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CAPITULO |
INTRODUCCION

Se realiza la presente investigacién dentro de la estructura organizativa de la
Cooperativa de los Trabajadores de |a Energia que por sigilo se denominar4
Coopanic  ubicada en el departamento de Managua en el Km. 2-1/2 carretera
norte.

Actualmente cuenta con 1000 cliente a nivel nacional: conforme los
movimientos de ventas y de préstamos otorgados quincenalmente, la
recuperacion de los pagos son a través de via nomina por los departamentos
de recursos humanos de las eémpresas privadas, siendo practicamente clientes
cautivos, permitiendo la modalidad de los créditos a corto y largo plazo.
Coopanic brinda la atencién de los trabajadores asociados a nivel nacional,
dentro de los cuales, los que pertenecen al departamento de Managua son los
que han utilizado y gozado de los servicios que se brinda.

Como politicas crediticias establecidas por Coopacnic se encuentran las
siguientes:

. Convenios con las Empresas Privadas “trabajadores de la energia,”
estas realizan las deducciones de pago de los clientes via némina, las
que son canceladas a Coopanic en cheque tres dias después de cada

quincena.

. También se tiene establecido la aplicacién de la liquidacion para el

cliente que dejara de ser trabajador de las Empresa Privada.

o como minimo un afio de trabajar en las Empresas Privadas , tener
reconocida capacidad moral, presentar garantia material que respalde el
2.5% del monto solicitado del crédito ( en caso de un monto mayor de
C$ 2,000.00 (Dos mil cérdobas netos), un fiador y documentos de

identificacion del solicitante y fiador (fotocopia de cedula)
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B. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

ge establece la problematica de la situacién actual del departamento de
marketing con relacion al poco movimiento rotativo de los inventarios teniendo,
un comportamiento del 35 % menos en las ventas (contado —crédito) conforme
comparativos con los meses anteriores afectando la recuperacion de cartera y
cobro como las cuentas por pagar. Por lo tanto tenemos las siguientes
interrogantes:

1. ¢Como vender los productos que estan sin movimiento de rotacién?

2. ¢Cuadles son las alternativas que se tendra que utilizar para las
ventas?

3. ¢Qué mecanismos o procedimientos tendra que realizar cartera y

cobro para alcanzar la eficacia?
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A. SELECCION DEL TEMA

CORRECTAS EN EL AREA DE MERC/\DEO
2005 - 2006.

EN COOPANIC. PERIODO




C. JUSTIFICACION

Al realizar un analisis de la de |a Problemética de los movimientos de rotacién
gel inventario existente en Coopanic, se detecto que se invierte un 50

% en
crédito y alcanza la recuperacion de og Pagos en un 25% y como minimo se
tendria que recuperar un 40 9

de lo invertido para poder mantener una
estabilidad econdmica.

Esta situacion se debe a dos factores como son:

1. Los socios que hacen del uso de los servicios estan sobregirados entre
el 50 y | 100% del derecho y al momento de solicitar la deduccién de los

pagos la mayoria no tiene Ia capacidad para cumplir con las
deducciones.

Otro factor es que del 100 % de las compras un 10% se realizan a través

de los mayoristas y el 90% a los intermediarios, provocando que los
precios sean mas altos que con los de la competencia.




D. OBJETIVO

D.1. GENERAL

Propuesta técnica en el departamento de Marketing de Coopanic para uso de

un sistema de informacion que permita tomar decisiones correctas en el area
de Marketing.

D. 2. ESPECIFICOS

a. ldentificar el procedimiento de compra y rotacién de inventarios.

b. Alcanzar las ventajas competitivas a través de la implantacion y uso del
sistema de informacién en mercadotecnia.




CAPITULO 11

MARCO TEORICO

A. ANTECEDENTES

COOPANIC, ha desarrollado SUS operaciones en sus treinta afios de

existencia, siendo su naturaliza los ahorros y prestamos y conforme el

transcurso del tiempo se ha venido realizando nuevas operaciones con gran

exito, realizando nuevos servicios como es el de Odontologia, Oftaimologia,
Farmacia y actualmente tiene convenio con Pame.

Ha venido aumentando la cantidad de clientes a nivel nacional, ampliandose
las operaciones y con ello creciendo el numero de los recursos humanos y
tecnologicos para funcionar. Esta cambio de desarrollo exige un seguimiento a
un sistema de informacion que permite interactuar con los factores intemos y
externos. Como es la reestructuracién del Departamento de Cartera-Cobro y
Tesoreria.
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B. INFORMACION GENERAL

ORGANIGRAMA

DPTO. MERCADEO ‘
C

DEPTO DEPTO
ARTERAY TESORERIA
COBRO

|
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CONTABILIDAD.




B.1.1 ESTRUCTURA DE COOPANIC.

o Gerencia

« Dpto. .Cartera Cobro
o Dpto. Tesoreria

e Dpto. Marketing.

o Dpto. Contabilidad.

GERENCIA.

Tendra la funcion de planificar, organizar, dirigir, controlar todas las funciones
de los departamentos que conforman la estructura organizativa de Coopanic

los recursos financiero y humanos como tecnoldgicos, que sean utilizados en
forma eficiente.

DEPARTAMENTO DE CARTERA COBRO.

Bajo la inmediata supervision del gerente, tendra las funciones de planificar,

coordinar, controlar y verificar los procesos operativos con relacion a los saldos
de los socios conforme las politicas crediticias.

DEPARTAMENTO TESORERIA:

Conforme las funciones especificas deberan controlar los recursos materiales
como financieros, verificar disponibilidad de fondos, autorizar y supervisar los
registros de los activos fijos.

Efectuara tramites necesarios para la obtencién de los recursos financieros y
asegurar su disponibilidad oportuna para cubrir las necesidades de operacion
con sus compromisos de pagos o de inversion.




DEPARTAMENTO DE MERCADEO.

Tiene como funcién coordinar, supervisar, y controlar las compras y distribucion
de 108 productos de acuerdo a las politicas y normas establecidas por
Coopanic. Asi como evaluar las actividlades de compras y distribucion
verificando el cumplimiento y las metas propuestas en el plan. Analiza el
movimiento de los productos que tienen poca rotacion y los que tienen mayor

demanda, manteniendo un orden en cuanto a la ubicacion de los productos.

B.1.2- LINEAS DE AUTORIDAD

Coopanic brinda el servicio de préstamos, tienda y de los servicios multiples,
como es la odontologia, Oftalmologia, Farmacia, etc. Siendo dirigido,
controlado y supervisado por la gerencia quien tiene la autoridad sobre todos
los departamentos y esta a su vez la gerencia esta regida por el Consejo

administracion.
B.1.3- LINEAS DE RESPONSABILIDAD.

Coopanic tiene determinada las funciones especificas por cada responsable de
departamento como para el personal de apoyo. Con el fin de que exista una
comunicacion fluida dentro el entorno de la operatividad de la cooperativa.

B.1.4- LINEAS DE COORDINACION:

Coopanic coordina con el responsable de tienda el monitorear los precios
conforme al mercado externo.

Con el 4rea de cartera y cobro para poder asegurar el capital disponible con el
que va contando dia a dia.

Con el departamento de tesoreria para programar los pagos conforme el orden
de prioridad segun el programa existente..




B.1.5- PLANILLA DE CARGO POR ESTRUCTURA

‘ORGANO | CARGO # PERSONAS |
DIRECCIONAL ]
Geonca | Gerente i -
‘Nivel de Apoyo | Secretaria 1 e
s Conserje 1

N |Sodeguero i R
sapl Responsable de bar Cafetin. |1
'Dpto. Cartera y | Responsable Carteray Cobro |1
' Cobro | £ 18
"Dpto. Tesoreria | Responsable Tesoreria
| 1
* Cajero 1
| Dpto. Responsable Dpto. Mercadeo 1
' Mercadeo
Auxiliares tienda 4

Dpto. Responsable Contabilidad

Contabilidad

Auxiliares contabilidad




c. INFORMACION SUSTANTIVA,

<TEMA DE INFORMACION
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C. SISTEMA DE INFORMACION DE MERCADOTECNIA

se entiende POT sistema de informacion de la mercadotecnia la estructura
nente @ interactiva, compuesta por personas, equipos y procedimientos
dad es recibir, clasificar, analizar, evaluar y distribuir informacion

p,mnente.

p|.noac60n. gjecucion y control de mercadotecnia.

oportuna y precisa que servira a quien tomara las decisiones de

C.1. Ambiente de Marketing:

La naturaleza de Coopanic es de brindar servicios de ahorros, prestamos,
vestuarios, calzado, electrodomesticos, prendas, etc. El origen de Coopanic
nace de la asociacion de los trabajadores de las Empresas de la Energia a

nivel nacional.

Esto quiere decir que tiene la oportunidad de distribuir una seleccion de lineas
de productos como de los servicios, en los departamentos para los
trabajadores que hasta la fecha no han sido asociados.

Conforme encuesta realizada por Coopanic, solamente estan asociados los
trabajadores de la energia entre el 5 al 7 % por cada departamento a nivel
regional. La cantidad de socios por departamento se conformo a través de una
delegacion pro region, estos delegados tienen la mision de mantener informado
a los asociados, de todos los procedimientos que realiza Coopanic, a la vez
realizan transacciones de prestamos y de crédito de tienda a través de

autorizaciones que los socios manden mediante un escrito.

Por tanto se deberia implementar los mecanismos de publicidad y/o
propaganda para los trabajadores asociados y no asociados. Es decir si del
100% de los trabajadores de estas empresas solamente el 10% son socios, es
porque sencillamente desconocen las prestaciones y servicios que se brindan

como también de los procedimientos y Politicas existentes en Coopanic.




Ademés se tendria que realizar un estudio de las cuentas de los asociados
en algunos casos tienen ahorros y no aprovechan los servicios que se
prinds. Se ha comentado que algunos trabajadores de estas empresas

gdesconocen el sistema operativo, si el objetivo de la Coopanic es mantener
ghorros y de estos realizar préstamos o créditos de productos variados,
entonces se deberia realizar una encuestas de las necesidades mas relevantes

de estos asociados para explotar los recursos que tiene disponible Coopanic.

Esto contribuira a tener una recuperacion mas optima para poder cumplir con
todas las obligaciones pertinentes

C.1.2 Analisis:

Se deberia realizar un estudio conforme las expectativas y desarrolio de ventas
dentro del mercado, sobre la variedad de servicio o producto, marca, tipo,
calidad, precio. Para ello se debe seleccionar cuales son los productos de
mayor demanda para los consumidores (socios) de los departamentos, Por
ejemplo, si los socios estan conciente que los Electrodomésticos que ofrece
Coopanic son los mejores en comparacién con los de la competencia
(precio/calidad), entonces se deberia de entrar por esta linea de producto. A la
vez esta la oportunidad de hacer las entregas a domicilio a través de los
mayoristas que tienen sucursales en la mayorias de los departamentos esto
contribuiria 2 que los electrodomésticos sean distribuirlos a través de las

sucursales, de esta forma el socio no viajaria exclusivamente a Managua para
retirar los articulos.

Conforme las politicas de créditos y Préstamos:

Esta definido un porcentaje de los ahorros que tiene cada socio al derecho del
crédito y préstamos. Los socio de Managua son los que han hecho mayor uso
de estos servicios siendo los que estan mas endeudado; conforme lo
Proyectado en las ventas y recuperacion se ha observado en algunos casos



se 10 socios de los departamentos tienen ahorros y no aprovechan los
q

servicios que se brinda, se ha observado en algunos trabajadores de estas
empresas que desconocen el sistema operativo; si el objetivo de la Coopanic

ot mantener ahorros y de estos realizar préstamos o créditos de productos
variados, entonces se deberia realizar una encuestas de las necesidades mas

relevantes de estos asociados para explotar los recursos que tiene disponible
Coopanic.

gn relacion a los prestamos estos estan clasificados en prestamos rapidos que
es la entrega de un prestamos por el valor de C$ 500.000 (quinientos cordobas
netos) pagadero en corto plazo (tres meses). Los préstamos ordinarios son
entregados en cheques conforme el derecho de sus ahorros, a largo plazo de

(doce meses) de igual manera los socios de los departamentos no hacen uso
de esta actividad.

Si la naturaleza de Coopanic, es mantener un ahorro de los asociados y en
base a este realizar préstamos, o créditos de tienda (ropa, calzado,
electrodomesticos, Joyas, Comestibles, etc.) No se deberia permitir la
adquisicion de productos a través de Intermediarios. Se tendria que determinar
dos factores como conseguir buena calidad y precios para poder ofertar los
productos como también la posibilidad de que los intereses a ganar sean
oportunos para Coopanic como favorable para los socios., esto es con el fin de

tener la ventaja de obtener mas ingresos y dar precios que estan acorde con
los de la competencia.

C.1.3 Planeacio6n:

Para que Coopanic puede aumentar los ingresos de los socios, desarrollando
las ventas de los productos como de los servicios debera realizar la fase de
planeacién que permitira conocer los diferentes escenarios en los cuales se

Puede desarrollar, mediante el uso de diferentes herramientas tales como: los
estudios de mercado, estudio de pre-factibilidad y los estudios econémicos.




para que exista una eficacia de

las  relaciones jerarquicas y las
responsabilidades establecidas dentro de la entidad. Para

asignar autoridad y
responsabilidad incluyen entre otros aspectos, los siguiente

S.
.

Conflictos de interés Yy cddigo de conducta. Con los trabajadores como
con los socios.

Asignacion de résponsabilidades y delegacion de autoridad para tratar
asuntos tales como metas Y objetivos de restricciones.

Descripciéon de puestos de los empleados, delineando funciones para
autorizar transacciones Y aprobar cambios en los sistemas existentes.

C.3. 2 Reportes internos:

Son los diferentes sistema de informacion que tiene cada uno de los

departamento de Coopanic, cuando hay problemas el Sistema de Informacion

debe recabar, procesar, organizar y actualizar la informaciéon para que el

gerentes pueda obtener con rapidez la informacion para la toma acertada de
decisiones.




| que esto permite al cliente que se siente en confianza de realizar determinada
consulta.

En el caso de Cartera y Cobro debe de llevar g dia los registros de las cuentas
de los socios, 10s pagos en efectivo como los procesados por via nomina, como
también los movimientos de mora, o de cuentas pendientes de finiquitar, en

caso del que el socio renuncie. Debe tener el conocimiento de las fechas de
corte que realizan las empresas privadas.

El departamento de Tesoreria, esta debe estar al dia con la disponibilidad

como también con las cuentas por pagar, tiene que tener el registros de los
movimientos de entradas y salidas de las facturas pendiente por cancelar.

Una vez que estos departamentos tengan sus registros actualizados y
revisados, Contabilidad debera revisar todos los movimientos por tramo.
Principaimente cuentas por pagar como cobrar, esto permitira realizar la
evaluacion del proceso operativo de Copanic, de esta forma se podran definir si

las metas se han tenido un fiel cumplimiento y si no es asi por que no se
cumplié.

Conforme la estructura orgénica de Coopanic, esta debe limitar funciones a los
departamentos existentes para que tengan las responsabilidad de realizar sus
operaciones de manera eficaz para lograr la eficacia, si el gerente sigue
manteniendo la idea de tener el todo centralizado no podran cumplir con los
objetivos buscados para Coopanic.

C.4.2. Analisis de ayuda a las decisiones de mercadotecnia:




uar ¥ realizar reportes a traves de la obtencién de informacion especifica

Evel
o0 ¢ xterna cOMO interna, mediante el analisis de la investigacion que sea

ice haciendo uso de datos estadisticos

real

C.4.3. Inteligencia de la mercadotecnia:

Coopanic tiene que enfocarse a los factores externo, para tener conocimiento
ge los registros de datos de acontecimiento de informacion cotidiana acerca de
los Sucesos ambientales tales como: nuevas leyes, tendencias sociales,
avances tecnologicos, cambios demograficos, maniobra de competidores. Este
gltimo permite a la gerencia ajustar sus planes con informes defensivos e
informes ofensivos, los defensivos ayudan a evitar sorpresas que amenacen
los planes presentes y futuros de la mercadotecnia y los ofensivos ayudan a
identificar las oportunidades de mercadotecnia como también de las
debilidades de la competencia.

C.4.5 Investigacion de Mercadotecnia:

Es el andlisis y comunicacion sistematica de los resultados de datos
pertinentes para incrementar el nimero de socios como el de las ventas para
mantener el crecimiento y generar las utilidades de Coopanic.

También en una investigacidon de mercado constantemente que se debera
realizar esporadicamente para mantener los productos necesarios para que

no existan productos sin rotacidbn o sea que no se mantendria productos
obsoletos sin movimiento.

C.4.6 Mercados Objetivos:

El sistema de informacién de la Mercadotecnia ayudara a la gerencia a definir

el nicho de mercado para los productos deseados, el segmento de mercado
Que mas le convenga.

| BIBLIOTECA

|

C.4.7 Canales de Mercadotecnia: UCEM




. M‘ saber en que departamento 8@ encuentran los clientes que

rodomésticos y a sy ve
5 s z m
optimos de distribucion del producto por sus e

Caracteristicas y por su orientacién
en el mercadc
C.4.8 Competencia

Nos permite saber que esta haciendo |a competencia y lo mas importante de

todo nos brinda la informacién para tomar medidas preventivas frente aesta y
también NOS proporciona informacion para aprovechar y llenar los vacios que
deja la competencia.

C.4.8 Publico.

Es el mercado general, nos permite conocer las tendencias, las necesidades
insatisfechas para ver si es factible o no incursionar en otros mercados, pero no
s da una idea global del mercado y de la competencia.

C.4.10 Fuerza del Macro ambiente:

Es todo proceso y/o cambios que nosotros no podemos controlar, como por
ejlemplo: La Legislacién, Medios Monetarios, Efectos Globales.

C.5 Control.

En Coopanic el control debe reflejar la autentica distribucion de
responsabilidades y lineas de autoridad. Las obligaciones de un conjunto de
empleados deben estar atribuidas de tal forma que uno o varios de estos
empleados, cuando actuando individualmente, comprueben el trabajo de los
otros. Es fundamental que Coopanic tenga definida la organizacion de cada

uno de sus miembros con los conocimientos apropiado de su funcion.

Todas las etapas del sistema de comunicacion son importantes pero la de
control es la mas importante de todas, hay que darle seguimiento, a las tres




iempre :
3': actividades POr que una cosa es pronosticar lo que puede suceder con yn
sU

ucto y otra cosa es ver que este pronostico se Cumpla de acuerdo g lo

: anteriores. el analisis del producto, su tamafio presentacién e mercado
anda en busqueda de cosas diferentes, en relacién a la planeacion de

\ablecido ¥ por ultimo la implementacién, fijarse que los Procesos productivos
es :

ejemplo sean los 6ptimos, estas son partes elementales de |a empresa y de
s productos de esta, pero es necesario para su éxito el control y seguimiento

constante para asegurar la calidad, y para afianzar el producto en el mercado

deseado.
ELEMENTO DE UN CONTROL
1 : Caracteristicas‘k-é
Sistema Condicion

Operante Controlada

3 e
< - Grupo de Control
Activante e

1- Obiotn

Objeto: S0 las actividade
Productog Y servicios
pr°‘>edimientos es o

§ que va a realizar Coopanic, de vender los
que tengan mayor demanda y el cumplimiento de los

que se va a examinar o medir; es una 0 varias

caracteristicas 0 condi
3pecifi

ciones del sistema operante en relacion a las actividades
cas
de cada 4rea o departamento ser controladas.




gensor: Es el método, pauta, estandar o norma que 80 usa para medi

. ir o

car con el objeto del control, en este caso en e Ca80 de marketing tend 4
endr

o estor dando seguimiento cuales son log productos que tionen me
. or
q a su vez los que tienen menor rotacién por que de esta ma Y
, nera se

4ré que estar realizando encuestas para determinar cyal es el tipo d
\ 2

idad que tienen los 8OCIO8 y poder cubrir esta Tiene |a Caracteristica o

condicion controlada, para ver si cumple o se desvia respecto de 1o estipulado
sensor, Es la unidad de medida del control

on este
3. Sujeto :.Del examen, es quien ejecuta o realiza el contro| Es el grupo
ynidad © €quipo de control que compara los datos medidos con e rendimiento

planeado, determina los desvios o diferencias y/o informa de forma tal que
permitiré corregir la produccion del sistema.

4 - Grupo Activante: Es el grupo persona o mecanismo capaz de efectuar las
correcciones en el sistema operante, estos deben de tener el conocimiento de
del proceso de la informacion sea eficaz y efectiva en comparacién entre el
objeto y el sensor.

Estos cuatro elementos basicos de todo control se presentan siempre en la
misma secuencia y con la misma interrelacién de acuerdo al grafico.

Los controles administrativos se relacionan con la normativa y los
procedimientos existentes en una empresa vinculados a la eficiencia operativa

y al desempefio de las politicas de la direccién y normaimente solo influye
indirectamente en los registros contables.

Objetivo del control interno:

L2s transacciones son el componente basico de la actividad de Coopanic y
Por fo tanto g objetivo primero del control interno. Origina un flujo de actividad

*8de su inicio hasta su conclusion. Tenemos flujo de ventas, compras,
%0stes, existencia, efc.




revision preliminar del sistema con el objetivo de conocer y comprender |
& : or los
imientos ¥ métodos establecidos por Coopanic. La realizacién de prueba

- mpl miento para obtener una seguridad razonable de que los controles se

encuentran

pevision preliminar.
gl grado de fiabilidad de un sistema de control interno, se puede tener por:

cuestionano, diagrama de flujo:

en uso y que estan operando tal como se disefiaron

tionario es el control interno utilizando preguntas cerradas, permitira
formarse una idea orientada al trabajo. En todo caso se analizara si los
inarios de Coopanic, estan dando seguimiento a las orientaciones

suministradas por la Gerencia, en el cual se podra verificar alguna irregularidad

ylo anomalia.

Representacion Grafica del Sistema: Nos permitira realizar un adecuado
anélisis de los puntos de control que tiene el sistema en si, asi como los puntos

débiles del mismo que nos indican posibles mejoras en el sistema.

Con la representacion grafica sera la manera maés facil de realizar los analisis
financieros, por que se interpreta verazmente la cantidad de socios que
ingresen como los que se retiran, también reflejaran los incrementos y baja de

las ventas, como de la recuperacion de cartera.

Prueba de cumplimiento:
Es el examen de la evidencia disponible de una 0 mas t

Iemo i estén operando durante el proceso del trabajo, el objetivo de las
e una técnica de control

écnicas de control

Pruebas de cumplimiento es quedar satisfecho de qu
" #81Uvo operando efectivamente durante el proceso del trabajo.




. de la extension de las pruebas de cumplimi
nacion Plimientos se raar
erm! € realizara
ade

4 B tadisticas 0 sobre bases sujetivas. E| Muestreo estadist
. ico
e s dio idéneo para expresar en términos Cuantitativog #

. 8 racionabilidad, determinando la extensién de las p

eva'Ua"do e

el juicio

Muebas
resultado. y

estructura del control interno:
la o
g:nsiste en la politica y procedimientos establecidos para proporcionar una

- uridad razonable para lograr los objetivos especificos de Ia entidad.

AC11VIDADES QUE REALIZA EL SISTEMA DE INFORMACION

Entradas:
1. Datos generales del cliente, nombre, direccién, tipo de clientes, etc.

2 Politicas del crédito, limite de crédito, plazo de pago etc.
3 Facturas (interfase automatico)

4. Pagos, depuraciones, etc.

Proceso:
. Célculo de antigiiedad de saldos.
Célculo de intereses moratorios.

Célculo del saldo de un cliente.

Alma“e“élmiento:



| 4

mientos del mes (pagos, depuraciones),
MoV

Catdlog0 de clientes.

Facturas:

galidas:
Reporté de pagos.

Estados de cuenta.
polizas contables (interfase automatica)

Consultas de saldos en pantalla de una Terminal.

Proceso
&

Almacenamiento

CAPITULO IV
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CAPITULO IV

sisel evara acabo la Implementacion del sistema de informacién en marketing
|

ce bgraria 0
obviar 108 cambios

ptener mayor fluidez en el proceso operativo por que no se puede
constantes de la globalizacion.

puede observarse la gran importancia y los beneficios que puede brindar |2

licacion de los sistemas de informacion en cuanto a informatica se refieren

ap
en las areas administrativas de Coopanic.

De igual manera €s trascendente el que los sistemas de informacién estén

plena

transferencia
entre los departamentos administrativos.

mente ligados unos con otros hablando un mismo lenguaje para facilitar la
de informacion entre los subsistemas de cada sector asi como

Si los directivos continuan considerando los sistemas de informacion sélo como
el medio de ejercer control y no como el medio a través del cual la empresa

mejorard, no se veran los beneficios que otorga la implantacion de sistemas.

Debemos de elegir aquel que mas se adapte a nuestras necesidades y tener
en cuenta su versatiidad o compatibilidad con otros sistemas que
probablemente se requieran en un futuro. Debemos manejar aquellos que sean
lo més compatibles con el software o sistemas operativos generalizados para
Qe asi al tratar de comunicamos con ofras empresas, con nUesos

Proveedores, clientes, etc. Se facilite la transferencia de informacion que
neCeSitamos'







