele transferirse por endoso.

f) Certificado de origen. Es una declaracion para fines de entrada en las aduanas del pais importador,
certificado en el pais donde se han originado las mercancias. En algunos casos, se requiere certificado de
origen para cumplir con restricciones o controles especiales y en algunos otros, porque los transbordos en
camino, pueden oscurecer la identidad del verdadero pais de origen.

g) Certificado de peso. Cuando el kilaje ha sido determinado por un pesador independiente, autorizado, una
oficina del gobierno o algun particular, hace uso del certificado de peso, como base para determinar la
cantidad embarcada.

h) Certificado de analisis. Algunos articulos se compran con base en analisis quimicos o de otra naturaleza,
también de especificaciones de un analista o ensayador oficial, lo cual sera la base para determinar la calidad
para aceptacion o arreglo, seglin se haya dispuesto en el contrato de compra.

i) Certificado de inspeccion. Identifica el material exacto embarcado, contra los otros documento o el
contrato.

j) Poliza o certificado de seguro. Este documento es una parte importante para todos los requisitos de
embarques de importacion; es el tipo de seguro y su importe, se haran de acuerdo con los convenios entre el
comprador y el vendedor, los riesgos cubiertos precisamente en la transaccion especifica y aquellos inherentes
a los términos generales de que se trate o costumbres comerciales.

k) Marcas de bultos. Los importadores deben de familiarizarse con las marcas que exigen las autoridades
portuarias y aduaneras; tanto para empaques internos como para externos, como botes, botellas, cajas, rollos,
bolsas, etc. que deben de transmitir esta informacién, en detalle al embarcador, para que le sirva de guia y
como inclusion en las facturas.

1) Pagos. Para obtener la adquisicién mas ventajosa, el comprador debe tener conocimiento de las monedas
extranjeras y familiarizarse con los procedimientos, de algunos métodos de pago de mercancias importadas.
Es esencial que reconozca el hecho de que muchos paises imponen y modifican, de cuando en cuando, por
razones politicas o econdmicas, restricciones y controles en el usos de sus monedas. '

12 Montafio, Agustin “Manuales de Produccién”, México, 2002. Todo el manual.
www.altavista.com.mx/proveedores.html 28 de enero de 2004.
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ii. Un nuevo control a proveedores: WORKFLOW

Como se ha podido ver, el trato con los proveedores antigua mente era un trato personal, si embargo, dia a dia
la Tecnologias de Informacion hacen que este trato tan personal y en ocasiones deficiente (porque se queria
vender producto de mas del solicitado o bien no se cumplia en tiempo y forma con la entrega de productos)

Resumiendo el capitulo anterior el esquema tradicional de actividades que se identifican en un proceso
estandar de compras:

El usuario genera una solicitud de compra para cubrir una necesidad.

La solicitud de compra es aprobada por el responsable respectivo.

La solicitud de compra es enviada al departamento de compras.

El comprador recibe la solicitud de compra.

El comprador elige proveedores posibles del listado de proveedores.

El comprador genera la solicitud de ofertas (peticion de cotizaciones).

El comprador envia la solicitud de oferta a los proveedores elegidos.

Los proveedores reciben la solicitud de oferta y responden a la misma.

El comprador evalia las ofertas recibidas y selecciona el proveedor idoneo.

0. El comprador genera la orden de compra (pedido de compra) y solicita la aprobacion del

responsable de compras.

11. El responsable de compras aprueba la orden de compra y esta es enviada al proveedor
seleccionado.

12. El proveedor seleccionado recibe la orden y fabrica o prepara las posiciones contenidas en
la orden de compra.

13. El transportista lleva el producto y lo entrega al cliente, identificando el mismo el pedido.

14. El almacén recibe los productos y emite hoja o vale de recepcion.

15. El proveedor remite la factura.

16. El departamento econdmico-financiero verifica los documentos cruzando orden de compra,
hoja de recepcion y factura.

17. Se realiza el pago.

SN~

Examinando este esquema, podemos comprobar que las actividades involucradas en la realizacion de las
compras en una empresa son demasiadas, la comunicacion entre ellas utiliza modelos que tienen el papel
como soporte y el tiempo consumido en todo el proceso.

La aplicacion del e- procurement permite la ejecucion del proceso de forma mucho mas rapida, utilizando el
soporte electronico, es decir, conseguimos un proceso mucho mas eficaz (ahorro de tiempo) y mas eficiente
(ahorro de costos). La empresa no requiere grandes estructuras en su departamento de compras ni destinar
grandes recursos en tramites y papeleo.

El tiempo de busqueda de proveedores se reduce ostensiblemente, con un clic de raton se autoriza la compra,
no se requieren documentos en papel para la comunicacién interna o externa, todo se envia y se genera en
pocos segundos, la informacion llega a los participantes del proceso en tiempo real y de forma simultinea y el
pago se efectiia electronicamente en la cuenta del proveedor.

Es por ello que esta plataforma de realizar el proceso de compras a través de Internet; nos permite acercarnos
al B2B (comercio electronico entre empresas) orientado a la gestion on line de las compras con el objetivo de
reducir gastos, concentrar las compras sobre proveedores y catalogos de productos homologados y reducir el
tiempo del ciclo de compra."

Cinemex no se queda atras en estos adelantos tecnoldgicos, solo que a diferencia de buscar los proveedores
mas adecuados, estos ya se encuentran previamente seleccionados y por ello la comunicacion via internet es
directa volviendo este tipo de red como una Intranet entre proveedores, complejo y corporativo.

'3 Del Aguila y Padilla, Op. Cit. Pp 120 — 125.
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Este sistema para tratar a los proveedores, para pagar las factores es WORK FLOW, que se hace el pedido en
tiempo real, nos permite llevar un mejor control en cuanto a Stock de inventarios para no estar sobresaturados
(gran beneficios por el ahorro de espacio) y tener ese activo circulante convertido en activo fijo al estar
parado sin ser utilizado.

También permite que los proveedores cumplan en tiempo y forma con los pedidos, por lo que se agiliza el
proceso de compra y de abastecimiento de nuestros cines, y bien permitanme presentarles al mounstro:

ACCESO AL SISTEMA

Dar doble clic en el icono del escritorio “Acceso Workflow Cuentas por Pagar”. Esto abrird la ventana de
inicio.

L. Escribir el nombre de usuario y contrasefia. Hacer clic en aceptar.

Por favor captura tu nombre de Usuario y contrasefia para
ingresar al Worldlow:

@INAAX

Usuario: I
Work flo w Contrasena: I
Cuentas por Pagar
Aceptar | Cambiar Contrasena

2. Es recomendable que antes de utilizar la aplicacion, cambiar la contrasefia. Para hacerlo,
oprimir el boton “Cambiar Contrasefa”.
3. Enla ventana de cambio de contrasefia, llenar los campos como se indica a continuacion:
1. Usuario: escribir la clave de usuario asignada. (Por ejemplo:  agonzale)
2. Contrasefia actual: escribir la contrasefia asociada al nombre de usuario. (La
contrasefa del ejemplo anterior seria:  agonzale)
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3. Nueva contrasefia: escribir la contrasefia que deseas utilizar. Puedes utilizar

una combinacion de letras y nimeros. (Por ejemplo:  3893josel)
4. Confirmar contrasefia: vuelver a escribir la nueva contrasefia que se desea
utilizar.
4, Cuando se esté conforme con la nueva contrasefia, oprimir el boton “Guardar”.
5. Si no se desea cambiar la contrasefia en este momento, oprimir el boton “Regresar”.
% .
£

S e ran

@INAAX

Cambio de Contrasena

Usuario :

Nueva contrasena :

Confirmar

Contrasena actual : I
contrasena : I

Guardar | Regresar

2. ELABORACION DE PEDIDOS

Desde el menu principal, hacer clic en “PEDIDOS”. Esto te llevara al menu de pedidos.

Bienvenidos

Workflow Cuentas por Pagar
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6.

10.
I1.

12.

13.
14.

Para crear un nuevo pedido, hacer clic en “CREAR UNO NUEVO”. Esto llevara a la pantalla
de “Registro de Pedido”.

Seleccionar un Tipo de Compra, por ejemplo, “Compras de Dulceria y Suministros de
Limpieza”

Establecer una prioridad para el pedido, ya sea “Normal” o “Urgente”.

Seleccionar un Proveedor, por ejemplo, “Propimex, S.A de C.V.”.

Una vez seleccionado el proveedor, apareceran los productos que éste surte.

En la columna “Cantidad” capturar las cantidades de producto que se necesiten, calculadas con
base a lo establecido en el procedimiento “Tablero de Control”

Si se tienen observaciones especiales que hacer al pedido, tales como “Entregar directamente en
dulceria principal”, o “Favor de entregar el pedido el sabado a las 11 de la mafiana”, capturarlas
en el campo “Observaciones”.

Cuando se esta conforme con el pedido, oprimir el boton “Guardar Pedido”.

Si no se desea guardar el pedido que estas elaborando, oprimir el boton “Salir sin Guardar”.
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£ Registro de Pedido K- )

Area Solicitante:  ALTAVISTA
Fecha de Registro: 15 - Nov - 2000

Tipo de Compra: |Compras de Dulceriay Unisource =] Folio Requisicién:  [<NINGUNC> =]
Complejo: Cinemex Altavista Prioridad: © Normal & Urgente
Referencia: Cinemex Altavista ~CIA/ALTAVISTA~ : dar Pedido

Proveedor: | CONSUPHARRA, 5.4, DE CV.. =l

Observaciones :[Fayor de entregar antes de las 10:00 am

GUMMI SAVERS

CANTIDAD

APPLE j j 1109KG
MELON | 1.10.9 KG
OCTORUS . ] 0 - <

BRITECRAW/LERS | |
STRAWEERRY PLIFFS 0109 KG

Después de registrar el pedido, tienes que confirmar si lo deseas enviar o s6lo guardar.

5 '%t
4. Registro de Pedido &
4% Reg i

=
Se guardo satisfactoriamente la informacion.
El folio del pedido es : PDOP_ALT00000004
si desea enviar el pedido al proveedor seleccione el
boton de enviar, en caso contrario seleccione el de Salir.

Neos comenta el proveedor que sus dates de facturacién pudieren haber cambiadeo.




15. Si se selecciona “Guardar y Enviar”, se presentard un cuadro de didlogo para confirmar esta
accion. Hacer clic en “Aceptar” si se desea enviar. Si hace clic en “Cancelar”, no se cancela el
pedido, sélo la accion de “Guardar y Enviar”.

Microzoft Internet Explorer
@ Sienvia &l pedida, no padra zer modificado.

i[Drezea enviarlo?

‘Cancelar |

16. Se debera usar el boton “Sélo Guardar” cuando se quiera terminar el pedido en otro momento.
17. Una vez enviado el pedido, se podrd imprimir para enviarlo al proveedor. Oprime el botén
“Imprimir”.

+% Registro de Pedido

3
(RIAQNDY.
No se ha especificado una direccién de correo para este proveedor.

Imprima la orden de pedido para enviarla por fax.
El folio del pedido es: PDOP_ALT00000004,

Los datos del proveedor son : CONSUPHARMA, S.A. DEC.V..

Salir Imprimir

18. Si se desea imprimir el pedido en otro momento, hacer clic en el boton “Salir”.
Si se selecciono “Imprimir”, se mostrara una hoja de pedido lista para impresion.
e B

&

PINBX
Cinemex Altavista

rouo #D0P_ALTOOD20004
FcHA 15 /noviembre /2001
ProvEEDOR CONSUPHARMA, SA.DE V.

TIFO DE REQUERHENTO unGeNTE
cuenre anemex

FACTURAR ENEVEXATTAVETA, T4, DECV.
CAL-S40725.4%4
BLYD. MANUEL AVILA CAMAGHO 8 40 PISO 16
LOWAS DE CHAPULTEPEC
11000
DELECACION MIGUEL HIDALGO
MEXICO, D F

Gremer

TRGAR e Al
CALT DESERTO DE LS LEONES #52
c.

NGEL

01000
DELECACION ALVARO QBREGON
MEXICO, D

OBSERVACIONES. Favor

PropuCTOS caTipAD PRESENTACION

G sAVERS 0z
109k
109Kk

arvie
MEON

Ty FROVERDOR,
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19. Cuando se haga clic en “Imprimir”, se mostrara la ventana de impresion de Internet Explorer.
Esto es normal, y es parte de la seguridad de Internet Explorer.

Imprimir 2]
~mpresora
Mokt Propiedades |

Estado:  Intervencidn de usuario: I documentos erespera
Tipa:  HP Laserlet 55i PCL e
Ubicacidn: SSCRPWZKSRVITIHP Laserlet 551

‘Comentario: Corporative - Copias ™ Imnptinir & Lin archiva

—Intenyalo de’-jinpresién E.O-DIEI’S

I+ Todo Murmero de copias: _.l'l a: :
“ ,Eégina_s.._ge:-‘]_1 =

e EEE ¥ Intercalar
1

— Impritir marcos

i LComa SpArECEn B pantalia:
" Séja ei marco, &eieedonado:

£ Todos los marcos una por un

I lmpritair decurmentss vinculados T i tabla de wincules

“Aceptar I Eancelar

20. Para imprimir, seleccionar la impresora y hacer clic en “Aceptar”.
3. CONSULTA DE PEDIDOS

Desde el Ment de Pedidos, seleccionar “CONSULTAR”. Esto llevara a la ventana de Consulta de Pedidos.
Introducir o seleccionar los parametros de busqueda, como el folio del pedido, o un proveedor o el rango de
fechas. Hacer clic en “Buscar”. Se mostraran los pedidos que cumplen con el criterio de busqueda.

. £%s
A ¢
&% Consulta de Pedidos e
Tipo de Compra: [NINGUNO= 2| Busear
Folio Sol. Pedido: | Salir
Fecha Pedido: | al |
Proveedor: [
Producto:
Area: ZNINGUNO> =
Estatus: <MINGUNO: -
Ver Detalle | geleccione un renglén y presione el boton "Ver Detalle' para ver el detalle del pedido.

o ORDEN PROVEEDOR TIPO DE Ct
PODOP_ALTO0000004 [COMNSLIPHARMA, S.A. DE C V.. ALTAVISTA Compras de Dulceria
FOOP_ALTOQ0Q0003 DISTRIBUIDOR INTERNACIONAL DE . ALTAVISTA | Compras de Dulceria
FDOP_ALTO0000002 UNISCURCE DEL CENTRO 5.A. DE C ALTAVISTA Compraz de Dulceria
FDOF_ALTOQ00000T EK BON MEXICO 5A DE CV ALTAVISTA Compras de Dulceria
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Seleccionar el pedido que se desea consultar y hacer clic en “Ver Detalle”.

4% Deitalle de Pedido & y

Area Solicitante: ALTAVISTA
Fecha de Registro: 15 - Nov - 2001

. . ENVIADO AL
Folio Pedido : PDOP_ALT00000004 Estado actual: PROVEEDOR
Proveedor: CONSUPHARMA, S.A. DE C.V..

Tipo de Compra: Compras de Dulceria y Unisource Folio Requisicion :
Complejo: Cinemex Altavista Prioridad : URGENTE
Referencia :
Observaciones: Favor de entregar antes de las 10:00 am
salir Imprimir
Detalle del Pedido:
FROGUCTO. [ 5UB PRODUCTC: \ REFERENCIA

GUiAMI SAVERS Cinemex Altavista

PEACHIES Cinemex Altavista

APPLE Cinemex Altavista

FAELON Cinemex Altavista

Flujo de Compra:

Atendido Estads Atendida par Fecha Recibido Fecha Atencion Dias transcurridos
® RECISTRADC AL“ANDDR’:A;SP'NOZA Mo 15 2001 Mew 15 2001 0
EMVIRDO AL ALEJRNDRA ESPINOTA
® FROVEDRR e Mo 15 2001 Mew 15 2001 0

sali |

Desde esta ventana se podra consultar el pedido o imprimirlo de nuevo.

4. MODIFICACION DE PEDIDOS

Seleccionar “MODIFICAR” desde el Ment de Pedidos. Esto llevara a la ventana de Modificacion de
Pedidos. Como se puedes ver, es similar a la ventana de Consulta de Pedidos, y el motor de biisqueda
funciona de la misma manera.

P N Modificacion de Pedidos

Tipo de Compra: [<riNGUNDs Ea|

Folio Sol. Pedido : —

Fecha Pedido : | al |

Proveedor : |

Producto :

Area : <NINGUNO= Ea|
Estatus : <MINGUNO= =]

Seleccione un renglon y oprima el boton "Modificar’ para modificar los datos de un pedido.

No. ORDEN. PROVEEDOR ] AREA_ TIPO DE Ot
PDOF_ALTO0000005 |HERNANDEZ PEREZ CARLOS ALBERT! A | Compras de Duleetia




Aparecen todos los pedidos que se han hecho. Esto es porque no se puede modificar un pedido que ya ha sido
enviado al proveedor. Aqui podras ver los pedidos que se han guardado sin enviar. Seleccionar el pedido y
hacer clic en “Modificar”.

Se mostrara la pantalla de Modificacion de Pedidos, donde se podra agregar, quitar o modificar los detalles
del pedido que se guardo sin enviar. La funcionalidad es la misma que en el Registro de Pedidos.

. 5 % 2 6%
4% Modificacion de Pedido L
I emexd
Area Solicitante:  ALTAVISTA
Fecha de Registro: 15 . Nov - 2000
Tipo de Compra: |Cﬂmpr35 de Dulgeriay Unisauree x| Folio Requisicion: SNINGUNO= a
Complejo: Cinemex Altavista Prioridad: & Normal € Urgente
Referencia: Cinemex Altavista ~CIA/ALTAVISTA~ ‘Guardar Pedido
Proveedor: [HERMANDEZ PEREZ CARLDS ALEERTO =1 S{;ﬁnﬁn ﬂmgsd:m i
Obhservaciones : =
2
FRODLICTO ] [CANTIDAD [ PRESENTACION
QECAF" 30 UU_fZUU CRAMO_S
RISTRETO 5 OO:KILOGRAMOS
SAECRES MIX 1.00 545 KG

WASO 8 OZ. NESCAFE
WASG 12 OZ. NESCAFE
WASG 4 OZ. NESCAFE

3.00 MILLARES
3.00 MILLARES
0| fAILLARES

TAPA & OZ. NESCAFE
TAPA 12 OZ. NESCAFE
REMOWEDORES NESCAFE
AZUICAR NESCAFE

[

0 MILLARES

5. IMPRESION MULTIPLE DE PEDIDOS POR DIiA

Para poder imprimir todos los pedidos que se registraron en un dia, seleccionar “IMPRESION MULTIPLE”
desde el Ment de Pedidos. Esto conduce a una ventana parecida a la de impresion con un combo de seleccion
de fechas.

Imprimir | Salirl Ertre el | 30A11/2001 x|y el |30/11/2001 ¥|

Hacer clic en el combo para seleccionar una fecha. S6lo mostrara fechas en las que se hayan registrado los
pedidos.

Oprimir “Imprimir”. Aparecen los pedidos en una sola hoja. Al imprimirse aparecen en hojas separadas.
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6. CERRAR PEDIDOS INCOMPLETOS

Desde el menu de pedidos se da clic en “Cerrar pedidos incompletos” y te mostrara un listado con todos los
pedidos que no te han sido entregados completamente. Esto es con la finalidad de que no tengas pedidos
almacenados mucho tiempo que tu ya sabes que no vas a recibir por parte del proveedor.

Esta relacion indicara cudles son los pedidos que se han recibido incompletos y te indicara cual es el delivery
con el que se recibio el producto, en caso de que no hayas recibido nada de la que pediste entonces

unicamente te relacionara el pedido.

Selecciona el pedido y/o el delivery y dale doble clic en el nimero de folio y te mostrara el detalle

Finalizar Pedido

g—‘% 4

alnamoax,

FLOF ALTOOOOOOSY

CONSUFHARMA, 5.4 DE CV..

2-Ene- 2002

3-Ene- 2002

FDOP ALTOO0000G0

DLOF ALTOOD00019

DISTRIBUIDOR INTERNACIONAL DE ALIMENTOSS AL DE CW.

Finalizar Salir

o

- Ene- 2002

3.

FOLIO FEDIDD FOLIO DELIVERY PROVEEDOR FECHA PEDIDO | FECHA DE ENYID

F PDOP_ALTO000000Z UNISOURCE DEL CENTRO S.A DE CM.. 8- Noy - 2001 8- Nov- 2001
[T |PROP ALTO0O000004 (DLOP ALTOOOO0001Z |CONSUPHARMA, S.4 DE CAL. 15 - Now - 2001 15.- Now - 2001
[T |PROP ALTO0O000O7 |DLOP ALTOOOO00016 |ESPECLA, S.4. DE M. 23 - Now - 2001 23 - Now - 2001
[T |PDOP_ALTO00O000O0S SANBORNS HERMANDS, 5.4 DE C.V. 23 - Now - 2001 23 - Now - 2001
F EDOP_ALTO0000009 PRODUCTOS MARCOPOLO SA DE CV 23 - Now - 2001 23 - Now- 2001
[T |PDOP_ALTO0000010 PROCESADORA PALMA SA DE CV 23 - Now - 2001 23 - Now - 2001
[ |PDOP ALTO0000024 HELADOS HOLANDA 54 DE CV. 16+ Dig- 2001 18 - Dic- 2001
[ [PDOP ALTO00000SS (DLOP ALTOO000014 |EK BON MEXICO SA DE CV 30- Dic- 2001 30 - Dig- 2001
F

r

- 2002
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Aqui se puede ver que fue lo que se pedié y que fue lo que se recibid y si se desea se puede imprimir esta
informacion. Si no entonces oprime el boton salir y te mostrara nuevamente la pagina anterior donde estan

relacionados los pedidos incompletos.

En el cuadro de la izquierda seleccionar cual o cuales son los pedidos que se quieren cerrar y oprimir el botén

“Finalizar”

Detalle del Delivery

s
o)

b

ALTAVISTA
DLOP_ALTO0000612
PDOP_ALT00000004

Area Solicitante:
Folio Delivery:
Folio del Pedide:

Proveedor: CONSUPHARMA, S.A. DE C.V.
Tipo de Compra: Cormpras de Dulceria y Unisource
Compa Cinemex Altavista

dinamox,

Fecha Delivery:

Fecha Pedido: 15 - Nov - 2001

No. Factura : testilevel2
Fecha Factura : 27 - Dic - 2001
Monte Factura : 500.00

Ohservaciones :

Detalle del Delivery

Salir | Imprimir |

CANT. SOLICITADA | CANT. SOLICITADA | CANT. ENTREGADA | CANT. EF
PRODUCTO SUB_PRODUCTO  |PORPRESEMTACION| FPORUMIDAD  |FORPRESEMTACION| PORL
APPLE 1.00 10,30/ 000
SUMMI SAVERS 2.00 480,00 000
MELON 1.00 10,50 000
PEACHIES 1.00 10,30/ 0.00
] 3
Estade de la Solicitud
[Atendide | Estado Atendido por | Fecha Recibido | Fecha Atencion
[ x [ REGISTRADG LUIS ALBERTO MUNGUIA HERNANDEZ | Des20 2001 | Dan 20 2001
| PENDIENTE DE &UTORIZAR DRDEN DE PACO BLANCA ESTELS MORFIN KURI | Deezezar |
Salir Imprimir |
Finalizar Pedid §
marnzar Fedilao o e -
]
| FOLIO PEDIDOD FOLIO DELIVERY FPROVEEDOR FECHA FEDIDO | FECHA DE ENVIO
r FLOF _ALTOO000000Z UNISOURCE DEL CENTRO S.A. DE GV 8- Nov- 2001 8- Now- 2001
l_ FLOF ALTOO00O000O04 (DLOP ALTODOOOO1Z |CONSUFHARMA, S.A DECM. 15 - Now - 2001 15 - Now - 2001
F/- PLOP ALTOO0O0000F |DLOP ALTOOOOOO1S |ESPECIA, 5.4 DECM. 23 - Now- 2001 22 - Mow - 2001
I_ FLOP ALTOOOOO00S SANBORNS HERMANDS, 5& DE C 23 - Now- 2001 23 - Now - 2001
p FLOF ALTOO0000002 FRODUCTOS MARCOFOLO SA DE CY 23 - Now- 2001 23 - Now- 2001
I_ PLOP ALTOO0O00010 PROCESADORA PALMA SA DE OV 23 - Now - 2001 23 - Now- 2001
p- FDOP ALTOO000D24 HELADOS HOLAMDA S4 DE CV. A6 - Dic- 2004 128 - Dic- 2001
[~ |PLOP Al TOOOOODSS |DLOP ALTOOO00014 |EK BOM MEXICO SA DE CW 30 - Dic- 2001 20- Dic- 2001
r FLOF ALTOO0000057 COMSUFHARMA, 5.4 DE G 2- Ene- 2002 3 - Ene- 2002
l_ PLOP ALTOOOOODGD (DLOP ALTOOOOO01S |DISTRIBUIDOR INTERNACIONAL DE ALIMENTOSS.A, DE CWV, 3- Ene - 2002 3 - Ene- 2002

Finalizar Salir
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7. REGISTRO DE DELIVERIES

Desde el ment principal, haz clic en “DELIVERIES”. Esto te llevara al menu de deliveries.

Para crear un nuevo pedido, haz clic en “CREAR UNO NUEVO”. Esto te mostrara la pantalla de “Registro
de Pedido”.

. " %
Registrar Delivery =
Inamox,
Folio del Pedido: | = Buscar Pedido
i’ruw‘eetlor:

Folio Anticipo : Im

Tipo de Compra: No. Factura: |—
Compania: Fecha Factura: I—
Folio Requisicion : Monto Factura :ID—

Guardar Delivery | Salir sin Guardar

PRODUCTD SUB_PRODUCTO CAMTIDAD SOLICITADA CAMTIDAD EMNTRECADA,

Observaciones :

I |
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Seleccionar el “Folio del Pedido” adecuado. Si no se recuerda entonces se podra buscar el pedido
oprimiendo el boton “Buscar Pedido”.

Buscar Pedidos S

s
Tipo de Compra: | =rimG UGS =l Buscar

Folie Sol. Pedido: I— | Salir

Fecha Pedido: | al | E U
Proveedor: | =nnGUNCS =]

Producto: |

Crear Delivery
Delivery.

| Seleccione un renglon y presione el boton "Crear Delivery" para dar de alta un nueve

e, ORDEN PROVEEDOR AREA TIFO DE C¢

Busca tu pedido desde aqui de acuerdo al seleccion que eligas y oprime el boton “buscar”. Te mostrara todos
los pedidos elaborados.

@

Buscar Pedidos

|WFJ:|equeno.giF (1340 bytes)| =
Tipo de Compra: | =NINGUNG> x| Buscar
Folio Sol. Pedide: | Salir
Fecha Pedido: al |
Proveedor: <NINGUNO> x|
Producto:

Crear Delivery |Se|eccione un renglon y presione el hoton "Crear Delivery" para dar de alta un nuevo

Delivery.
Mo, ORDEM PROVEEDOR AREA TIFO DE «
54 | DISTRIBUIDOR INTERNA L DE ALIMEN| ALTAVISTA praz da Dulcaria |
PDOP_ALTOOD000S MESTLE MEXICO, 5.4, DE C.V. ALTAVISTA Compras de Dulearia s
FOOP_ALTOODOO044  PRAXAIR DE MEXICO, 3.4, DE CV. ALTAVISTA Compraz de Dulearia s
PDOP_ALTOODOO0S1 COMSUPHARMA, 5.4, DE CV.. ALTAVISTA Compraz de Dulearia s
PDOP_ALTOOD00040 HELADOS HOLANDA 34 DE CV. ALTAVISTA Compraz de Dulearia s
PDOP_ALTOODOO0SS SANBORMS HERMANOS, 5.4, DECV. ALTAVISTA Compraz de Dulearia s
FOOP_ALTOODOODZF  ALWAENTOS MCKIM 84 DE GV ALTAVISTA Compraz de Dulearia s
PDOP_ALTOODOO06 PRODUCTOS MARCOPOLO 54 DE OV ALTAVISTA Compraz de Dulcer'i_aill
1| | 3
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Seleccionar el pedido y oprimir el boton “Crear delivery”, arrojara a la pantalla de Registro de deliverys, hara
lo mismo si se selecciono el pedido con el nimero de Folio desde el inicio.

- - ;‘%_’_‘.
Registrar Delivery L e
I IneInexe
Folio del Pedido:  |PDOF_aLTo000005S *| Fecha de Registro de Pedido: 30 - Dic - 2001
Proveedor: EK BON MEXICO SA DE CV

Tipo de Compra:  Compras de Dulceria y Unisource No. Factura: |

Compaiia: Cinemex Altavista Fecha Factura: I—
Monto Factura :ID

Guardar Delivery | Salir sin Guardar |
CANT. 5OLICITADA | CANT. SOLICITADA | SANT. ENTREGADA | GANT. Eb
PRODUCTO SUB_PRODUCTS  |PORPRESENTACION| PORUNIDAD  |PORFPRESENTACION| PORL
BOLSA PAL Givia, CHICA, 2.00 2.00 .00
BOLSA PALOMA DULCE 96 1.00 1.00 0.00
BOLSA PALOiMA GRANDE 200 1.00 0.00
BOLSA PALOMA MEDIANA 1.00 1.00 0.00
q r
Ohservaciones : =]
=
Salo para agregar producto no solicitade en el pedido
Referencia: Cinemex Altavista ~CIA/ALTAVISTA~ Agregar al Delivery
: - - .
Producto : = Eliminar del Delivery

Sub Producte : 'l

e Capturar el Numero de Factura

e Capturar la Fecha de la Factura

e Capturar el Monto de la Factura

*  Capturar en la columna “Cantidad Recibida”, cuanto se esta recibiendo del producto.

Se puedes elegir al capturar de acuerdo a la presentacion que se esta entregando o por unidades.

En el caso de que el proveedor esté entregando producto que no esté en el pedido, sigue los siguientes pasos:
En el campo “Producto” seleccionar el producto que se estd entregando.

Si es el caso, seleccionar en el campo “Subproducto” el subproducto entregado.

Oprimir el boton “Agregar al Delivery”.

Capturar las cantidades recibidas en la tabla, ya sea por presentacion o por unidades.

Escribir observaciones en cuanto a la entrega, como: “Se entregd producto de menos”, o “No se entregé la
presentacion solicitada”, o “Llegé un dia tarde”.
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Para eliminar un detalle del delivery, se hace doble clic en la linea de detalle, y se oprime el boton “Eliminar
el Delivery”

Cuando se esta conforme con el delivery, presionar el boton “Guardar Delivery”.

En caso de que no se quiera guardar, presionar el boton “Salir sin Guardar”.

Al terminar de capturar el delivery, se debera de imprimir y anexar una copia a la factura.

Imprimir Salir
% xan
= =0
CIRCINBX
- - -
Cinemex Altavista
FOLIO DELIVERY: DLOP_ALTOODOODO 3
FECHA RECIBIDO: 15 - Mow - 2001
FOLIO PEDIDO: FDOF_ALTOOOD00D4
FECHA FEDIDO: 15 - Mow - 2001

FOLIO REQUISICION:

Tipo de Compra: Compras de Dulceria y Unisource

RECIBIDO EM: Cinermnes Altavista

FROVYEEDOR: CONSUPHARMA, 5A DECV .

FOLIO FACTURA: B-18948

FECHA FACTURA: 15 - Moy - 2001

MOMNTO FACTURA: $1,500.00

OBSERVACIOMES:

PRODUCTOS CANTIDAD PRESENTACION FRECIO CATALOGO TOTAL
GUMMI SAVERS 450 240 PIEZAS %2.55 51,224.00
PEACHIES 10.9 10.9 KG $29.21 $315.359
AFFLE 10,9 10.9 KG $29.21 $315.359
MELOM 10.9 10.9 KG $29.21 $318.359

TOTAL $2,179.167
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8. CONSULTA DE DELIVERIES

Desde el Ment de Deliveries seleccionar “CONSULTAR?”. Esto llevara a la ventana de Consulta de
Deliveries.

%4 Consulta de Deliveries

Tipo de Compra : [=rINGUNDS

Folio Delivery : I— Folio Sol. Pedido : I—
Fecha Pedido : | |

Proveedor: |

Producte : |

Area : |<MINGUNO= =l

Estatus : | zrINGUND= =]

J Seleccione un renglon y presione el boton "Ver Detalle" para ver el detalle del delivery.

Introducir o seleccionar criterios de busqueda de deliveries. Oprimir el boton “Buscar”. Se muestran los
deliveries que cumplen con un criterio de busqueda.

Para consultar el Delivery, seleccionarlo y hacer clic en “Ver Detalle”.

%

4y Detalle del Delivery b
afnamox,

Folio Delivery: DLOP_ALT00000003 Fecha Delivery:

Folio del Pedido: PDOP_ALT00000004 Fecha Pedido: 15 - Nov - 2001
Area Solicitante: ALTAVISTA

Proveedor : CONSUPHARMA, S.A. DE C.V..
Tipo de Compra: Comnpras de Dulcerfa y Unisource No.Factura:  B-18948
Compaiia: Cinemnex Altavista Fecha Factura : 15 - Nov - 2001
Referencia: Monte Factura : 1,500 00

Folio Requisicion:

Observaciones :

Salir Imprimir

Detalle del Delivery
_PRODUCTO. | SUB-FRODUICTO
GUMMI SAVERS
PEACHIES. 10.80 10.9 KG
APPLE 10.90 10.9 KG
MELON 10.50 10.9 KG

Estado de la Salicitud

| Atendide | Estado | Atendido por | Fecha Recibida | Fecha Atencion
= 1 RECISTRADO | ALEANDRA ESPINOZADIAZ | NeviS200 | Moviszmoi
[ [ PENDIENTE DEAUTORIZAR ORDEN DEPAGO | BLANCA ESTELA MORFIN KURI | WowiSzomi |

Imprimir

Desde esta ventana se pueden consultar los deliveries ya registrados. Si se desea, se puede imprimir desde
aqui.
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9. MODIFICACION DE DELIVERIES

Para modificar un Delivery, seleccionar “MODIFICAR” desde el Menu de Deliveries.

Estas en la ventana “Modificar Deliveries”, la cual es similar a la ventana de consulta.

* & - [ * \_s}&"
£ Modificacion de Deliveries -
AIRINDX

Tipo de Compra: [=riNGUNG: =] Buscar
Folio Delivery : | Folio Pedido : ! ' Salir i
Fecha Pedido : | al |

Proveedor : |

Producto : |
Area : <MINGUNO= =]

Estatus : =MNINGUND> =l

DLOP_ALTO0000004 | PDOP_ALT0000000 |l|N|.a OURCE DEL CENTRO 5
DLOF_ALT00000002 FDOP_ALT00000001 EK BON MAEXICO sf-_sg__E_JE__c*-.f
DLOP_ALT00000001 PDOP_ALT00000001 EK BON MEXICO SA DE CV

.DEC/ .-ft LTAVISTA

Gl IBTA

ALTAVISTA

Introducir o seleccionar los criterios de busqueda de deliveries. Seleccionar “Buscar”. Esto muestra los
deliveries que cumplen con el criterio de busqueda. Se puede observar que sélo se muestran los deliveries

que no se han registrado y enviado.

Seleccionar el delivery que se desea modificar. Oprimir el botén “Modificar”.

Modificacion de Delivery.

Aparecerd la ventana de
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Realizar los cambios que se necesitan y guardar el delivery. El procedimiento es el mismo que en el Registro

de Deliveries.

Moditicar Delivery

Folio del Pedido :

Proveedor:
Folio Anticipo :
Tipo de Compra:

Compania :

Folio Requisicion:

Folio del Delivery : DLOP_ALT00000005

PDOP_ALTO0000037

ALIMENT S MCKIM SA DE CV
PR G O
Compras de Dulceria y Unisource

Cinemex Altavista

&
Fecha del Delivery: 28 - Dic - 2001
Fecha del Pedido: 16 - Dic - 2001

No. Factura : I‘Isz—
Fecha Factura :|28h 2/2001

Mantg 100.00

Factura :

Guardar Delivery | Salir sin Guardar

PRODUCTS SUB_PRODUCTO

CAMT. 30LICITADA | CANT. SOLICITADA | CANT. ENTREGADA

POR PRESEMTACIOMN POR UNIDAD POR PRESENTACION |

COSKITAS

RUICAS

Observaciones :

1.00 5.00 0.00
2.00 15.00 0.00

Solo para agregar producto no selicitado en el pedido

|~ |
=

Referencia:
Producto :
Sub Producto :

Cinemex Altavista ~CIA/ALTAVISTA~

-

[ H

Agregar al Delivery

Eliminar del Delivery

Como podemos observar, este nuevo sistema permite enviar los pedidos asi como registrar los deliverys o
entregas de los proveedores sin error. Otra cualidad del presente sistema es que por medio de una interfaz el
producto recibido va directo a las bodegas virtuales que estan controladas por Vista, es por ello que el control
de inventarios se lleva al pie de la letra y los stock innecesarios han desaparecido.

Cabe mencionar que el pago a los proveedores se hacen solo si esta ingresado el delivery del pedido y son
enviadas las facturas fisicas a corporativo, por ello, el pago a los proveedores, la responsabilidad de estos para
entregar el productor en tiempo y forma son cada vez mas eficaces y eficientes.

Ahora daremos paso al control de inventarios ya que tenemos el producto en nuestras bodegas virtuales y
como se lleva a cabo esto.
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iii. El control de inventarios: VISTA de nuevo.

De la misma manera que para otras areas la operacion de los procesos en dulceria son similares. A
continuacion se mencionaran los mas comunes, dentro de la operacion.

En Vista es muy importante la hora en que se hacen los movimientos. Para eso toma en cuenta dos detalles:
0 No se podra realizar movimientos con un horario anterior al ultimo conteo que ya esté
cerrado (Actualizado).
0 Si se tiene un conteo abierto y se olvido hacer algin movimiento, se puede hacer con el
conteo abierto pero en el movimiento que se vaya a realizar tienes que poner un horario
anterior al que se creado el conteo y palomear la casilla de “Before Stocktake”

1. ELABORACION DE TRANSFERENCIAS

Las transferencias son aquellas donde pasamos tanto fisica o virtualmente el producto que tenemos en bodega
a nuestro punto de venta o Dulceria. Este control es para tener en cuenta lo que tenemos en bodega para
basarnos en la elaboracion de pedidos.

Para hacer las transferencias hay varios procedimientos, en este caso indicare el siguiente.

Ingresar a:
ﬁ General M aintenance

0 Concessions #-23 Box Office

0 Concessions Activities =& Concessions

0 Stock Adjustments -3 Concessions Inguiry
F-25Y Concession Maintenance
ﬁ Paint of S ale

Elﬁ Concesszion Activities
i Stock Receipt

@@ Items Made

i@ Stock Adjustments
i@ Stocktake Entry

1 Se abrira una ventana que servira practicamente para todos los movimientos dentro de la dulceria, La
Locura y sus bodegas. Sin embargo la diferencia se determinara segun lo que capturemos en el campo de
action.

Achion

i son acnmmens
ot ber

| LEE] X[ o %[l 2|

=]

[z 2 2*« = I 8eloe Stockike.
e

s

Importante:
VERIFICA LA

| vom !uuamM‘ mﬂ‘
I

FECHA Y HORA

TR T %
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Dar click en el recuadro marcado como Item Description, esta accion permitira ver la lista de items en
general, de donde se debera seleccionar el item (productos) a transferir.

tock Adjustments -0l x|

File Edit Help

| L] | X || = % |El@] 2]

General I
r— Tranzaction D etail
Stock Adjustment Date/Time: |23f’ 10/ 2003 2-19pm —jl I~ Before Stocktake
Reason for Increase, Decrease, Waste | TRAMSFEREMCIA DE EODEGA DULCERIA A DULCERIA PRIMCIPAL =
Or TofFrom Cinema Transfers: =
Itern Class:
B 5 [
| |ltern Description [ [&ction From Stock Location | To Stock Location LI0k Cuantity! Cost|  Walue
i =1
| % |ACEITE PALOMITAS Va
AGITADOR LICOR I—
AGLA 500 ML,
AGUA QUINA 3
AGUA QUINADA Lista de pl’OdllCtOS
ALGODON DULCE
ALMEMDRAS COMN CHOCOLATE
AMARETTO
&Ml FRE
AROS DURAFMO hal
O | i
[ [ caps [ Wwum [ NS 4
3 Se debe ingresar la “clase de movimiento” a desarrollar, en este caso, “Stock Location Move”. Una

vez seleccionado esto se debe indicar la locacion de donde sale el producto (From Stock Location) y la
locacion a donde entra el producto (To Stock Location),

#7 Stock Adjustments
A File Edit Help

B[ = TR T d B A T YA

General l

EBX

Transaction Details
Stock Adjustment Date/Time: |23," 10/ 2003 2:19pm =] [~ Before Stocktake

Accion From To Unidad de medida Cantidad

Reason for Inerease, Decrease, Waste
Or To/From Cinemna Transfers:

Item Class:

|(al) B
Item Dlescription Action { From Stock Location | Ta Stock Location L0k Cuantity Cost| Ve
ACEITE PALOMITAS 2] Stock Location Move  |Bodega Principal Dulzeria Principal LATA 0| $20.7700

* - |23

4 Por ultimo se dara click en el icono de guardar. | H |
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2. ELABORACION DE TRANSFER IN Y TRANSFER OUT

Un transfer in o transfer out es cuando se prestan productos entre cines, para salir con las ventas cuando un
proveedor entrega el pedido incompleto.

Para realizar una trasferencias de productos entre cines se debe ingresar a:
0 Concessions. Conseciones o dulceria, todas las actividades de este rubro.
0 Concessions Activities. Actividades de concesiones del administrador o gerente.
0 Stock Adjustments. Ajuste de inventarios, se hacen transferencias, merma, etc.

En caso ser un “transfer out” se debe capturar en el campo de action la palabra “to cinema” y si es un
“transfer in” se capturara “From Cinema”, ademas en el campo de Description se debera ingresar al cine al
que se manda o del que llega el producto.

8 stock Adjustments [ ]
File Edit Help
| LIEI R X[e¥| =] % [Ele| 2]
General | o
Trarsacon Dats To o From cinema
Stock Adjustment Date/ T ime: 2371072003 2:19pm = [~ Before Stacktake 14
- (segun sea el caso)
Reason for Increase, Decieass, Waste |PRESTAMO DE CINEMEX SANTA FE -
0r To/From Cinema Transfers: =

| Lugar del que sale

Item Class:

[ EE el producto
| |Item Description Action " Fiom Stock Location | To Stock Location antity) Cost|  Value [Gross)| Description
WASD 32 02 22{[Ta Cinema | Budeaa Frincipal [P 12] 30324590 $4.19|PRESTAMO DE CINEMEX SANTA FE
<« .
* 2 I Cine al que se
. <\ﬂ manda el producto

[ [cers | WM | s y

3. CAPTURA DEL DESPERDICIO

El desperdicio son aquellos productos que por mal manejo, por caducidad o por una devolucion se tienen que
tirar o se cambian al proveedor, sin embargo, para el control de inventarios se debe capturar. Para ello:

0 Concessions

0 Concessions Activities

0 Stock Adjustments

Se debe capturar en comentarios una explicacion del mismo.

=10l x|

“'!' Stock Adjustments

File Edit Help
| £\ R <[] =] % |5|6] 2
Genarall

r~ Tranzaction Detail

Stack Adjustment Date/Time: 23410/ 2003 2:19pm ~= [~ Before Stockiake
:{ . o r
Reason for Increase, Deciease, Waste DescrlpClon de 10
Or TadFrom Cinema Transfers:
que paso con el
Iten Class pro ducto.
Ji= i 5]
| |ltem Description Aclion fFiom Stock Location [To Stock Location Uor Quantity Cost|  Malue [Gross)| Description
LA LOCURA, 2] 'wWaste La Locura KG 0.3 $34.0000 $10.20| Lo revulviqmtadn coh atros productos.
* hd 3 [ x
1 | |
[ Importante: s

VERIFICA LA

FECHA Y HORA
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4. ELABORACION DE UNA FACTURA (DELIVERY) MANUAL

Ingresar una factura manual significa que la interfaz entre Work Flow y Vista esta mal configurada o bien que

los codigos de Vista con concuerdan con los de Work Flow, por ello se tiene que ingresar el producto para el
control de inventarios.

*ﬂ General Maintenance

0 Concessions ’ﬂ B Office

0 Concessions Activities E--»ﬂ Concessions

0 Stock receipt: Recepcion de inventario o __ ‘ﬂ B Inquir_l,I
producto. :

#-5 Concession Maintenance
*ﬂ Foint of 5 ale

El*ﬂ Concession Activities
R ook Feceipt
g Items Made

Importante:
&/ Stock Receipt VERIFICA LA =
1 \Ie Edit  Help FECHA Y HORA
# || Z|E =<

‘ Wendor Mame:  |Save YORKFLOW CUENTAS POR PAGAR jﬁl

Monto de la factura

General |

Numero de lineas a

.
Receipt Tatal: I $33333 Current T otal: ] lngresar
o Include Sales Tax
Line Count 1 Brahib Seles Curent Line Count | 1
Referencett 1234 <

. ] ,
T : Numero de factura
Entry Date/Time: 23/ 10/ 2003 2:46 pm :{: T lBetar Stociiane Line Count Yariance: I 0
ltem Code | Description \endor Frefessnce_ | Stock Location L0M L0 Corre | Buantity | Cast Each IOk
3 l15mnm {CAFE EN GRAND | Bodegs e [45 7 500 700000

Es importante que la hora
Fdd“" sea dentro del horario de
All ltems Vendors Items Delete Line |

operaciones para que lo
reconozca en los conteos
nocturnos

Last Transaction Mumber |['AF’S |NL|M INS
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5. ELABORACION DE CONTEO

Un conteo es aquel donde verificamos que las ventas cuadren contra los inventarios y por ende sabremos
algunas otras cosas como discrepancias, es decir, faltantes en los inventarios por una mala venta o bien por
robo (que bien se puede dar el caso) con base en esta informacion se toman las decisiones necesarias para
bajar este tipo de discrepancias y continuar con el control.

#-2¥ General Maintenance
Para crear un conteo deberas ingresar a: ..ﬁ Box Office
Elﬁ Concessions
. .. -5 Concessions Inguiny
¢ Concessions Activities Bi-658 Concession Maintenance
ﬁ Paint of Sale
B¢ Concession Activities
g Stack Receipt
i@ Items Made
i@ Stock Adjustments

0 Stocktake Entry. Conteo de inventario diario.

1 Una vez dentro de este cabinet se debera seleccionar la locacion a la que se le ingresara el conteo,
posteriormente dar click al icono de “set stocktake” y se desplegaran los siguientes tres recuadros | . |

f| 5et stocktake date/time

—What do youwantto do ?

" Start a MNEWY stockiake

' CHARNGE the current stockiake's dateffime
DELETE the current stockiake counts and cancel

current stackizke Cuadro de creacion de
< conteo.

Click the Mext button to continue

< Previous | Mest > || Caneel |

2 Se debera dar click en “Start a New” en el primer recuadro, asi como Next.

het stocktake date/time

—Enter Stocktake Date/Time
Fecha y hora del conteo

Flease enter the stockiake date and time ; Sélo considerara las operaciones

«— hasta esa hora.

|24J" 10/ 2003 23:30@ :Ij
Set to MOW |

Click the Mext button to continue or Previous to review your choices

< Previous | MHest = I LCancel
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3 En el segundo se debera capturar la fecha del conteo, cuidando que la hora sea posterior al cierre de
la ultima caja de dicha area, ya que de lo contrario no se consideraran para este conteo las ventas después de
esa hora. También se dara click en Next.

bet stocktake date/time

r Confirm your selection
‘You are aboutto.
- Fecha, y hora del

Setthe stocktake dateftime to -~
23/10/2003 11:30:00 PM conteo
Forthe location
Bodena Principal

<—

s,

L o r
Click the Finish button to continue or Previous to review your choices ocaCIon

< Previous | FEinish I LCancel |

4 Por ultimo en el tercer cuadro se mostrara la locacion de la que se esta haciendo el conteo, asi como
la hora a calcular , se debera dar click en “finish”.

5 El sistema mostrara una tabla con todos los productos de cada uno de los grupos, ya que se hayan
capturado los items del grupo, se debera cambiar dando click en “Items Class”.

Para comitar deberas dar

S
click en el icono de Flo o o —
: Aet¥irlalx e 3l
Update location =
(palomita) o]
Item Class: IBEBIDAS dﬁ‘ Last Update: |01410/200311:00:00 PM
Sort By Stocktake Date/Time: 02/10/2003 11:30:00 PM
’V  llem Code 1 Desciplion
[ltem # Deseiption [Unit 1 Unik2  [Uit3 Untd  [Count Avalable [Varance -
1010001 |JARABE BIE TR i £V 353
Cantidad 1] 1]
fo200a|ong K i 056|056
Carlidad 0
Aparecel’l lOS Itel’ns de 3000 VA0 12 0Z REFAESED TR 2R i I i
Cantidad 1] 1]
030002 wAS0 1602 AR FzA 0 7845 1945
cada grupo | Cantidad —— 0 0
1030003 WASO 2202 CAJA FPZh a 1963 1963
Caplided— 0 0
75 WASO 3202, CAE Pz ] FIE] 030
—1 Cantidad 1] 1]
006 YASO 4402 A PEA 0 7 Eexr)
Carlidad 0 0
1030006 WASD EMPLEADD CAJS FZh 1] 1] 1]
r Cantidad 1] 1]
Los prOductOS los pOdras T VS0 32 6 FEORGEEN CAE P i [ [
Cartided i 0
ingresar en cualquiera de i VS0 442 PO (v S i i i
Carlidad ] 0
. TO3001E_¥ASO 2202 PROMOCION AR PR i 0 q
las presentacmnes que Cartidard 0 D
, 040001 | TAPA 1202 REFRESCO AR FZA 0 [ 0
estén dadas de alta por (T o 0
1040002 TAPA16/22 07 REFRESCO CAJA FPZh a 5 5 —
. Cartidad i 0
pl'OdllCtO Ya se a caja, THIHE AP 3202 FEFRESOD CAE Pz ] 21 %
N . Cartidad 0 1
k]l()gram() un]dad etc. 040004 TAPE 34 T2 CAIA FZ4 a 1 fi
2 i Carlidad 0 0
7050001 |POPGTE BICOLOR Fal PZE ] 797 97 |
[ [EsPs [ HOM [ RE
' start] [ Bandeja de entrada-...| L 13 Avises | 8] vists - Microscet Word | [BE] Microsoft Excel-ims. . | | session-vista2000 || Stocktake Entry [ oaeapm.
6 Una vez que se han capturado todos los productos y que hayan cuadrado se podra “comitar” el
conteo con el icono de Update Location . ‘{.
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En caso de que se haya cometido un error en cuanto a la fecha, hora o locacion. Para eliminarlo y cambiarlo
solo se deberas dar click en el icono de “set stocktake” y se desplegaran el siguiente recuadro en

donde I@l

Se tendran que seccionar CHANGE o DELETE, segtn sea el caso, y por ultimo dar clic en next y Finish.

het stocktake date /time

~“vhat do you want to do 7

1 Start a NEWY stockizke

 CHANGE the current stocktake's dateftime

DELETE the current stocktake counts and cancel
current stocktake

Click the Mest button to continue

< Previousl Hent > |

6. CAMBIO DE RECETAS DE PRODUCTOS DE DULCERIA

Comunmente no se accede a las recetas de los productos, ya que es el corporativo el encargado de cualquier
modificacion de estas. Sin embargo en caso de ser necesario, se debera hacer lo 51gu1ente
0 Concessions £ pecipes_ase 1ol

File Edit View Help

0 Concessions Maintenance BREINEE mlmE| (e a

Recipes. R T . .
o] ecipes. Receta de productos (3 Recipes
Item Id Drescription Retail Price | Cost Pric
[ » |71 AGLA QUINA 3.0000 3.426200
| |22 ALGODON DULCE 10,0000
7l AMARETTO 43.0000
7l BAILEYS 43.0000
CAFE AMERICAND 0000
CAFE CAPUCCING 0000
CAFE EXPRESSO 5000
CAPUCCING FRIO 5000
B05 CARAMELD CALIENTE onan
|_|613 CARAMELD FRIO 8000
| |626 CHAMOY 000
. 4 CHAPATA JAMON Y ORK 0000
Seleccionas el DhapaTa Fa0 o
CHAPATA SALAMI 0000 | 2.900000
s l CHAPATA SERRAND 0000 900000
artlcu 0 que se Va a CHOCOLATE BLANCO CALIENTE 6.0000 :ZBUAUU
CHOCOLATE BLANCO FRIO 1.5000 ~021600
d'f' Ci 140 7.0000 272400
mo l lcar CI 0 AGLA 0000 | 3.942600
CI 0 AMIGOS 0.0000 435500
CI 0 AMIGOS HULK '5.0000 |44.831800
[ |52 CI 0 CAFE 0000 |9.905900
E C 0 CHICO 0000 |2.963500
COMED 5000 |9.250100
Ci 0 GRAMDE HLULE 5000 550154
Ci 0 G000 136600
CI 0 LANDA HULK 5000 411500
CI 0 T DOG 5000 448720
I E) CI 0 T DOG HULK. 5000 702700
| |523 CI 0 JUGD 0000 B457EE
504 ClI 0 MIERCOLES 5000 5.551700
[ 0 MACHOS 0000 | 22.563300
Ci 0 MI¥0S PROMOCION 0000 |E.EE3300
Ci 0 PAREJAS G000 5807000
| | CI 0 PAREJAS HULK 5000 '2.398900
522 CI 0 PIZZ5 5000 4126800
™ lars I N P74 HEN K snnn 117 am7aR :I

Una vez que se tiene la receta, se debera oprimir el botdn de edit, posteriormente, con “Add Line” agregar el
producto que se quiere en la receta, verificar cantidad y que el campo de Location esté en blanco.
Si se necesita borrar algiin producto, seleccionar la linea y oprimir “Delete Line”

TTTT— o
' File Edit Help
i 0[]
Articulos que e = Il
- Recipe # 1
constituyen la g\
i General
receta - !
Fistail Price: [ wam UOM (Sold =
|| Cost Price: §1.6259
| Cost Price Percentage: 936%
| Itemd Deseriplion Cost Piice| Base Suaniy] Localion
[y [JERAEE <] JARABE 24635|LTR 00554
| o2 55 KB 0070
VASD1E0Z  |vASD 1602 0193 P24 1
TAPA16/220Z |TAPA16/220Z REFRES| 005824 1
POFOTE BICOL_|POFOTE BICULOR 0.023 Fzh 1
SERVILLETA Ch | SERVILLETA CHICA 0021 Pz 1
#d Line | il il Delete Line | Copy Recipe |

[ caps [ num INS



7. CAMBIO DE PRECIOS DE PRODUCTOS DE DULCERIA

Regularmente las variaciones de precios que nos da el proveedor traen consigo un incremento en el precio de
venta de los diversos productos con los que contamos. Para ello se hace lo siguiente:
0 Concessions
0 Concessions Maintenance
0 Item Classes. Se dividen los productos en grupos como bebidas, palomitas, dulces en
caja,etc.
0 Items. Ya es el producto unitario como: refresco grande, palomitas grandes, kit-kat, etc.

iv. CONCLUSIONES

Como podemos observar, dia a dia, el mejoramiento de los sistemas de informacion hace que el control tanto
de inventarios como sobre los proveedores mejore eficientemente, ya que ahora los proveedores entregan en
tiempo y forma, sin tratar de meter producto de mas que no se requiere, es por ello que la efectividad de estos
sistemas tanto como su interrelacion uno de otro, hace que las discrepancias, el control de los inventarios y de
ventas se mejoro notablemente.

La mayor ventaja se debe a que ahora se realizan los pedidos los dias Viernes, estos son enviados por internet
a cada uno de los proveedores y se confirman via fax, esto con el fin de que si llegase a fallar (y tal vez el
principal problema) el servidor, el proveedor cuenta con esta informacion para que se entregue el pedido.

Una vez enviado y confirmado el pedido, los proveedores comienzan a entregarlo los dias que le
corresponden, por ello cuando se entrega se debe de checar contra sistema la cantidad de pedido solicitado, y
con ello se firma o no se firma la entrega, posteriormente se captura la factura en WorkFlow y con ello se
ingresan los productos en WorkFlow y Vista a la vez, si no se llegase a capturar la factura con los datos
correctos o bien si el proveedor no cumplié con el pedido no se paga la factura hasta que esta es ingresada, es
por ello que esto se ha hecho mas eficiente y por ende los proveedores cumplen en tiempo y forma con lo
establecido.

La mejor ventaja de estos nuevos sistemas son el control de inventarios y proveedores.
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PROYECCION

i. Una vieja Cinta: El ayer del Cine

Se considera que el cine naci6 oficialmente el 28 de diciembre de 1895. Aquel dia, los hermanos Lumiére
mostraron, en sesion publica, sus films a los espectadores del Salon Indien de Paris. En uno de sus primeros
films, "La llegada de un tren a la estacion de Ciotat", el efecto de una locomotora que parecia salir de la
pantalla fue enorme.

A principios del siglo XX, el cine ya es una industria. Ha pasado de ser un invento para divertir a ser una
maquina de hacer dinero. El cine se extiende por el mundo.

En Catalunya, Fructuds Gelabert se convierte en el padre de la cinematografia catalana y espafiola (1897).

Los espectadores comienzan a aprender un nuevo lenguaje, el cinematografico: aprenden a relacionar las
imagenes entendiendo que guardan una relacion de continuidad. Y la base de este nuevo lenguaje es el
montaje.

Entre los diversos paises donde el cine ya es una realidad, Italia es uno de los avanzados en la concepcion del
cine como espectaculo. Y las peliculas de grandes reconstrucciones historicas seran el mejor medio para
hacerse con el publico.

El cine americano apuesta mas por el beneficio material que por la estética o la poesia visual. Una pequefia
ciudad del Oeste americano, Hollywood, se habia convertido en poco tiempo el centro industrial
cinematografico mas prospero de los EE.UU. Grandes empresas se reunieron levantando sus estudios donde,
ademds de filmarse las peliculas, se "construyen" las estrellas para interpretarlas. Un habil sistema de
publicidad crea una atmoésfera de leyenda alrededor de los idolos del publico; los actores y las actrices se
convierten en mitos.

Durante la Guerra Europea y aprovechando el descenso de produccion en Europa por el mismo motivo,
Hollywood se dedicé a dominar los mercados mundiales. La década de los afios 20 fue la época dorada del
cine mudo americano: espectaculo, grandes actores, diversidad de géneros... Entre éstos destaco el slapstick o
cine comico.

El 6 de octubre de 1927 sucede un hecho revolucionario para la historia del cine: jcomenzaba a hablar! "El
cantor de jazz", de Alan Crosland, dejaba escuchar al actor Al Jolson cantando.
Se iniciaba una nueva era para la industria del cine. También para los actores: muchos de ellos desaparecieron
como tales al conocer el publico su verdadera voz, desagradable o ridicula, que no correspondia a la
apariencia fisica. {Desaparecian los intertitulos!

La implantacion del sonoro coincidi6 con el crack econdmico de 1929 que ocasiond una Gran Depresion en
los EEUU. Miles de ciudadanos encontraban en el cine momentos para huir de los problemas cotidianos.
Hollywood se dedico a producir titulos basados en los géneros fantastico.

El cine en color llega en 1935 con la pelicula. Cuando la Segunda Guerra Mundial estalla, el cine se basa en la
propaganda nacionalista, el documental de guerra o el producto escapista.

Al terminar la guerra, en una Italia destrozada, aparece el llamado cine "neorrealista”", un cine testimonial
sobre la realidad del momento, hecho con pocos medios materiales pero con mucha humanidad, preocupado
por los problemas del individuo de la calle.

En los EEUU, las peliculas o bien denotan un tono pesimista donde los personajes reflejan los padecimientos

y angustias pasadas a lo largo de la guerra o como consecuencia de ella, o bien se inspiran en la comedia o el
musical porque el publico -a la vez- necesita "olvidar". Cuando en 1947 se inicia la "guerra fria" entre
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Occidente y la URSS, en los EEUU comienza un periodo de conservadurismo politico que llega a afectar a
Hollywood, especialmente a los cineastas de izquierda, los cuales son perseguidos, denunciados y
condenados. A este periodo, que se prolongd hasta 1955, se le conoce como "mccarthysmo" o "caceria de
brujas". Algunos cineastas, como Chaplin 0 Welles, optaron por el exilio.

Los afios 50 representan para los norteamericanos una nueva época de bienestar que cambi6 el estilo de vida,
sobre todo en lo que se refiere al ocio. La adquisicion de televisores supone un fuerte competidor para el cine.
El nimero de espectadores disminuye y hay que buscar maneras para recuperarlo. La mejor forma serad
dandole al publico lo que la pequeia pantalla no puede: espectacularidad. Es entonces cuando la pantalla
crece, se proyecta en color y el sonido se convierte en estéreo.

Los jovenes se convierten en un publico potencial importante; es la época del rock. Es también la década de
los grandes melodramas y de la consolidacion de los géneros, como en el caso del thriller; un buen ejemplo
de éste ultimo lo tenemos en los films de Hitchcock

A finales de los afios 50, y siguiendo los pasos de directores innovadores como Rossellini, el cine francés se
encontraba estancado por los productos clasicos que salian de sus estudios. Una nueva generacion de
realizadores aportan oxigeno al cine, bajo la denominacion nouvelle vague, un cine igualmente hecho con
pocos medios pero con fuerza innovaciones estéticas

En otros lugares, a lo largo de los afios 60 surgiran también nuevos cinemas: En Suecia, Ingmar Bergman
asume un cine introspeccionista donde la psicologia de las personas, sus angustias y sus dudas existenciales,
pasa a ser el referente principal

En Gran Bretafia, el fiee cinema se encuadra dentro de una estética contestataria, critica para con su sociedad
puritana y clasista; plantea las inadaptaciones sociales que ocasiona la vida en las grandes ciudades
industriales y la soledad del hombre contemporaneo en ellas. Los cineastas mas representativos han sido
Lindsay Anderson, Tony Richardson o Karel Reisz. En la Alemania federal, el "nuevo cine aleman" gener6
cineastas como Fleischmann, Kluge, Schlondorff, Straub, Fassbinder, Herzog o Wenders. Hay que tener en
cuenta en todos ellos la influencia del "mayo del 68".

En Latinoamérica, el nuevo cine va de la mano del despertar social del Tercer Mundo: en Brasil, Glaubert
Rocha, Pereira Dos Santos y Ruy Guerra; en Cuba, Gutiérrez Alea, Octavio Gomez y Humberto Solas; y en
Argentina, Solanas, Getino, Birri y Torre Nilsson, hacen la alianza entre estética y compromiso social. Este
cine, juntamente con el que se hace en el resto de paises subdesarrollados de los otros continentes -como
consecuencia del proceso descolonizador de los afios 60-, se conoce como "cine del Tercer Mundo".

En los EEUU, a partir de la década de los 60, la nueva generacion de directores se forman en la television. Se
trata de unos cuantos cineastas inquietos también por hacer un nuevo cine narrativamente mds independiente
que no por el producido tradicionalmente por Hollywood; directores como Cassavettes, Lumet, Mulligan,
Penn o Nichols. Muchos de ellos operaron desde Nueva York y crearon el cine underground, anticomercial,
antihollywood y de vanguardia. Paralelamente, algunos géneros que requieren grandes inversiones, como las
superproducciones o los musicales, ofrecen sus ultimas grandes muestras

A finales de los afios 70, y después de unos afios de cine espectacular basado en el catastrofismo -quizds como
reflejo del retorno del peligro atomico-, se impone la recuperacion de la superproduccion desde del punto de
vista de la calidad y de la rentabilidad

En los afios 80, la aparicion e introduccion del video, y el aumento de los canales televisivos por vias
diferentes, hacen que el publico vea mas cine que nunca, sin salir de casa. Es preciso buscar de nuevo
espectacularidad: peliculas con muchos efectos especiales prueban de atraer a los espectadores hacia la sala
oscura. La globalizacion de la economia afecta al cine norteamericano que se alia con la industria electronica
oriental.
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En Espafa, la transicion politica posibilitd el despegue de un nuevo cine sin censura que influyd en la
aparicion de la llamada "movida madrilefia". Pedro Almododvar enriquece la escena cinematografica a través
de sus films posmodernos y de esperpento, género este Gltimo que también trabajo Berlanga. El cine vasco
aporta también autores significativos al cine espafiol

Comenzada la década de los 90, la crisis de ideas se apoderd del cine norteamericano; asi que decidid
inspirarse en los héroes del comic, aprovechandose de los nuevos procedimientos para la creacion de efectos
especiales. También algunas series historicas de television seran objeto de versiones para la gran pantalla.
Géneros como la comedia clasica, los grandes dramas, los dibujos animados, el fantastic o el western han
retornado con fuerza; géneros tradicionales a los cuales se les ha de sumar la sexualidad como ingrediente
importante en diversos films y la aparicion de un nuevo grupo de actores jovenes conocidos como la
"generacion X", ademds de actores infantiles intérpretes de peliculas familiares. Por otra parte, la comedia
espafiola y el resurgimiento del cine latinoamericano han marcado durante estos afios la cinematografia
hispanohablante

Llegados a los cien afios de cine, el procedimiento basado en la fotoquimica se alia con las nuevas tecnologias
electronicas y de los estudios salen peliculas donde el ordenador ha tenido mucho que ver en el proceso de
obtenciéon o manipulacion de las imagenes. Hombres de carne y hueso transformandose en hombres
cibernéticos, los grandes saurios paseandose en pleno siglo XX, protagonistas dando la mano a personajes
muertos hace décadas...

De la mano de la electronica aparece la realidad virtual: ;nos convertiremos pronto en espectadores
individuales de las peliculas?

Compaifiia de produccion y distribucion cinematografica estadounidense. Creada por Wilheim Fries, mas
conocido por William Fox, productor estadounidense que en 1910 dirige una cadena de salas
cinematograficas, y, dada su habilidad para los negocios (de ahi su apodo Fox, Zorro en inglés, que €l
convirti6 en su apellido), en 1914 fundé la Fox Films. La primera pelicula de Fox Films Life’s shop window,
de Henry Belhmer, es un éxito. Esto hace que la compaiiia se sitie entre las grandes. Gracias a sucesivos
éxitos y a una buena publicidad, se dedica, fundamentalmente, a rodar westerns y peliculas rurales. En los
afios 30 comienzan las dificultades para la Fox Films. En 1935 se asocia con otra compaiiia: la 20th Century
(hasta entonces distribuida por United Artists), con Darryl F. Zanuc, productor ambicioso y poderoso, que en
1935 se convierte en el director de la definitiva 20th Century Fox. Actualmente, una division de la compafia
se dedica a la explotacion comercial de sus peliculas en video, una vez que ha transcurrido el tiempo de
explotacion en cine.

Con la evolucion de distribuidoras de cine, cada dia la innovacion y creatividad de estas crea el producto de
Cinemex, las peliculas, estas crean la asistencia y por estds se crea la magia del cine, que ha evolucionado en
los tltimos afios, no solo con los avances tecnologicos que se ven en las peliculas, es decir, los efectos. Sino
que también ha evolucionado en cuanto su exhibicion. Es por ello que se crea La Magia del Cine, el nuevo
concepto de exhibicion que reestructuro y salvo el cine en nuestro pais: Cinemex.'*

14 \www.altavista.com/cine.htm 15 de enero 2004.
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ii. La Magia del Cine a través de los sentidos:

Como se menciono en el capitulo anterior la evolucion del cine ha sido una constante a los avances
tecnologicos, los cuales crean una mejor calidad de proyeccion, sonido, servicio, calidad, etc. Es por ello
que en el antafio las salas contaban con lo que llamamos intermedios, los cuales eran generados debido a
una mala incursién de tecnologias, es decir, el sistema no permitia que corriera la pelicula como era
concebida por los creadores, sino por sus mismas instalaciones tenian que detener la proyeccion para
cambiar lo que se llaman rieles, de una parte de la pelicula a otra.

La calidad de sonido, ni hablar, era un sonido basspye, que era mono, es decir, se escuchaba en un solo
canal, por ello era tan mala la calidad, nitidez y volumen del sonido. Esto ha mejorado y la incursion de
las nuevas tecnologias de informacion y en este caso de comunicaciéon han mejorado la proyeccion de
peliculas y Cinemex es pionero de estas caracteristicas en México, por ello se mostrara a continuacion el
nuevo sistema de proyeccion, que dia a dia sigue evolucionando y por ello ha mejorado la Magia del Cine.

1. El Sistema de Proyeccién.

La antigua forma de exhibir peliculas era por medio de unos grandes rieles que por sus caracteristicas propias
no podia exhibirse la totalidad de las peliculas, se tenia que dar el famosisimo intermedio.

Cinemex caracterizado por sus innovaciones, no podia dejar lo mas importante y lo que hace que acudan sus
invitados a sus instalaciones...

Proyeccion es el area donde se encuentra instalado todo el equipo de sonido y de proyeccion, en un ambiente
adaptado para mantener dicho equipo operando en condiciones Optimas, procurar su maxima duracion, y
proporcionar la proyeccion de mas alta calidad.

Como lo mencione, la caracteristica de proyeccion es su calidad, para Cinemex fue lo mas importante poner
gran énfasis en este rubro y por ello se dividio la proyeccion en cinco sistemas que describiré a continuacion:

Sistema de Proyeccion

Este se encarga principalmente de que la pelicula corra alrededor del proyector, cada uno de sus componentes
tiene funciones especificas para este sistema:

a) Motor. Encargado de que la pelicula recorra el proyector por medio de los sprockets.

b) Lubricacién. Como todo motor necesita aceite para su correcto funcionamiento.

¢) Gate. Es la parte del proyector que permite centrar la pelicula de tal forma que se pueda proyectar la
imagen en frame (cuadro).

d) Rodillo. Son los que transportan la pelicula sin tocarla.

e) Loops. Son los pequefios lugares de cinta estratégicos que permiten que la cinta no se tense y que
corra adecuadamente.

f) Cabeza de sonido. Es el procesador que lee el sonido impreso en las orillas de la pelicula.

g) Fuilsafe. El encargado de dar la automatizacion por medio de cues (instrucciones).

h) Dowser. El que permite el control de la emision de luz.

i)  Obturador. Encargado de dar la nitidez a la imagen proyectada.

j) Palanca de Frame. Permite en caso necesario colocar la pelicula en frame.

k) Sprocket. Por medio de este se jala la pelicula a través del motor.

1) Mascarilla. Permite la emision de luz, formato flat (cuadrado) o scope (rectangulo).
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LOOP

SPROCKET

LENTE
GATE

MASCARILLA

Sistema de Iluminacion

Encargado de la emision de luz, el control de las luces de las salas, es lo primordial para la proyeccion, sus
componentes:

a) Consola. Donde se resguarda el foco Xenon, controla el nivel de ventilacion.

b) Foco Xendn. Foco basado en gas a un voltaje de 3000 watts, emite la suficiente cantidad de luz que
permite la proyeccion a una distancia mayor de 30 mts. El mantenimiento y las condiciones de este
es el que permite la nitidez de la exhibicion.

c) Papalote. Esta es encargada de detectar la extraccion de calor para que el proyector pueda se
arrancado, si esta no detecta esta extraccion, el foco xeno6n no prende.

d) Switch de Puertas. Estan indican si alguna puerta de la consola se encuentra abierta, si esta abierta,
tampoco permite que se prenda el foco, es por seguridad de los usuarios.

FOCO XENON
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Sistema de Transporte

El éxito de que no tengamos intermedios radica en este sistema, como su nombre lo indica, su funcién es
llevar la pelicula desde el cerebro hasta el anillo donde se rebobina, es de vital importancia este sistema y
donde radica la mayor responsabilidad del proyeccionista ya que una parte mal colocada trac como
consecuencia un maltrato a la pelicula. Sus principales componentes son:

a) Platos. Donde se mantiene la pelicula para ser exhibida, es donde radica el al no tener que cambiar
de rieles.

b) Cerebro. Es el que controla la distribucion de cinta requerida por el proyector.

¢) Anillo. La herramienta que hace entrar la pelicula y asi poder rebobinar esta.

d) Rodillos. Son los que transportan la cinta alrededor del proyector.

PLATOS RODILLOS

CEREBRO

ANILLO

Sistema de Sonido

Caracterizada por ser sonido 100% digital, hacen que la proyeccion realmente se sienta, este concepto ha
mejorado en comparacion de los antiguos cines, ya que el sonido es divido en canales en la sala y cada canal
es para un sonido especifico, a continuacioén describo sus principales componentes:

a) Cabeza de sonido. Es la que permite leer el sonido impreso en la cinta, a través de una luz infrarroja.

b) Tambor de sonido. Es la pieza que permite se mantenga fija la cinta con el movimiento minimo para
que sea configurado el sonido por la cabeza.

¢) Procesador de Sonido. Se manejan principalmente dos CP65 y el CP500, son los encargados de
transmitir y distribuir el sonido configurado por la cabeza de sonido.

d) Amplificadores. Son los que tienen a su cargo cada canal de las salas, y son los que mandan la sefial
a las bocinas.

e) Monitor de cabina. Permite auditar la calidad del sonido en las salas.

f) Bocinas. Distribuidas estratégicamente en las salas, cada una de ellas estan controladas por un canal:
Frente, Lado derecho e izquierdo, Detras.

RACK DE SONIDO

PROCESADOR DE
SONIDO

AMPLIFICADOR

MONITOR DE
CABINA
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Sistema de Automatizacion

Su principal funcion es dar instrucciones sin necesidad de estar una persona al tanto, por lo que permite a una
sola persona operar los doce proyectores promedio por complejo. Es decir, se reducen costos de némina y se
hace eficiente la operacion, su principal componente:

a) File Safe. Es el que lee las instrucciones expresadas en cue (cintas metalicas). Este ejecuta las
operaciones que se pueden hacer manual como: cambio de luces, encendido y apagado de luces,
apaga el proyector, etc.

TORRETA DE
LENTE

FILE SAFE

PANEL DE CONTROL

Como podemos observar, la proyeccion ha evolucionado, por lo que es menester sefialar que las tecnologias
de informacién no solo han mejorado el control administrativo dentro de Cinemex, sino que también crean las
mejores condiciones para exhibir su tinico producto: las peliculas...

2. Las Nuevas Salas

La estructura de las salas, esta diseflada de una forma denominada ISOPTICA, que significa que desde
cualquier punto donde uno se siente, vera y escuchara de igual forma la pelicula, este concepto es innovador
aunque no esta influenciado por tecnologias de informaciéon o comunicacién, mas bien por disefios
arquitectonicos.
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iii. La modernidad, ventaja ante lo obsoleto.

Como podemos observar, la incorporacion de nuevas tecnologias de informacion o comunicacion
(considerada por ser una comunicaciébn masiva) nos permite ponernos a la vanguardia de este tipo de
instrumento, cabe mencionar que por sus caracteristicas estos espacios también son una fuente de ingreso al
ser vendidos para publicidad.

Nuestro sistema de proyeccion es equiparable a otras Cadenas similares a Cinemex, sin embargo, aun
mantenemos la cabeza en este rubro, por lo que nos da atin una ventaja competitiva en nuestro sector.

Pero atn asi, el cine de antafio y que ain se mantiene entre el sector, esta por los suelos y es bien reconocido
lo obsoleto que se han vuelto, por ello es que la gente prefiere asistir a Cinemex.
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e. PISO Y TAQUILLA

Como hemos visto a lo largo del presente, se ha detallado el comportamiento de cada area frente a los
aspectos innovadores en cuanto a la adaptacion delas TIC's.

Toca ahora el turno a Piso y Taquilla, el esqueleto del cine, ya que todas las personas a lo que van al cine
es a ver una pelicula, de aqui depende la correcta programacion de horarios, el mejoramiento del sistema
para la venta de boletos, etc.

Pero, ;recuerdas como era el cine antes?, ¢, recuerdas las filas sin fin?, jrecuerdas...???

i. Las filas sin fin, el cine de antaiio una verdadera lastima.

Algunos lo recordaran, otros tantos no y el resto prefiere olvidarlo. Si, el cine de antafio era una lastima, ;por
qué?. Bueno serd porque para ver una pelicula que comenzaba a las 11:00 de la mafiana tenias que pararte en
el cine a las 8:00 de la mafiana...

Bueno describiré a grandes rasgos la experiencia vivida cuando alin tenia unos seis u siete afos, lo que se
vivia un domingo en la funcion de Transformers...

Taquilla:

Bueno, para comenzar y a lo que van todos los clientes al cine, a comprar sus boletos para ver una funcion, si
no mal recuerdo solo existia una taquilla, tan solo una, para una sala de mas de 1 500 butacas, saben que
significa esto, bueno, pues era una fila que daba la vuelta a toda una manzana (Lindavista) que en promedio
(tiempo que tardamos mi familia y yo en llegar a la taquilla) era de una hora para poder comprar los boletos,
una hora, y al llegar, sorpresa, una sefiora de mas de 50 afios que apenas si escuchaba, que tenia una cara
como de pocos amigos y bueno no contaba con el cambio suficiente y ademas no llevaba un control de los
boletos vendidos, ella seguia y seguia vendiendo boletos al por mayor.

Dulceria:

Bueno después del maraton de estar parado para comprar tus boletos, tenias que esperarte unos treinta
minutos para comprar palomitas y otros treinta para comprar tus bebidas o dulces, ; por qué? Bueno porque
contaban con solo tres personas en la dulceria una vendia las palomitas, otra los refrescos y otra los dulces,
recuerdo que cada uno de mi familia nos formamos en cada fila para salir al mismo tiempo.

Piso o Acceso:

Bueno casi concluye el tour del cine, la experiencia inolvidable, después de haber perdido dos horas, tenias
que entrar a una sala de mas de 1 500 butacas y que no estaba alumbrada, y que para el colmo estaba a toda su
capacidad, no habia un solo lugar, por lo que optamos como la demas gente que llego igual que nosotros
sentarnos en los pasillos, donde la gente que iba al bafio, a comprar mas dulces o aprovechar el intermedio nos
pisaba. AH!!! Pero eso no es todo, los pisos estaban tan pegajosos y sucios que bueno me lleve el recuerdo de
un chicle en mi pantalon.

Proyeccion:

La pelicula se veia mal, toda rayada, el sonido ni hablar parecia que estaba viendo la television en mi casa, y
que decir del intermedio, pues bueno muy molesto porque nos pasaron a pisar.

Servicio:

Este pues ni hablar, por los suelos, es verdad que como te tratan te sientes y aqui esas caras de pocos amigos
pues no me dieron ganas de volver a visitarlos, a pesar de todos los contratiempos que sufrimos creo que esto
fue lo que mas nos dio para no regresar y asi fue...

Como veran estas caracteristicas hicieron que como yo, mucha gente no regresara al cine y este estuviera a
punto de desaparecer, ademas de los avances de ese momento como las videocasseteras, las personas
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preferian ver una pelicula en su casa sin pasar tantos contratiempos y bueno, ese era el cine de antafio antes de
1995, cuando quien cree que surgi6???, efectivamente, CINEMEX..."

ii. Cinemex, un reto al servicio y calidad de exhibicion cinematografica.

Bueno, cada adelanto tecnoldgico en cuanto a las areas de dulceria, lo hemos visto, sin embargo, hemos visto
el desarrollo detras de..., es decir, nuestro control, pero que hay de lo que es Cinemex como establecimiento,
bueno lo principal que cambio fue el servicio, y bueno hablaremos de €l...

El invitado

Hay muchas maneras de llamar a los clientes que acuden a los establecimientos de servicio, algunos los
llaman huéspedes, amigos, visitantes, socios, etc. Cinemex no es cualquier establecimiento. Para nosotros el
clientes es un invitado, lo que significa que cada una de las personas que visitan nuestros complejos son
nuestros invitados y Cinemex la casa que los recibe, por lo tanto capacitamos a nuestro personal para que
traten a todo cliente como si éste fuera un invitado en su propia casa. Recibird toda la atencion y
consideracion. Sus deseos seran inmediatamente cumplidos, y sus expectativas seran superadas. Si un
invitado tuviera alguna mala experiencia nosotros trataremos de solucionarla tan rapido y satisfactoriamente
como nos sea posible. Es nuestro propdsito que la relacién con el invitado sea buena y positiva en todo
momento, de tal manera que la proxima visita de ese invitado no se vea afectada por una mala imagen de
atencion y servicio del pasado.

Para nosotros el invitado no es un cliente mas. Para Cinemex el invitado es lo mas importante y la razén de
ser de nuestra compaiiia. Dedicamos nuestros esfuerzos a lograr la plena satisfaccion de nuestros invitados
(internos y externos), hacerlos sentir como en su casa creando un ambiente de confianza para que sientan
deseos de regresar. Esto es lo que llamamos Construir Lealtades, crear lazos de union y confianza.

Recordar que nuestro negocio es el entretenimiento poniendo especial énfasis en el servicio y no sélo la
exhibicion de peliculas.

En Cinemex una de las reglas sobre como tratar a un invitado es mostrar una sonrisa sincera y espontanea
siendo amable y cortés en todo momento. Asi, seguramente el invitado respondera de la misma manera.

e Recibir al invitado siempre con una sonrisa
e Darle la Bienvenida como si llegara a tu propia casa
e Atenderlo con amabilidad, cortesia y rapidez
e Trata en todo momento de superar sus expectativas
e Agradecer su visita e invitarlo a regresar

Calidad en el Servicio

Lo que distingue a Cinemex de otras cadenas de cine es su gente y el servicio que se brinda. Hablar de
Servicio Cinemex es hablar de calidad, de hacer las cosas bien y a la primera, atencion, cortesia, prontitud.

Cuando hablamos de Calidad no nos estamos refiriendo solo a un término o a un concepto abstracto el cual
nos debamos aprender de memoria para aprobar un examen. Para obtener calidad es necesario vivirla,
palparla, disfrutar de sus beneficios y saber de los esfuerzos que se requieren para ganarla.

En la cambiante economia moderna, dar un servicio excelente al invitado puede ser una diferencia vital para
el éxito de la empresa.

Cuando estamos recibiendo un servicio o un producto, de manera inmediata nos percatamos si éste es de
calidad o no.

!> Experiencia personal, Alberto Pacheco
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Llamamos empatia a ponernos en el lugar de nuestros invitado. La calidad en el servicio se consigue cuando
se hace de este concepto un estilo de vida. Cuando logramos vivir con calidad en nuestra familia, en nuestro
trabajo, en nuestra vida social y personal. El servicio de calidad al cliente comprende todas las actividades que
la empresa o los empleados desarrollan o efectian para satisfacer a los invitados. Ello implica algo mas que
oir sus quejas, devolverles el importe de su compra, cambiar la mercancia o el servicio y sonreir ante ellos.

Dentro de cualquier organizacién nos encontramos con clientes internos y externos. En ocasiones somos
clientes y en otras proveedores. Probablemente a veces no damos el servicio que se requiere por no tener bien
identificados a nuestros clientes y a nuestro proveedores. Al no identificar a nuestros clientes, es casi seguro
que desconozcamos sus necesidades, por lo tanto, no proporcionamos el servicio que se espera de nosotros.

Para poder brindar un servicio de calidad es necesario:
1. Tener actitud mental adecuada.
2. Conocer a nuestros clientes y sus necesidades.
3. Conocer perfectamente el servicio y / o producto.

Por una actitud adecuada entendemos “a aquella predisposicion positiva de las personas, a realizar una
actividad determinada, poniendo en juego todo su esfuerzo, habilidades y aptitudes, bajo el compromiso de
lograr los mejores resultados”.

La persona que va a brindar un servicio de calidad es aquella que se siente segura de si misma, que maneja
una comunicacion clara y directa, que conoce sus areas débiles, reconoce sus areas fuertes, confirma sus
decisiones y esta dispuesta a trabajar en ello para mejorar en forma constante.

En conclusion, para poder proporcionar un servicio de calidad, requerimos conocer nuestros productos;
conocer a nuestros clientes, tanto internos como externos; conocer los estandares de calidad que esperan de
nuestro producto y / 0 servicio; y reconocernos a nosotros mismos como personas potencialmente capaces de
ser nutrientes con nuestros conocimientos, experiencias, habilidades y actitudes para proporcionar la mayor
satisfaccion y superar las expectativas de todos nuestros invitados.'®

iii. La modernizacion del Sistema ICON a Vista.
SISTEMA ICON:
Este sistema era en modelo MS DOS a la evolucion de este sistema operativo a Windows, se tuvo que
proceder de igual mantera en el sistema de control que se utiliza en las empresas, su ingreso era a través de un
nombre y una contrasefia, sus funciones estaban un tanto limitadas y los procesos de creacion de funciones
estaban realmente lentos.

Trataré de demostrar en cada rubro del sistema Vista como era y como ha mejorado...

SISTEMA VISTA:

Estar dado de alta previamente y contar con un password, se ingresara en la siguiente pantalla.

i Vista 2000

Ix

NUMERO DE
Cabinets Version:  7.09.0008 WJ:( USU ARI O
Help Cancel

Vista is a Registered Tradsmark of Vists Ertettainment Solutons Ltd
Copyight Vista Entertainment Solutions, 1336:2000. Al fights reserved.

Trade Secret Information of Vists Ertertainment Solutions Ltd,
19362000 This program s proteoted by New Zealnd and Intemationsl
copyiight laws as descibed in Help About,

VuTa

16 o CONTRASENA
Manual de capacitacion Cinemex. Pp. 5-7.
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Una vez que se ha ingresado se encontrara con un “arbol” que muestra las siguientes carpetas, mismas que a
su vez podran acceder con solo dar un click en los cuadros con el signo de mas, hasta llegar al “cabinet” al
que desees ingresar.

=1

File Wiew Help

Yista 2000

#-0 General Maintenance

CON CLIK SE

DESPLIEGAN
LOS CABINETS

ement |nguiries
= Ervironment

=¥ Sighage +
=i Exports/lmports
& Feport Launcher

QUE ES UN CABINET.

La fortaleza del Sistema VISTA, consiste el la gran cantidad de informaciéon que podemos almacenar en lo
que llamamos Cabinet, los cuales son tablas con datos.

Un ejemplo es el que se muestra a continuacion.

E= Users - Base

Fie Edit View Help

tle|ylplp| Ol gld| slsle| gl =] S
@Users

; HOZP)
User o '\FmName | Last Mame User Broup woikstation [ 37®] Lt Sionn | Last Sion Oif Syi“‘ Defauk Cinerna
o
D AEran Gadan 05 gy 5 7 703|273 Cremei Metepee
izl Arvanda Gamez P 05 User o |21/ 70/03 2767 Citemex Metepec
sz Ana ol F 05 User o (13m0 0 2715 Cinemex Metepso
s Artario Mendon POS User o 19710/ 0 2435 Cnemex Metspes
| |s672 Christian Henera £ POS Liser o A0 2 Fﬁ? inemex Metepec
e avid Tz ERENTE o (150 A0 593 Cinemex Melepec
e jana [Pefall P 710/ 10 2% Cnemex Metepec
5121 dga Estrads G POS User No 2521 Cinemex Melepes
R dgar Gutirez § POS User Mo 22775 10703 (2714 |Cinemex Melepec
[ Jeses igor Gaona Flela GERENTES [No_[117 /1003|2245 Cinemex Metepec
W mmanel Hernendez L 05 User Ho (137107 NLOD3 2533 Cinemes Metepeo
Jais ika Sermierto & POS User METHP1GT 2210 %&( 2412 Cinemex Metepeo
754 —derico Sanchez 0 POS User No|22mals /10/03 2757 Cinemex Metepec
nar Francisco Cebrera M 05 User [No 20710/ /1003 Cincme Melepec
[4E: erado Mendicta & 05 User No 20710/ 03 2713 Dmgex Melepec
707 Geraido Ifiguez & 05 User o [20m0d A0 7 Cinemddctepec
74 Hugo Gloria F 05 User o 7 0/10/03 Rig_ Cinemes Motwsg
715 It Cordova T 05 User o 217 710/03 5 Dtmags Meteped
14 Ivan Gomez R SERENTES R E /031 2114 CinemerMetegeo
703 Jarine Reyes 8 POS User o [19/10/ 0 2757 Cinemex Meteps
&7 Jesus Sequatl POS User o |20 7 2641 Cinemes Metepec
i — Garian 05 User o 200 /10103 2116 Chemes Hetepee CABINET
W Jetzabel st 05 User o |20 10 2715 Cinemex Metepec
£ Jomn arcia istemas Adin o |z /0303 |Joan Cinemes Metepec .
|60 Jonathan orminguiz T 05 Lser o |22/ 10/03 275 | Cinemex Metepec claslﬁcado por
1 Joge il 05 User o 207 /003 |2713 Cinemex Metepec
Joge arcia ) 05 User o 2510 Cinemes Metepec .
i e Pos e : 5423 Crnee Mocpes diversas columnas
dos dyelanc A, POS User o |20M0/03_ 20/10/03  |2714 Cinemex Melepec
Jose Puida. 05 User o 2376 Cinemex Melepes
Jum avaio C 05 User o T30/ |19/10/03 2435 Cineme bietepec
Jiio 12 B 05 User No [16M0/03  18/10/03 2422 Cinemex Melspec
¥_BFEFEFT LLCENTRE K ererern | £
K_ACTO000T ElCereade KACIODm | ]
F_ACTOO007 Internet KACIOID0? | ]
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Es importante mencionar que dentro de los cabinets apareceran varios iconos, mismos que nos permitiran
desarrollar las siguientes acciones.

Create

Edit

Properties

Copy to Excel

Print current

New row note

ALTA DE USUARIOS

2o = B

Te permite crear un nuevo renglon en el cabinet

Permite editar un rengléon ya creado.

Sirve para modificar la presentacion del cabinet, ya sea activando

o desactivando las columnas.

Una vez que contamos con el cabinet, podemos mandar la

informacion a una hoja de Excel.

Imprimir

Dentro de los renglones del cabinet es posible dejar comentarios

mediante esta tecla.

Para dar de alta a los usuarios se debe ingresar de la siguiente forma:

(0]

Environment. Recursos.

0 Security. Seguridad.
0 Users. Usuarios.

&7 User Maintenance
File Edit Help

Vizta 2000

H-= General Maintenance
- Box Office

- Concessions

#-45Y Cashier Management

ﬁ b anagement [nquines

|T~&-’|13|EI|X|&| ‘"?'l c',%llﬁl il E*ﬂ E nviramment

Ilzer:

Jetzab

el Castillo J

: ﬁ Fepart M asEnance
| - il Ticket Mumbering

General | Staff I

Elﬁ S oLty
il User Group

First Mame:
Iritial:

Last Marme:

zer Group:
zer Language:
Selling Order:

Wfarkstation:

Generate PIM:

IJ etzabel

IM_ <

||:asti||§J = fastash
—
- _\
IPDS st —Iﬁl I | Fund kM anager —

I International Englizh

— =] ||

I Seszzion by Screen LI

Eir no. |

m~

L

p——

| cePs | NUM | NS g

En esta cuadro se debera

palomear Enabled para staff.

Nombre (First Name)
Inicial

Apellido (Last Name)
POS User (user group)

El pin lo da por default
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&7 User Maintenance User

. Flle Edit Help Pestaiia STAFF

T DX o] % [ma 2]

: ‘ Uzer: IJetzabeI Castilla J ‘

Numero de empleado (HO)

General

Campo en blanco

HO/PayRall Code; Campo en blanco

Roster Code :

Default work area (work
Default Cost Fate: ,

Work Area:

Cinema Dperator:

Nombre del cine que
orresponde (cinema operator)

i [ cers [ mum NS 4

ALTA DE SHOWS

Los shows son las funciones que vamos a tener de cada pelicula. En icon era importante que nos mandaran el
codigo de importe, es decir, su nimero de auditoria.

En Vista es importante que las peliculas ya las hayan dado de alta en el corporativo. En caso de que atin no

estén dadas de alta, se debera llamar al departamento de programacion, para solicitar que se lleve a cabo este
proceso.

Cada que se ingresen los horarios al sistema se tendra que ingresar a los siguientes menus:
=% Box Office

0 Box office. Control de boletaje. w45 Cinema Sereens

0 Films Sessions. Sesicion de pelicula. w5 Pricing

0 Session by screen, y aparecera. Funcion por =& FimsSessions
pantalla g Imported Sessions

@@ Scheduled Session Impart
g Session Types

g Distributars

g Film Categony

@@ Films
. @@ Session Maintenance
La siguiente pantalla. G 8 -
g3t en
i =1Oix]
File Wi=w Help
%5/ General Maintenance
£ Box Office 4 4
o e soraors _ Seleccionar el dia
-7 Pricing [Select Sessions Start Date E
E1ER Films/Sessions ) EGEw W & |
@ Imported Sessions
@ Scheduled Session Import A 2| 3] «
@ Session Types 1 &7 (5 "5l
= @ Distiibutors
& Fim Category 12| 13| 14| 15| 18| 17| 18 /
& Fims | e e [ b e e
L& Session Maintenance 19| 20) 21| 22 g3 HTe5
@ Sessionby Screen 2| 27| 28] 28{ 30| 31 Loday
& Actors and Directors Exit
-5 Box Office Activities Una vez
£&0 Concessions «<| <|[ 22 Dctubre 2003 | > [»»|| _ Select
£-%5) Cashier Management

725 Management Inquiries
75 Erwviranment

ol Signage

755 Evports/mports

@ Report Launcher

seleccionado
oprimir select
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1 Se debe seleccionar el dia, al que se desea ingresar horarios, e indicar la sala para iniciar con la

captura de los mismos.

Mueven la fecha

para dias
dia y Fecha :
previos dentro
la semana
corriente

W Session by Screen

Nombre de la pelicula

posteriores y

de

Despliega un
calendario para
seleccionar
cualquier fecha

WI | 5[ml@ 2N

(film title)

Hora de inicio ( start

time) [

Precios que Fin Tie

Sessions for W§ Starting: [Cmemaﬁurking Date) Open Sessions Close Sessions
Ti [24/10/2003 Frey | st | 2|
ScredxMo.: Salal i < Al Days of this week € This Day
—»
»
"\ Refresh Durations | ‘ Al Screens € This Serzen
Sessions |M' Copy a'fesk | Emors
n | Start Time| Traier | End Time | Clean-up E\ean-up Session Type Price Card Allow Public Seat Sta
o ormplete Cornps | Screening| Allacation
R

corresponden segun el *

Horario (session type)

2. Las peliculas deberan ser ingresadas sala por sala, cuidando que los precios correspondan al horario
que se estan ingresando, de lo contrario el sistema te indicara un error.

Error
de tiempo: OVERLAP
Se debera verificar los
tiempos, ya que indica que
no caben las peliculas

Film Title Duration | Start Time| Trailer | End Time | Clean-up Eloe;EI;i Session Type Price Cad
{)|BASICOY LETAL 100 1210 |10 1400 |10 1410 [MomalSession |Matines Lun -V ie
SEPTIEMBRE 11 13 1320 10 15:45 10 15:55 Momal Session Tarde Lun - Vie
SEPTIEMBRE 11 138 16:05 10 1830 |9 1833 [Momal Session Tarde Lun - Vie
§ |SEPTIEMERE 11 13 15:40 10 2:05 10 2115 \Momal Session Miercoles
y SEPTIEMBRE 11 135 21:40 10 oos 10 0015 [Momal Session Fin de Semana

Error
de precio: PRICE GRUP. Se

debe corregir el tipo de precios,
ya que no corresponden al del
horario asignado.
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3 Una vez que se capturaron los horarios para la sala y el dia, se deberan copiar para el resto de la
semana, ingresando a la pestafia “copy current screen” (pestafia actual).

& Session by Screen : =]
File Edit Help
o= X4 o] 4 |=@ 2

Sessions for Week Starting: [Cinema Working D ate) Open Sessions | Close Sessions I Para copiar s¢€
Wed [p2ri07200 e | New | 12 selecciona la
Soreen Mo ISaIa1 'l & Al Days of this week ™ Thiz Dap pestafla de Ccopy
Refresh Durations | W Current .Screen y
i se seleccionan los

Sessiohs CopyEurrentScrml dias a lOS que se

Sala v Wednesday vl les ingresara el
Sala10 u Thursday ¥l horario ya
Sala 11 Frid. .
2 m i o determinado.
Sala12 u Saturday v
Salal13 u Sunday v
Sala 14 n Monday v
Sala 2 o Tuesday vl
Sala3 o All |
Sala 4
ﬂala _ . j Copy Mow |

CARS NUM INS 2

Para copiar los horarios del resto de la semana se debera hacer, sala por sala y en el orden de las mismas,
al terminar de copiar se deben “abrir la sesién” dandole click en open session, para que se puedan vender
en taquilla y sean reconocidos los horarios en la Linea Cinemex.

&
<«

Una vez capturados

Estas opciones te Open Sessions Cloze Sessions todos los horarios

permiten abrir o
cerrar las
sesiones por sala, %+ All Days of thiz week = This Day
por dia y por
toda la semana o Al Soreens " This Screen

deberas oprimir
Open Sessions

v

ELABORACION DE SWAP

Un swap es cundo tenemos que hacer un cambio de peliculas de sala, debido a la demanda que generan
algunas de ellas, y para cubrir esta demanda se debe cambiar a una sala con mayor capacidad, en icon se
tenian que cancelar las funciones, sin embargo, su beneficio radicaba en que los boletos ya vendidos se los
jalaba a la nueva sala, lo que en Vista no sucede.

Para hacer algiin swap deberas primero cerciorarte que no haya boletos vendidos para las salas que deseas

mover. Para ello deberas ingresar al siguiente cabinet, el cual indicara, los boletos vendidos de cada pelicula
asi como los ntimeros de transacciones de cada boleto y asi poder reembolsarlos.
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0 Management Inquiries. Requerimiento administrativo.
0 Ticket Transactions. Auditoria de Boletos.

ﬁ Concessions

45 Cashier Management

Eﬁ tanagement Inquiries

@ Concessions Stock Inguin
@ Cinema Statistics

@ Concession Statistics

@ Session Statistics

@ Key Performance Indicatar

@ Box Office Sundries

Es importante mencionar que una vez
desplegado el cabinet, se puede ordenar

Hora de la

transaccion

por cualquiera de las columnas.

‘ Date From| 1941 [IAI]I]B 10:30:00 p.m. TEAHI]JZI]IB 11:00:00 p.m.

/ A

Transacti | Talys Type o | Gross
on a*; TransaTcl\nn i Tlgﬁsact Cinema Sesgsion Screening Time A"SEEII ilclaen Film ?Dkal Price Card A Box User
|| Nomber | n ime . ocation| Hame ype 5 | e
EB037 1/19/10/2003 2222224 | Ticket gﬂi Cinemex Metepec | 19/10/2003 22:50.00 Dizabled |Salal ELOTRO LADODE |Adulto  |Fin de Semana 1/ 40.000|Erika S armient
B2037 219/10/2003 22:32:24 | Ticket Sold | Cinemex Metepec |19/10/2003 22:50:00 Dizabled |Salai ELOTRO LADO DE | Adultc  |Fin de Semana 1| 40.000|Erika S armient
[3 E3038] 1/19/10/2003 223327 | Ticket 1u\d Cinemex Metepec | 13/10/2003 22:20.00 Dizabled |Sala 8 SwaT UMIDAD Adulto |Fin de Semana 1/ 40.000|Erika 5 armient
B8038: 21941042003 22:33:27 | Ticket ﬁﬂ\d Cinemex Metepec | 19/10/2003 22-20:00 Dizabled |Sala 8 SwiAT UNIDAD Adulta | Fin de Semana 1/ 40.000|Erika S armient
68039 1.19/10/2003 223358 Ticketﬁo\d Cinemex Metepec | 19/10/2003 22:20:00 Disabled |5als 8 SWwWAT UMIDAD Adults | Fin de Semana 1/ 40.000|Erika S armient
E8033 2/15/10/2003 22:33.58 | Ticke|Sold | Cinemex Metepec |19/10/2003 22:20.00 Disabled |Salad SwAT UNIDAD Adulto |Fin de Semana 1] 40.000 Erika 5 armient
68039 3 19/10/2003 223358 Ticke‘ Sold Cinemex Metepec |19/10/2003 22:20:00 Dizabled |Sals 8 SwAT UMIDAD Adults | Fin de Semana 1/ 40.000|Erika S armient
B8040 118/10/2003 22:41:14 | Tickdt Sold | Cinemex Metepec |19/10/2003 22:40.00 Disabled |Sala B MICOTIMNA Adulto |Fin de Semana 1] 40.000 Erika 5 armient
B8040 219/10/2003 22:41:14 Tickﬁt Sold Cinemex Metepec |19/10/2003 22:40:00 Dizabled |Sals 6 MICOTIMA Adults | Fin de Semana 1| 40.000|Erik.a S armient
E8041 1/19/10/2003 22:46:34 Tlcﬂet Sold Cinemex Metepec | 139/10/2003 22:40.00 Dizabled |Salab MICOTIMA Adulto |Fin de Semana 1/ 40.000|Erika S armient
B8041 2 19/10/2003 22-46:34 Tin:Ket Sold Cinemex Metepec |19/10/2003 22-40:00 Dizabled |Sala b MICOTIMA Adulta | Fin de Semana 1/ 40.000|Erika S armient
*

|

Para este reporte

seleccionar el dia y
la hora.

Una vez hechos los reembolsos correspondientes, se podra ingresar al cabinet de Session by Screen y borrar
los shows ya generados, de tal manera que se puedan dar de alta nuevamente, pero con los cambios
previamente determinados.

Por ultimo una vez que ya estan elaborados los cambios, deberas vender los boletos que hayan sido
reembolsados, a las funciones recientemente creadas.
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CONSULTA DE ASISTENCIAS

Para saber las asistencias se debe ingresar a VISTA SCREENING SCHEDULE, este es un acceso directo
diferente al de VISTA 2000 y no se necesita una contrasefia.

.'_'3 Screening Schedule : o ] B4
File Help
Miércoles, 15 QOctubre 2003 Current Refrezh Interval [mins] I [ <| >|
- - -l Mo Seats - Allocated | Private ;I
Film Showing | Finishing Sold Available | Screen Sealing |Screening
7
MINI ESPIA
11:15 1249 13 g
11:35 09 12 148 a Nomb’re dela
1300 1434 : a5 5 pelicula.
1320 14:54 7 153 g
14:45 1619 54 242 5 .
15:15 16:49 20 140 g8 Horarios
16:30 18:04 78 228 5
1710 1844 82 78 g8 ) .
18:15 1349 144 182 5 Asistencias
15.08 2034 14 13 g8
20:10 21:44 g3 237 5 _I
21.08 223 EE 94 g8 Sala
2215 2349 22 284 5
2280 024 3 157 g
39
<Mié> l Juer l <Viex l <5ab: l (Dum)l <Lunz l <Mar> l J Exit |

Con estas teclas puedes seleccionar

el dia que deseas ver las asistencias

Para ingresar a la taquilla se debe capturar por touch screen el nimero de usuario asi como, contrasefia, en
los recuadros que te despliega el sistema.

i, Enter User Number. . Enter PIN Number: ; —(ax]

Al 6 3 Nimero de - i Contrasefia
usuario.
1 2 3 L] 1 2 3 =
S : Oprimir Select 0 _ / Oprimir Select

Shutdown Select Select

Cancel Delete

Cancel Delete
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cee
e ® e
R ®e

Una vez que se ingresod se pedira confirmar el monto de tu charola, en donde deberas siempre ingresar 0
(cero) y teclear Confirm.

A
\ /[
Se desplegara la siguiente pantalla de venta.
P2 cinemex Metepec METGEROL 7.90101 =

e

Concessions ITickets {Jue 23 Oct 03)
PELICULAS
DILALIGA _40°°B ey /
"’ INVITAD® o ADLT MEN BO M @]
(1525'13%5 070/0/7 ..
.
E. '.. /
03 EL ROSTRO B15 3
. INYITADD ADLTe MEN B0 M e o7
ony | co 2 Cerrar sesion.
03 CAMINO HAC B15 'l / /
INWVITADO ADLT 3 MEN BO M
(17:30-19:03) 032/0/10 5
.
0
04 BASICOY L B1% b4 : :
M N L wmo | s |3 wen o0 | o Despliega todas las funciones
Q 4 .
I . 5 asi como los boletos vendidos
[ o INVITADD ADLT MEN G0 M );@/
1 de cada una
.
o
n'NICDTINA 22 INYITADD APfT MEN BO M
(16 4&3’4325) 25E/0/28 0
SIS e Total $0.00
B B
07MINIESP3" ®e ¢ S A a0H /
et pee ot || en | e [ @ L o Cuadro de boletos
Repeat | D
Ord o
o— 5 — seleccionados
/ INWVITADO ADLT MEN B0 M @n
(1710-1917) 1580/
Lx,og\/ Other Muti scbgd_{~ ook abort | Discount | Seats ﬁ

|23.0ct20034:10pm  [User: David D Cruz [Last sale amount $0.00 Last change amount $0.00 IMPORTANTE o TODO SE
.

DESARROLLA CON TOUCH
SCREEN
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VENTA DE BOLETOS

Para la venta de los boletos, los pasos son muy sencillos inicamente se debera identificar la posicion de la
pelicula que se desea y seleccionar el tipo de boleto a comprar, (en la primera pantalla aparecen los boletos

mas comunes segln el horario).

Hora de inicio y fin del
show

07 MINJESP 3
(17:20- 18:54)

159/0417

Pelicula

Principales
boletos

Si el tipo de boleto no se encuentra en la primera pantalla, solo necesitas oprimir el recuadro de la pelicula
y aparecera una pantalla con el resto de los boletos que puedes vender.

17 MINI ESF 3

g

1537/

Clasificacion

Showing : 22:30

Feature : Eah
erval :

Finigh - 00:1s
‘ailable Seats: a0

Hol Seats: 10

Actores: Jhan Travolta. Connie Mielsen, Samuel
L. Jackson, Tomothy Daly, Giovanni Ribisi, Brian
Wan Holt

Director: Jhon McTieman

Productor: Mike Medawvoy, Michael Tardos,
James Vanderhilt

Distribuic!

e
$Pase Triviesco
e

.
—_
=l
ot
| I

-
=
=
=1

.
.
Rhase Fosa

I
&
=
2

.
.
(o Sentimas

IP Plating $0.00

.
.
.
o
o."’...
sede

-
=1
=
=1

oFPase Verde

-
=1
=
=1

=
=1
=
=1

o
&ase Empleado
.

=
=1
=1
=1

.
Cenemeania
.
.

Pro’mupasa $0.00
.

.
.
®e

.
F\Es\ao. $26.00

. .
.

Lugares por sala

Lugares de reserva

Tipos de

boletos

I Show Info.

0
Session ®eo e
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En caso de que hayas ingresado a la pantalla anterior deberas presionar la tecla de EXIT, para continuar la

transaccion.
Lo Member . : ) .
Card Bookings House Discount Multi Group Exit

Cuando los boletos ya han sido marcados, aparecera el siguiente recuadro, por lo que deberas dar click en el
icono de VISTA en la parte inferior de la pantalla, lo que te permitira continuar con la operacion.

Description Yalue

10BFR $0.00

ERASE UNA Dorm B:25p

10 EPR "5&90.

ERASE UM& Dom 6:25p
P Cinemen Metepec METGEROL 7.901.01 x

Concessions Tickets (Dom 26 Oct 03) BOIetos
09 SWAT B ‘Em UNA Dom 6:25p . mal'cadOS
(19:25-21:32) 172/0/25 ADLT MR foM S @‘ E?RESHERUNADMSZED e
10 ERASE UNA B15
ADLT MEN 60M ESTU @
(18:25-20:16) 22244734
[[Y INTMIDADE ° ADLT MEN B0 M ESTU .
(16:15-17:51) 080/0/10 gg .
12 SWAT B
ADLT MEN 60 M ESTU Now
(18:30-20:37) 037/0/10 .
TE————— Dar click en el
) oD ADLT MEN BOM ESTU A . d . t
: 1Cono de vista
14EL PACTO B15 .
PR L L A para continuar la
Total $0.00
® S E venta
VY | A |pepea | Detee
i _Order
ﬁ 1 Total
Log Out Other Multi Sched Book Abort Discount Seats

26 Oct 2003 9:15 pm ‘UIEI: David D Cruz ‘um sale amount $0.00 ‘Lan change amount $0.00

Una vez que se haya hecho esto aparecera un recuadro con el monto total.

Para finalizar la transaccion existen tres formas de ingresar el dinero recibido.

Marcar alguna de las figuras de los billetes que aparecen en la pantalla, dando por hecho que el monto
corresponde a dicho billete y automaticamente indicara el cambio a regresar.

e |

INVENTORY l:| Description Value
A i MR - 10 PLATINO $0.00
TICKETS ¢ma

ERASE UNA Dom 10:45p
$100.00
CASH Full

ROUNDING

104DLT $40.00
ERASE LINA Dom 10:45p

\

| I Seleccionar el
billete

Total S

Cx
v A | pepoa | Delete

$0.00 Order
OUTSTANDING v

$60.00
CHANGE G

Member .
Card | Receipt Complete Cancel

Te indicara el

Last change amount $0.00

cambio a
regresar.




Se dara click en Full y el sistema considerara que el monto recibido es el igual al monto total de la
transaccion, por lo tanto el cambio es cero.

=
INVENTORY l:l Description Value

10 PLATIND $0.00
ERASE UNA Dom 10:45p
s Fas >
CASH Full Amount Moaotia i |
RO |:| \ 7

. Payment

10ADLT $40.00
ERASE LINA Dom 10:45p

Tecla de Full

Total $40.00
Cx

v A | .. | Dewete
Order

$0.00
OUTSTANDING v
$0.00
CHANGE e

Member
o Receipt Complete Cancel

Last change amount $0.00

Dar click en Amount e ingresar en el recuadro el dinero recibido, para posteriormente apretar select y nos
indique el cambio a entregar.

i Payment x |
INVENTORY l:| Description Value
!
fapayment =10l 10 PLATING $0.00
TICKETS S ERASE UNA Dom 10:45p
—| 50 10ADLT 40,00
30.00 I ERASE UNA Dom 10:450
CASH
ROUNDING |:| u g 3 .
4 5 6 +
1 2 3 *
0 i
Total $40.00
Select
Cu
Y A Repeat | Delete
$40.00 Order
OUTSTANDING Cancel Delete
k ﬁ
T T T
Last change amount $0.00
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Por ultimo daras click en Complete, para terminar la transaccion. (En caso que el dinero recibido no sea
suficiente al monto de la transaccion, dicha tecla no se activara).

Complete

PRESENTACIONES DE PANTALLA

Existen tres diferentes opciones para poder ver los shows en la pantalla de taquilla. Estos pueden ser
seleccionados por el mismo usuario, dandole click en el icono de “Other” y posteriormente seleccionando la
presentacion con las siguientes teclas, las cuales se encuentran en la esquina superior.

| - L Refresh | FindBk | Receipt | Member
Group Open Swap Hold Date
Tecla de
presentacion
. Float
Compl Lock Refund Print Floats Adjust
Log Out || Other Multi Sched Book
I- Las peliculas aparecen ordenas segun el niimero de salas y te debes mover con los iconos de lado
derecho.
01 LA LIGA B
INVITADO ADLT MEN B0 1
(16:25 - 18:25) 0707077
02 EL ROSTRO BI5
INVITADO ADLT MEN BO &)
(16:10-18:17) 086/0/2
03 CAMINO TIAC o INVITADO ADLT MEN BO b
A (17:30-19:03) 092/0/10 e
04 BASICO Y L B15 \'
INVITADO ADLT MEN 0 b Now
(16:00-17:45) 093/0410
Tecla d 05 SWAT B |
ccla de e 1820 S INVITADO ADLT MEN B0 M
presentacion. (eTs-IEEs o
06 NICOTINA BIS
INVITADO ADLT MEN
(16:45 - 18:25) 255/0/28
07 MINI ESP'3 A INVITADO ADLT MEN
(17:20-16:54) 159/017 Iconos de
desplazamiento.
08 SWAT B
INVITADD ADLT MEN
(17:10-18:17) 158/0/17
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I - Las peliculas se muestran de acuerdo a los shows mas préximos a iniciar.

02 EL ROSTRO B15
INVITADO ADLT MEN B0 M
(16:10-18:17) 088/0/9
— :
05 SWAT B
INVITADO ADLT MEN BO M &
(16:15-18:22) 304/0/33
11 SEP 11 B
INVITADO ADLT MEN B0 M
(16:20 - 15:45) 094/0710 :
01 LA LIGA B
INVITADO ADLT MEN B0 M Now
(16:25 - 18:25) 070/0/7
Tecla de
.z 10 MINI ESP 3 A
presentacion. INWITADO ADLT MEN B0
(16:30- 18:04) 304/0/34
06 NICOTINA B1s -
INVITADO ADLT MEN B0 M
(16:45 - 18:25) 258/0728 v\
13 INTIMIDADE G
INVITADO ADLT MEN B0 M €
(17:00 - 18:36) 096/0/10
08 SWAT i Iconos de
INVITADG ADLT MEN .
(17:10-19:17) 168/0/17 desplazamiento.

III - Presenta las peliculas en Linea horizontal, indicando cual es el show mas préximo.

ﬂ@mﬁ HALC Jue 5:30p o
13 INTIMIDADE C
INVITADO ADLT MEN 60M
(1855-2030) 096/0/10 &
01 LA LIGA B
INVITADO ADLT MEN BOM
(16:25-18:25) 070/0/7
I A INVITADO ADLT MEN E0M
(16:20-1954) EIRFEL) gg
12 NICOTINA B15 7 18:50 19:35 20:50 21:35
0-13:20) 0a6/0{10 < Salal2 Salab Salal Salab Salall »
095/0/10 255/0/28 096/0/10 255/0/28 096/0/10 Iconos de
,
11 SEP 11 B *
Pehculas (13.00-21:25) 09410710 W/AD: MEN £ desplazamlento.
. -
horizontalmente
05 SWAT B
INVITADO ADLT MEN BOM
(15 17 306/0/33
Total $37.0
Show mas cercang
(A TRATIERIoE] . INVITADO ADLT MEN BOM
(1965 - 22.05) 07e/0/7 & A 4 A Re o Delete
Bepeat | ¢
2B nder
i/
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ELABORACION DE REEMBOLSOS EN TAQUILLA

Un reembolso es cundo por causas ajenas a nosotros o bien por una mala experiencia de la persona, se debe
regresar el monto de sus entradas o de los productos que se consumieron en la dulceria.

A diferencia de Icon, este es mas sencillo y rapido, en icon se tenia que buscar el nimero de auditoria y era un
proceso alrededor de 7 minutos, ahora con Vista es cuestion de segundos, ya que los boletos llevan impresos
el mimero de auditoria y se realiza rapido.

Para hacer los reembolsos en taquilla deberas ingresar en la terminal del usuario quien forzosamente debe
estar activo, ahi ingresaras a los siguientes menus:

0 Other Other
(=] Befresh | FEindBk | Regeipt | Member
) Card
0 Refund Befund
Group Open Swap Hold Date
Compl Lock Refund Print Floats ooy
mp = u = Adjust
Log Out Other Multi Sched Book

Una vez que diste click en refund aparecera la siguiente ventana deberas seleccionar el tipo de reembolso,
(por transaccion, por boleto etc.)

Las mas importantes son:

[REDITS

POR NUMERO DE TRANSACCION

deberas ingresar el numero de Ftund Ticke
transaccion que aparece en los boletos.

Refund Inventory

Last Transaction

=
A/A\/

Tipos de

SELECCIONANDO LA
TRANSACCION

‘ reembolso.
Te desplegara todas las transacciones ‘ R Bt it (i |

Enter Transaction Number

del usuario y deberas seleccionar
alguna, para hacer el reembolso.

Select Transaction

Select User ID

SELECCIONANDO AL USUARIO / =

Cancel

Mostrara todos los usuarios y podras
definir tanto el usuario como la _
transaccion a rembolsar.
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En el caso de selecciones ENTER TRANSACTION NUMBER deberas ingresar la clave y contrasefia del
gerente.

Enter Transaction Number

. Enter PIN Number 9 =3

. Enter User Number i =01

| 2 |

7 8 9 7 8 9 =
: Numero de Contrasena
/ - - usuario. 4 5 6 +
. o & Oprimir Select 1 2 3 s Oprimir Select
0 ! 0 I j

Shutdown E{{ .

Cancel ‘ Delete

Cancel Delete

Ingresar el nimero de transaccion de los boletos.

4 s g * Numero de
1 2 8 transaccion de
| ‘ ‘ los boletos.
o - !

Cancel | Delete ‘
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Seleccionar los boletos a rembolsar

Una vez seleccionados los boletos se pondran en color rojo.

2 230003 1645 Hugo Gloria F MET=P101

3 230003 1638 Hugo Gloria F MET=P101

NICOTINA
ADLT

CASH

1

’7 seq Date Time User Whkstn Description aty Total
1 2306403 1645 Hugo Gloria F MET<PT0T  NICOTINA 1 37.00
ADLT

$37.00

$7400

Refund

Rounding
Transaction 71054

23 Oct 2003 4:38 pm

Cumplelef Cancel

Dar click en

complete.

Por ultimo se debera dar click en la tecla de complete y se imprimira un ticket por cada boleto

reembolsado con la palabra refund.

INGRESO DE COLECTAS EN TERMINAL (FLOAT ADJUSTMEN)

Para capturar los depositos en la taquilla tendras que ingresar en la terminal del usuario (debe estar activo) y

seguir la siguiente ruta:

Other g
Other I . . Member
o Refresh Find Bk Receipt Card
Group Open Swap Hold Date
Float Adjust - Float
Ad?_l‘.list Compl Lock Refund Print Floats Aduil?sl
Log Out Other Multi Sched Book
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Ingresar la clave y contrasefia del gerente

[~ et vmerrumber ST
' X
7 8 9 -

4 5 6 +
1 2 3 s
0 !
Shutdown ?/
Cancel Delete

Numero de
usuario.

Oprimir Select

. Enter PIN Number E =8l

5 ] + Contrasena

Oprimir Select

Cancel ‘ Delete

Se debe ubicar en el campo de Adjust Value del renglon de Efectivo y capturar el deposito del usuario.

P[] 5
Pay Group AdiustQy | Adiust Value 0
BPR TAQUILLA
8 9 -
*

e \s +

2 3
v 0 !
C n!llrr]'

Drop | Increase Cancel Delete

Captura de deposito

Oprimir Drop

Oprimir la tecla de Drop, lo cual generara que el depésito ingresado se ponga con signo negativo.

Depésito en negativo

Oprimir Confimr
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Por ultimo deberas dar click en la tecla de confirm, para que dicho depdsito sea reconocido por el sistema

COLECTAS DE RESERVACIONES POR LINEA CINEMEX (PAGO EN EFECTIVO)

1. Cuando un Invitado recoge una reservacion, presionar el boton de other, posteriormente el

botén de “Find BK”
=3 Befrosh | FindBk | Rocoipt | MeMEer
Group Open Swap Hold Date
Compl Lock Refund Print Floats E‘I;.'at
just
Log Out Other Multi Sched Book

Swipe Credit Card, or enter

Card No:

Name: I
Booking No:

Phone No:

——

/

3 Una vez que se le dio “Enter”
te Aparecera el detalle de la transaccion,
tendremos que verificar con el
invitado si es correcta su reservacion,

y oprimir “Select”

e

nckets

Buoking Fes
Toral

‘ 52576969
Fickup

Food Vouchers

ITADO CINEMEX

STEUIR
$000
$20.00
$148.00

FEE Cargo Supismantsns |1
v FEE Cargo Suplemertsna |1 '
Fee Corga Sugiomectan |
P
Display Al Delota
Bookings == Booking EBEC Exit

4  Se realizara la transaccién como una transacciéon normal, la nica diferencia es que estard parpadeando
una leyenda que dice “Booking” y se encontrara seleccionado el boton de “Book”, por lo que se debera

apretar el icono de VISTA.

01 ADLT $3000]
ADLT MEN B0 M Now | SaNTO VS Lun 1:40p

SUPL $7.00,
ADLT MEN 60M O]
ADLT MEN B0M @

Booking $148.00
ADLT MEN §0M ox
v A Repeat Delete
Order
ADLT MEN 60 M Bn
i |
5 Tend
Book Abort Discount Seats
., >

— -
r \Las! sale amount $0.00

|Last change amount $0.00

y darle “Enter”
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Name IIIWrrADD CINEMEX Phone

Pickup Name l
Comments
Pay Now Produce Tickets Now
6 Cuando seleccionas “Pay Now” automaticamente te selecciona “Produce Tickets Now” y se

imprimiran los boletos.

COLECTA DE COMPRAS DE TARJETA DE CREDITO (pago con tarjeta)

1 Cuando un Invitado recoge una reservacion, presionar el boton de other, posteriormente el boton de “Find
BK”

% Refresh Find Bk Receipt M%';'f';’
2 Después te aparecera un menu en el
cual podremos ingresar el nimero de Group Open Swap | Hold Date
tarjeta con el cual se realizo la compra, se puede realizar
Compl Lock Refund Print Floats ;:ES;{
LogOut || Other Multi Sched Book

De dos maneras:

a) Banda magnética: en este menu solo se tiene que deslizar por el lector la tarjeta y automaticamente te
imprimira los boletos

b)Manual: en la parte inferior te aparece un teclado en la pantalla donde podran teclear el nimero de tarjeta y
presionar “Enter” de esta manera automaticamente te imprimira los boletos

rSwipe Credit Card, or enter

Card No: I_'_'_'_-_

Name: I

Booking No:

Phone No:

1 ‘ 2 ‘ 3 ‘ 4 ‘ ) ‘ 13 7 ‘ 8 ‘ 9 ‘ (] ‘
aQ ‘ w E R ‘ T ‘ Y ‘ u 1 ‘ O P
— z x C v ‘ B ‘ N ‘ M ‘
Enter

iV. E ﬁ Delete ‘ ‘ Cancel
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Bueno, en la cuestion servicio, hemos ganado, Cinemex es sindbnimo de atencién al invitado, sin embargo, el
éxito como en todo momento se ve copiado por las otras Cadenas de exhibicion, por lo que ha dejado de ser
una ventaja competitiva y se ha convertido en un isomorfismo institucional.

La adaptacion del nuevo sistema Vista en nuestra operacion, ha agilizado las funciones de los gerentes, de
staff y la atencion a los invitados, debido a la rapidez.

Falta mencionar que esta interfaz permite tener la informacion en cuestion de segundos, por que se pueden
tomar decisiones en cuanto swaps, cancelacion de funciones, etc.

En lo personal, de cuatro afios que casi cumplo en la empresa, Icon en su momento fue bueno para la
operacion, de hecho trate este programa por tres afios, y al afio que esta por cumplir Vista en nuestra empresa,
auin no conocemos todo su potencial.

Hemos ganado, si, sin embargo, los retos se vuelven dia a dia mas grandes, porque dia a dia los invitados se
vuelven mas consumidores activos, que si bien nos hacen saber en que estamos mal, no exigen a nosotros
mismo contar con lo mas moderno en cuanto a instalaciones, productos, mejorar el servicio y mejorar lo que
hasta hoy somos...

f. E- CINE
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i. Cinemex en la Red.

El comercio electronico (CE) puede ser definido simplemente como: “hacer negocios electronicamente”. Esta
definicion incluye el comercio de bienes fisicos a través de plataformas electronicas asi como el comercio de
bienes intangibles como puede ser la informacion. Esta definicion abarca todos los pasos de la transaccion
como marketing on line, orden de compra, método de pago, y servicios de soporte para la entrega.

Actualmente, el ambito del CE ha cambiado principalmente por el gran crecimiento y aceptacion de Internet.
El comercio electronico se ha convertido en sinénimo de eCommerce (comercio a través de Internet). E1 CE
via Internet estd acelerando el cambio en los mercados electrdnicos y sistemas jerarquicos como nunca se
haya visto anteriormente.

Las paginas web se encuentran dentro de dos tipos de comercio (solo dos que son los que nos involucra):

a) Comercio electronico entre empresa y consumidor (B2C). Es el comercio que permite las
transacciones entre las empresas y el consumidor final. Destacan las aplicaciones de banca
en casa, mediante las cuales el consumidor controla desde su PC el desarrollo de sus
operaciones bancarias. También la compra minorista de bienes tangibles (CD’s, libros, ropa,
hardware, etc.) y la venta minorista de bienes intangibles que pueden ser distribuidos
directamente a través de la red (entretenimiento, viajes y billetes, software, etc.).

b) Comercio entre consumidor y empresa (C2B). Los usuarios son los que tienen el contacto
con la empresa.'”

Como toda empresa a la vanguardia, y si bien por modelo de imagen corporativa, Cinemex cuenta con su
propia pagina web.

Al Cinemex Internet - La Magia del Cine en la Red. - Microsoft Internet Explarer

File Edt View Favorites Tools Help

Qe - ) - [x] 2] ,!, Isemch ¢ Favorkes (g Hedia ep| - @ 3

Address [{&] hrtpjumm. cinemes. com] B>k

G B GE R 2
DXSTVSIICE  LaPasién
de Cristo

“mail )("chat ) estrencs
entérate | (cartelera) [registrate izarra

bienvenidos a la Magia del Cine en la Red

car rapida

elige un complejo: - LA Hora H

Diografin Pelicula rapida n RELIGION

_— enciusiva
elige una pelicula: -

ciber poster
Cine|Critica
5'\"[}5\5 fulel Gibson Ic:grz un gan olasico
con "Ls Pasién de Cristo” 5~ —_
De "Lz Pasion de ;-
Crista” ("The Passion of The [TTAATICOULE
Christ"), cinta dirigida p
marzo 2004

[#d] L Fasicn de Cristo

am
Movie: No Hay Dos Sin

nu

el ele e R [ e te nque
re B
12 marzo 2004 i
5 nueva cinta, ‘The Cinderella Man", s
E= 12 nuewa peficula de John Tunumo % T PR

Pedro

18 marzo 2004
L3 eficulz infartil se desamolla en una

Sus principales caracteristicas son que cuenta con informacion de cualquier indole mientras se refiera a
peliculas, actores, distribuidoras, publicidad, etc. Cabe mencionar que es una de las paginas web mas

" Del Aguila. Opt. Cit. Pp. 40 — 51.
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completas en cuanto a sus rubros, equiparable solo con Cinepolis, ya que las otras cadenas de exhibicion atiin
no cuentan con este icono de modernidad o necesidad.

Lo llamo icono de modernidad, ya que los avances tecnologicos, asi como la demanda de los consumidores
crean la necesidad de contar con una pagina web, que es sindbnimo de imagen corporativa y de ventaja
competitiva.

b. Servicios

En esta pagina podemos encontrar varios servios que cubren con el perfil adecuado y necesario para la
compaiiia, estos servicios son:

1. Mail. Se ofrece el servicio de correo electrénico para los usuarios.
2. Enterate. Informacién de diversos rubros.
Entrevistas. Realizadas a actores, directores, etc.
Noticias. Lo mas relevante del sector.
Biografias. La vida de actores, directores, etc.
Criticas. Realizadas a las peliculas en exhibicion.
ABC del Cine. Significado de palabras involucradas en el ramo.
Encuestas. Realizadas a usuarios sobre algin tema
cinematografico.
g.  Top 10. Las mejores diez peliculas.
h.  Soundtrack. CD’s de las peliculas.
i.  Soundtrivia. Encuestas sobre los soundtrack.
3. Chat. Conversacion entre usuarios.
4. Cartelera. Las peliculas en exhibicion.
a. Indice de peliculas. Las peliculas en exhibicion.
b. Cartelera por mail. Se reciben los horarios en tu correo
electronico.
Estrenos. Las peliculas a exhibir en la semana corriente.
Registrate. Ingresar como usuario.
Califica. Da un rango de calificacion a las peliculas.
Pizarra. Foros de discusion.
Trivia. Preguntas para ganar premios.
a. Cinetrivia. Preguntas sobre peliculas y complejos.
b. Soundtrivia. Preguntas sobre CD’s de peliculas.
10. Buzén. Tu correo electronico.
11. Complejos. Los cines con los que cuenta la empresa.
a. Complejos. Cines.
b. Instalaciones. Con lo que cuenta cada cine.
c. Servicios. Lo que ofrece cada cine.
12. Galeria. Imagenes que se pueden bajar.

me a0 o

VXA

a. Posters
b. Postales
c. Graficos

13. Empleo. Solicitud de empleo para entrar a trabajar a nuestra empresa.
14. Download. Software disponible para bajar.

a. Palm Pilot. A tu palm.

b. Soundtrack. Musica de peliculas

c. Localizadores."

ii. A la vanguardia o solo un icono.

18 www.cinemex.com.mx 15 de marzo de 2004.
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A principios de esta era, el contar con un pagina de Internet era un indicador de vanguardia y de ventaja
competitiva, el contar con un sitio web era algo que pocos tenian por el costo que este implicaba, por la poca
infraestructura con la que se contaba y sobre todo por el poco acceso con el que la gente en general podia
tener.

Sin embargo, ultimamente se ha convertido en un icono solo de imagen corporativa, solo como se diria, “yo
también cuento con un sitio web”, sin pensar que ahora la mayoria de las personas tienen el acceso a este tipo
de tecnologia y que se podria explotar realmente mas de lo que se ha llevado acabo.

Cinemex, en un principio contaba con una ventaja competitiva, sin embargo, con el paso del tiempo y el
acceso de la competencia a estas, esta ventaja se fue perdiendo por un isomorfismo, convirtiéndose ahora solo
un icono de imagen corporativa, de venta de boletos, de informacién de horarios, de cosas gratis, de
promociones, etc.

Es por ello que una ventaja competitiva, con el paso del tiempo se convierte en algo normal y cotidiano
perdiendo la calidad de ventaja. Actualmente cada avance tecnoldgico genera un costo menor al de un
principio y es por ello que mas empresas tienen el acceso a este desarrollo y por ende se deja de contar con
ventajas competitivas.

A pesar de ello, cada vez Cinemex tiene que mejorar estas tecnologias e ir dia a dia a la vanguardia en sus
avances tecnologicos y por ende ser lider en su ramo...

g. CONCLUSIONES
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Alrededor de este trabajo, me he percatado de un sin fin de cosas, he aprendido y comprendido que las
Tecnologias de Informacioén crean, organizan, automatizan, desarrollan, etc., nuevas formas de control, de
cultura, de ideas, que con el paso del tiempo se van haciendo de aquellas personas que conviven con este tipo
de evoluciodn, si evolucion, debido a que cada dia surgen nuevas tecnologias y que llegara un dia donde esas
tecnologias rebasaran nuestra propia vision de lo que hoy es el cine, quizas este pueda dejar de existir como
tal y se convierta en una plataforma de estas tecnologias para una nueva exhibicion de peliculas, quizas...

i. Hacia donde se dirige Cinemex.

Cinemex desde sus inicios y como lo hice ver en su momento en la introduccion, sea ha caracterizado por ir
siempre a la vanguardia en Tecnologias de Informacion, desde sus Sistemas de Informacion y Control, hasta
los proyectores que crean la imagen que vemos cuando vamos al cine.

La transicion es clara de un negocio tradicional a un negocio que entra en los nuevos e—business, donde mas
alla del comercio electronico de venta de boletos, de una pagina web, cuenta desde sus entrafias, desde su
interior con el concepto de e — business.

He analizado las caracteristicas propias de la empresa, cada uno de sus rubros donde han entrado estas
tecnologias de informacion en forma de sistemas de control y de automatizacion en procesos que eran propios
de nosotros, es decir, hemos entrado a una nueva era donde la habilidad humana se reduce a una supervision
de estas tecnologias (como lo hice ver en cada capitulo) donde se ha reducido la labor de cada empleado a
oprimir botones en el nivel de operacion (en el nivel gerencial va mas alld de esto, se deben de tomar
decisiones), sin embargo, para la operacion de un cine donde la asistencia rebasa las 3 500 personas contra 54
empleados (incluye gerentes) ha beneficiado y mejorado la operacion.

La principal ventaja es el mejoramiento de la operacion del cine como lo he mencionado, sin embargo,
también tiene su lado macabro, la capacitacion de oprimir un botén (por lo facil que es) por el lado de
empleados fue al cambio de sistemas un poco compleja al principio pero debido a la forma mas facil y
sencilla los chavos ahora estan super contentos con esta nueva forma de ver y hacer las cosas.

En el caso de los gerentes su labor fue simplificada, haciendo mas sencilla sus labores en cuanto a control se
refiere, sin embargo, como los chavos la facilidad que otorga este nuevo sistema nos ha agilizado el trabajo,
en lugar de salir a las 3 de la mafiana ahora salimos a la 1 de la mafiana, suena tal vez ridiculo pero el
mejoramiento en cuanto al control de ingresos, de inventarios o de personal mejoro y agiliz6 el trabajo.

Toda la informacion fue obtenida por medio de observaciones que realice en la utilizacion de estos sistemas,
es por ello que realice un manual de estas tecnologias, analice cada una de las areas del cine y la estructura
funcional de estas. Verifique procedimientos y técnicas que hemos utilizado desde antafio, es decir, he trabajo
en Cinemex por 4 afios donde ha mejorado la utilizacién de Tecnologias de Informacién, ha mejorado el
control de ingresos, de inventarios, de personal, es decir, estamos entrando en un punto donde no hay retorno,
porque simplemente tenemos que seguir viendo hacia delante.

Ahora bien, el siguiente paso es conocer lo que otros usuarios piensan al convivir con esta nueva forma de
hacer las cosas...

ii. Analisis de las encuestas a los gerentes de complejos.

114



CONCLUSIONES DE LAS ENCUESTAS APLICADAS

No.

1. Nombre
Hombre
Mujeres
2. Puesto
Gerente General
Gerente A
Gerente B
Gerente C
3. Complejo Actual
No relevante, ya que estan en uno de los 34 complejos
actuales.
4. Fecha de Ingreso
1995 - 1997
1998 - 2000
5.¢,Conoces el Sistema Icon?
Si
No
6. ¢ Su funcionalidad para nuestra empresa fue?
Excelente
Buena
Regular
Mala
7. ¢, Cudl crees que era el principal beneficio de este sistema?
Confianza
Errores
Mejor control de ingresos e
inventarios
Rapidez de informacion
Otro
8. ¢ Cual crees que era el principal inconveniente de este sistema?
Confianza
Errores
Control de ingresos e inventarios
Rapidez de informacion
Otro
9. ¢ Conoces el sistema Vista?
Si
No
10. ¢ Su funcionalidad para nuestra empresa fue?
Excelente
Buena
Regular
Mala
11. ¢ Cudl crees que era el principal beneficio de este sistema?
Confianza

Errores
Mejor control de ingresos e
inventarios

10

O~NWN

14

18

15

=

11

w

A NN OO

18

13

=

Porcentaje

55.56%
44.44%

11.11%
16.67%
38.89%
33.33%

77.78%
22.22%

100.00%
0.00%

11.11%
83.33%
5.56%
0.00%

16.67%
0.00%

61.11%
5.56%
16.67%

0.00%
27.78%
11.11%
38.89%
22.22%

100.00%
0.00%

22.22%
72.22%
5.56%
0.00%

11.11%
16.67%

5.56%
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Rapidez de informacion
Otro

12. ¢ Cudl crees que era el principal inconveniente de este sistema?

Confianza

Errores

Control de ingresos e inventarios
Rapidez de informacion

Otro

13. ¢ Cudl crees que sea la principal caracteristica que distingue a estos Sistemas?
MANEJO TOTAL, BASE DE DATOS AMPLIA, CONFIANZA, INVENTARIOS.
14. ¢ Cual consideras que se adapta mas a las necesidades de nuestra empresa?

Vista
Icon

15. ¢ Qué finalidad consideras que tiene el sistema Cezzane People?

Control de personal
Oportunidad de Crecimiento
Otra
16. ¢ Crees que su funcionalidad es...?
Excelente
Buena
Regular
Mala
17. ¢ Qué finalidad consideras que tiene el sistema WorkFlow?
Control de inventarios
Pago a proveedores
Otra
18. ¢ Crees que su funcionalidad es...?
Excelente
Buena
Regular
Mala
19. ¢ Considera que las relaciones con los proveedores...?
Mejorado
Siguen igual
Empeorado

20. Durante el tiempo que llevas en Cinemex, te has percatado de cambios tecnolégicos
importantes dentro de la empresa, estos a tu opinidn personal han mejorado...

Operacion

Control de inventarios

Contro de personal

La utilizaciéon de nuestros recursos
Todos los anteriores

Otros

10

~NoNwR

15

18

o o

11

10
8
0

O OO Ww

15
0

55.56%
11.11%

5.56%
16.67%
38.89%

0.00%
38.89%

83.33%
16.67%

100.00%
0.00%
0.00%

38.89%
61.11%
0.00%
0.00%

16.67%
72.22%
11.11%

27.78%
61.11%
11.11%

0.00%

55.56%
44.44%
0.00%

16.67%
0.00%
0.00%
0.00%

83.33%
0.00%

El analisis se hace con base en encuestas realizadas a nivel gerencial de cada uno de los sistemas de
informacion, van desde gerentes que entraron desde los inicios de Cinemex y que permanecen en esto

momento en algin complejo de la cadena.
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Trataré de analizar sistema por sistema, ya que fue asi la estructura del cuestionario y por ende cada una de
estos componentes daré una conclusion y mi punto de vista personal...

Icon

Se analizé su funcionalidad en su momento para Cinemex, sus beneficios y sus inconvenientes, Los
resultados:

FUNCIONALIDAD ICON

6% 0% 11%

D Excelente
EBuena
ORegular
OMala

Como podemos observar, la funcionalidad de Icon con las necesidades de Cinemex, en su momento fueron
realmente eficientes, por lo que podemos concluir que este sistema era adecuado, sin embargo, con los
avances que se han dado, ha sido destituido.

En lo personal, era un sistema sencillo, facil de utilizar y que realmente tenia que hacer para lo que fue hecho,
sin embargo, tenia sus inconvenientes.

BENEFICIOS ICON

D cConfianza

17% 17% W Errores
6% 0%
OMejor control de
ingresos e inventarios
ORapidez de informacion
60%

Wotro

Su principal beneficio, como lo vemos con un 60% de los encuestados era el control de ingresos e inventarios,
siendo el control de inventarios el de mayor peso, ya que era un control preciso, que no permitia tener errores
de discrepancias, que no permitia realizar transferencias al menos que tuviera un stock en bodega, lo que con
Vista si, y es por ello que lo veremos adelante, en cuanto a la rapidez de informacion con un 6% concluimos
que es verdad que la informacion que se requeria era tardada .
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INCONVENIENTES ICON

O Confianza
2006 0% 8% WErrores
DOcontrol de ingresos e
inventarios
29% 11% ORapidez de informacion
Wotro

Como lo senalamos en el apartado anterior, el principal inconveniente era la rapidez de informacion, donde
Vista con la interfaz que cuenta mucho mas rapida y més confiable a la vez que te da informacion de
cualquier indole, lo que Icon en su momento no permitio.

Podemos concluir y en lo personal digo que Icon en su momento fue un excelente sistema de informacion, sin
embargo, su mayor virtud que era el control de los inventarios, se ha visto opacada por su lentitud y su
limitada informacion que otorgaba.

Vista:
Vista, nuestro nuevo sistema y el bebe de informacion ya que no hemos descubierto todo su potencial, tal vez

ese sea su principal inconveniente, sin embargo, con el poco tiempo de estar en Cinemex se ha analizado y he
detectado su taléon de Aquiles, pero demos un vistazo a este sistema:

FUNCIONALIDAD VISTA

6% 0%

22%

D Excelente
W Buena
ORegular
OMala

2%

Como podemos observar a pocos meses de haber incursionado Vista a Cinemex, su funcionalidad se adecua a
las necesidades operativas de la empresa, lo que muchos han manifestado es que por tener con Vista poco
tiempo, su verdadero potencial no lo hemos descubierto y serd hasta ese momento en el que realmente
podremos valorar a este sistema.

118



11%

55%

BENEFICIOS VISTA

11%
17%

6%

O Confianza

B Errores

O Mejor control de
ingresos e inventarios

O Rapidez de informacién

Wotro

Su principal beneficio es la rapidez de informacion con la que cuenta, ya que es cuestion de segundos para
conocer datos que nos permiten como gerentes tomar decisiones en cuanto a cambio de salas, horarios,

cancelacion de horarios en minutos, el control de ingresos, etc., pero atn falta mas...

39%

0%

6%
S 17%

38%

INCONVENIENTES VISTA

O Confianza

B Errores

O Control de ingresos e
inventarios

O Rapidez de informacion

WOtro

Su principal inconveniente como lo he sefialado es el control de inventarios, el de ingresos no tiene ningun
problema, sin embargo, en cuanto a inventarios el problema es sumamente grave, ya que permite hacer
transferencias aun sin contar con stock, y los inventarios no permite un control preciso, y si analizamos las
encuestas el 38% se refiere a este rubro y un 39% se refiere a otros.

Como podemos ver, el potencial de Vista es muy amplio y desconocido aun, se ha comenzado a adaptar a las
necesidades de la empresa, sin embargo, la poca capacitacion de los Ing. en sistemas y estos a su vez a todo el
personal que se encuentra en los complejos no ha permitido el potencial de Vista. Por lo que se observa que se
requiere de una mayor capacitacion para conocer mejor su potencial.

Para concluir este apartado en el control de ingresos e inventarios, se realizd una encuesta que compara que

sistema prefieren o creen que se adecua mas a las necesidades de Cinemex y que dan un mejor resultado.

17%

VISTA VS ICON

83%

OVista
Ml !icon
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Cezzane People

Este sistema encargado del Control de Personal ha venido a darle un giro por completo a este rubro, ya que de
un sin fin de papeles que se tienen en un félder con datos personales, académicos, de ingreso a la cadena, pasa
a un sistema donde todo este concentrado y de donde corporativo concibe las proximas vacantes a un nivel
ejecutivo, sin embargo, en las encuestas el 100% esta de acuerdo que tan solo es un sistema para controlar al
personal de una manera intangible...

FUNCIONALIDAD CEZZANE PEOPLE

O Excelente
W Buena

OO Regular
OMala

Como podemos observar su funcionalidad entra en Buena con un 61% que realmente es un sistema para lo fue
hecho.

WorkFlow
El sistema de control de cuentas por pagar, es un sistema realmente extenso que conduce a una excelente

relacion entre lo que llega y lo que hay que pagar, del ingreso a los inventarios que es muy positivo y que sin
embargo, no cuenta con el trabajo que deberia de realizar Vista.

FINALIDAD WORKFLOW

11% 17%

O Controldeinventarios
[l Pagoaproveedores
Ootra

2%

Como hemos visto su principal funcion ha sido para el pago a proveedores, es decir, cuentas por pagar. Su
funcionalidad es como lo veremos en la siguiente grafica muy buena.

120



FUNCIONAL IDAD WORK FLOW

11% 0%

28%
O Excelente

B Buena
O Regular
O Mala

61%

Las relaciones con proveedores se han mantenido, ya que solo el 56% me menciona que ha mejorado estas
relaciones, por lo que su funcionalidad se adecua a las necesidades de la empresa en estos rubros.

REL ACIONES CON PROVEEDORES

0%

O Mejorado
[ Siguenigual
O Empeorado

Conclusiones Generales

El desarrollo de Tecnologias de Informacion ha facilitado y mejorado el control de ingresos, de inventarios,
de personal, de proveedores, la proyeccion de peliculas, agilizando la operacion del complejo en cada uno de
los rubros, por lo que concluyo que las Tecnologias de Informacion y Comunicacién mejoran la vida
cotidiana, personal y organizacional, aunque sin embargo, pueden traer sus consecuencias sociales, culturales,
etc.

QUE HA MEJORADO???

O Operacion
0%
H Controldeinventarios
0%
0% 17%
0% O Controde personal

O Lautilizaciénde

nuestrosrecursos

83% .
P B Todoslosanteriores

O Otros

121



D. Bibliografia

*  “www.altavista.com.mx/proveedores.html”

¢ Agustin Montafio, “Manuales de Produccion”, México, 2002. Todo el manual.

e Arias Galicia Fernando. Administracion de Recursos Humanos. Trillas México 1994 . Todo el libro.

+  Davila Guzman, Miguel Angel, Director General Cinemex S. A. De C. V. Manual de Capacitacién.

o Del Aguila, Ana Rosa y Padilla, Antonio, E-Business y Comercio Electrénico “Un enfoque
estratégico”, Edt. Ra — Ma 2001. Madrid Espafia. 1-36, 120-125

e Dixon Robert L., Contabilidad para ejecutivos, Mc Graw Hill. , México 2000. Pp. 3-11.

e Edwards, James D., Johnson, Johnny R., Roemmich Roger A., Contabilidad Intermedia, Ed.
CECSA. México 1998. Pp. 39-47.

¢ Funredes, www.funredes.org, las tecnologias de informacion y comunicacion.

e Gomez Aquino J. Recursos Humanos. ECASA México 1992. Todo el libro.

e Jeff Madura, Administracion financiera internacional, 6a. edicién, Thomson editores, México. 2000.
Todo el libro.

* Kieso Donald E., Weygandt Jerry J., Contabilidad intermedia, Ed. Limusa. México, 1999. Pp. 15-27.

e Manual de Capacitacion

e Manual de Capacitacion de Personal, asi como, placa de juramento en cada complejo
cinematografico.

e Riggs, Henry E., Contabilidad, Mc Graw Hill. Colombia 2000. Pag. 1-35.

e Shim Jae K., Siegel Joel G., Contabilidad Administrativa, Mc Graw Hill. Madrid, 1998. Pp. 10-20.

e Terry George R.; Franklin Stephen G. Principios de Administracion. CECSA México 1992. Todo el
libro.

e Velasquez M. José. Curso elemental de Psicologia. Cia. general de ediciones S.A. México 1980.
Pp. 27-63.

*  Werther William B; Davis Keith. Administracion de personal. McGraw Hill México 1996. Pp. 5-51.

*  www.cinemex.com.mx

122



