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APLICACION DE UN SISTEMA ERP A EMPRESAS COMERCIALIZADORAS.

OBJETIVO GENERAL

Propondréan un sistema  ERP® (Planeacidén de los recursos
Empresariales) para la solucidén de recepcidn, distribucidbn, manejo
de mercancia vy almacenaje. Obteniendo la soluciones en la

aplicacidén del sistema a las empresas comercializadoras.

OBJETIVO ESPECIFICO

Conocer 'y proponer un sistema ERP para ver sus alcances vy
beneficios aplicados a una empresa comercializadora.

ERP sus funciones principales es elaborar las ordenes de entrega y
recepcidén de mercancia para poder reducir tiempos de entrega; esto
originara reducir costos en almacén, devoluciones, clientes
fantasma y mermas todos estos beneficios se veran reflejados cuando
el sistema este completamente implantado.

e Al llevar a la practica la implantacién de este sistema, en
las organizaciones se dara un cambio organizacional esto
permitird crear una nueva forma de realizar negocios lo cual
implica integrar y optimizar los procesos de las compafiias.

e Se sabe que en toda practica de implantacién de algln
sistema se tendradn pérdidas en sus 1inicios ©pero estos
resultados se veradn reflejados a corto, mediano y largo
plazo, esto dependerd de la empresa al implantarlo.

®Cabe sefialar que en este documento se tomaran las siglas ERP en ingles pero su significado se

pondran en espafol para un mejor manejo de la informacién.



INTRODUCCION

Hoy en dia, los sistemas de informacidén juegan un papel primordial
en la vida de 1las empresas, ya gque ayudan a mejorar procesos,
reducir tiempo (horas/hombre) y ayudan a centrarse en tareas dque
agreguen valor. Esto es muy diferente al del simple proceso de
datos u obtencidén de los mismos, pero la funcidn principal y que
puede ser més palpable por la administracién de la empresa es la de
tener informacidén fiable e inmediata, es decir, en tiempo y que sea
de calidad.

Uno de los elementos clave para una organizacidédn y también visto
como herramienta competitiva es la mejora del flujo y proceso de la
informacién y que esta informacidén pueda ser accesible de manera
rapida e interrelacionada.

Es por este motivo que se abordard como tema de este trabajo los
sistemas llamados ERP ( planeacidén de los recursos empresariales).
Estos sistemas tienen la caracteristica de que estéan
interrelacionados entre si, es decir, son un sistema integral de
informacién que abarca todas las A&areas de una organizacidén como
son:

e Compras

e Ventas

e Producciédn

e Finanzas: cuentas a cobrar, cuentas a pagar, inventarios,
activos fijos,

¢ Recursos humanos

Cuando se habla de globalizacién, competitividad y calidad en los
procesos de los negocios, es necesario que las empresas tengan la
necesidad de integrar con eficiencia, los recursos de las
empresas y hacer que su informacién fluya de una forma continta, y
no sbélo para acelerar los procesos, Si no para reducir los costos.
Las organizaciones necesitan una solucidén que se adapte a sus
necesidades, que crezcan en la medida en que las empresas crecen y
crecen y que cambien en la medida en que la empresa lo haga. La
solucidén es adquirir sistemas de informacidn empresariales 1los
cuales son: ERP (Planeacidén de recursos empresariales), el cual
administra los procesos internos del negocio, optimiza los tiempos
de «ciclo de wventa vy costos en la cadena de valor; CRM
(Administracién de las Relaciones con el Cliente), el cual atiende
la relacidén con los clientes, resuelve el nivel de consistencia
del servicio.

Las empresas que cuentan con sistemas ERP tienen la capacidad de
cambiar de estrategia, téacticas y procedimientos acordes a 1la
situacidén del mercado. Otros de sus beneficios son: La creacidn de



una visidén unificada de los negocios comin a todos los
departamentos y funciones de las empresas; bases de datos
centralizadas en las que se registran, procesan, monitorean vy
controlan todas las funciones de la actividad empresarial.

La actual dindmica econbmica que enfrenta nuestro pais en el
entorno de la globalizacidén, ha hecho necesario desarrollar nuevas
estrategias empresariales.

La tecnologia de informacidén se ha convertido en uno de los puntos
de partida de las empresas.

Las aplicaciones en los negocios han traido a las empresas una
mayor rentabilidad, mejor satisfaccidén de los <clientes tanto
internos como externos.

La Aplicacidén de tecnologia de informacidén que lleva a una empresa
a conocerla como una organizacidén integrada se denomina ERP
(Planeacidén de los Recursos Empresariales).

Esta solucidén ayuda a las organizaciones a integrar toda la
informacidén a través de sus méddulos interrelacionados entre si.
Para la implantacién de un ERP las compafilas consultoras se basan
en procesos y metodologias probadas en algunas industrias y esto es
mejor conocido como "las mejores practicas”. El1 llevar a la
practica esta implantacién lleva a las organizaciones a hacer un
cambio organizacional y crea una nueva forma de hacer negocios 1lo
cual implica integrar y optimizar los procesos de las compafiias.

éiQue es un ERP?

Por sus siglas en inglés: Enterprise Resource Planning, lo cual
quiere decir en espafiol Planeacidén de los Recursos Empresariales.
Si bien la definicidén tradicional de que un sistema ERP es un
software que le permite a una compafiia automatizar e integrar la
mayor parte de sus procesos de su negocio, asi como compartir
datos, producir y acceder a la informacién en tiempo real puedes
estar en diferentes lugares o continentes y diferentes horarios vy
tener una conexidédn en el momento que tu lo deseas.

Evolucidén los sistemas ERP han evolucionado por mas de 40 arfios,
cuando las empresas comenzaron a usar los primeros paquetes
empresariales, éstos estaban destinados al manejo de inventarios.
Ya en los afios 70 una década més tarde se empezd a utilizar el
software llamado MRP Planeacién de los requerimientos de materiales
(Material Requirement Planning) que estaba dirigido a planificar
todas las necesidades de materia prima dentro de la organizacidn
empresarial.

Este concepto fue evolucionando hasta llegar a los '80 en el cual
las actividades abarcaron desde produccidén hasta logistica.



Por fin cuando sus alcances se llevaron a las A&reas de finanzas,
recursos humanos, compras, ventas y cobros, entre otras, se llegd
al concepto de ERP.

®De acuerdo a un estudio realizado por Benchmarking Partners, los
principales beneficios obtenidos en la wutilizacién de algtn
software tipo ERP por 62 de las compafiias mas grandes del mundo son
los siguientes:

e Reduccidén de stocks

¢ Reduccidén de personal

e Mejoras en la productividad y en la gestidén de pedidos de
compra

e Reduccidén de los costes de tecnologia informacidn

e Reduccién de los costes por compras, transporte, logistica vy
mantenimiento

e Mejoras en la entrega a tiempo de la mercancia

Eleccién de un ERP; La implantacién de un software ERP trae consigo
ahorros significativos, pero lo méds importante es medir esos
ahorros correctamente, vya dque estos paquetes de software ERP
cuestan mucho dinero. Un proyecto medio de un paquete SAP R/3 puede
alcanzar los 6 millones de euros. En esta cantidad se incluye la
licencia, el Hardware, los servicios de consultoria y el
mantenimiento de dos afios.

Por lo tanto las empresas deben hacer un estudio muy detallado para
encontrar la solucidén mas apropiada para la compafiia.

Debido a que los software ERP tienen una amplia funcionalidad vy
aplicaciones, se debe hacer una extensa matriz de los
requerimientos que se qguieren lograr por parte del equipo de
trabajo que también se deberd crear en la empresa.

Las razones de por qué las empresas implementan una solucidén ERP
estan basadas en:

e la informacidédn financiera no estd integrada,
e estandarizacidédn de los procesos de produccidn y
e la reingenieria de los procesos.

Criterios de valuacidén De acuerdo a The Conference Board, existen
varios criterios para evaluar y escoger la correcta solucidén de un
ERP gqgue son los siguientes:

1. Grado de 1integracién entre los diferentes componentes del
sistema
2. Escalabilidad del sistema

®"Revista Informacién Week No 61 Junio 2002



3. Nivel de complejidad de la solucidn

4. Tiempo de implementacidn.

5. Tecnologia

6. Disponibilidad de actualizaciones regulares
7. E1 costo total del proyecto

La tecnologia de informacién denominada ERP, tiene como objetivo
apoyar a las empresas a su integracidédn por medio de los diferentes
méddulos que tiene esta solucidén, haciendo que las empresas
reinventen su negocio.

Debido a que estos mbédulos cruzan las barreras departamentales
tradicionales, estos sistemas llevan a las empresas a una
reingenieria de los procesos y a repensar la manera de hacer
negocios en la organizacién. Esta situacidén nos conduce a cambiar
las formas de trabajo y de organizacidn.

El llevar a la préactica este tipo de sistemas implica que existirén
problemas los cuales deberadn ser resueltos de manera satisfactoria.

La solucién ERP es una herramienta en la gque su éxito depende del
capital humano, de la organizacidén transmita sus necesidades a los
encargados de la implantacidén y que a su vez exista un compromiso
formal por parte de 1la alta direccidén para minimizar posibles
fracasos.

La solucidén ERP no es una varita méagica que hard a un negocio mejor
que el gque se requiere de un gran esfuerzo de toda la organizacidn
para poder asegurar una implantacidén con éxito.

“Hammer afirma que "el éxito de una buena implantacién no es una
tarea féacil, porque los hdbitos de cada departamento tienden a no
querer ser modificados en el nuevo sistema, pero lo mds importante
es que la organizacidén deberd adaptarse a la solucidédn ERP y no al
revés"y reconoce que "el ERP se implanta en un marco de numerosos
conflictos y que los problemas encontrados no estdn relacionados
con la tecnologia si no gque son casos en los que falta el
ingrediente méds importante: liderazgo."

Los sistemas de informacidén integrales ofrecen numerosas ventajas a
las organizaciones, y no sbélo como una herramienta que sirve para
tener una organizacidén integrada sino como pauta para poder seguir
en el camino de los avances tecnoldgicos como son:

Administracidén de de cambios en los abastecimientos (supply change
management) ,negocios electrbénicos( e-business),comercio electrdnico
(e—-commerce), etc.

ﬁPie de pag. Hammer y Champt James. Reingenieria, Colombia, Norma, 1994.



Sin un ERP no se podrian tener las corrientes antes mencionadas,
por esto resulta de vital importancia el entender estos sistemas vy
poder seguir en el mundo de la globalizacidn.

Algunos pasos a seguir para una implementaciédn exitosa son :

. Definicién clara del alcance del proyecto y los
objetivos.

. Patrocinio de altos directivos

o Fuerte liderazgo de proyecto, espiritu de equipo e
involucramiento del usuario.

o Usar y apegarse a una metodologia

. Expectativas realistas

. Permitir el redisefio organizacional.

o Manejo del proceso de cambio.

Ventajas de implementar ERP

. Teniendo un flujo eficiente de informacién %
transaccional integro a través de las diferentes &areas de la
empresa, unidades de negocio y &reas geograficas que se
tengan beneficios atn mayores, sobre todo en cuestidén de
tiempos y acceso a la informacién.

o Los procesos de planificacidén estratégica, manejo de
recursos humanos, optimizacidén de recursos, reduccidn de
costos y capacidad de atencidén a clientes y proveedores se
ven beneficiados, en tiempo y costo, por el manejo de
sistemas integrados de este tipo.

. Se optimizan los procesos empresariales y se incrementa
la capacidad de proporcionar informacidén confiable vy en
tiempo real.

. Mejorando en cuanto ala atencidén y servicio al cliente y
atencidén de los mismos, asi como lograr mayor competitividad
conforme haya cambios en el medio.

Actualmente las empresas que tienen éxito cuando implementan estos
sistemas en sus empresas, es porque tienen sus metas bien
establecidas y tienen un patrén a seguir, es decir, tienen bien
planeado hasta dénde quieren llegar y cbédmo lo van a lograr, y para
esto, es necesario tomar en cuenta varios factores como son: el
econdémico, el factor humano, el tiempo y el factor cultural vy
sobre todo tener metas reales y que vayan de acuerdo con la
realidad es decir, no son demasiado dificiles de alcanzar.

Las empresas que implementan estos sistemas, tiene mucho cuidado
en escoger el sistema que mas les conviene, y que vayan de acuerdo



con el tamafio de la empresa, para que pueda adaptarse facilmente y
pueda trabajar exitosamente.

Sin embargo, una de estas debilidades gue podemos mencionar son
la complejidad del proceso para integrar informacidén contenida en
sistemas externos al ERP e} en aplicaciones distribuidas
geograficamente, asi también, la eficiencia de operacidén de 1los
sistemas se afecta considerablemente, si se mantiene en las bases
de datos la historia de las transacciones. Un error que se comete
comunmente, y es el causante de que los sistemas ERP fracasen, es
que las personas piensan gque el tener un ERP implantado dentro de
la organizacidn, es tener un "mejor futuro asegurado”, pero esto
no es asi, ya que es necesario ver las ventajas y desventajas de
los distintos paquetes de software que mejor se adapten a las
necesidades de la empresa, se deben considerar las caracteristicas
de la empresa, el giro, los recursos con los que cuenta, entre
otros. Otro factor negativo importante es La cultura
organizacional, vya dgque se debe de conocer a fondo para poder
involucrar a todo el personal de la empresa para que utilice
adecuadamente el nuevo sistema y no exista resistencia al cambio
que indudablemente, cambiarda a la organizacidn; cuando este factor
se presenta es cuando la empresa fracasa al 1implementar estos
sistemas.

Como conclusidén, podemos darnos de que la implementacidédn de un
sistema ERP no es féacil ya que asi como nos puede asegurar el
éxito, nos puede llevar al fracaso, ya gue nada es seguro, es por
eso que tenemos que estar al pendiente de todos los detalles que
implica el tener estos sistemas y llevarlos adecuadamente, para
poder tener una implementacidén con éxito.



CAPI O 1
PROBLEMATICA QUE PRESENTAN LAS EMPRESAS COMERCIALIZADORAS CON EL

MANEJO DE RECEPCION Y PEDIDOS DE MERCANCIA Asf coMO EN SU
DISTRIBUCCION.

1. A. INTRODUCCION

Los principales problemas de distribucién de mercancia y productos
que presentan las empresas comercializadoras, son problemas
tecnoldégicos, metodoldédgicos y de recursos humanos. El1 objetivo del
presente capitulo es documentar las causas, origines y evidencias
de las barreras que se oponen a una oOptima solucidn, finalmente se
realiza un andlisis de los costos implicados en el problema, estos
costos son mencionados ya que a raiz de los problemas existentes,
hay perdidas millonarias, tanto econdémicas como de diferentes tipos
de mercancia y con la implantacién del sistema es uno de 1los
problemas que se quieren resolver.

Los malos manejos de recepcidén y pedidos, han incrementado 1los
costos en estos departamentos, ya que a raiz de los problemas,
existen perdidas millonarias, tanto econdmicas, como de mercancia y
con la implantacién del sistema, uno problema gque se quiere
resolver a corto plazo, es la reduccidn de los altos costos.

1. B. IDENTIFICACION DE LOS PROBLEMAS PRINCIPALES

LOS PROBLEMAS PRINCIPALES SON:

Estos problemas se clasifican en tres grandes rubros, los cuales
son:

Problemas tecnoldgicos.
Problemas metodoldgicos.
Problemas de Recursos Humanos.

A continuacidén se describirdn los principales problemas en las
empresas comercializadoras, antes mencionadas, como se muestra en
la pagina 8 (grafica 1.B).



ESQUEMA GENERAL 1 ESPECIFICA LOS DIFERENTES TIPOS DE PROBLEMAS EN
LAS EMPRESAS.

( PROBLEMAS h
\\§ J
[ p N ]
TECNOLOGIA METODOLOGICOS RECURSOS HUMANOS
\\§ J

1. B.1 PROBLEMAS TECNOLOGICOS

Se relacionan con los sistemas de programas y equipo de cdoémputo
como se muestra en el siguiente esquema.

e Falta de equipo de cdbdmputo.

e Redes de interconexidén e intercambio de datos.
Asi como la Inexistencia de Programas especificos para el
manejo de la administracidén de informacidén y costos de 1la
empresa.

En algunas empresas, han intentado implantar sistemas
automatizados, con los cuales permitan la administracidén de
informacidén en los procesos de recepcidn, control y almacenaje de
productos, esto se vera integramente reflejado, al proponer un
sistema ERP, en empresas comercializadoras donde se llegarda a su
implantacidn.

Uno de los principales problemas mas comunes, es la subutilizacidn
de programas y equipos de cémputo dentro de los procesos de control
de inventarios, recepcién de mercancia y control de o6rdenes del
periodo, mientras qgque en otras empresas comercializadoras, es la
incompatibilidad de las plataformas tecnoldgicas, y la existencia
de poca inversién y actualizacidédn de programas esto ha llevado como
consecuencia a el retraso en estas Aareas.



TABLA DE PROBLEMA Y CAUSA. “A”

PROBLEMA

CAUSA

Falta de equipo de cémputo.

Temor a la inversidn.
Desconocimiento de los
posibles beneficios.
Personal no calificado.

Falta de programas
Administrativo en la empresa
comercializadora.

Escasez de programas
especializado.
Deficiente difusidén de
los programas existentes
desinterés en el aspecto
informatico.

Obsolencia del equipo de
cbémputo.

Temor a la inversidn.
Desconocimiento de los
beneficios.

Personal no calificado.
Desinterés en el
aspecto informatico.

Subutilizacién de de equipos.

Falta de capacitacién.
Uso de plataformas.
incompatibles.

Deficiente difusidén de
aspectos operativos.

Falta de estrategias
mantenimiento y difusidén
de la informacién al
respecto.

Falta de control sobre la
informacién.

Falta de centralizacidn
de las fuentes de
Informacidn.

Falta de personal y
dispositivo encargados
de la administracién

de la informacién.

Falta de planeacidén a largo
Plazo.

Informacién desorganizada
y no estratificada para la
toma de decisiones.

Administracién inapropiada de
los procesos productivos.

Informacién desorganizada
y no estratificada para la
toma de decisiones.

Incapacidad para establecer
esquemas modernos de adminis-
tracién.

Paradigmas de la gente en
cuestiones de administra-
cién, capacitacidén, nuevas
tecnologias y nuevos es-
quemas de trabajo y trans-
parencia de la informacién.




1.B.1.1. PRINCIPALES PROBLEMAS QUE SON INCOMPATIBLES EN
LOS SISTEMAS DE COMPUTO:

A continuacién se mencionara punto a punto los principales
problemas mads comunes con los que se ha enfrentado los sistemas de
cébmputo y la carencia de conocimientos sobre ellos en cuanto a su
manejo y aplicacidn.

e Sistemas operativos.
e Bases de datos.
e TFormatos de archivos de intercambio.

e Actualizacidn de los Programas ejecutables.
ESQUEMA 2 PRINCIPALES PROBLEMAS CON LA TECNOLOGIA.

PROBLEMAS
TECNOLOGICOS

[ TECNOLOGTA ‘
1

(EQUIPO DE COMPUTO ) [ PROGRAMAS DE J [ EQUIPOS ]

cOMPUTO

- J

1 1 1 1
(" FALTA DE EQUIPO ) [ OBSOLECENCTIA ] [ SUBUTILIZACION ] [INCOMPACTIBILIDAD]

- J

1.B.2 PROBLEMAS METODOLOGICOS:

Se identifica los principales problemas en la informacidén, como se
muestra en la pagina 11 (esquema 3) mas adelante. Como son
pedidos, o6rdenes de entregas, fechas especificas y descripcidn del
producto a entregar esto quiere decir no se da un seguimiento
especifico. Aparte no se lleva un control en la recepcidn de
mercancia y productos.

Otro problema son las politicas de operacidédn de las empresas como
sabemos diferentes cadenas de empresas comercializadoras, tienen
sus propios horarios de entrega, estas politicas wvan muy
relacionadas con los métodos de difusidédn de sus aspectos operativos
como son:

e Misidén de la empresa.
e Objetivos.
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e Planes de trabajo.
e Perfiles de sus puestos.

Los problemas de informacidén se ven reflejados tanto externamente
con empresas distribuidoras, asi como internamente como son la
falta de control sobre la informacién que circula por la empresa
que esto repercute en pugnas de trabajo, confrontaciones entre el
personal de la empresa y la competencia desleal entre el personas
de las empresas en todos los niveles.

ESQUEMA 3 PRINCIPALES PROBLEMAS CON LOS METODOS EN LA EMPRESA.

PROBLEMAS
METODOLOGICOS
INFORMACION
1 1
DIFUSION [ CONTROL ] [ POLITICAS ]

[ PLANEACION ] [ADMINISTRACION] [ SERVICIOS ]

(T ————\ -
PRIORIDADES DESARROLLO LOGISTICA
——
L 1 ( N\
CLIENTES PROVEEDORES PERSONAL Y CLIENTES
EMPRESARIAL
(S J
( )
METAS CONTROL SUMINISTRO
ey
(S J
MEDIANO Y LARGO PROCESO
PLAZO PRODUCTIVOS Y
DE NEGOCIOS
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1.B.2.1 LOS PROBLEMAS RELACIONADOS CON LAS POLITICAS
OPERATIVAS DE LA EMPRESA SON:

A continuacidén se describen brevemente los problemas que se dan con
las politicas operativas en la empresa comercializadora.

e Problemas de planeacién, que se ven reflejados en la
incapacidad de formar sociedades estratégicas con clientes y
proveedores.

e TLa escasa proyeccidédn de metas especificas a largo plazo.

Los problemas de administracién® quedan de manifiesto en el poco
desarrollo econdmico y de la competitividad del personal como de la
misma empresa, esto quiere decir que 1la falta de motivacién vy
control de la informacidén deriva estos problemas operativos;

Sin duda wuno de los mas graves ©problemas de las empresas
comercializadoras a nivel administracidén, se da en el control de
procesos de negocios.

Las actividades de cualquier organizacidén, pueden ser concebidas
como integrantes de un proceso determinado. De esta manera, cuando
un cliente entra en un comercio para efectuar una compra, cuando se
solicitar una linea telefdénica, un certificado de empadronamiento,
o la inscripcidén de una patente en el registro correspondiente, se
estdn activando procesos, cuyos resultados deberdn ir encaminados a
satisfacer una demanda.

Desde este punto de vista, una organizacién® cualquiera, puede ser
considerada como un sistema de procesos, relacionados entre si, en
los que Dbuena parte de las entradas, seradn generadas por
proveedores internos, y cuyos resultados iradn frecuentemente
dirigidos hacia clientes también internos. El1l proceso de negocios
es el paso prdéximo de planeacidn en qgque el director ejecutivo,
desarrolle el plan de negocios o plan operacional.

1.B.2.2 PROBLEMAS PRINCIPALES DEL PROCESO DE NEGOCIOS:

A continuacidén se enumeran los principales problemas que presenta
el proceso de negocios.

e Prondsticos de ventas, no se tiene el control exacto.
e (Capacidad instalada no considerada.

* . . . . . .
Crecimiento empresarial autor Guy e. Weismantel editorial Mc Graw Hill.

(] . . . .
Manual Inductivo al Grupo de Supermercados Subdirecciédn de Recursos Humanos, Gerencia de
Capacitacién Mexico D.F. 2000.
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e (Control de inventarios muy deficiente.

e Ventas internas bajas.

e (Control de adquisiciones sin registro.

e Facturacidédn por ventas desfasadas.

e Cobranza tardia.

e Generacidén de pdlizas contables en mal estado.

e TLicitacidén de servicios mal aplicado (outsorcing).
e Servicio postventa muy rezagado.

Finalmente, 1los procedimientos hacen mas evidente la deficiente
logistica de servicio al cliente, es decir, los tiempos requeridos
pera realizar una adquisicidén asi como productos sin inventario,
incumplimiento en los tiempos y condiciones de la entrega y costos
adicionales a 1los originalmente pactados con el cliente. Todo
engloba la falta de un informacidén segura eficaz, que respalde la
implantacidén del sistema ERP.

1.B.3 PROBLEMAS DE SELECCION EN EL DEPARTAMENTO DE
RECURSOS HUMANOS:
En empresas con antigliedad existen paradigmas que 1impiden la
adopcidn de técnicas modernas de administracidn.
En muchos casos 1los conocimientos del personal, no permiten la
implantacién de herramientas de ingenieria industrial como son:

e MRP (planeacidén de los requerimientos de los materiales).
e JIT (justo a tiempo).

e Prondsticos.

e FEstadistica avanzada.

e Kanban.

e Teoria de Colas.

e Programacién lineal.

e Programacidén dindmica.

e Ruta critica.

e MRP II (planeacidén de recursos de manufactura).

Estos puntos se veradn mas ejemplificados en el esquema 4 de
Recursos humanos que a continuacidén se presenta.
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ESQUEMA 4 PROBLEMAS DE RECURSOS HUMANOS®.

RECURSOS
HUMANOS

'

DIRECTIVOS EMPLEADOS

—————®» PARADIGMAS [¢—

——p{ CONOCIMIENTOS [&€——]

> INTERESES D E—

P ACTITUD D E—

*La interpretacidén de este esquema da una relacidén de los problemas de Recursos Humanos,
el cudl afecta principalmente a los directivos y empleados todos estos problemas estéan
conectados con paradigmas, falta de conocimiento del personal e inclusive directivos,
falta de interés y actitud en el trabajo, todos esos problemas se relacionan con la
seleccidén o6ptima del personal de Recursos Humanos.

Todos estas herramientas, que al no ser previamente estudiadas vy
analizadas implican el retrazo en la implantacidn, esto trae como
consecuencia perdidas tanto monetarias como del desarrollo del
personal, cabe seflalar que no todas las herramientas de ingeniero
industrial, son aplicadas en todas las empresas ya que el giro de
cada empresa, requiere de diferentes necesidades, se mencionan las
mas utilizadas y las mas importantes que tienen relacidén con el
sistema ERP.
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1.B.3.1 CAUSAS DE LOS PROBLEMAS IDENTIFICADOS CON EL DESEMPENO DEL
PERSONAL.

Una vez identificando los problemas mas frecuentes del personal,
existen paradigmas que impiden la adopcién de técnicas modernas de
administracién.

En muchos casos 1los conocimientos del personal, no permiten la
implantacién de tecnologia mads sofisticada. Existen también
intereses y actitudes hostiles que se oponen a la implantacidén de
métodos eficientes de control que impidan las fugas de recursos
en licitaciones fraudulentas, ventas a clientes fantasmas o
distribuidores & proveedores asi como compras a proveedores
ficticios.

Se aclara gque no son todos 1los problemas, pero si los mas
significativos, pueden ser solucionados con métodos modernos de
ingenieria industrial, basados en la administracién cientifica.

1.C. CAUSAS DE LOS PROBLEMAS IDENTIFICADOS.

Una vez identificados los problemas en empresas distribuidoras vy
comercializadoras, este apartado podrd realizar el analisis de las
causas de los problemas.

La falta de equipo de codmputo y redes de interconexidn: existe el
temor por realizar inversiones costosas en aspectos auxiliares de
administracién que parecen ser un lujo innecesario, vya que no
parecen agregar valor a los procesos productivos.

Otra causa identificada, es el desconocimiento de las ventajas que
la tecnologia de informacidén Dbrinda a sus distribuidores, como
proveedores y gente de recepcidén de la empresa.Un argumento mas
para no hacer uso de la tecnologia de informacién, es la falta de
personal capacitado en el uso adecuado de la misma.

Hay que agregar a estas causas, el desinterés por invertir en
aspectos de informatica, y el aparentemente alto costo de programas
especializados y su implantacién.

La deficiente difusidén de aspectos operativos (misidén, objetivos,
planes de trabajo, responsabilidades y perfiles de puestos) se da
en los documentos que especifican tales aspectos, o se encuentran
confinados en el archivo muerto de la empresa de tal manera que es
facil olvidarlos.

15



El descontrol sobre la informacidén de politicas, planes y procesos,
como son: planes de trabajo, politicas de adquisiciones, ventas,
cuentas por cobrar y por pagar, créditos, bancos, acreedores,
entre otras, suelen tener su origen en que las fuentes dque se
encuentran disgregadas ©por toda la empresa, no existe un
dispositivos que centralice y controle el acceso y la difusién de
la informacidén, por eso es importante la implantacidén del ERP.

La misma falta de un sistema inteligente de almacenamiento de la
informacidén, provoca los problemas sobre el deficiente control de
los inventarios, falta de control sobre las ventas internas,
adquisiciones a destiempo vy altos costos por pedidos urgentes,
pedidos a proveedores morosos, perdida de oportunidad de compras en
oferta y con posibilidad de crédito. Tiempos de facturacidédn por
ventas demasiado holgadas, generacidn duplicada de pdlizas
contables y su respectiva revisién en distinto tiempo vy por
distintos departamentos licitaciones de servicio sobresaliente o
excepcional (outsourcing) a proveedores irregulares y servicios de
post venta practicamente olvidados.

El mads grave sintoma de un deficiente control de informacidn, es el
bajo indice de calidad en la logistica de servicio al cliente,
evidenciada por elevados tiempos de facturacidén vy entrega de
productos o servicios requeridos, productos o unidades de productos
fuera de inventario, qgue son costos adicionales a los establecidos
por contrato,e incapacidad por cubrir la demanda. Lo que a final de
cuentas siempre repercute en los niveles de ventas y utilidades
para la empresa.

Es también un problema este paradigma, vya dque la gente esta
acostumbrada a sus actividades y tiene miedo al cambio, por 1lo
general, es gente que llevaba mas de 15 afios en la empresa por lo
que impide la capacitaciédn del personal en el conocimiento y uso de
la administracidén moderna, asi también es un obstdculo 1lo que
impide el uso o6ptimo de los recursos financieros a través de
licitaciones para (outsourcing) % formacién de sociedades
estratégicas con clientes y proveedores.

1.D. JUSTIFICACION DE LOS PRINCIPALES PROBLEMAS DE PEDIDOS Y
RECEPCION DE MERCANCIA EN LAS EMPRESAS COMERCIALIZADORAS.

Toca ahora definir las barreras opositoras en relacidén con 1los
problemas identificados tomando en cuenta las causas que resultan
mas recurrentes como origen de los problemas comunes, recepcidén de
mercancia, O6rdenes de entregas, control de inventarios, almacenaje
y clasificacién, o6rdenes a piso de ventas.
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Podemos considerar que las causas recurrentes son: la informacidn
desorganizada, descentralizada vy no estratificada, 1la falta de
personal calificado para desempeflar ciertas labores tales como
trabajar bajo métodos modernos de administracidn, como computadoras
y programas de computo especializado o intercambiar informacidédn de
su proceso productivo con cualquier persona dentro de la
organizacién.

Finalmente los paradigmas de 1la gente que integra a la empresa
(importancia de 1la colaboracién, importancia de la informaciédn,
delegacién de responsabilidades, apertura a nuevos conocimientos vy
nuevos esquemas de trabajo, candados mentales, importancia del
“cliente interno”, flexibilidad de 1la operacidén, logistica de
servicio al <cliente, entre otros) se identifican como el méas
dificil a superar.
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Esto se esquematiza en la siguiente tabla B:

TABLA “B” Justificacién de Mercancia y Causa de Perdida

SITUACION QUE PROVOCA PERDIDA
MERCANCIA

CAUSA DE LA SITUACION DE
PERDIDA

Adguisiciones fuera de los
periodos normales de compra.

Se utiliza una técnica
deficiente de control de
inventarios.

También los afecta la pér-
dida por robo de mercancias
en sus distintas modalidades

Ventas de producto no concre-
tas por inexistencia o

deficiente atencidén al cliente.

La informacién de existencia
en inventario no se actua-
liza en linea.

Los tiempos de facturacidn
son demasiados holgados.
Durante los procesos de
adquisicidén mostrados a
mayoreo no se guarda la
informacidén general del
cliente.

Clientes perdidos por
deficiente atencidn.

Por una conjugacidén de todos
los puntos anteriores,
clientes gque antes eran fre-
cuentes, no regresan mas, a
la empresa cuando requieren
de sus servicios.

Desaprovechamiento de adquisi-
ciones bajo crédito u oferta.

Por la falta de informacidn
confiable - ventas adquisi-
ciones cuentas por cobrar

y por pagar no se cuenta
con los elementos suficientes
para formar sociedades
estratégicas con clientes y
proveedores asi que los
intercambios de informacién
de créditos y ofertas no
existe.
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Una vez que se mencione la Reingenieria a los procesos de
elaboracién de pedidos y recibo de los mismos se podréd observar
como el hecho de reinventarios significa implantar un cambio
radical con resultados de mejora de orden mayusculo en rendimiento,
una mejora del 100% que se alcanzd con procesos de trabajo vy
estructuras totalmente nuevos mediante el residefio total de 1los
procesos.

Aplicacibén de la informatica y las tecnologias de la informacidn
para desarrollo de los procesos, se podra observar y pasar de la
manera de operar antigua de una empresa de épocas en la que la
competencia sdélo se presentaba a nivel local, en la que 1los
procesos funcionaban sélo por que asi siempre lo habian hecho y la
tecnologia con la que se contaba era nula o no se utilizaba al
ciento por ciento, al momento actual en el que las herramientas de
telecomunicaciones y computacionales se encuentran al alcance de
cualquier compafiia con recursos suficientes, y que permiten, si se
cuenta con la capacidad y el conocimiento, la aplicacidén para
mantenerse a la vanguardia en los métodos de operar y llevar a cabo
los procesos de la empresa.

UN PROCESO:es una serie de actividades relacionadas entre si que
convierten insumos en productos. Los procesos se componen de tres
de actividades; las que agregan valor (actividades importantes para
los clientes), actividades de control, las gque se crean en Su mayor
parte para controlar los traspasos a través de las fronteras
mencionadas.

En la mayoria de las organizaciones corporativas actuales 1los
procesos fluyen ineficientemente a través de muchos controles vy
fronteras. Toda frontera crea un pase lateral, y por lo general,
dos controles; uno para la persona dgque hace el traspaso y el
segundo para la persona que recibe.

Es muy importante mencionar los

1.E. PRINCIPIOS DE LA REINGENIERIA

A continuacidén se exponen algunos aspectos basicos expuestos por
Hammer de la reingenieria.
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1.E.1 ORGANIZAR OBJETIVOS, NO POR TAREAS.T

Esto indica que el proceso no deberda de estar disefiado con base a
tareas aisladas que al final del proceso se aglomeren, y dentro de
este principio se define que una persona sea responsable de todos
los pasos de un proceso y que se disefie el trabajo en relacidn con
el objetivo, en lugar de tareas aisladas.

1.E.2 LOS USUARIOS DE LOS RESULTADOS DE UN PROCESO EJECUTAN DICHO
PROCESO.

Eliminar la tradicional forma de trabajar en la gque 1las tareas
dependen de supuestos clientes dentro del proceso y la
responsabilidad del “cliente” es limitada sbélo a su area de acciédn.

CAPTURAR INFORMACION SOLO UNA VEZ Y EN SU FUENTE ORIGINAL.

Antes de la era de la computadora la informacién era dificil de
transmitir y cada sector tenia sus propios requisitos, formularios
y urgencias. De ese modo, eran frecuentes las demoras y errores. En
la actualidad, a través del desarrollo de la informédtica es posible
ingresar un dato, almacenarlo, ©procesarlo vy transmitirlo al
instante, contando para ello con cdédigos de barras, bases de datos
y sistemas computacionales como el ERP.

1.F. RECAPITULANDO UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA ES:

Es aquella que se dedica a la compra de articulos y mercancias
diversas en gran escala para su posterior distribucién y reunidn en
espacios (tienda) para la venta. Por lo tanto es una empresa que se
dedica a comprar articulos a los proveedores de tal manera que les
proporcione a éstos espacios de venta con los que no cuentan.

Como se muestra en el ESQUEMA 5

PROVEEDORES

EMPRESA / \

COMPRAS

CLIENTE

Tpie de pag. Hammer y Champl James. Reingenieria, Colombia, Norma, 1994.
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Algo que es importante especificar de una empresa

comercializadora o mejor conocida como tienda de autoservicio:

Es un 1lugar en donde se pueden encontrar bajo un mismo techo,
productos tales como: comida, ropa, aparatos eléctricos, etc.,
dédndole la opcidén al cliente de tomar por si mismo lo que necesita
(en el caso de los departamentos de autoservicio), y en algunos
casos, como en la salchichdéneria o en las islas, con la atencidn
del personal de tienda (es a lo que se 1le 1llama servicio
directo) .Si requieres mayor informacién sobre 1las tiendas de
autoservicio consultar el anexo en la pagina.-120

Analizando la verdadera raiz del problema es por eso que la
informacién se transformard, transferird o almacenarda, si no
también se vigilard y controlard su progreso, avance y utilizacién,
generando mas informacidén. La informacidén en este caso es la
corriente sanguinea del proceso Pedido - Recibido.

La manera como se manejan las operaciones de elaboracidén de pedidos
y recepcidén de los mismos es en base a una serie de trémites vy
movimientos de documentacidén, los cuales van de la tienda vy
oficinas a las compafiias proveedoras presentandose el inconveniente
de gque en tales traslados la informacidén recogida anteriormente se
vuelve histérica, es decir cuando se presenta el proveedor para
surtir el pedido, ésta yva no satisface las necesidades
representadas en el pedido, otro problema que se presenta es el
gran manejo de papel dentro del proceso.

Las principales consecuencias de los procedimientos como se
encuentran funcionando son el consumidor final, es decir el cliente
de la tienda sufre de primera mano al no encontrar los productos
que buscaba, encontrarlos en mal estado, o con fechas préximas de
caducidad.

1.G. PRESENTACION DEL PROCESO DE ELABORACION Y RECEPCION DE
DOCUMENTACION DE PEDIDOS.

La forma en gque operan estos procesos es la siguiente:
Existen cuatro tipos distintos de pedido segun el manual de
procedimientos de pedidos de la cadena de supermercados.

e Pedido de tienda (P.T.)

e Pedido de compra (P.C.)

e Pedido de resurtido (P.R.)
e Pedido abierto (P.A.)
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1.G.1 ANALISIS GENERAL DE LOS PEDIDOS DE TIENDA (P.T.)
Estos pedidos se realizan con base en las detectadas en las
tiendas, y funcionan de la siguiente manera.

1.- Las gerencias de compras en las oficinas corporativas analizan
los requerimientos de las tiendas, con base en la informacidn de
ventas e inventarios.

2.- La informacidén de las necesidades de las tiendas es
proporcionada a las compafiias proveedoras por parte de compras,
estas arman el pedido y este es devuelto a las gerencias de compras
para su analisis y/o correcciones.

3.- Una vez que se establecieron los requerimientos, la informacidn
es mandada a las tiendas a dos personas, al jefe del departamento
del 4&rea de los articulos a comprar y al Jefe de recibo de
mercancias, sin embargo el papel pesa por mas de control. Se puede
observar el control clasico que se quiere eliminar, el de que la
responsabilidad de los “jefes” o superiores se ponga en manos de
los que operan el proceso para que estos puedan tomar decisiones.

4.- Una vez recibidos los pedidos se archivan los distintos tipos
de documentos con informacidén en espera de que se presente el
proveedor.

5.- Una vez que se presenta el proveedor, el jefe de departamento
busca en sus félder o carpetas el documento con la informacidén del
pedido y procede a la recepcidén y junto con el jefe de recibo al
conteo de la mercancia, para posteriormente manejar su papeleria de
productos recibidos y no recibidos.

de tienda de compras proveedora

. . < .
Informacidn Gerencila Cia.
—

Esquema # 6.Esquema general de elaboracién de pedidos de tienda.”

PEDIDOS QUE COMUNMETE SE REALIZAN

1.G.2 ANALISIS GENERAL DE LOS PEDIDOS DE COMPRAS (P.C.)*

Estos pedidos se elaboran en las gerencias de compras Yy estan
basados en la elaboracién de grandes contratos, con descuentos
negociados por volumen de compras, y no estdn basados en 1los
requerimientos reales de las tiendas, y funcionan de la siguiente
manera.

] . , . . . . . .
Hammer Michael y Champt James. Reingenieria, Bogota, Colombia, Grupo Editorial Norma, 1994.

LJ
Peppard, Joe y Rowland, Phillip. La esencia de la Reingenieria en los procesos de negocios, México,
prentice - Hall, 1996, 126.
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1.- Se abastecen en las gerencias de compras las negociaciones
comerciales para la compra de de mercancias en gran cantidad.

2.— Le llegan al jefe de departamento de la tienda los pedidos
elaborados en las gerencias de compras.

3.- E1 jefe de departamento levanta existencias revisando en piso
de venta y bodega para certificar o modificar el pedido.

4 .- Cuando se presente el proveedor le entregara el pedido, para
que este lo lleve a su compafiia y se arme el pedido.

5.- Se archiva por lo tanto la copia del pedido en una carpeta, de
acuerdo al tipo de documento con el que se envio la informacidn.
6.- Una vez que se presenta el proveedor, el jefe de departamento

busca en sus félder o carpetas el documento con la informacidén del
pedido y procede a la recepcidén y junto con el jefe de recibo al
conteo de la mercancia, para posteriormente manejar su papeleria de
productos recibidos y no recibidos.

Gerencias Cia. Tienda
de compras proveedora

Esquema # 7. Esquema general de los pedidos de compras.

COMO SE REALIZA EL PROCESO DE RESURTIDO SIN ERP.
1.G.3 ANALISIS GENERAL DE LOS PEDIDOS DE RESURTIDO (P.R)

Estos pedidos son los que se surten constantemente debido a la alta
rotacidén (venta) de las mercancias, estos se elaboran con base en
informacidén estadistica de <consumo vy con esta informacidn se
elaboran las fechas de visita de los proveedores que surtiran 1los
pedidos, y funciona de la siguiente manera.

1.- Se manda de las gerencias de compra a la tienda la lista de
proveedores que visitaran la tienda y el reporte del pedido.

2.— Con el reporte se procede a levantar inventario al 100% para
verificar el pedido negociado por compras.

3.- Una vez realizado lo anterior, cuando se presenta el proveedor

en la tienda se le entrega el pedido, se transcriben cantidades a
recibir y en ese momento se le da entrada a la mercancia.
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4 .- Después se presenta el problema de gue una vez que se recibibd
mercancia por medio de los tres tipos de pedidos anteriores es
cuando se percibe que puede haber un sobre abasto y por lo tanto se
tiene que enviar informacidédn a compras y a la subdireccidén de
compras de que se tiene el problema se pretende corregirlo.

Andlisis del ¢
Historial de |—3p| Tienda Proveedor

Consumo
—

Esquema # 8.Esquema general de los pedidos de resurtido.

EXPLICACION DE EL PROCESO DE PEDIDOS COMO COMUNMENTE SE
DEBE HACER.
1.G.4 ANALISIS GENERAL DE LOS PEDIDOS ABIERTOS

Es para mercancia que se necesita de caracter inmediato.

1.- Se le solicita al proveedor las mercancias de las gque se tienen
un desabasto.

2.— El pedido se le elabora y entrega en el mismo momento en el que
se presenta el proveedor en la tienda.

PRESENTACION GENERAL DEL PROCESO DE RECIBO DE MERCANCIAS.

A continuacidén de manera general se explicard el proceso de recibo
segun el manual de procedimientos de recibo de 1la cadena de
supermercados. Una vez realizados los procedimientos que permiten
estructurar los pedidos y que el Jjefe de recibo cuenta con la
documentacién con la que se le elabord el pedido, que le fue
enviado de las gerencias de compras, el jefe de recibo procederéd a:

1.- Registrar y archivar la documentacién de acuerdo al tipo de
documento que le haya llegado.

2.- Los pedidos, por cuestiones netamente comerciales, como plazos
de entrega, plazo de ofertas al publico, etc. tiene fecha de
vigencia, por lo tanto estos son manejados, archivados vy

desarchivados de acuerdo a tales fechas; cuando estas se vencen son
corregidas o los documentos archivados en carpetas distintas; todo
lo anterior tuvo explicacidén y razd4n de ser cuando los volumenes de
entrega no eran tan grandes y tienen la finalidad principal de
garantizar la entrega de los pedidos en los plazos estipulados con
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los proveedores vy en caso de incumplimiento cargar a los
proveedores cierto monto por el retraso.

Debido a los grandes volumenes de articulos dque se reciben
actualmente esto ya no es aplicable, pues el grado de papeleo vy
archivo solo complica el proceso.

3.- Una vez realizado lo anterior el jefe de recibo cuenta ya con
toda la informacidén requerida para aceptar los pedidos que
posteriormente le llegaran.

4.- Cuando se presenta el proveedor con los pedidos el jefe de
recibo, verifica vy revisa sus carpetas y toda la serie de
anotaciones y correcciones de los documentos en los que se hace
referencia a las fechas de entrega y vencimiento de los pedidos,
después archiva de nuevo los documentos con las anotaciones de
vencimiento para que la gerencia autorice y se envian a compras
para elaborar cargos, una vez que se revisaron fechas vencimientos
y ademéds se procede a recibir fisicamente la mercancia.

5.- Se produce a leer los cdédigos de barras de los articulos que se
estdn recibiendo, lo que es tardado y obstaculiza el proceso.

6.- Después se revisa como vienen facturados los articulos.

7.- Para el acomodo de los proveedores se tiene que verificar la
complejidad de los cédigos de barras y el volumen de entrega de los
proveedores, pues al leer los cbédigos se entorpece el recibo
causando aglomeraciones y congestionamiento de personas y
mercancias en el area de recibo.

8.- Después se procede al conteo de la mercancia y se corrige
manualmente las facturas que no contengan datos certeros de lo que
se entrega.

Informacidén En tienda se Se presenta el
de pedidos [P archiva —®» proveedor y se
informacidn recibe con
informacién

Esquema # 9.Esquema general de recibo de mercancia.
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HACIA DONDE SE QUIERE LLEGAR Y POR MEDIO DE QUE CAMINOS.

La aplicacién de la informatica para el redisefio de los procesos
permite, la automatizacidén del movimiento de documentos, eliminando
la necesidad de traslados innecesarios de ©papeles, con sus
consecuentes demoras y perdidas, reduciendo asi los tiempos de
traslados y evitando que por error no llegue a su destino ademés
proveyendo la oportunidad de que la informacién llegue a distintos
destinos y por distintas rutas. De tal forma que por medio de la
informatica el sistema ERP cumpla con:

e Organizar no por tareas sino por objetivos.

¢ Que los usuarios de los resultados de un proceso ejecuten
dicho proceso.

e Unificar las tareas de procesamiento de la informacidn con el
trabajo que realmente produce la informacién.

e Tratar recursos geograficamente dispersos como si fueran
centralizados.

Aspecto fundamental de este proceso: manejo de informacidn,
sencillo y de facil acceso.

1.H. EL PAPEL CAPACITADOR DE LA INFORMATICA.

La reingenieriae y el sistema ERP utiliza las siguientes
herramientas para el redisefio de los procesos, la informética:
intercambio electrénico de datos y las comunicaciones electrdnicas.
La informdtica (tecnologias de la informacidn), desempefia un papel
crucial en la reingenieria haciendo uso del intercambio electrébdnico
de datos, su poder no radica en hacer funcionar mejor los procesos
que estdn mal, es decir en que puede hacer funcionar los viejos
procesos, sino en que permite romper las reglas de cbdmo estéan
funcionando las cosas o como deben funcionar.

En el caso de la aplicacién de reingenieria y del sistema ERP para
el proceso de elaboracidén y recepcidén de pedidos, el intercambio
electrénico de datos (EDI) representaria un gran avance en el
sentido de la distribucién y manejo de 1la informacidédn. Con el
proceso de elaboracidén de pedidos representado, se esta siempre
bajo la subordinacién del papeleo, o de una carpeta de archivo,
para verificar cuando se presente el proveedor con que tipo de
documento se elaboro el ©pedido, cotejar documentacidn, como
resultado de esto (informacidén captada en papel y archivada en una
carpeta), se tiene el problema de gque solo una persona puede tener
acceso a esa informacidédn en un momento dado, hasta que la persona

®Pie de pag. Hammer Michael y ChampG James. Reingenieria, Bogotéd, Colombia, Grupo Editorial Norma,
1994.
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que tiene la informacidén en su poder la envia al siguiente paso de
la linea, la recibe o la analiza, 1la informacidén esta estancada
siguiendo un flujo secuencial; se podria pensar que la informacidn
de la que tratamos en este estudio (elaboracién de pedidos vy
recibos de los mismos), podria mandarse via telefdénica o mediante
fotocopias, pero debido a la naturaleza de las transacciones y a la
experiencia que se tiene acerca de los proveedores y vendedores,

los cuales siempre tratan de que en la tienda les acepten la mayor
cantidad de articulos, siempre se necesita tener la certeza de
quien, cuando, cuanto y como envio y recibid, (tratédndose de
informacién en papel) y por tal motivo es que se emiten tanta
firmas de recibido, carpetas de envio, acuses, etc.

La tecnologia de Dbase de datos cambiaria esta situacién,
permitiria a muchas personas usar la informacidén simultaneamente.
Haciendo qgue un documento exista en diversos lugares al mismo
tiempo, la tecnologia de base de datos libera a un proceso de
las limitaciones de la secuencia.

Fundamental dentro de la reingenieria vy las tecnologias de la
informacidén dentro de este estudio son las comunicaciones
electrbdnicas, con esta se buscaria que el personal del 4&rea de
pedidos y el de recibo puedan solicitar, ver, transmitir, usar y
manipular la informacidén requerida en cualquier momento, sin tener
que abrir o buscar una carpeta o un fdélder.
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CONCLUSIONES:

A manera de conclusidén del presente capitulo, se puede mencionar
que los programas de colaboracidén, del personal al interior de la
empresa y del cuerpo directivo tanto al interior como al exterior
de la empresa comercializadora. Constituye junto con el problema de
flujo de informacidén de negocios, 1los dos grandes grupos de
problemas a resolver para hacer més eficiente los procesos de
negocios, asi como la logistica de servicio al cliente que dichas
entidades reconocen.

Un sistema automatizado para la administracidédn de 1los recursos
empresariales puede ser de gran ayuda en la labor descrita del
presente capitulo. Una vez que se halla captado el interés desde
los directivos de las empresas comercializador serd mediante la
exposicién de costos y beneficios en la recepcidén y distribucidn de
mercancia dentro y fuera de la empresa asi como en el control de
inventarios, el sistema administrador puede colaborar con el
personal de la empresa para mejorar los flujos de informacidén y los
esquemas de trabajo bajo un enfoque de colaboracidn abierta.

Es muy importante resaltar en este capitulo cual es la verdadera
raiz del problema en las tiendas de autoservicio, la cual es el
flujo excesivo de informaciédn, por ello lleva retrasos,
desinformacidén, acumulamiento en exceso de papeleo, realizar tareas
en mas de una ocasidén en cual genera perdida de tiempo y dinero,
por eso se dice que la corriente sanguinea es la informacién del
proceso de pedidos-recepcidn.

Se menciona algunos aspectos importantes como es el proceso de
recepcidén y pedidos de mercancia de una tienda de autoservicio ya
que es importante para el lector que entienda cual es el
funcionamiento de estos procesos.

En este capitulo se toca puntos de reingenieria en los procesos ya
que para poder ofrecer un cambio necesitamos replantear el problema
claro todo esto apoyado a través del sistema ERP.

Se dice que aplicando estas teorias de reingenieria apoyadas en un
buen sistema de computacién como es el ERP se lograran resolver
estos problemas.
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7/

CAPITULO

CARACTERISTICAS DE LA INFORMACION NECESARIA DEL SISTEMA ERP.

2.A INTRODUCCION DEL SISTEMA ERP.

El sistema ERP Planeacion de los Recursos Empresariales (Enterpriser
Resource Planning).

Las nuevas tecnologias computacionales han sido desarrolladas vy
enfocadas béasicamente a los programas qgue han sido aplicados
directamente a sistema como el ERP que estédn disefiados para modelar
y automatizar los diferentes procesos bédsicos de produccidédn vy
administracidn.

"ERP Es un sistema: el cual esta enfocado a las necesidades de la
empresa como son control en procesos, control humano e implantacidn
en cualquier 4&rea de informacién asi como también en avances
tecnoldgicos como programas computacionales los cuales refleja 1la
mayoria de los procesos de organizaciédn, estableciendo 1la
generacién de una orden de venta hasta la distribucién de un
producto.

Las aplicaciones de ERP estadn disefladas para la gestidén y la
optimizacién del concepto de cadena de suministro, esto es una
secuencia de los requerimientos de la empresa a nivel
administrativo y productivo.

La comunicacién entre la administracidén de informacidn posibilita
la topologia de tecnologias de informacidén y protocolos de
transmisidén electrdnica de datos (EDI)* a través de la empresa en
todas 4reas y departamentos. Esto facilita un grado de flexibilidad
sin precedente cuando se configure el sistema informético de una
organizacidén se ve reflejado en el desarrollo de las operaciones
Diversos analistas citan las siguientes razones por los cuales
sugieren invertir en un sistema ERP* (Planeacién de los Recursos
Empresariales),a continuacidén se muestran los siguientes puntos mas
importantes de inversidn:

e Reduccidén de dudas concernientes o a la veracidad de 1la
informacidn.

e Reduccidén de duplicacién de informaciédn.
e Provee una eficiente integracidén de los procesos comerciales.

Y . . . .

Daniel y Bulfin L. Robert: planeacidédn y control de la producc1on.*Se aclara que todas las
abreviaciones de sistemas, programas computacionales y titulos se respetaran sus siglas
en ingles pero la traduccidén se haréd en espafiol para una mayor compresioén.
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2. B. “QUE ES UN SISTEMA ERP”.

*Segﬁn Gartner Group: ERP no es solo un MRP II es una plataforma
politicamente correcta. ERP representa un amplio espectro de
funciones que intenta abarcar todas las entidades de una empresa.
Requiere de la profundidad organizacional y funcional de una gran
variedad de empresas de manera que se pueda examinar y modificar un
concepto de empresa Unica.

Otra definicidén, congruente con la primera es la gque maneja Glovia
Internacional.

ERP es un sistema para la planeacién control y operaciones totales
de una empresa esta diseflado para reducir el tiempo de respuesta,
el ciclo de produccidén, optimizar la calidad, mejorar el manejo de
activos reducir los costos optimizando la comunicacidén y previendo
de herramientas de aplicaciones.

ERP provee ligas con sistemas técnicos tales como disefio,
planeacidén de procesos, control de procesos, manejo de materiales y
pruebas, etc. ademds facilita las ligas con otros sistemas tales
como compafiias proveedoras, clientes hasta incluso el gobierno.
Este sistema integral reportador “cliente -servicio”.

2. C. HISTORIA DEL SISTEMA ERP.

Seguramente la mejor forma de entender el ERP es rastredndolo desde
sus i1inicios como fueron los sistemas antecesores ha este, 1los
cuales fueron evolucionando, como son:

e El manejo de inventarios.
e FEI1 MRP.

e FEl ciclo cerrado del MRP.
e EI MRP II.

Todos estos sistemas fueron evolucionando 'y debido a 1los
requerimientos cada vez mayores de las empresas se con juntaron en
un sistema llamado ERP.

—
*
Sap manual de datos tecnicos ERP.
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2. C. 1. INICIOS DEL SISTEMA ERP EN LA REVOLUCION INDUSTRIAL.

Sus inicios los tenemos en la Revolucidén Industrial que comenzd en
el siglo XVII.

*Richard Shonberger nos narra que la Revolucidén Industrial iniciada
mas o menos a la mitad de los afios 1700-1705 engendro el sistema de
fabricacidédn, mismo con un sin numero de 1inventos principalmente
ingleses. El sello del sistema de fabricacidén es la eficiencia, que
se logra por la divisidén del trabajo intercambio de partes y alto
volumen (economia de escala).

Shonberger nos cuenta que 1los nuevos disefios normalizados de
componentes de Whitney dieron lugar a la necesidad de manejar

inventarios de trabajos en proceso (WIP) ademéds de inventarios de
producto final y de materia prima; el costo y la monserga de
planear vy controlar inventarios de (WIP) se Jjustificaron con

entregas rapidas desde el momento que el producto se manejo
completdndolo parcialmente entes de que el cliente lo ordene. En el
siguiente esquema 10 se muestra la divisién de trabajo en la
industria, la cual marco un punto muy importante para gestar el
sistema ERP.

#Ciampa, Dan liderazgo Industrial Manufacturing - Glossarie of Dhems 1984.
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Una persona que realiza las cinco fases necesarias en 1a fabricacion de un producta s0lo puede fabricar una unidad.

e avwl ooy Sy Sy Sy
@D @ ®

Cinco personas, cada una de 21las especializadas en una de las fases de fabricacidn, fabrica diez unidades en 1 mismo tiempo.

O %e ol o Sy S
O Ge arwl owx Sy B
o %e oxl owx Sy B

ESQUEMA 10.

'Divisién del trabajo en la industria.

La divisiédén del trabajo es un principio basico de la
industrializacidén. En la divisidén de trabajo, cada trabajador es
asignado a un cometido diferente, o fase, en el proceso de
fabricacidén, y como resultado, la produccidén total aumenta. Como
muestra la ilustracidén, si una persona realiza las cinco fases en
la fabricacién de un producto puede hacer una unidad al dia. Cinco
trabajadores, cada uno especializado en una de las cinco fases,
pueden hacer 10 unidades en el mismo tiempo aqui se empezaba a
gestar el sistema ERP.

Con el gran avance tecnoldgico que se dio en el siglo XX y después
de la Segunda Guerra Mundial se vieron las empresas en la necesidad
de sequir creando sistemas y desarrollandolos de ahi nace el MRP
(PLANEACION DE LOS REQUERIMIENTOS DE LOS MATERIALES) .

'Biblioteca de Consulta Microsoft ® Encarta ® 2004. © 1993-2003 Microsoft Corporation.
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2. C. 2. NACE EL MRP CONJUNTAMENTE CON EL DESARROLLO
COMPUTACIONAL.

®En los afios 60’S, dado el desarrollo de la computadora, un extenso
sistema de administracidén de la manufactura computarizada conocido
como planeacidén de requerimientos de materiales (MRP) se desarrollo
en los Estados Unidos y se difundidé a toda la industria en los 70’s
gracias a Joseph Orlicky (1975), George Ploss, Oliver Wight y Apics
(sociedad americana para el control de produccién y materiales) el
MRP no descolld como la administracidén cientifica, pero tuvieron
algo en comun, los dos fueron americanos.

2. C. 3. LE SIGUIO EL CICLO CERRADO DEL MRP.

Ya no se conformaban con solo la planeacidén de los materiales con
fechas y cantidades con el objeto de minimizar la inversidén de los
inventarios e identificar y dar seguimiento a los faltantes de las
6rdenes. Fue en algun momento de los 70’s que surgidé a la luz el
concepto modificado del MRP llamado ciclo cerrado del MRP (Closed
Loop MRP).

2.C. 4. LUEGO NACIO EL MRP II (PLANEACION DE LOS
RECURSOS DE MANUFACTURA) .

Tiempo después, ante la insistencia de la industria que exigia méas
integracién algo més que solo transacciones, algo més poderoso en
que fundamentarse para tomar decisiones provoco el surgimiento del
MRP II - planeacién de recursos de manufactura Don Ralston, un
consultor de administracién de operaciones en Londres, como Ppor
1980 Oliver Wight, describe la funcionalidad que permite planear y
controlar muchos de los recursos asociados a la manufactura. Toda
compafiia consultora y de programacién atendidé al llamado del MRP vy
asi inicio una cruzada para su promocidn.

2. C. 5. SE EMPIEZA A GESTAR EL ERP YA COMO UN SISTEMA INTEGRADOR.

Para principios de 1los 80’s 1la situacién en la administracioén
industrial estaba de forma en que Estados Unidos eran méas habiles
en la administracién de la manufactura por lotes porque el MRP fue
creado en EEUU, un cambio en Japdén era mas hébil en la
administracidén de la manufactura repetitiva porque el sistema Justo
a tiempo (JIT) se desarrollo allad. En Europa se empleaba poco MRP O
JIT pero tenia gran diversidad de otros instrumentos de
administracién.

Agregandole funcionalidad que permite planear y controlar muchos
de los recursos asociados a la manufactura.

®Enciclopedia encarta 2004 microsoft coorporation.
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Entonces el MRP II como protagonista recibidé en el escenario el
justo a tiempo vy también a CIM, a EDI vy tecnologia como
cliente/servidor, segun Prestan Blevins, gracias a estudios e
investigadores realizados por compafiias manufactureras que
producian y administraban en base a proyectos, principalmente de
defensa y aeroespaciales, buscando mejorar el MRP II absorbieron
nuevas técnicas comprobadas que pudieran beneficiar sus
operaciones, tales fueran, como es de suponerse el Jjusto a tiempo,
CIM y procesos orientados a proyectos.

No obstante estas grandes modificaciones del sistema se siguibd
llamando MRP II cuyo alcance original ya no definia adecuadamente
la herramienta administrativa hasta ahi desarrollada, y mucho menos
la deseada. Afios después dos firmas analistas de informacidn
tecnoldgica, Garther Group y AMR se lanzaron a la misidén de definir
la nueva generacidédn de sistemas de administraciédn de recursos.

2. C. 6. CARACTERISTICAS PRINCIPALES Y BASICAS DEL ERP YA
COMO SISTEMA DEFINIDO. ERP (PLANEACION DE LOS
REQUERIMIENTOS DE LA EMPRESA) .

ERP TRANSFORMA A LA EMPRESA EN ADMINISTRACION DE SU INFORMACION.

En el pasado la informacidédn se usaba como referencia o como un
simple reporte. Hoy en dia con el MRP las empresas le dan un
tratamiento diferente a la informacidén para satisfacer sus
necesidades en la toma de decisiones de la misma la informacidén
adquiere un valor incalculable ya que la comparten y la usan todos
los niveles de 1la organizacidédn sin necesidad de disgregarla o
disiparla.

ERP transforma a las empresas en empresas globales entre sus
funciones bésicas es cubrir a las compafiias a lo largo y ancho en
todos los procesos de negocios, el ERP integra toda esta diversidad
en un solo concepto de compafiia integral.

2. D EL ERP TRANSFORMA A LAS EMPRESAS DE TIEMPO REAL.

Permiten registrar en linea cualquier transaccidén de negocios, asi
mismo actualiza los archivos de datos maestros. Esto ha permitido
elevar la eficiencia y productividad, promover el concepto de justo
a tiempo (JIT) a toda la organizacidn.
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2.D.1. POR LO ANTERIOR SE MUESTRAN COMENTARIOS DE LOS
PRINCIPALES PROGRAMAS DEL ERP EN EL AMBITO
MUNDIAL, PODRIAMOS HABLAR DE MUCHOS, PERO LOS MAS
IMPORTANTE Y SOBRESALIENTES SON:

e SAP
e ORACLE
e JD Edwards

‘2. E. SAP.

SAP significa Sistemas Aplicaciones y Producto.
R/3 es un subconjunto de SAP que es en tiempo real (tiempo real)/3
capas. (presentacidén, aplicacidn, base de datos).

aQUE ES EL SISTEMA SAP R/3?

El sistema R/3 es una aplicacidén de negocios funcional, construida
con una estructura modular completamente 1integrada gque le hace
extraordinariamente flexible v extensible. Fue concebido
considerado los estédndares de la industria en sistemas abiertos
con ambiente cliente/servidor e interfaz gradfica de usuario.

Con su funcionalidad y alto nivel de integracién, cubre todos 1los
requerimientos del negocio incluyen las areas financieras,
comercial, Jjunto con tecnologia de automatizacidén de procesos vy
distribucién de datos.

Es facilmente configurable (35% de las méas de 11 000 instalaciones
en todo el mundo han sido productivo en menos de 6 meses) y e€s
utilizado a diario por mas de 7500 compafiias en el mundo.

Con el R/3 Las empresas pueden convertir informacién de diferentes
adreas del negocio con sus empleados, proveedores y distribuidores
de tiempo real incluso a través de Internet.

EL PROGRAMA (SOFTWARE) MAS IMPORTANTE APLICADO AL ERP ES EL SAP.

Fundada en 1972 y con sede en Walldorf, Alemania, SAP es la misma
compafiia mundial en eventos de programas en el mundo vy lider
mundial en el mercado de soluciones integradas de negocios.
Permiten mejorar continuamente con mas de 1000 procesos de negocios
considerados como las mejores practicas empresariales.

SAP se han convertido en poco tiempo en el software de negocios
lider en paquetes computacionales (programas) en el mercado, al

o)

contar con una participacidén del 36 $ a nivel global.

OSap manual de datos técnicos ERP.
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La columna vertebral del SAP es el conocido como R/3 que es una
aplicacién de negocios funcional, construido con una estructura
modular completamente integrada, flexible vy escalable que le
permite el manejo integrado de la informacidén en tiempo real, en
miltiples localidades idiomas y monedas. Su disefio contempla los
estadndares de la industria en sistemas abiertos e interfase grafica
de usuario.

Con su amplia funcionalidad y alto nivel de integracidédn el sistema
R/3 cubre todos 1los requerimientos gque las empresas pueden
necesitar.

La aplicacidén estd desarrollada para satisfacer los requerimientos
especificos de la industria vertical; comercio, productos de
consumo, servicios financieros, manufactura.

El sistema R/3 corre con la mayoria de las plataformas tecnoldgicas
disponibles en el mercado: UNIX, WINDOWS NT, IBM AS/400, MAINFRAME
IBM 0S/390, y con las bases de Datos Oracle, Microsoft JQL -
Server, Informix e IBM DB2. Su estructura del sistema permite
afiadir nuevos usuarios y mdbédulos, también activa funciones
adicionales a medida que los empresarios crecen de manera que el
sistema R/3 siempre esta a su medida, en la cual la informacidén que
se requiere, siempre este disponible, ademéas cuenta con
herramientas de desarrollo % funcionalidad para realizar
transacciones via internet e intranet, acelerando el comercio
electrénico de su compafia alrededor del mundo, como se muestra en
la tabla C

SAP AG es el nombre de la compafiia, sus siglas significan Sistemas,
Aplicaciones y Productos en Procesamiento de Datos. Actualmente con
el SAP R/3. SAP desarrolla soluciones informdticas empresariales,
cliente /servidor, que puede ser usadas en las plataformas
computacionales, sistemas operativos y bases de datos més
conocidos. Los médulos interconectados del software de  SAP
automatizan los procesos Dbéasicos de la administracidédn de una
empresa, desde finanzas a manejo de materiales, de produccidén a
ventas, etc. Como se muestra en la tabla D
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PLATAFORMAS SOPORTADAS POR EL SISTEMA SAP R/3

LENGUAJES DIALOGO SAPGUI BASE DE SISTEMA HARDWARE
DATOS OPERATIVO
ADABAS D, AIX, DIGITAL
WINDOWS 95, 98 DB2 FOR AIX, | UNIX, HP-UX, UNIX SYSTEMS, BULL),
NT, 2000 INFORMIX ON | SINIX, LINUX, IBM, DIGITAL, SUN
OSF/MOTIF, LINE, ORACLE SOLARIS
ABAP/4,C, PRESENTACION
C++ UNIX, LINUX ADABAS D, BULL/ZENITH,
MANAGER SQL SERVER WINDOWS NT HP (INTEL), SIN,
MACINTOSH ORACLE COMPAQ
IBM (INTEL),
DIGITAL (INTEL)
WINDIWS 95,
0S/2 DB2/400 05/400 IBM AS/400
TABLA C
SAPGUI
PLATAFORMAS WINDOWS JAVA HTML
WINDOWS A A A
OTRAS PLATAFORMAS Via CITRIX
SOPORTDAS METAFRAME y'd Planned (Netscape)
WINDOWS 9X, MAC, 0S/2, Internet explorer
PLATFORM LIST ME, NT y 2000 UNIZ SELECTION Netscape
INCL, LINUX
TABLA D
Nota:

Para mayor referencia sobre este tema puede consultar el manual
“System Administration Made Easy Guidebook”. Este manual lo puede
solicitar al representante comercial de SAP AG, o bien la puede
encontrar en la siguiente direccidén  http:/www.saplabs.com /
downloads/downloads index.html.

2. E. 1. LAS APLICACIONES QUE COMPONEN EL SISTEMA R/3 DE SAP SON
LOS SIGUIENTES:

Como vya sabemos SAP contiene varios subprogramas, el gue nos
interesa es el R/3 ya que es una aplicacidén de negocios funcional
el cual integra y tiene relacidén con todos estos departamentos en
las empresas:

e HR Recursos Humanos

&Udoka Silvanus “Development of Methodology for Evaluation Computer Intregated,
Manufacturing Implentacion and Computer & Industrial Engineering.
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e T[T Contabilidad Financiera

e CO Costos

e TIM Inversién de Capital
e TR Tesoreria

e SD Ventas y Distribucidn
e PM Mantenimiento

e MM Manejo de Materiales
e OM Control de Calidad

e PS Proyectos

e PP Produccién

e PP.PI Produccidén en Industria de Procesos
e EC Control de Empresas
e WF Workflow

El Software de SAP se divide en las siguiente &reas funcionales

Se mencionan estas areas por considerarse la base estructural

la empresas. Como se muestra en el esquema 11 pagina 38
LOGISTICA:

*Administracién de materiales: abastecimientos externos y
seleccidén de proveedores control de almacén e inventarios y
verificacidén de facturas.

*Ventas y distribucidén; administracidén comercial de pedidos,
envid y expediciones y preparacién de facturas.

*Administracidédn del mantenimiento: control y planificacidn del
mantenimiento de equipos.

*Control de calidad.

FINANZAS:

*Contabilidad externa, que incluye cuentas por pagar y cobrar,
cuentas de mayor consolidacidén, tesoreria y administracidédn de
activos fijos.

*Contabilidad interna, supone la contabilidad analitica en
funcién de una gran variedad de andlisis de resultados
operativos, criterios u orientaciones: planificacidén y
administracién de proyectos, costos de produccidédn, utilidades,
etc.

*Controlling empresarial o executive information system(EIS),
que permite conjugar la informacidén interna procedente de las
distintas areas de actividad de la empresa, con informacidn
relevante de su entorno, competidores, mercado, etc dando una
completa visidén, necesaria para la toma de decisiones.
RECURSOS HUMANOS

*Administracién de personal: administracidén de tiempos vy
registros maestros y elaboracidén de ndminas.

*Planificacidén de recursos humanos: carreras profesionales,
costos de personal, seleccidén de personal y gastos de viaje.

de
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DESVENTAJAS DEL SISTEMA SAP R/3

CAMBIOS

* En la estructura organizacional.

* Terminologia

CAPACITACION

*Es necesaria para el personal operativo.

COSTO

*Servicios de consultoria

*Andlisis y Capacitacidén al personal técnico y administrativo.
AREAS INVOLUCRADAS EN LA BASE DE DATOS MAESTRA

DE SAP (MAESTRO DE MATERIALES)

f ’_'--
COSTOS

GESTION DE

MAESTRO MANTENIMIENTO
MATERIALES DE MATERIALES

RECURSOS HUMANOS

ESQUEMA 11 A s -PRODUCCION
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2. F. ORACLE:

‘ES LA SEGUNDA COMPANIA MUNDIAL DE PROGRAMAS DE COMPUTO EN EL MUNDO
QUE POR SUPUESTO ES COMPACTIBLES CON EL SISTEMA ERP.

Es la compafiia que en 1977 y con sede en Redwood Shores, California
Estados Unidos de ©Norteamérica, Oracle es la segunda compafiia
mundial de programas de computo (software) en el mundo y lider
mundial en el mercado de Bases de datos, soluciones de comercio
electrbénico (e-business).

Dentro de la gama de productos posee la compafiia Oracle una de las
herramientas méds poderosas para integrar su sistema ERP con la
cadena de suministro esto va relacionado con el comercio
electrdénico sin necesidad de tener que desarrollar interfases, esta
es la suite nombrada Oracle 8i.

Los productos de Oracle 8i poseen las siguientes caracteristicas:
ser integral, flexible, amigable al wusuario final, modular,
escalable, la informacidén esta disponible en tiempo real.

Oracle 8i es un complemento del programa Oracle, es como decir la
ultima versidén del programa, su funcionalidad ha alto nivel de
integracidén, cubre todos los requerimientos que las empresas pueden
necesitar.

La Aplicacidén estd desarrollada para satisfacer los requerimientos
de cualquier tipo y tamafio de industria (comercio, productos de
consumo, servicios financieros, manufactura, automotriz,
electrbénica vy de alta tecnologia, farmacéutica, construccidn,
petréleo, vy gas gquimico, sector publico, servicios publicos,
telecomunicaciones y salud, etc.). Oracle es la primera compafiia en
el ambito Mundial que desarrolla una solucidédn de Internet, esto es
utiliza los datos generados por sus deméas aplicaciones
desarrolladas, que va desde su base de datos, desarrolld de
aplicaciones, herramientas de toma de decisiones y su aplicacidn
empresarial al ERP (PLANEACION DE LOS REQUERIMIENTOS DE LA
EMPRESA) .

El sistema Oracle 8i corre con la mayoria de 1las plataformas
tecnoldégicas disponibles en el mercado: UNIX, Windows, AS/400
Mainframe IBM 0S/390 y con las bases de datos Oracle, Microsoft
SQL- Server, Informix e IBM DB2.

¢Ivec, Kale, Implementing Sap r/3, Oracle the Guide for, Business and Tecnology,
Managers, Sams, First, Edition, 2002.
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2.F.1 LAS PRINCIPALES APLICACIONES QUE COMPONEN AL SISTEMA
ORACLE 8I SON LOS SIGUIENTES:

Aqui se muestra en que departamento se puede aplicar el sistema
Oracle 81 y se puede ver gque tan versatil es.

Recursos Humanos.

Finanzas /Costos.

Activos.

Tesoreria.

Ventas /Distribucidn.

Mantenimiento.

Proyectos.

Inventarios.

Control de Calidad.

Produccién.

Business Intelligence (Inteligencia de Negocio).

Supply Chain Management (Administracidén de la cadena de

Suministro) .

® Bussiness-to-Bussiness (Abastecimiento empresa-empresa con
Tecnologia Internet).

® Customer Relationship Management (Administracién de la

relacidén con clientes).

*2. G. JD EDWARS ES UN PAQUETE DE SOFTWARE MULTINACIONAL.

Fundada en 1977 por Jack Thompson, Dan Gregory y Ed Mcvancy, en
Denver Colorado.

La soluciones de J.D. Edwars son un conjunto de herramientas vy
tecnologias inherentes en todas sus soluciones de programas de
coObmputo empresarial.

Sus soluciones contienen aplicaciones de planeacidén y ejecucidn
para la cadena de suministro, las areas de finanzas, distribucidn,
manufactura, vy recursos humanos, asi como servicio a clientes,
comercio electrdnico y abastecimientos.

Onewworld Xe de J.D. Edwars Es un paquete de programas (software)
multinacional, centralizado en redes y adentrado a objetos, que
ofrece a sus clientes la flexibilidad de adaptarse réapidamente a
sus procesos de negocios para satisfacer las demandas de mercado.

Se puede aplicar en empresas de metales fabricados, automotrices,
bienes empacados para el consumidor, farmacéuticos, electrdnica,
energia, quimicos y otra disciplina de manufactura, operaciones de
arquitectura, ingenieria, construccidén, mineria, bienes y raices
asi como servicios publicos tales como gobierno, educacidn, obras
publicas y organizaciones sin fines de lucro.

LJ . .
JD EDWUARDS Manual de datos técnicos, ERP.
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2.G.1 EL SISTEMA ONEWWORLD SOPORTA LAS SIGUIENTES PLATAFORMAS.

Se especifica en donde se puede aplicar este sistema, ademéds se ve
su versatilidad, en el cual se puede aplicar a diferentes tipos de
departamentos en las empresas.

* EMPRESA (ENTERPRICE)

- Finanzas.

- Proyectos.

- Activos Capitulos.
- Recursos Humanos.

* OBTENCION (PROCUREMENT)

- Gastos de viaje.
- Adquisicidén de capital.
- Activos operativos.
* CADENA DE ABASTECIMIENTOSACTIVA (SUPPLY CHAIN)

- Manufactura.
- Distribucidn.
- Logistica.

* ADMINISTRACION ACTIVA DE RELACIONES CON EL CLIENTE (CUSTOMER
RELATION MANAGEMNT)

* OBTENCION ACTIVA (BUSSINESS DE BUSSINESS)
* ADMINISTRACION ACTIVA DE CONOCIMIENTOS (BUSSINESS INTELLIGENT)

2.H. POR QUE SE ELIGIO SAP
JUSTIFICACION:

Se mencionaron los tres principales programas de computo (software)
los cuales son SAP, ORACLE Y JD EDWARDS existen mas pero esto son
los mas importantes, se eligio Sap debido a que es un programa
compatible con todas las plataformas computacionales entre sus
caracteristicas tenemos base de datos, sistema operativos vy
hardware se aclaran que no son todas pero si las mas importantes en
el ramo.

Otra ventaja del sap es que se puede aplicar a todas las é&reas vy
departamentos de la empresa, como las empresas comercializadoras
son grandes empresas de fuerte capital y de mucho manejo tanto de
personal como de procesos, se sugirid que fuera el sap debido a que
es el programa de computo mas usado en el mundo y que ademas los
respalda su experiencia en el mercado por ser pionero de este
sistema, ademés ofrece una réapida implantacidén debido a que ellos
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mismos capacitan al personal, y ofrecen sus servicios de
consultaria vy servicio, es un sistema muy caro pero sabiendo
aplicarlo ya sea en un departamento area o en toda la empresa se
pueden obtener resultados hasta un 100% de efectividad y eficiencia
en aplicacién.

2.H.1. ASPECTOS ANALITICOS DE IMPLANTACION DEL ERP:

* Adaptabilidad: Mide la capacidad de adaptacidén del software a las
necesidades del usuario. Es probablemente el aspecto mds importante
ya que una buena adaptacidédn a las necesidades empresariales es
requisito indispensable para su eficacia.

* Seguridad: Mide el nivel de funcionamiento correcto de la
aplicacién a lo largo de todas sus funcionalidades. Es tan
importante como la adaptabilidad, pues por muy buena gque sea ésta,
si no ha conseguido una seguridad de funcionamiento, todo quedar
perdido.

* Economicidad: Se define como inverso del costo, (E=1/C), llamado
costo al conjunto de desembolsos necesarios para que la aplicacidn
quede terminada y operativa. Incluye por tanto, no solo el costo
del software Dbasico o estédndar, sino también el de consultoria,
implantacidén, puesta en marcha y formacidn.

* Rapidez de Implantacién: Se define como el inverso del tiempo de
implantacién, (R=1/T), llamando tiempo de implantacién ala fecha de
adquisicidén del software y la de puesta

en marcha ya ajustado al usuario. Este aspecto estd directamente
relacionado con el de economicidad, ya gque una aplicacidén gque se
implanta rapidamente, resulta méds econdmica al disminuir el costo
de consultoria e implantacidén, suele ser también significativamente
mas barato.

* Facilidad de Actualizacién: Mide la facilidad y seguridad con que
el usuario podréd disponer de las nuevas y actualizadas versiones
del fabricante del software, y estd muy ligado con el grado de
estandarizacién de la aplicacidén. Por ejemplo, si la casa de
software suministra un lenguaje de la programacidén con el que el
usuario o su consultor confeccionan programacidén adicional, ésta no
podréd ser actualizada por la casa de software, gue naturalmente no
conoce el contenido de dicha programacién. Por el contrario, si la
casa de software ha preparado la aplicacidén con “componentes
reutilizables”, que son conjunto de fusiones ya preparadas que el
usuario elige y combina entre si para afladir programacidn, pero sin
escribir c¢bédigo mediante lenguajes, las actualizaciones de 1los
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componentes, actualiza inmediatamente todo lo que se ha
confeccionado con ellos.

Todo proceso debe de comenzar con la planeacidén y gestidédn del
proyecto con las méds altas autoridades de 1la organizacidén e
inmediatamente la infraestructura tecnoldgica es iniciada con el
fin de ©poder estar lista cuando sea requerida durante la
implantacidén. Todos los pasos sin excepcidn serdn guiados por el
proceso de gestién del cambio.

°2. I. APLICACION DEL SISTEMA ERP EN LA CADENA DE
SUMINISRO.

En los afios “70 1las operaciones de fabricacidén se enfocaron en
eficiencias internas. Los fabricantes planeaban la produccidén en
lotes de tamafio ideal almacenaban productos terminados, y
despachaban productos a los clientes cuando recibian una orden de
compra. Excepto por la materia prima, la cadena de suministro era
confinada dentro de las cuatro paredes de la fabrica.

proveedores para asegurar la alta calidad de los componentes, y
Durante los “80 los fabricantes empezaron a utilizar procesos
internos como base para la ventaja competitiva. Los fabricantes se
concentraron en mejorar las entregas y la calidad del producto. Los
sistemas de produccidén Jjusto a tiempo (Just-in-time JIT) comenzaron
a implementarse para mejorar la eficiencia.

JIT pone énfasis para involucrar al cliente en el sistema de
programacién de la produccién vy una estrecha colaboracidén con y
proveedores para asegurar la alta calidad de los componentes, y
entrega a tiempo. El proveedor fue entonces integrado firmemente a
la cadena de suministro. Por lo tanto ya en los afios 80.

BJIT comenzd a focalizar la visidén de los especialistas en sistemas
de produccidén en problemdticas que se expandian a las paredes de la
fadbrica, para asi lograr involucrar al cliente y al proveedor.

2. J. COMERCIO ELECTRONICO APLICADO AL SISTEMA ERP.

Es claro qgue Internet a cambiar la forma tradicional de hacer
negocios su poder en el mercado es ampliamente reconocido por las
empresas que pretenden competir en la nueva economia de Internet.
Un proceso muy importante donde se pueden y se estdn aplicando
actualmente las tecnologias de informacidén dentro de las
organizaciones es en el servicio de venta de los diferentes
productos vy/o servicios, obteniendo una relacidn empresa-cliente
mas cercana y mas efectiva.

<>Vollmann, T.E Manufacturing Planning and control System 3era. Edicién Profecional
Publishing, 1992.
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Con Internet, las distancias geogradficas se eliminan y las barreras
de tiempo vy espacio desaparecen. El consumidor tiene acceso
instantdneo a productos de cualquier parte del mundo con sdélo una
computadora conectada a través de un modem a la red internacional
o WWW.

Con Internet la interaccidén con el cliente ahora no requiere de un
espacidé vy/o relacidén fisica, lo cual obliga a las empresas a
replantear las estrategias de servicio. El cliente puede realizar
cualquier transaccidén gque desee en cualquier lugar a cualquier
hora.

Asimismo, con Internet las empresas pueden tener acceso a los
mercados de todo el mundo, ampliando de una competencia que
anteriormente no tenia o no existia.

Con 1los avances tecnoldgicos se tiene como resultado un fuerte
impacto en el servicio de venta de las empresas y en el
comportamiento del consumidor, ya que:

* E1 cliente espera y debe tener acceso instantédneo y en
forma real a la informacidédn que desea.

* Los procesos de interaccidn con el cliente son en
tiempo real para ofrecerle al cliente un mejor servicio
y una respuesta instanténea.

* E1 tiempo de respuesta para la mayoria de los procesos
se reduce casi totalmente.

2. J. 1. MAPA DE CICLO DE SERVICIO.

El mapa de ciclo de servicio es una herramienta que permite
identificar estos procesos de interaccidn y entender profundamente
la experiencia del cliente.

Este modelo puede adecuarse al giro de la organizacidn:

- Busqueda de informacidn
- Pedido

- Facturaciédn.

- Cobranza.

- Entrega del producto

- Servicio post-venta.

45



Pero :(Qué es comercio electrdédnico? Segun la AMECE (Asociacidn
Mexicana de Estédndares para el Comercio Electrdédnico) es la relaciédn
entre personas o empresas, basadas en el uso del sistema de cdmputo
y en la tecnologia de telecomunicaciones, con el propdsito de
llevar a cabo operaciones comerciales de bienes y servicios.

Las ventajas que se obtendrdn con el comercio electrdnico son
muchas, como mejorar la atencién a clientes, asi como cerrar ventas
y compras de productos en instantes. El principal objetivo seréd la
generacidén de nuevas oportunidades que permitan elevar sus ventas,
reducir inventarios y mantener bajos los costos de abastecimiento
de sus productos. Las compafilas deben de incursionar en el area de
tecnologias de informacidén y contemplar este nuevo servicio a 1los
clientes dentro de sus estrategias ya que dia a dia estd creciendo
tanto la oferta por parte de las organizaciones, como esta demanda
por parte de los clientes.

2 .K. BENEFICIOS POTENCIALES AL IMPLANTAR EL SISTEMA ERP
EN LA EMPRESA.

UTILIZACION A NIVEL MUNDIAL

*Conversién de monedas de todos los paises.

*Soporte de varios idiomas.

*Reportes y creacidn de documentos configurados para cada pais.

*Soporte de varias sociedades GL (Consolidacidén de 1la
Informacién),que le permite a la empresa enviar informacidén a
la bolsa de valores.

*Soporte en la mayoria de las naciones industrializadas.

*Funciones especificas del pais, como son: Finazas e Impuestos.

Existe una variedad de beneficios potenciales que podemos encontrar
al analizar la operacidén del sistema ERP dentro de la empresa, como
se muestra en el (esquema 12) pagina 47.

Algunos de los beneficios directos tipicamente se buscan por la
implantacién del sistema ERP una vez gue se supera la curva de
aprendizaje, son:
* Contar con informacidn precisa y oportuna para mejorar
la planeacién vy la toma de decisiones.
* Mayor alineacidén horizontal de los procesos de negocio.
* Automatizacidn de funciones que no se tenian
automatizadas, disminuyendo el ciclo de negocio vy
ahorrando dinero.

* Simplificacidén y estandarizacidén de datos y de
procedimientos operativos.

* Mejor alineacidén de los objetivos para el logro de
objetivos de la empresa.
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2.k.1 BENEFICIOS POTENCIALES AL IMPLANTAR EL SISTEMA ERP.

AREA FUNCIONAL OBJETIVOS SERVICIO NIVEL DE COSTO DE COSTOS DE
A CLIENTES INVENTARIO MANUFACTURA DPISTRIBUCION
Ventas Lote pequefio
tiempo de entrega corto
variedad/flexibilidad. = == ‘T:::r> <
Manufactura Lotes grandes
tiempo de entrega largo . =~
programa estable.
~~—— L L |
Distribucidén Contenedores 1llenos
pedidos grandes S
programas rigidos == = ==
v || L] L |
Finanzas Bajo nivel de inventario N =~
(Largo plazo) bajo nivel de activos.
v I S
Finanzas Costos operativos bajos — —
(corto plazo) ==
L ~~— ~~—
Resulitados Deseados 4::r | ::
v v

DEFINICION:

Si es
clien

factible,
te

ESQUEMA 12.

si cumple con los requerimientos del
y la empresa.

<£:j, Si no es factible no cumple con las expectativas del

clien

Como consecuencia

negocios co

* Mejor servicio al cliente,
incrementar el volumen de ventas.

Mejor c

* % % Ok * % F

equipos

te y la empresa.

mo:

alidad.

de los anteriores,

se apoyan los objetivos de

Mejor gestidén y control administrativo.
Disminucidén de errores y retrabados.
Incremento en la productividad.
Disminucidén de costos y gastos.
Reduccidén de dias cartera.
Incrementar la disponibilidad de la planta y los

que podra contribuir a
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En general cada &rea del negocio tiene sus indicadores de desempefio
que pueden ser utilizados para identificar los beneficios.

Ademds el efecto global de los nuevos sistemas tendrd un efecto
sobre los resultados, al alinearse con los objetivos y estrategias
de negocios. Sin embargo existen muchos factores que influyen
sobre los resultados.

2.k.2 PERSONAL NECESARIO PARA IMPLEMENTAR

Se forman dos equipos de implantacidén un equipo corporativo, el
cual tendrd representatividad de todas las &reas involucradas en
las interacciones, a continuacién se presenta el organigrama
propuesto: ver esquema 13

Estructura de Equipo Corporativo Implantador.

DIRECTOR
GENERAL
DIRECCION DIRECCION DIRECCION DIRECCION
CADENA SUMINISTRO FINANZAS-CONTAB. PER?NAL VENTAS
Integrador del ' '
— proyecto Finanzas Personal Ventas
cadena suministro
— Inventarios Gestidn del
cambio
- Despacho
] Vehiculos
ESQUEMA 13

Este equipo cuenta con un director general del proyecto, guien
tiene a su cargo las diferentes direcciones funcionales.

Es necesario que se cuente con un lider integrador del proyecto,
cuyas principales funciones serdn coordinar los esfuerzos de todo
el equipo para lograr las implantaciones en las regiones prdximas.

Los integrantes de este equipo serdn denominados lideres de

disciplina y el personal a su cargo sera denominado lideres de
médulo.

48



2.K.3. GRAFICA DE FACTORES EXTERNOS EN LA IMPLANTACION DEL
SISTEMA.

FACTORES EXTERNOS

RESULTADOS ACTUALES RESULTADOS FUTUROS

100 100

80 80 0O Este
60 O Este 601 B Oeste

40 404

] aHI oo o o tore
0 O Norte 07 O sureste

1er 2do 3er__fito 1er 2do, 3er 4to

8 noreste
trim. trim. t . trim. trj m. trim.

. . Objetivos y
Aprendlzaje Estrategias

Objetivos y
Estrategias

> _

INFORMACION

PROCESOS HORIZONTALES
SISTEMAS Y INTEGRACION SISTEMAS Y
PROCESOS AUTOMATIXACION PROCESOS
SIMPLIFICACION

ESTANDARIZACION

ELIMINACION

ESQUEMA 14.

°2. L. VENTAS Y DISTRIBUCION CONCEPTOS ELEMENTALES DEL ERP (SD
Sales and Distribution).

Después de este proceso los clientes puede ser dgue cologuen
6rdenes, un centro de servicio recibe las 6érdenes y estas deben de
contener todos los datos necesarios como son los generales

del cliente, caracteristicas del pedido, cargos de cobro a detalle
programacién de entrega y tipo de embarque.

La informacién del inventario determina como a de ser cubierto el
pedido y se determinard si el mismo ha de ser cubierto por medio
del stock, comprado a un proveedor externo, embarcado de otro
almacén o de manufactura interna. Como se muestra (esquema 15).

Los elementos de la entrega son empacados y embarcados para el
cliente y una nota de entrega acompafia la carga.

.Sipper Daniel y Bulfin L. Robert: Planeacidn y control de la produccién.
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La facturacién generalmente ocurre en el momento de la entrega o
de manera posterior, una vez que la factura es realizada, el
departamento de finanzas (mdédulo de finanzas) es responsable de la
misma.

Una vez que el cliente va a realizar el pago se verifica el tipo de
este ya sea en efectivo, si se le considera el crédito o un
descuento por pronto pago y si se a hecho acreedor de multa o de un
aumento de crédito.

El paso final abarca el cargo en las cuentas respectivas.

VENTAS Y DISTRIBUCION

Contacto
Pre - Venta |
Requerimiento
[
Contrato Cita Programacidn
Procesos ordenes
Orden
Venta
Entrega vy
transportacidn Entrega Salida material
[
Orden Embarque
transferencia
Facturacidn Facturacidén
Pago vy . Recibo en Descuento en
cancelacidn cuentas cuenta stock
de cuentas.
ESQUEMA 15.

2. M. FINANZAS

Los elementos principales del médulo de finanzas son la
contabilidad general consolidacidén, flujo de efectivo y manejo de
cuentas.

* Cuentas por pagar.

* Cuentas por cobrar.

* Activo Fijo
Los datos provienen de la operacidén o del proceso de negocios vy
actualiza las cuentas con sus respectivos cargos.
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La definicién de los movimientos contables y de finanzas esta
definida de acuerdo a la ley y las reglas de negocio.
Como se muestra en el (esquema 16).

FINANZAS.

Flujo de Efectivo

Costo de producto
Cuentas por cobrar
Balance General

Cuentas por pagar Consolidado Pérdidas Gastos indirectos
de resultados y ganancias
. L Estados financieros
Activo Fijo
_ T

Centros de costos

Recursos Humanos

Manejo de
inventario

Compras

Ventas

ESQUEMA 16.

‘2. N. RECURSOS HUMANOS (HR Human Resources) .

Este médulo es responsable del manejo de personal y reclutamiento
del mismo.

Dentro de las actividades principales se encuentra:

* Administracidén de personal, el manejo del maestro de
informacién de los empleados.

* Pago de ndémina, que determina el pago a cada trabajador y
cadlculos relacionados con esta.

* Manejo del tiempo, manejo del reloj asi como las asistencias
y permisos de los trabajadores.

* Planeacidén del personal, manejo organizacional, planes de
carrera y planeacidn de costo de cada empleado.

‘Sipper Daniel y Bulfin L. Robert: Planeacidén y Control de la Produccién editorial McGraw
Hill 1998.
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* Reclutamiento.
* Gastos de viaje.
* Entrenamiento y Eventos.

Como se muestran en el (esquema 17) pagina 52.

2.N.1 RECURSOS HUMANOS DE EMPRESAS COMERCIALIZADORAS.

| Contabilidad
Gastos de viaje Pago de nomina
Reclutamiento Planeacién de gastos
Maestro de datos personales
de recursos
humanos
Planeacidén personal Manejo de entrenamiento
eventos
Manejo organizacional Manejo del reloj
Logistica
ESQUEMA 17.

2.0. CLIENTES DEL SAP

A continuacidén se listan los principales clientes del SAP de
México, de acuerdo a la industria se mencionard los méas
importantes

AUTOMOTRIZ/AUTOPARTES PRODUCTOS DE CONSUMO
-Mercedes Benz México -Coca Cola FEMSA
-Navistar -Grupo Jumex
-Volkswagen de México -Grupo Maseca

-Loreal
FARMA

INGENIERIA Y CONSTRUCCION
-Glaxo Wellcome México -Cementos Apasco
-Schering Mexicana. -Ideal Standard
HIGH TECH QUIMICA
-Compag —-Henkel Mexicana
-IBM de México -Pond’s

-Microsoft México -Procter & Gamble de México



PETROLEO Y GAS RETAIL

-PEMEX Corporativo —CORPORACION DE SUPERMERCADOS
-PEMEX Gas y Petroquimica Béasica. UNIDOS.

SECTOR PUBLICO TELECOM
-Gobierno del Estado de Guanajuato -Servicios Corporativos Alestra
BANCA Y SERVICIOS FINANCIEROS -Teléfonos de México.

-Grupo Financiero Banorte
SERVICIOS

-Hard Rock Café (Grupo ECE)
-Ticket Master (Grupo CIE)

2.P. COSTOS DE LOS ERP

La compra del software ERP en realidad involucra la compra de la
licencia de wuso de un producto. Dos organizaciones no pagan la
misma cantidad por un paquete ERP- aun si éstas compran el mismo
sistema; el software ERP no tiene precio fijo. Los vendedores de
software de ERP usualmente licencian por localidad o sitio, basado
el costo de la licencia sobre el numero de gente esperada para usar
el sistema. La cantidad total que una compafiia paga por el sistema
también depende del numero de mbédulos ERP y del numero de
aplicaciones que con cada médulo se decida usar.

Las licencias basicas de software ERP incluyen el costo de todas
las aplicaciones en el paquete estandar. Para los clientes que
deciden comprar aplicaciones extendidas de ERP puede haber un cargo
por la licencia separada para estos productos. Ver esquema 18

Millones de
USP

$40

SAP

J.D. Edwards Oracle Baan PeopleSoft

$35

$30

$25

$20

$15 v

$10 v

$5

50 ESQUEMA 18 FUENTE :META GROUP ,ABRIL 2001
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CONCLUSIONES

En el presente capitulo se escribe y se explica las caracteristicas
principales sobre el sistema ERP, se describe y se explica que es
un sistema ERP Planeacion de los Recursos Empresariales (Enter Price
and Planning) y se menciona que este sistema es para la planeacidn,
control y operaciones totales de una empresa, Sse menciona que esté
disefiado para reducir el tiempo de respuesta en ciclo de
produccidén, optimizar la calidad, mejorar el manejo de activos,
reducir los costos de recepcidn y entrega de mercancia, optimizando
la comunicacién y previendo de herramientas de aplicaciones.

Se menciona en este capitulo un punto muy importante que es sobre
la historia del sistema ERP y de cémo fue evolucionando pasando
desde el manejo de inventarios, el sistema MRP, el ciclo cerrado
del MRP y el MRP II, el cudl concluye con el sistema ERP que es el
que engloba a sus antecesores sistemas.

En los 80’'s el ERP se empieza a gestar vya como un sSistema
integrador, una vez definido como sistema su principal funcidn es
transformar a la empresa en mejorar la administracidén de su
informacidén, también se mencionan los principales programa de
computo (software) de aplicacidédn del sistema ERP, en el ambito
mundial como son: SAP, ORACLE, JD EDWARDS.

Este capitulo se va dando una visidén ya mas completa de la raiz del
problema con el sistema el cual vamos atacar el problema del
capitulo 1 el cual es el manejo de pedidos asi como la recepcién y
distribucibén de mercancia para esto nosotros podemos observar las
caracteristicas principales del sistema elegido el cual es el
SAP/R3 el cual es respaldado e intercomunicado con el ERP, aqui
mostramos todas sus ventajas y aplicaciones pero también resaltamos
sus desventajas de aplicacidén y su larga adaptabilidad con el
personal.

Para concluir lo gue anteriormente se realizaba en con el sistema
SAP, se debian de realizar varios cambios en los procesos es decir,
SAP implica un cambio de cultura pero a pesar de que existen varios
parametros se puede personalizar para cualquier empresa que 1o
maneje tomando en cuenta que depende del uso gque se haga y la
capacitacién con la que cuente el personal esto puede beneficiar o
perjudicar a la misma empresa.

También se concluye con un balance sobre los beneficios potenciales

del sistema ERP y sobre su relacibébn con casi todos 1los
departamentos y 4reas de la empresa.
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7/

CAPITULO :

ANALISIS DE LA TECNOLOGIA ERP COMO SOLUCION FACTIBLE E INTEGRAL A
LOS PROBLEMAS LOGISTICOS DE LAS EMPRESAS COMERCIALIZADORAS.

3. A. INTRODUCCION.

Las caracteristicas principales mostradas en el capitulo anterior y
los resultados concluidos en el mismo, permiten concentrar 1los
esfuerzos de la presente investigacidén en una sola herramienta
técnica y tecnoldgica. E1l cual promete lograr la resolucidén de gran
parte de los problemas logisticos de distribucidén, recepcidn de
mercancia y almacenaje.

Cuando se ha hecho necesario dar nombre a las aplicaciones
informaticas que controlan los aspectos de produccién, financieros
y logisticos de manera integrada, haciendo referencia tanto a 1los
datos como a los procesos operativos, se utiliza genéricamente el
nombre de ERP (Enterprise Resource the Planning)’ Planeacién de
Recursos Empresariales teniendo por entendido que el sistema
controla los recursos necesarios para la gestidén integral de la
misma.

A continuacidén se analizara a fondo las caracteristicas de
sistema.

3. B. VENTAJAS DEL SISTEMA ERP:

Se mencionan las principales ventajas ya gue es muy importante
resaltarlos para observar los alcances del anadlisis del sistema
ERP:

* Confiabilidad de la informacién.
* Mejoras en la comunicacidén entre las &reas productivas de la
empresa.

* Reduccidén en la publicidad de informacidn.

* Mejoramiento de la integracidén de los procesos comerciales.
Los sistemas de Planeacién de Recursos Empresariales proveen
sistemas de computo (software) que regulan los principales procesos
de negocio, incluyendo ndbmina y contabilidad, recursos humanos,
manufactura, y ventas y distribucién. Muchas organizaciones
consideran los sistemas ERP como su espina dorsal corporativa vya
que el software sirve como un repositorio central de datos usados
por la organizacioén.

Se especifica que las siglas de los sistemas o abreviaciones de Titulos permanecerdn en
Ingles para su traduccidn serd en Espafiol para su mayor comprensiédn.
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En el pasado, las organizaciones corrian sus aplicaciones criticas
de negocio en equipos de cdémputo de gran tamafio. Sin embargo, los

negocios estéan reemplazando rapidamente estas aplicaciones
(sistemas Heredados) por software ERP, el cual corre sobre
tecnologia cliente/servidor (C/S). Estos sistemas basados en C/S

son mas féaciles de soportar y méas faciles de integrar con otras
aplicaciones que requieren acceso a los datos corporativos.

A

3. B. 1. JUSTIFICACION DEL USO DE SISTEMAS DE INFORMACION.

La necesidad de subsistir en un mercado global competitivo ha
llevado a las organizaciones comerciales a buscar nuevas ventajas
competitivas.

El uso adecuado de la informacidédn empresarial se ha constituido
como una ventaja competitiva que las organizaciones estéan obligadas
a explotar.

ERP se define <como un conjunto de herramientas vy programas
disefiados para la mejor operacidén de los negocios. Los ERP por su
naturaleza modular pueden adaptarse a las necesidades y dimensiones
de diferentes tipos de empresas.

ERP no es un MRP II modificado para empresas de servicio ver
(esquema 19) pagina 57, sino que representa un amplio espectro de
funciones que intenta satisfacer a todas las entidades de una
empresa. ERP es un sistema para la planeacidén, control y operacidn
de una empresa. Esta disefiado para reducir el tiempo de respuesta,
el ciclo de produccidén, optimizar la calidad, mejorar el manejo de
los activos, reducir los costos optimizando la comunicacién vy
proporcionar herramientas informaticas versatiles.

Sistemas técnicos tales como disefio de productos, planeacidén de
procesos, control de procesos, manejo de materiales y pruebas.

. ________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________——____1
-
Sistemas Integrados de Control de Produccidn, David Bedworth, James Bailey (1998)

Limusa.
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ESQUEMA ERP COMPARADO CON UN MPRII.

Plan corporativo a
largo plazo
misidén y Estrategia.
>
Prevencidn de Planes financieros Planeacidén
la demanda DP. operaciones y marketing aproximada de
a largo plazo. capacidades.
s
Plan de ventas y
operaciones BOP.
|
ERP MRPII
Plan maestro de
produccién MPS.
Gestidén de materiales Plan de Plan de
inventarios IM P requerimientos P requerimientos
de Materiales MRP. de capacidades CRP
Plan de compras y Programacién y
ejecucién de la . ¢—p secuenciaciodn
produccidén SPC. detallada APS
operaciones SPC.
<
>

ESQUEMA 19.

En términos generales se pueden definir cinco etapas para la
implantacién de un ERP.

A saber, la elaboracidén del plan de trabajo y estructuracidén de los
equipos asignados a 1las diferentes tareas la organizacién y la
planeacidén; la depuracidén de la informacidn; la capacitacidédn en los
aspectos técnicos y operativo de los usuarios y finalmente, 1la
liberacién formal del sistema o la implantacidédn total.

El ERP involucra elementos de equipos (hardware), programas
(software) vy financiamiento la solucidén proporcionada por los
socios de negocios los cuales desarrollan generalmente equipos que
cuenta con la infraestructura financiera para lograr este servicio.
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“3. B. 2. BENEFICIOS DEL ORIGEN DE LOS SISTEMAS ERP.

El concepto de ERP fue creado por Gartner Group para identificar la
siguiente generacidén de sistemas de manufactura (MRP II), cuyas
soluciones estdn basadas en una arquitectura cliente / servidor con
interfaces graficas. Desde entonces, la misidén de los ERP se ha
centrado en el proceso de integracidédn de los diferentes mini
sistemas con gque opera una empresa.

ALGUNOS DE LOS BENEFICIOS ADQUIRIDOS CON LA IMPLANTACION DE UN ERP
SON:
®¢ TIntegracidén de la informacidn entre las diferentes &reas de
la empresa.
e Actualizacidén en tiempo real de la informacidédn para la toma
de decisiones.

e TIncremento en la productividad de la empresa en general.

e Reduccidén en los tiempos que rigen los negocios.

e (Crecimiento del sistema a la par con el crecimiento de 1la
empresa.

e TIntegridad y unidad de los datos.

e Seguridad del sistema de informacidén definida por el
usuario.

3. B. 3. UNA NUEVA VISION DEL PROYECTO - NEGOCIO.

El seguimiento. La operacidén de la empresa bajo un sistema ERP es
un proceso de mejora continua. El sistema de programas y equipos,
requiere del mantenimiento que le permita adoptar nuevas opciones
que incrementen las posibilidades de operacidn, tales como nuevas
versiones del sistema, nuevas funciones del sistema, capacitacidén
de nuevos usuarios y revisiones periddicas de la integridad de 1la
informacién.

3. B. 4. METODOLOGIA DE EVALUACION PARA LA SELECCION DE UN SISTEMA
ERP.

La metodologia de evaluacidén para la seleccidn de un ERP consta de
seis fases como se muestra en el (esquema 20), ver pagina 5g8.

I. Preparacién.

IT. Identificacidén de areas de oportunidad.

ITI. Andlisis del modelo futuro de operacidn.

Iv. Evaluacidén del proyecto.

V. Ejecucidén del proyecto y registro de informacidn.
VI. Evaluacién de resultados de proyecto.

www.conceptsystem.co.uk
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IDENTIFICACION DE EVALUACION DE

AREAS DE EVALUACION RESULTADOS DEL
OPORTUNIDAD DE PROYECTO PROYECTO
I >>I I> II I>>IV> NN > WI
AA ) ) )
PREPARACION ANALISIS DE EVALUACION DEL
MODELO FUTURO PROYECTO Y
DE OPERACION REGISTRO DE
INFORMACION
Rechazado o
Pospuesto

ESQUEMA 20.

Se especifica y se toma como referencia estas semanas de duracidn
debido a que la investigacién tomada y haciendo un promedio del
tiempo en gque casi todas las empresas tardan en implementarse estas
se toman como ejemplo.

Las primeras cuatro frases de la metodologia, gque corresponden a la
evaluacidén del proyecto se estima que tengan una duracidén de tres a
seis semanas, dependiendo del alcance del proyecto, la profundidad
del anédlisis, y la experiencia del equipo de trabajo.

La fase cinco de ejecucidn del proyecto y registro de informacidn
variara en educacién dependiendo de diversos factores, como son el
alcance del proyecto, su complejidad, la experiencia del equipo de
trabajo para esta fase probablemente incorporard mas integrantes
con nuevas habilidades, y en particular, el equipo de trabajo de
las primeras cuatro frases deberd tomar roles especificos para
asegurar el éxito del proyecto.

En esta fase, una actividad de mucha importancia serd el registro
de informacidén, indicadores de desempefio de los procesos de negocio
y toda la historia del proyecto, para poder ir a la fase seis con
todos los elementos que se requieren.

La fase seis consiste en la evaluacidén de 1los resultados del
proyecto, y la retroalimentacidén para futuros proyectos.
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3. C. PREPARACION PARA LA EVALUACION DEL SISTEMA ERP.

El propdésito de la fase de preparacidén es el de establecer de
manera dgeneral el alcance, las estrategias de la evaluacidn
econdmica e integrar al equipo de trabajo del proyecto.

LAS PRINCIPALES ACTIVIDADES DE ESTE SISTEMA SON:

e Formacidédn del equipo de trabajo.

e Desarrollar el plan de trabajo.

e Establecer el alcance iniciar del proyecto.
e FEstablecer criterios en el proyecto.

LAS ENTREGAS DE ESTE SISTEMA SON:
®¢ Plan de trajo.
e Organizacidén del proyecto.
e FEstrategias y criterios para le evaluacidn.

©3.C.1. FORMACION DEL EQUIPO DE TRABAJO.

El proyecto no debe de arrancarse sin dgque exista un ejecutivo
“patrocinador” del cuerpo directivo de la compafiia, asi como
algunos otros ejecutivos comprometidos con el éxito del proyecto.
Como parte del estudio, se establece una tabla de entradas vy
salidas, el cual justifica la formacidédn de equipos de trabajo ver
(tabla E) pagina 61.

-
©Cambios de Paradigmas Empresariales Tapscott, Caston (1995) McGraw H. por lo que se
requiere tener acceso a ellos.
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ENTRADAS . Compromiso del cuerpo ejecutivo.
Planeamiento inicial del alcance del proyecto.

SALIDAS. Grupo de trabajo para el proyecto.

SUGERENCIAS. Identificar un lider del proyecto de entre los
ejecutivos que se encuentren mas involucrados con el
proyecto. El perfil recomendado es el de una persona
con gran capacidad de comunicacién, planeacidn,
negociacidén, y manejo de conflictos, y de manera
fundamental, con conocimiento de la organizacidn.
Elresto del equipo de trabajo deberd estar comprome-
tido con el éxito de proyecto y poder dedicar por 1lo
menos un 50% de su tiempo. Cada uno de los integran-
tes debe tener claro su rol y el de los demas dentro
del proyecto, y como parte del proceso de integra-
cidén deberd familiarizarse con la metodologia a
utilizar. Utilizacidén de técnicas de formacidn e
integracién de grupo de trabajo.

TABLA E.

La formacidén del equipo de trabajo es una tarea importante del
lider del proyecto vy consiste en conseguir la asignacidén de
recursos calificados, la preparaciédn de estos para trabajar en un
equipo y la definicidén de rol y responsabilidad de cada miembro del
equipo incluye el establecimiento de procedimientos para
concentracién de informacidén vy comunicacidén, la logistica del
proyecto y la comprensién de la metodologia para poder generar los
planes de trabajo.

3. C. 2. DESARROLLAR EL PLAN DE TRABAJO.

Una metodologia es un planteamiento inicial de cdémo llevar a cabo
la evaluacidén, pero el detalle de las actividades a desarrollar asi
como duracidédn y responsables, se definen en el plan de trabajo. El
plan de trabajo es la herramienta de programacidén y seguimiento de
actividades que nos permite planear y controlar el avance en cada
proyecto.

La siguiente tabla justifica la formacién del desarrollo de 1los

planes de trabajo en las diferentes 4&reas de la empresa
comercializadora, ver (tabla F) pagina 62.
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ENTRADAS. Planteamiento inicial del alcance.
Grupo de trabajo para el proyecto.
Metodologia.

SALIDAS. Plan de trabajo del proyecto de evaluacidén de sistema
ERP.

SUGERENCIAS. | E1 grupo de trabajo para el proyecto deberd asimilar
la metodologia general para poder disefiar un plan de
trabajo especifico para la empresa.

Se sugiere detallar las actividades de los primeros
diez dias del proyecto, y planear de manera méas
general el resto del proyecto.

Manejar el plan de trabajo en algun paquete de
computacidn personal.

TABLA F.

EL DETALLE DEL PLAN DE TRABAJO INCLUYE LAS ACTIVIDADES QUE SE VAN A
REALIZAR, Y PARA CADA ACTIVIDAD ESPECIFICA.

e FEI1 responsable de la actividad.

e TLos participantes.

e Tiempo de inicio y terminaciédn.

e Productos de trabajo.

e La dependencia de una actividad sobre otra.

3. C. 3. REVISAR Y ESTABLECER EL ALCANCE INICIAL DEL PROYECTO.

Una vez qgque se ha integrado el equipo de trabajo, realizar una
primera definicidén del alcance del proyecto, aterrizando 1los
requerimientos iniciales del negocio en un acotamiento del alcance
del sistema. También se desarrolla un planteamiento inicial de 1los
beneficios a obtener al implantar la solucidn.

También en este momento se realiza la definicidédn de escenarios a

evaluar en cuanto a solucidén técnica vy alcance, si es que se
considerard mas de uno.
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ALCANCES DEL PROYECTO EN LAS DIFERENTES AREAS DE LA EMPRESA.

* Solucidén o alternativas de solucidn
(desarrollos, paquete, etc.).
* Alcance dentro de la organizacién (&reas funcionales).
Alcance geografico (plantas, divisiones, etc.).
* Funcionalidad a ser implantada (médulos y funciones
especificas de la solucién a implantar).

*

En los casos en los que se utiliza la metodologia de evaluacidén ,
para seleccionar entre diversas alternativas en cuanto a alcance
funcional de 1la solucidén o soluciones a implementar en esta
actividad se requerird especificar cada escenario a evaluar, y a
partir de este punto, en las actividades donde la entrada dependa
del alcance.

3. C. 4. ESTABLECER CRITERIOS EN EL PROYECTO.

Se requiere establecer <criterios general de evaluacidén del
proyecto, las politicas generales de la evaluacidén, y de manera
especifica los criterios para aceptar / rechazar.

En este recuadro se establecen diferentes tipos de criterios vy
estrategias en los cuales se establecen métodos de evaluacidn para
concretar y acotar en donde contienen sus respectivas entradas vy
salidas.

En esta tabla se establecen diferentes tipos de criterios, en los
cuales se establecen métodos de evaluacidén para concretar
estrategias en el proyecto en donde contienen su respectiva entrada
y salida, ver (tabla G).

ENTRADAS . Almacén inicial del proyecto.
Metodologia.

SALIDAS. Estrategias y criterios para el proyecto.

SUGERENCIAS. Revisién de las alternativas e evaluacidn posibles,
para poder seleccionar y establecer los mas adecua-
dos.
Revisar el plan de trabajo para ver si los criterios
establecidos estédn considerados en las actividades
definidas.

TABLA G.
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Identificar si se buscard una solucidn que tenga el mejor impacto
en un sentido, para soporte a una estrategia en particular como
“servicio al cliente”, “incrementar la participacidén de mercado” o
“disminucidédn de costos”, etc.

Peso especifico de cada factor a considerar para la toma de
decisidn, entre los criterios financieros o los factores
estratégicos definidos.

Aclarar los <criterios ©para modificar préacticas de negocio.
Responder la pregunta ¢El proyecto considerard un analisis y disefio
de los procesos de negocio? o ¢Considerara cambios en la
organizacién, y los roles de trabajo?

Establecer las alternativas que se evaluaran y los criterios que se
seguiran para especificar una solucidn.

3. C. 5. IDENTIFICACION DE AREAS DE OPORTUNIDAD.

Como se muestra en el (esquema 21) ver pagina 66, el propdsito de
ésta fase es la de establecer las prioridades para la implantacidn
de nuevo sistema, asi como identificar las &areas de oportunidad
para obtener los mejores beneficios por la implantacién de un ERP.

LAS ACTIVIDADES QUE SE INCLUYE SON:

e TIdentificar los objetivos y estrategias del negocio.

e Tdentificar los factores criticos de éxito del negocio.
e Tdentificar principales procesos de negocio.

e TIdentificar &4reas de oportunidad.

LAS ENTREGAS DE AREAS DE OPORTUNIDAD SON:

e Reporte de areas de oportunidad del sistema.
e Documentacidén de procesos de negocio.

Mas adelante se especificaran los factores de éxito del proyecto y
se hard un parametro para determinar si es factible o no.

“3. C. 6. IDENTIFICAR LOS OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS DEL NEGOCIO.

Este paso de la metodologia consiste en identificar y entender de
manera conjunta y por consenso por el equipo de trabajo, los
objetivos de negocio, asi como de manera general, las estrategias
que existen para su logro.

“sistemas Integrados de Control de Produccidén David Bedworth, James Bailey (1998)Limusa.
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En estd tabla se hace un estudio general de la empresa comenzando
por sus objetivos y estrategias hasta revisar si los planes vy
grupos de trabajo son los indicados se sugiere alguna tematica de
seguimiento para obtener un mayor logro, ver (tabla H).

ENTREGABLES . Objetivos y estrategias de la empresa.
Estado de resultados del afio anterior y balanza
general.

SALIDAS. Objetivos de negocio identificados por el grupo de
Trabajo.

MECANICA El gerente del proyecto presenta los objetivos

SUGERIDA. generales de la empresa asi como los objetivos par-

culares de las &areas involucradas en el proyecto.
Cada objetivo debe ser comprendido por el grupo.

Los ejecutivos de las diferentes &reas de negocio
Involucradas en el proyecto, presentan su visidén de
la estrategia para el logro de los objetivos.
Personal de area de finanzas presenta la posicidn de
La empresa sobre la base del estado de resultados y
a la balanza general.

TABLA H.

Normalmente los objetivos de negocio ya estédn planteados y ésta
actividad solamente consiste en identificarlos y comprenderlos.

LOS OBJETIVOS DEBERAN CONTAR CON LOS SIGUIENTES ATRIBUTOS:

e (Concisos y claros: No debe de existir contraindicaciones
entre unos y otros y debe de existir transparencia en todos
sus movimientos.

e (Consistentes: Que el objetivo planteado debe de seguirse al
pie de la letra vy respetarlos desde sus inicios que se
cumpla su plazo.

e Visibles y exentos de ambigliedades: Que sean para todas las
areas y que no excluyan en ningun departamento, ni area de
la empresa y que no existan contraindicaciones entre ellos.

e Medibles: Que sean alcanzables para cualgquier persona y que
tenga un plazo de vencimiento.

e Normalmente se plantean con un verbo Como “Ser..”,
“Incrementar..”, etc.: Estas frases siempre las inculcan 1los
jefes a sus empleados.
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La formulacidén de los objetivos del negocio queda fuera del
alcance de la metodologia pero todos deberédn existir para poder
generar las estrategias correspondientes.

3.C.7. IDENTIFICACIONES DE LOS POSIBLES IMPACTOS POSITIVOS EN LA
EMPRESA PARA OBTENER UN MAYOR CONTROL EN LA INFORMACION.

e Mejorar el servicio a clientes.

e Disminucién de los niveles de inventario.
e Disminucidédn de costos de manufactura.

e Disminucidédn de costos.

El siguiente (esquema 21) es Util para identificar areas de
oportunidad para la eliminacidén y simplificacidén de las actividades
en los procesos de negocio.

ACTIVIDAD

ST i NO

:Es necesaria para
Producir la salida?

N
NO
cContribuye a un ;Contribuye a una
requerimiento funcién de
del cliente? .
negocio®?
ST ST NO
Agrega valor Agrega valor de No agrega valor
negocio
*Registrar pedido *Registrar fecha de recepcidn *Revisar y aprobar
*Garantia *Formato de pedido *Exceso trabajo
*Reclamaciones *Registro de personal *Movimiento
*Reportes financieros *Almacenamiento
Optimlzar
Cuestionar su necesidad Eliminar

Minimizar costos y tiempo de ciclo

ESQUEMA 21
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“3. C. 8. BENEFICIOS POTENCIALES QUE LOGRA EL DEPARTAMENTO DE
INFORMATICA CON LA UTILIZACION DEL SISTEMA ERP:

e Disminucidédn de los costos de mantenimiento del sistema de
informacidn.

e Disminucién de interfaces, y recaptura de datos.

e Costos de mantenimiento de equipos (hardware), cuando el
actual equipo es obsoleto.

Para identificar como el nuevo sistema cubre con los
requerimientos, de acuerdo a la estructura de procesos de negocio,
se podréd emplear la siguiente matriz, “Requerimientos de negocios
vs. Solucidén al implantar” la cual para cada subproceso o funcidn
seflala:

e Nombre del subproceso o funcidén requerido por el negocio.

e Seflala si la funcionalidad requerida estad cubierta por el
nuevo sistema.

e TImportancia (V = Vital, N = Necesario, D = Deseable).

e Observaciones.

En la siguiente (tabla I) ver pagina 68 de requerimientos contra
soluciones, especifica las necesidades reales que necesita la
empresa y se hace una comparacién con la solucidén del sistema ha
implantar, tomando en cuenta si los requerimientos son vitales,
necesarios o deseables.

Reingenieria Hammer, Champu (1994) Norma.
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REQUERIMIENTOS DE NEGOCIOS VS. SOLUCION A IMPLANTAR.

EN SOLUCION RELEVANCIA
SUBPROCESOS DE NEGOCIO ST NO (v, N, D)
Prospeccidén de clientes X v
Negociacidén de ventas X Y
Determinacidén de condiciones X N
Cotizaciones X v
Recopilacidén fiscal, garantias X v
y solicitud
Alta de clientes X \
Fmisién registro de cartas X v
Convenio
Valores de mercado X Y
Acciones de la competencia X v
Monitoreo de precios X v
Prondéstico de ventas X v
Administracién de comisiones N
(retribucidén variable)
Gestidn de ventas
Asistencia a clientes X N
Asistencia técnica y asesoria X N
Informacidén a clientes X Y
Gestidén de cobranza
Fntrega de documentos (facturas, X \Y%
notas de crédito)
Administracién de ventas X Y
Actualizacidén de procesos X v
TABLA I

OBSERVACIONES
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EL CRITERIO SOBRE SI UNA ACTIVIDAD ES VITAL, NECESARIA O
DESEABLE, ES EL SIGUIENTE:

Vital: Subprocesos y acciones que agregan valor o que son
fundamentales para el logro de los objetivos de
negocio.

Necesario: Son requisitos para lograr los objetivos de negocio.

Deseable: ©No estédn asociados con los objetivos de negocios de
manera directa.

3. C. 9. IDENTIFICAR IMPACTO EN LA ORGANIZACION.

Estd actividad consiste en identificar los cambios en la operacidn,
una vez que se implemente el nuevo sistema de acuerdo al modelo de
procesos de negocio futuro. Como se muestra en el siguiente
esquema 22 ver pagina 70.

3.C.9.1. ENTRE LOS TIPOS DE IMPACTO QUE PODEMOS ENCONTRAR
COMUNMENTE POR LA IMPLANTACION DE UN SISTEMA ERP ESTAN:

e Cambios en la organizacidén y en los roles de trabajo.
e Cambios en politicas y procedimientos.

e Tmpacto en clientes y proveedores.

e Cambios en los procesos de negocio.

No todos los cambios van a impactar positivamente a los resultados
del negocio, por 1lo que también es importante identificar 1los
comercios a distancia (trade-offs), es decir las situaciones es las
que en lugar de obtener un beneficio, se debe pagar un castigo, por
la implantacién del nuevo sistema.
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CUADROS DE IMPACTO ORGANIZACIONALES.

informacidén del
mercado

de la informacidén
comercial del
negocio podré
obtenerse
rapidamente

Actividad con Descripcién del Beneficio/ Riesgos y
cambios cambio Trade - off obstaculos
Analizar El acceso y consulta Ahorro en tiempo Se requiere integrafj

Toma de decisiones
rapida y oportuna
disminucidén de
trabajo
administrativo para
la consolidacidén
manual de la informa-
cidén

informacidén
externa.

Cotizar y negociar
dar asistencia al
cierre

Se podra dar un

mejor seguimiento
y monitoreo a las
oportunidades de

Mayor satisfaccién
del cliente por la
precisa y rapida
asistencia.

Disciplina de
actualizar

informacidén en el
sistema.

documento

Cotizacidn Estandarizar de Facil célculo y Se requiere
criterios para entendimiento de modificar y
establecer el precio precios para el difundir nueva

cliente politica de $

Facturacidn Fusionar las Optimizar en el Ninguno
Entregas a un solo manejo de identificado

documentos y mejor
control de partidas.
Mejor servicio al
Recibir una sola
factura referenciada
a varios pedidos.
Minimizacidén a trabaijd
administrativo, ahorrd
en papeleria y mejor
control de documentos
por cobrar.

ESQUEMA 22
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3.C.10. EL SIGUIENTE DIAGRAMA SE MUESTRAN EN GENERAL, LOS

COMPONENTES DE LA INVERSION A

UN SISTEMA ERP.

Gerencia del proyecto
Participacidén de la direccidn
Reingenieria

Politicas y procedimientos
Informacién / datos

33.99 &
ADMINISTRACION

33.99%

REALIZAR PARA LA IMPLANTACION DE

Equipo de cdédmputo
Software

Programas aplicativos
Interfases
Infraestructura
comunicaciones

TECNOLOGIA

S

T

4___—___——__’//////

33.99%

HUMANO

ESQUEMA 23

Comunicacidn
Motivacién
Administracién de
Cambio.

Nuevas posiciones
Nuevos requerimientos
Educacién y
Entrenamiento.
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3, D. SISTEMA ERP COMERCIALES O SISTEMA ERP “A LA MEDIDA”.

Vale la pena incluir que en la presente investigacidn un analisis
comparativo de alternativas entre la implantacién de un ERP o el
desarrollo propio de un “sistema a la medida” (SM).

Como se menciono anteriormente, un ERP es la planificacidén de 1los
recursos de una compafiia.

En el caso de un ERP su implantacidén surge a partir de un plan
corporativo a largo plazo basado en la misidén, objetivos y planes
financieros, operativos y de mercadotecnia de la empresa. El1 ERP
debe permitir simular diferentes escenarios donde los recursos dgue
se necesiten para cumplir con dichos planes puedan ser variados y
evaluados por los usuarios.

Esta es 1la diferencia de fondo entre el ERP comercial vy una
aplicacién informatica de gestidédn normal SM, el hecho de poder
simular distinto escenarios y poder tomar decisiones.

3. D. 1. ALGUNAS DE LAS RAZONES DEL FRACASO DE LOS SM SON LAS
SIGUIENTES:

e Tos directores de sistemas tienden a sugerir el desarrollo de
un SM como estrategia para ganar poder dentro de la empresa.

e La gravedad de tal situacidén radica en que lo que se logra
con los SM tradicionales es Unicamente automatizar 1los
procesos de negocios no optimizados.

bLogistica Aspectos Estratégicos Martin Christopher (1999) Limusa.
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3.D.2 "SE MUESTRA A CONTINUACION LA DIFERENCIA ENTRE EL DESARROLLO

DE UN SM Y LA ADQUISICION DE UN ERP COMERCIAL.

SM

ERP

La programacién de un SM lleva mucho tiempo.

Solo debe personalizarse. El1 software
ya estd programado.

La documentacién es un problema.

El ERP ya esté& documentado.

[El mantenimiento depende de personal
interno de la empresa.

Muchas compafiias externas pueden mantener

el sistema.

Problemas de comunicaciédn EDI o Internet.

El ERP estd concebido para trabajar con
EDI e Internet.

La implantacién es complicada, ya que cada
departamento tiene necesidades diferentes y puede
optar por tecnologias diferentes.

El ERP es estandar para toda la compafiia

[F1 personal de sistemas dificilmente puede conocer
las mejores practicas de todas las areas de la
empresa. Tan solo se dedicardn a programar lo que
le digan sus usuarios.

ERP utiliza las mejores practicas del
sector.

INo se considera la préactica de la simulacién.

Permite simular distintos escenarios a
futuro.

[E1 departamento de sistemas se llena de
programadores

Solo es necesario comprar un unico
software y su implantacién es
supervisada por el gerente de sistemas.

INo se estd al dia en las uUltimas tecnologias.

La actualizacién esté asegurada.

TABLA J

Los detalles de la estrategia de desarrollo de un ERP - SM

daradn a conocer en el siguiente capitulo,
privativo
excesivo costo y la tal falta de conocimiento

comercial resulta

dado su

que el ERP
econdmicas,

para dichas

Se

sin embargo cabe aclarar
entidades

de las reglas de negocio por parte de las empresas de desarrollo de

ERP.

Adicionalmente, hasta hace muy poco tiempo, no existian sistemas
ERP comerciales que cubran las necesidades especificas, de los
problemas de distribucidén, control vy manejo de mercancia en

empresas comercializadoras.

u]Sistemas Integrados de Control de Produccidédn David Bedworth (1998).
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3. E. PUNTOS IMPORTANTES AL CONTEMPLAR LA IMPLANTACION DE UN
SISTEMA ERP:

e Seleccidédn de una solucidén totalmente integrada.

e TIntegracidén de los aspectos externos e internos de la
empresa.

e Aplicaciones listas para el negocio electrdnico.

e Disponibilidad de Therramientas para el andlisis de la
informacién.

Internet también ha sido explotado por los proveedores de ERP,
muchos de ellos ofrecen estrategias de comercio electrdénico a las
empresas con el fin de que estas obtengan mayor presencia y una
generacidén creciente de negocios a través de esta red de
informacién.

3. F. FACTORES DE EXITO PARA LA IMPLANTACION.

La adopcidén de una herramienta de implantacidén, y correctamente de
un sistema ERP, es un proceso complejo, que se ve incluido por la
cultura informatica de la empresa y que de igual manera puede verse
afectado por la resistencia al cambio.

1. F. 1. LOS FACTORES GARANTIZAN EL EXITO EN LA IMPLANTACION DE
UN SISTEMA ERP SON:

Compromiso de la alta direccién.

Es necesario contar con el compromiso de la alta direccidén de 1la
empresa, lo cual es posible lograr con una definicidén clara del
impacto de 1la implantacién del sistema, sus Dbeneficios y 1los
problemas potenciales, asi mismo defendiendo claramente el papel de
los directivos en el desarrollo y manteniendo de un canal de
informacién entre todos los involucrados en el proyecto.

Eleccién del equipo de trabajo.

El segundo factor de mayor importancia es la gente involucrada en
el proyecto. El1 1lider del proyecto debe satisfacer el perfil
definido para su puesto, incluyendo la capacidad de convocatoria,
motivacién y manejo de personal, a la vez que un conocimiento
amplio y detallado de la operacidén de la empresa. Los integrantes
del equipo de implantacién deben satisfacer de igual manera un
perfil de su puesto, asi como comprometerse completamente con el
proyecto, deben tener también la capacidad de adaptarse a nuevas
situaciones de trabajo y de difundir entre el resto del personal el
nuevo paradigma operacional de la empresa.
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Definicién de las metas del proyecto.

Definir las etapas del proyecto y las metas gque deberdn ser
alcanzadas en cada una de ellas es sumamente importante.

Esto se logra a través de un anédlisis objetivo de la situaciédn
operativa actual de la empresa, estableciendo claramente la
posicidén de la empresa en cuanto a:

e Cual es su contexto dentro de su segmento de mercado.

e Donde quiere posicionarse a futuro.

e Cuales son sus metas a mediano plazo.

e Como alcanzar tales metas.

e (Cuales son las acciones a seguir para el logro de las mismas.

Definicién de trabajo.

Otro importante factor es 1la definicidén de un plan de trabajo
detallado, en el qgue se determinan quienes son los responsables,
sus tareas, los recursos necesarios para el proyecto, los tiempos
requeridos para cada tarea y los resultados que se deben obtener
por cada area y personas involucradas en el proyecto.

3. F. 2. EXISTEN FACTORES EXTERNOS AL CONTROL OPERATIVO DE LA
EMPRESA Y QUE AFECTAN A LA IMPLANTACION DEL ERP, ESTOS
FACTORES SON:

e TLa posicidn competitiva de la empresa.

e FEl desarrollo tecnoldgico alcanzado hasta el momento.
e Las capacidades financieras.

e Fl tamafio de la empresa.

e La estructura orgédnica de la empresa.

3. F. 3. FACES QUE DETERMINAN EL EXITO DE LA IMPLANTACION DE UN
ERP.

La metodologia que permite el control de los factores de éxito en
la implantacidén de un ERP tiene cinco fases que corresponden a las
siguientes actividades.

Fase 1. Realidad de la empresa y razones del sistema.
Comprende el andlisis y la evaluacidén de la situacidén real de 1la

operacién de la empresa y las razones que determinan la necesidad
de implantar un sistema de esta naturaleza.

£ .
www.psycologia.com.
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Definicidén del contexto de mercado, asi como de las perspectivas de
posicionamiento y crecimiento deseado - esperado, incluyendo nuevas
opciones de negocio para la empresa.

Definicién de la competitividad de la operacidén, los requerimientos
de clientes y proveedores y los problemas operativos.

Estimacidén de los costos de operacidn, factores de competitividad,
ventajas de los competidores, desajustes con clientes %
proveedores.

Fase 2. Seleccién del sistema.

Es necesario definir el perfil de la operacidén en el mediano plazo
en términos de procesos y estrategias de negocios, haciendo énfasis
en los procesos mas relevantes y en los que generan utilidades.

Medicidén cuantitativa del crecimiento de la empresa en términos de
transacciones y complejidad de los procesos de negocios.

Definicidén de las caracteristicas de los sistemas de informacidén vy
equipo de soporte disponibles, frente a requerimientos futuros de
la empresa.

Proceso participativo de anédlisis vy evaluacidén de sistemas de
informacidén y analisis costo - beneficio de la implantacidn.

Es importante que las compafiias tengan muy en claro cuales son las
funciones principales llevadas a cabo dentro de su negocio, ya que
muchas destacan la implantacidén un ERP, suponiendo que el sistema
no se adapta totalmente a los procesos actuales de la organizacidn.

Fase 3. Preparacién para la implantacién.

Evaluacidn del ambiente organizacional, identificacidén de
conflictos potenciales y construccidédn de un ambiente favorable al
cambio en la organizacidn.

Definicién de responsabilidades por area y por personas, evaluacidn
y capitalizacién del personal clave para el proyecto de
implantacioén.

Definicidén detallada de los procesos complementarios o de apoyo.
Disefio concurrente del plan de trabajo (con la participacidn
representativa de todos los involucrados), incluyendo responsables,
tareas, recursos, tiempos y resultados a obtener por area y por
personas involucrada.
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La implantacidén de un ERP implica cambio importante. Inicialmente
todo cambio (no solo el de tecnologias de informacién y el de
esquemas de trabajo) genera rechazo, aunque posteriormente este
rechazo pueda convertirse en Jjubilo, en principio modificar la
manera en que las cosas se han venido haciendo durante determinado
tiempo provoca una resistencia inconsciente, debido al esfuerzo que
implica otras formas de hacer las cosas.

*3. F. 4. TAMBIEN SE DEBE TENER EN CUENTA QUE TODO PROYECTO DE
IMPLANTACION, EXISTEN DOS GRANDES GRUPOS INVOLUCRADOS:

Por lo general se forman equipos divididos segin el criterio de
funcionalidad, por ejemplo, Finanzas, Ventas, Compras, Produccidn,
donde cada equipo estd formado por el personal de la empresa y al
menos un consultor dependiendo del tamafio del proyecto o la
complejidad de la tarea.

Es importante que el personal asignado al proyecto tenga un
consentimiento so0lidbé de los procesos de negocio y el compromiso de
las &areas a las que esta representado, de otra manera el resultado
final no ofrecerd al final los resultados esperados.

Fase 4. Seguimiento de la implantacién.
Monitoreo y control de la implantacidén en términos del cumplimiento
del programa de trabajo y de la solucidédn a procesos clave y de
apoyo de la empresa, resolviendo conflictos entre procedimientos vy
procesos electrénicos de intercambio e interrelacién.

Monitoreo de la implantacidén en términos de la respuesta y de las
alteraciones del clima organizacional resolviendo conflictos entre
el personal y entre individuos.

Programacidén de la migracidén - operacidén real del sistema de la
informacién.

En este tipo de proyectos se puede correr el riesgo de que el
personal y la organizacidédn misma utilicen a los consultores para
tener a quien culpar del fracaso potencial del proyecto, se debe
considerar que el proceso de implantacidén es complejo, es por e€so
que el personal involucrado debe sentirse totalmente integrado al
proyecto buscando como fin que el sistema se implante con éxito en
la empresa y no esperar dgque ocurran fallas para boicotear al
proyecto.

Fase 5. Monitoreo de la operaciédn.
Monitoreo del clima organizacional posterior a la implantacién y a
la solucidédn de los conflictos.

:"Programacién de Cliente/servidor con Microsoft Visual Basic Kenneth Spencer,Ken Millar
(1997) Mc Graw Hill.
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Monitoreo de la efectividad y la rentabilidad en la operacidn de
procesos criticos.

Aplicacién de la operacién de la empresa mediante seleccidédn de
personal, nuevos esquemas de remuneracidédn y capitalizacidn para los
usuarios del sistema.

Ajuste del sistema en la informacidén, de los procesos y el personal
para adaptarse a los cambios del contexto de mercado, el
desarrollo de nuevos productos y servicios, la adecuacién de 1la
estructura organizacional y las modificaciones en las estrategias
de negocio de la empresa.

FASE 6.CONFIGURANDO EIL SISTEMA

Después de que el equipo modeld los principales procesos de negocio
y recolectd los requerimientos del negocio, los miembros deben
configurar la infraestructura del sistema ERP para que trabaje en
conformidad.

La configuracidén del software ERP ocurre en las tablas de
configuracidén del software. El equipo del proyecto modifica la
informacién en esta tablas para hacer a la medida las parte
particulares del sistema ERP a las necesidades de la empresa.
Dependiendo del sistema ERP, muchas opciones estan disponibles para
cada tarea dque el sistema desempefia. Por ejemplo, SAP AG R/3 tiene
la mala fama de ser el sistema méds complicado para configurar
Harvard Business Review reporta que el sistema R/3 de SAP incluye
mas de 3000 tablas de configuracidn.

FASE 7.PROBANDO Y VALIDANDO EL SISTEMA

Antes de ir en vivo con un sistema ERP, el sistema debe ser
validado o probado para asegurarse que éste trabaja técnicamente vy
que la configuracién de los procesos de negocio es practica ir en
vivo en un sistema ERP sin probar el paquete primero es una
invitacidén al desastre.

Las pruebas ayudan a las compafiias a evitar problemas potenciales
que podrian conducir a catéstrofes financieras o problemas que
pudieran impactar negativamente a los clientes. Para asegurarse que
prueban su sistema ERP completamente, el equipo del proyecto
frecuentemente recluta grupos pequefios de poderosos usuarios-
empleados que han demostrado un sélido entendimiento del negocio y
que se siente confortables con el uso de una computadora a
participar en las pruebas y empezar a proveer retroalimentacién del
mundo real acerca del sistema.
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FASE 8 CUANDO PROBAR EL SISTEMA

El equipo del proyecto debe decidir realizar las pruebas durante
todo el proceso o probar antes de la implementacidén. En cualquier
caso, probar el sistema ERP puede y debe tomar el tiempo necesario,
por esta razdbdn, el equipo del proyecto debe asignar el tiempo
suficiente para completar cada paso. Probar un sistema ERP incluye
diversos aspectos principales:

*Planear las pruebas

*Preparar el medio ambiente de pruebas.

*Probar interfaces entre el software ERP y otros sistemas.
*Probar la disponibilidad del sistema y su desempefio técnico.
*Planear y conducir las pruebas para la aceptacidén del usuario
en una prueba piloto.

*Capacitacién de usuarios finales.

*Desarrollar materiales para capacitacién.

3.G. LOS SISTEMAS ERP Y SU PAPEL EN LAS ESTRATEGIAS DE COMERCIO
ELECTRONICO DE LAS EMPRESAS.

La automatizacién de los procesos de negocios ha evolucionado en
forma muy importante. Una de las formas mas completas de efectuar
la automatizacidédn de 1los procesos de negocios, incrementando la
eficiencia, identificando 'y corrigiendo deficiencias en los
procesos 'y resolviendo problemas complejos, es mediante la
utilizacidén de sistemas ERP, estos sistemas estidn disefiados para
administrar y automatizar las diferentes actividades de negocios vy
se complementan integrando otras soluciones para Data Warehouse,
administracién de la cadena de suministros (SCM) y administracién
de la relacidén con el cliente (CRM), asi como comercio electrdénico
(E-commerce) y negocios electrdédnicos (E-Business).
Los <controles vy procesos fundamentales que llevan a cabo 1las
empresas a través de los sistemas ERP vy otros sistemas de
informacidén, son esenciales para la transformacidn organizacional.
La situacién de la mayoria de las empresas esta cambiando en la
medida en que se incrementan los negocios electrdnicos vy 1las
capacidades de éstas para entrar en dicha dindmica. Las empresas
enfrentan numerosos retos organizacionales y tecnoldgicos cuando se
preparan para participar en nuevos proyectos, ya sea que se tenga
la finalidad de 1la colaboracidén con los socios de negocios o la
finalidad de atender las demandas de los clientes de manera més
eficiente. La colaboracidén con los integrantes de CRM y SCM forma
parte de una estrategia global de negocios, es decir, las empresas
requieren colaborar con sus proveedores y clientes para desarrollar
los productos correctos vy entregarlos a tiempo, encontrar 1los
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mercados correctos y manejar en forma eficiente sus operaciones
internas.

3. G. 1. LOS SISTEMAS ERP Y SU IMPORTANCIA EN EL COMERCIO
ELECTRONICO.

Los sistemas ERP representan una importante solucidén tecnoldgica al
problema de la optimizacidén de 1los procesos de negocios. Las
soluciones ERP tratan de integrar los procesos de operacidn y 1los
flujos de informacidén al interior de las compafiias para asociar los
recursos de una organizacidén a las demandas de sus clientes.

La necesidad de contar con sistemas ERP se debe a que la mayoria de
las empresas en el mundo se han dado cuenta de los rapidos cambios
que registra el ambiente de negocios, lo cual hace practicamente
imposible crear y mantener soluciones de software domesticas que
correspondan a todos los requerimientos de la empresa y sean
continuamente actualizados.

¢3, G. 2. LA TECNOLOGIA INFORMATICA Y LA AUTOMATIZACION DE
PROCESOS.

La forma de automatizar procesos de negocios ha evolucionado en
forma muy importante. Por un lado la tecnologia crea novedades
constantemente, ofreciendo al mercado soluciones que permiten la
integracién de los procesos internos y externos de las empresas, en
tiempos de respuesta Optimos para llevar a cabo los mejores
practicas empresariales. Por otro lado, las empresas tratan de
sobrevivir mediante una constante DbuUsqueda de satisfactores
tecnoldgicos, encaminando sus estrategias hacia la automatizacidn
6ptima de sus procesos, tratando de minimizar las Dbrechas
existentes entre la tecnologia y su capacidad de implantaciédn.

A través de un continuo proceso de modernizacidn tecnoldgica, las
empresas han ido adoptando las opciones que les ofrece la
tecnologia de informacidén (TI), estas opciones han venido cambiando
desde los sistemas de software propios hasta nuevas herramientas
tales como SCM y CRM, desarrolladas para impulsar la automatizacidn
e integracién de sus procesos de negocios, tanto al interior como
al exterior de las empresas, incluyendo de forma casi natural a
clientes y proveedores, haciendo realidad el concepto de Cadena de
Suministro Global.

“Udoka, Silvanos, Develpoment of a Methodology for Evaluating Computer Integrated
Performance Computer & Industrial Engineering vol.19 Nos 1-4, 1990.
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En estos afios recientes, muchas empresas han adoptado soluciones
ERP para sus procesos de negocio mediante la sustitucidén de sus
sistemas domésticos antiguos, lo cual involucra tiempos de
implantacién relativamente largos, costos de implantacién vy
operacidén elevados y un cambio de cultura organizacional.

En contra posicidén a estas aparentes desventajas, las empresas han
crecido en sus proyectos y han iniciado sus planes encaminados
hacia la automatizacién e integracidédn con clientes y proveedores
con el fin de lograr sistemas ERP globales, que involucren
soluciones, CRM, SCM, comercio electrdénico (E-Commerce), mientras
que otras empresas contintan enfocadas al ERP y al crecimiento
interno.
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CONCLUSIONES:

Una vez concluido un anédlisis més exhaustivo de las caracteristicas
de los sistemas ERP (requerimientos de implantacidén y soluciones
ofrecidas), es posible concluir que este tipo de solucidn
tecnoldgica representa la mejor opcidén de apoyo a la logistica
operativa de las empresas comercializadoras, resaltando de manera
importante que las soluciones ofrecidas a los problemas
identificados en la primera parte de esta investigacién, se logran
en tiempos relativamente cortos.

Que por solucionar el mencionado problema de la 1inexistencia de
sistemas ERP adecuados a las necesidades especificas de las
empresas comercializadoras. El objetivo del siguiente capitulo es
precisamente la definicién de una estrategia de desarrollo vy
comercializacién de un sistema ERP, totalmente adecuado a las
necesidades de las ya mencionadas entidades econdmicas.

Se mencionan también este capitulo el sistema ERP a la medida de la
empresa ya sea, pequefla, mediana O una gran empresa, se mencionan
todos los factores de éxito sobre su implantacidén del sistema ERP
asi como se identifican criterios y se unifican proyectos para
identificar &4reas de oportunidad para la implantacidén del sistema
ERP, se definen conceptos importantes como es el proceso de
negocios y se ven reflejados los impactos que se pueden presentar
al implantar el sistema en las organizaciones.

Y para finalizar se concluye la vinculacidén del sistema ERP con el
comercio electrdnico y las estrategias de negocios en los procesos
informaticos de automatizacién.
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7/
CAPITULO 1IV.
SOLUCION A LA PROBLEMATICA Y LOS BENEFICIOS DE LA IMPLANTACION DEL
SISTEMA ERP

4.A. RELACION CON LOS ANTECEDENTES DE LA PROBLEMATICA

Este es el caso de la empresa comercializadora que presenta varias
deficiencias en los diferentes departamentos que la componen. La
direccidédn general estd navegando a ciegas pues la informacidén que
les llega no es la suficiente sé6lida para tomar las decisiones
necesarias para dar el giro de timdn que se requiere.

4.A.1. SITUACION ACTUAL.

El &area de compras sufre de problemas al recibir las diferentes
requisiciones de productos, pues no tienen un control de estas, se
llegan a duplicar, pierde el rastro cuando el proveedor la surte
puede llegar equivocada, en diferentes cantidades a las solicitadas
o en fechas no solicitadas.

PROBLEMATICA.

La problemdtica del capitulo 1 actual provoca que el almacén se
dedique a recibir todo lo que 1los proveedores le surten, sin
importar que tengan la orden de compra o por lo menos el numero de
la orden, sin considerar tampoco el 4&rea financiera tendrd o no
suficiente flujo de efectivo para cubrir la deuda con el proveedor.

La problemdtica actual provoca que se realicen demasiadas ordenes
de devolucibén, ademéds de sobre inventariarse de mercancia gue no
serd consumida dentro de un tiempo razonable, ademas hay que
esperar a que el proveedor pase por ella. Por otro lado, el area
que solicito el producto no es informada oportunamente de la
recepcidén de éste.

No existe un control de los precios de compra, cada vez dgue se
realiza una compra, previamente se cotiza con tres diferentes
proveedores, cuando se requiere realizar la misma compra semanas
después, se complica la bUsqueda de la anterior. Es inexistente el
registro histdérico de transacciones, por lo gque las estadisticas
generales no brindan la informacidén deseada.

El problema continua en el departamento de ventas, el cual
desconoce el estado que guardan sus pedidos, de igual manera se
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desconoce en que estatus se encuentran aquellas o6rdenes por ser
surtidas y las ya surtidas. No hay un control de listas de precios
y descuentos, los vendedores dan los descuentos sin

ninguna restriccidén, esto es detectado muy tarde, por lo que
existen medidas correctivas y no preventivas. No se tiene un
sistema para obtener prondsticos de venta, ni analisis de su
historia para obtener estadisticas.

En el departamento de almacén, es recibida toda aquella mercancia
que sea abastecida por cualquier proveedor, ya después se hace el
seguimiento de la requisicidn y su posterior entrega.

Se desconoce el inventario real tanto en el almacén central, como
en las sucursales. El &rea de finanzas compuesta por 1los
departamentos de cuentas por pagar, cuentas por cobrar vy
contabilidad, sufre cada fin de mes al realizar su correspondiente
cierre.

Cuentas por pagar genera mas pagos de 1lo necesario aunque
posteriormente los cobra con las devoluciones.

Cuentas por cobrar cuenta con una cartera vencida por un monto
considerable, no tiene un control sobre los limites de crédito de
cada cliente, como tampoco un control sobre facturas vencidas.

En resumen los puntos criticos que padece la compafiia son:

e Costos ocultos.

e Areas no integradas.

e Dependencia de “expertos”.

e Pocos elementos para medir la rentabilidad.
e Sobre inventariado vs faltantes para venta.
e Ventas reales (ventas vs. devoluciones).

e Informacidébn poco confiable.

e Proceso de planeacidén débil o nulo.

e Mercados cambiantes.

e Poca lealtad de los clientes.

Todo lo anterior provoca que la direccidén general no llegue la
informacidén oportunamente ni muy acertada, por lo gque la toma de
decisiones se torna ineficiente. Por esas razones en general, es
que la direccidén ha tomado la decisidén de invertir en un sistema
ERP, con el cual esperan resolver gran parte de los problemas vy
convertir asi sus datos en informacién.
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4 .B. IMPLEMENTACION.

Durante este proceso se viven muchos cambios por toda la compafiia,
donde las diferentes 4&reas acostumbradas a trabajar como entes
independientes, tienen gque aprender porqué y de ddénde viene la
informacidén que los alimenta, y a su vez, ellos a quién alimentaron
y porqué.

Esta problematica presentada abarca aquellas situaciones
representativas de cada area que entorpecen el flujo de informacidn
a través de 1la compafiila, que por lo tanto son ineficientes al
avance competitivo.

4.B.1 OBJETIVOS BUSCADOS.

Hacia la empresa.

e Incrementar el nivel de servicio.
e Promocidn.

e Informacidén en linea.

e Compromiso de entrega.

e FEvaluacidén de resultados.

Planeacién y abastecimientos.

e Busqueda del costo méas bajo.

e Integracidén con todas las é&areas.

e Desarrollo de proveedores.

¢ Administracidén de movimientos inter-compafiia.

Logistica.

e Niveles de inventario.

¢ Administracién del riesgo de “sobre stock”.
e Control de devoluciones.

e Disponibilidad de entrega.

e Control de transferencias entre almacenes propios vy de
terceros.

¢ Administracidén del transporte.
e TIntegracidén de costos de distribucidn.
e Manejo de méximos, minimos y puntos de reorden.

85



4.B.2 Requisitos indispensables del sistema

El sistema debe cumplir, entre otros, con los requisitos de:

4 B.2.1 Funciones

Funcionales (Ejecucién de procesos) :

Todo el sistema completamente en espafiol (ments,

consultas, reportes, etc).

Mensajes al usuario final, cuando el sistema esté en

tiempo de ejecucidédn o procesamiento

Ejecucidén de todos los procesos y reportes del sistema
para una unidad o un grupo de unidades; sin tener que

salirse del sistema

4.B.2.2 Seguridad

Niveles de Seguridad por:

Centro de costo, regidn, segmento de negocios, empresa

rengldén (registros), columnas.




4.B.2.3 Reportes Especiales

entre otros:

(analiticos y consolidados),

Por

area:

Compras

Compras, por categoria (definicidn de

productos, unidad, proveedor, cantidad,

precio

unitario “promedio mensual”, total de compras,

en orden alfabético)

Compras por proveedor, por categorias

[

(proveedor, total de compra, % de compra sobre

compra total por categoria, clasificado sobre

el total de compra)

Descuentos de proveedores (PI),

(proveedor, total de compra, total PPI,

global

% de PI

sobre el total de 1la compra del proveedor,

clasificado sobre el total de compra)

Canasta Dbésica interna (80/20): global

categorias (producto, unidad, cantidad,

& por

precio

unitario “promedio mensual”, total de compra, %

sobre el total, clasificado sobre el total de

compra)

Evolucién interna de precios vs. inflacién

oficial, global & por categorias
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Seguimiento del Dbalance sobre card, pro

categoria (presupuesto vs. real)

4 .B.2.4 Arquitectura tecnoldgica

Ejecucién en:

Ejecucién del sistema, para los sitios remotos, a través

de un servidor web.

Ejecucién del sistema, para los sitios remotos, a través

de terminal server (citrix &6 tarantella)

Procesamiento de in formacidédn “on-line” entre el sistema

central y los sitios remotos.

4.C. IMPLANTACION DEL SISTEMA.

Los sistemas de implantacidén con los que se cuenta actualmente son
aislados de cada &rea, se manejan hojas de calculo poco elaboradas.
En cuanto a los recursos tecnoldgicos, se cuenta con una red LADN,
PC’s para cada usuario con caracteristicas estédndar (64 Mb de Ram,
discos duros de 10 Gb, procesadores Pentium IITI).

En cuanto el nivel de manejo de los diferentes software y las
mismas PC, los usuarios tienen un manejo aceptable.

No se cuenta con servidor con las caracteristicas que requiere
cualquier ERP, por lo gue serd necesario evaluar sobre que servidor
correr la aplicacidén, asi como la base de datos que administrara la
informacién.

En caso de clientes se cuenta con un catalogo de aproximadamente
2,500 registros, los cuales necesitan una depuracién a fondo, pues
hay clientes que no han sido utilizados hace més de 2 afios y gque no
tiene deuda, de igual modo, se encuentran registros duplicados.

Los proveedores se encuentran en la misma situacidén, no se tienen

un método de clasificar aquellos que son de diferentes productos,
materia prima, refacciones, servicios e insumos.
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En ambos casos se dificulta la obtencidén de informacidn histdrica
con el fin de obtener estadisticas del comportamiento del
desplazamiento de los diferentes productos.

Al empezar el proceso de implementacidén, es muy importante
comunicar a la gente acerca del cambio que se aproxima, habrd gente
que saldrd beneficiada y habra otros que saldradn perjudicados, ya
sea eliminando su puesto, reubicédndolos o realizando més actividad
(pero mejor enfocados) que los actuales.

Al comenzar el proyecto, lo primero es conformar al equipo
implementado, integrado por gente propia del despacho y gente de la
empresa. Los integrantes de la empresa a implementar deberdn tener
un perfil gerencial, con poder de toma de decisidén y definiciédn,
estd gente serd llamada usuario clave.

Con ellos se trabajard hasta alcanzar el detalle deseado al definir
los nuevos procesos, donde previamente fueron identificadas las
dreas de oportunidad en el levantamiento de informaciédn.

Durante este proceso son capacitados en el uso del sistema ERP, se
carga la informacidén y se realizan escenarios de prueba con el fin
de probar la funcionalidad del sistema y verificar que del modo
definido se satisface cada necesidad especifica del é&rea.

Una vez concluida esta etapa se prepara la capacitacién a los
usuarios finales, los cuales operardn el sistema en el dia a dia,
estos son capacitados por los propios usuarios clave.

Al alcanzar esta etapa ya se tienen definidas las politicas vy
procedimientos de cada &rea, para evitar confusiones y operaciones
aisladas, entre otros riesgos operativos.

El arranque de actividades se coordina normalmente en un fin de
semana, migrando los saldos iniciales de inventario, clientes,
proveedores y cuentas contables. Asi una vez garantizados de que
los valores de arranque son los mismos con que concluyd el sistema
actual, los usuarios estdn debidamente capacitados, y todos
aquellos puntos que pudieran representar una amenaza para el buen
funcionamiento han sido cubiertos adecuadamente, se da luz verde al
inicio de operaciones.

A partir de este momento se comenzaradn a reflejar los beneficios
hacia la empresa. De entrada seran eliminados aquellos problemas
mencionados anteriormente, e implicitamente saldrén otros
beneficios como los son la reduccién de inventario no necesario,
valuaciones de inventario en cualquier momento, los despachos
entregados a tiempo, costos, controlados, seguimiento de
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comportamiento de proveedores, por mencionar algunos, eliminacidn
de trabajos en exceso en cada area, entre otros.

Con el fin de obtener la taza interna de retorno de costo total del
proyecto es necesario ir monitoreando la informacidn gque generan
los diferentes departamentos operativos a fin de realizar
comparativos con respecto a afios anteriores informacidén tal como el
costo de mantener inventarios, la rotacidén de productos vy su
obsolencia, el control de la cartera de clientes, el pago a
proveedores, la emisidén de estados de resultados a tiempo y veraces
que dan la oportunidad a la gerencia de tomar decisiones
oportunamente.

En cada caso se recobrard el monto del costo del proyecto en
diferente tiempo, pero es necesario que exista un responsable de
llevar a cabo la tarea de determinarlo, ya gque normalmente una vez
que es oficial el uso del ERP, cada area se dedica a sus propias
actividades.

4.C.1 Soporte y Mantenimiento

El soporte deberd incluir, entre otros, los conceptos de:
Soporte técnico a usuarios técnicos y usuarios finales en
espafiol.

Instalacién de una mesa de ayuda “help desk” para 1los
paises contratados

Disposicidén de lineas “800” (sin cargo para el que llama)
Cuando menos dos personas para soporte local en cada pais
Padgina web para soporte técnico

Soporte via remota

El mantenimiento deberéd incluir, entre otros, los

conceptos de:

VVVYVY VYV VY

Actualizacidén de nuevas versiones

Mejoras al sistema (Upgrades)

Remiendas (patches)

Correccidédn de errores propios del sistema (Bugs)
Desarrollo de nuevos reportes

Adaptacidén y mantenimiento a los impuestos de cada pais.
Propuesta financiera en esquema de renta por oficina

YVVVVYVY
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incluyendo licencia, soporte y mantenimiento.
» Propuesta econdmica de servicios asociados (Capacitacidén vy
Consultoria)

4.D. PUNTOS QUE DEBEN TENER EN CUENTA AL MOMENTO DE EVALUAR UN
ERP.

e Esquemas de planeacidén integrales (basada en requerimientos
de distribucidén y capacidad de transporte, etc.)

e Posibilidades de administracidén avanzada de inventarios.
e Facilidades para la administracién del proceso gerencial
e Administracidn proactiva de la operacidn.

e Adaptable a la cultura de negocios mexicana.

e Integracidén transparente con herramientas y/o magquinarias
especializadas.

e Tiempos y costos fijos de implementaciédn.

Aunque el sistema ERP debe poseer un perfil especifico solamente es
una parte de la solucidn, la parte complementaria consiste en
contar con un socio de negocios experimentando gque cuente con una
metodologia de implementacidén que garantice los resultados
esperados.

4.D.1. ESTABLECIMIENTO DE METODOLOGIA PARA LA IMPLANTACION DE UN
SISTEMA INTEGRAL.

SAP JUSTIFICACION DE PORQUE SE APLICA UNA INDUSTRIA MEXICANA.

Ya que SAP R/3 utiliza técnicas, conceptos procedimientos y métodos
de ingenieria industrial, se justifica la aplicacidén de las mismas.

Es importante mencionar que lo que hace atractivo a SAP es el
atacar los problemas tipicos de la empresa mexicana al:

e FEvitar la redundancia de informacidn.

e Controlar almacenes (logrando reduccién de los mismos) .
e Contribuir a controlar y planear la producciédn.

e Homogenizar la informacidn.

e Facilitar el rastreo de materiales.

e Crear un estédndar de comunicacidén para miembros de la empresa
y los clientes.

e Organizar la informaciédn.
e Integrar de las &reas de la empresa.
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e FEstandarizar procedimientos (cualquiera de las empresas en el
mundo que utilizan el sistema, trabajan bajo los mismos
procedimientos) .

e Manejarse en mas de 20 idiomas.

e Permitir transacciones en tiempo real (evita almacenar
informacidén innecesaria).

Por lo anterior se deduce que el sistema contribuye notablemente al
aumento de productividad de la empresa.

4.D.2. Objetivo general de SAP EN UN INDUSTRIA MEXICANA.

Proporcionar a la empresa un sistema de informacién basado en SAP
R/3 que permita a la organizacién cumplir con sus objetivos de
negocios, mediante el realineamiento de los procesos operativos de
una integral.

En el nuevo proceso se trataria de eliminar al méximo posible el
envio fisico de la informacidédn por medio de papeles, que conlleva a
un sin numero de horas perdidas que transcurre entre el mandar,
recibir o certificar que se mandé o recibidé el pedido, archivar,
desarchivar, etc., ahora se buscard aprovechar las comunicaciones
electrbénicas para eliminar la mayor parte del papeleo y simplificar
los procedimientos.

Otro aspecto importante dentro de la reingenieria es el de que los
negocios puedan obtener simultédneamente los Dbeneficios de 1la
centralizacidén y descentralizacidn que es uno de los fundamentos de
la reingenieria# y observar que por medio de las tecnologias de
informacién, la centralizacién y la descentralizacidédn no son
mutuamente excluyentes.

4 .E. REDISENO DEL PROCESO

4.E.1. REDISENO DE LOS PROCESOS EXISTENTES.

El redisefio de un proceso existente significa hacerlo: mejor, més
barato y mds réapido. Mejor porque en un mundo donde la
competitividad es la clave de los negocios no es suficiente con
hacer las cosas bien sino mejor que los competidores y para
entregar niveles mas altos de satisfaccidén a los clientes del
negocio, mas rapido para incrementar la capacidad de respuesta ante
condiciones inesperadas o ante situaciones de alta carga de

*Pie de pag. Hammer Michael y Champy James. Reingenieria. Bogotd, Colombia,
Norma, 1994, 67.
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trabajo, méds Dbarato porque lo hard a los niveles mas altos de
eficiencia.

La finalidad tedérica de todas las empresas comerciales deberia ser
que todas sus actividades agreguen valor al resultado final que
recibird el <cliente, al redisefiar los procesos existentes el
objetivo es la eliminacidédn de todos aquellos pasos gue no agreguen
valor y la mejora de todas las actividades si agreguen valor. La
regla para llevar a cabo lo anterior se puede resumir ESIA.

¢ FElimine

e Simplifique
e TIntegre

e Automatice

4 .E.2. ELIMINE®
Se deberd de eliminar o destruir todas las actividades que no
agreguen valor.

e Tiempos de espera. Existe un costo cuando personas o}
documentos (informacidén) tiene que esperar o demorarse por
alguna causa.

e Transportacidédn, movimientos y pasos. Cada vez Qque se mueven
personas, materiales o documentos, cuestan dinero. Dentro de
este estudio se verd la necesidad de eliminar la
transportacidén y movimiento de documentos para levantar,
emitir o recibir pedidos.

e Tnventario vy documentacidén. Exceso de documentos, y sus
movimientos son los principales puntos a eliminar dentro de
este estudio, exceso de papeleo no agrega valor al cliente
final que es el consumidor de los articulos que la empresa
compra.

e Duplicacidén de tareas. En el proceso de elaboracidén de pedidos
a rediseflar existen puntos en los que el manejo o envio de
documentacidén se realizan de manera doble, con ello se elimina
la tarea innecesaria de capturar o recoger informacidén cada
que se presenta la necesidad, eliminando la posibilidad de
cometer errores, problemas y falta de coincidencia entre 1las
distintas captura de datos.

e Transferencia de la informacidén como mas adelante se detallaré
la informacién de pedidos se toma entre (levanta), transfiere
y envia de forma manual, de la tienda y compra al proveedor,
lo gue representa un exceso de movimientos, demoras y costos
elevados de envios.

‘Peppard, Joe y Rowland. La esencia de la reingenieria en los procesos de
negocios. México, Prentice - Hall, 1996, 181.
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Conciliacidén. Es importante la certeza de que la cosas
(documentos) coinciden.

3 SIMPLIFIQUE

Procedimientos. La estructura de los procedimientos que seréan
redisefiados es complicada y Dburocréatica, una vez que se
redisefie el proceso los procedimientos deberdn de ser més
simples.

Comunicacidén. El1 lenguaje utilizando procedimientos y en la
realizacidén del trabajo deberd de ser claro y comprensible
evitandose en todo momento utilizar la “jerga”.

Tecnologia. En este caso mas que simplificacidén habrad un uso
racional vy Jjustificado de 1la tecnologia que permitird la
captura, ratificacidén y consulta de datos a alta velocidad.
Flujos. Los procesos de la elaboracidén de pedidos y recibo de
los mismos a rediseflar a sufrido modificaciones continuas
debido a necesidades especificas que se han presentado en un
momento dado. Con el redisefio se modificaran el orden de las
tareas para simplificar el flujo de los materiales (recibo) o
de la documentacidédn (pedidos).

Procesos. Se tendrd como consecuencia légica del redisefio de
los mismos.

Areas problema. En base al estudio realizado para este
trabajo, se han detectado mediante observacidén, entrevistas,
etc. las &reas problema prioritarias susceptibles de mejora,
en general los procesos existentes dada su naturaleza (papeleo
en exceso) representa un area problema que simplificarad con el
redisefio del proceso.

4. INTEGRE

Informacidédn. Es posible por medio de la tecnologia integrar
todos los requerimientos e informacién necesaria para la
elaboracidén de un proceso.

Personas. Combinar a los especialistas de la operacidédn del
proceso resulta en gque cuando ocurren problemas, debido a que
la proximidad fisica estos se pueden resolver réapidamente.
Proveedores. Se pueden conseguir grandes ahorros en eficiencia
si se eliminan burocracias innecesarias entre la empresa y sus
proveedores.
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4.E.5. AUTOMATICE

Captura de datos. Si la captura de datos puede hacerla una
maguina en vez de una persona se ahorra tiempo,
independientemente de lograr mayor exactitud.

Transferencia de datos. La transferencia de datos de un
formato a otro, de una persona a otra, de un sistema a otro,
es otro candidato de alta prioridad para automatizar. Los
sistemas de intercambio electrdédnico de datos evitan la
necesidad de capturar datos a un sistema donde vya se
capturaron, lo cudl no solo ahorra tiempo de captura sino todo
un conjunto de problemas, cuando los datos no coinciden.

4 .F. ANALISIS DE LA PROBLEMATICA

Estos procedimientos que a continuacién se mencionan se encuentran
contenidos dentro del manual de procedimientos de pedidos®.

Todas las actividades siguientes la realiza el jefe de departamento
de un &rea determinada (abarrotes, ropa, salchichoneria, etc.)

4 .F.1 Anadlisis de los procesos de los pedidos de tienda.

Pedido tienda - gerencia de compras (P.T.C)

1.- Levanta inventario cuando sus niveles de existencias 1lo
requieran, y si reconoce necesidades de mercancias, elabore
el pedido.

2.- Envie el pedido a alas gerencias de compras para sSu envio a

sus proveedores.

4.F.2 RECEPCION DE DOCUMENTOS DE TIENDA (R.D.T.)

3.- Reciba de la secretaria de gerencia la siguiente

documentacién:

Boletines de oferta.

Pedidos automdticos de compras.
Hojas de catalogo.

Relaciones de envio.

*Manual de procedimientos de pedidos de cadena de supermercados. Subdireccidédn de

administracidén y planeacidén de operaciones, gerencia de organizacidén y métodos,
México, D.F., 2000.
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4.- Identifique 1los documentos que 1llegan fuera de tiempo y
revise que no se haya recibido mercancia con otro documento
durante el tiempo de retrazo.

Andlisis:

e El1 &rea de compras al momento de requerir ciertos articulos en
el piso de venta de las tiendas, de acuerdo a lo que el jefe
de departamento le este reportando constantemente de
inventarios (en bodega vy piso de venta) enviara a 1los
respectivos proveedores los pedidos via mensajera, estos
regresaran dichos pedidos a compras vy este mandara la
informacidén a tienda, por medio de boletines de oferta,
pedidos automédticos de compras y las hojas de catalogo.

Analisis de inconveniencia:

e Existe una triangulacién innecesaria de la informacidén, tienda
- compras - proveedores - compras - tienda.

¢ FEl tiempo transcurre en lo la informacidn es transportada el
pedido de las necesidades de la tienda se vuelve histérico, es
decir cuando se cumpla ya no satisfacer las necesidades de la
tienda.

4 .F.3 ANALISIS DEL PROCESO DE LOS PEDIDOS DE COMPRAS.

LEVANTAMIENTO DEL PEDIDO

e De acuerdo a la mercancia contenida en el pedido, levantara
los mismos con base a la existencia, deberd verificar la
existencia en piso de ventas y bodega y anote las cantidades
requeridas en el documento.

e Cuando le corresponda al proveedor visitar la tienda, realice
el pedido de mercancia haciendo referencia al numero del
pedido directo por la tienda.

e Acuda a la bodega de recibo, informe al personal de la misma,
las cantidades solicitadas al proveedor e indiquele que las
anote en el original del pedido.
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Analisis:

Este caso es lo contrario del anterior, aqui compras manda directo
a tienda el pedido, en 1la tienda el Jjefe de departamento en
cuestiédn con Dbase en las existencias anotara las cantidades
correctas del pedido, este le entregara al proveedor el pedido
cuando se presente en la tienda, para lo cual le informa al &rea de
recibo acerca de las cantidades solicitadas (normalmente mediante
fotocopia del pedido) y archiva una copia del pedido para cuando
sea entregado en su félder o carpeta de pedidos y hojas de
catalogo. Agqui podemos observar varios aspectos que ocasionan
problemas.

ANALISIS DE INCONVENIENCIA

e E1 problema més grande que se presenta en este tiempo de
pedidos es la falta de un método que permita analizar la
informacién, de manera que se estructure el pedido de 1la
manera mas conveniente debido a que este tipo de pedidos esta
basado en las negociaciones comerciales que existen entre las
gerencias de compras y las compafiias proveedoras,
negociaciones que establecen descuentos por grandes volumenes
de compras economias de -escala, pero dque se realiza sin
considerar los pedidos de la tienda, que si estan basados en
las necesidades de la tienda.

De tal manera que no esta controlado el proceso de elaboracidédn de
pedidos pues si la tienda reconoce necesidades por medio del pedido
de tienda y con base en estas se elabora el pedido, practicamente
sin tomarse en cuenta el pedido de compras, debido a que en la
revisiédn de las existencias para la elaboracién del pedido de
compras, se tiene establecido que este se wvaya con muy pocas
modificaciones ( o ninguna) para gque los documentos no sufran
alteraciones, siendo asi gque la mayoria de las veces se presenta un
sobré abasto de mercancia y tienda no cubren ni con los pedidos de
compras, la demanda de un articulo.

¢ Que el pedido de compras no contenga informacidén actualizada
acerca de la existencia en piso de ventas, al momento de que
el pedido es recibido en tienda.

e Que el periodo de tiempo que transcurre entre que el proveedor
recoge el pedido, (en base a la informacidén de compras y el
nivel de inventario) y el momento de entrega, pues éste sale
de la tienda ya con el pedido recogido para posteriormente
entregarlo, puede suceder que los inventarios se reduzcan de
una manera superior a lo esperado.
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4 .F.4 ANALISIS DEL PROCESO DE LOS PEDIDOS ABIERTOS

e Solicite al proveedor se presente con los articulos que le
hagan falta.

e Cuando se presente el proveedor, verifique las existencias de
mercancias en piso de ventas y bodegas y solicite el proveedor
que elabore su factura o remisidén en original y dos copias
(tres para provincia) indicédndole gque anote las cantidades
requeridas y que deberd elaborarlas por seccidén y condiciones.

e Verifique que las cantidades anotadas por el proveedor sean
las requeridas por usted.

e Sume las cantidades a recibir y en reverso de todos los tantos
de la factura o remisidén anote los siguientes datos:

- Unidad total de los articulos a recibir.
- Unidad de recibo (piezas, cajas, kilogramos, etc.).
- Firma de autorizacidédn del pedido.

e Tratdndose de articulos requeridos que requieran ser pesados,
lleve a cabo el punto anterior una vez qgque el personal de
recibo le indique el peso total de los articulos recibidos.

e Realizado lo anterior; entregue todos los tantos de la factura
o remisidén al personal de recibo.

4.G. APLICACION DEL REDISENO DE LOS PROCESOS DE PEDIDOS

Dentro del disefio del proceso se tiene la creacidén de wvarios
elementos nuevos para el funcionamiento del nuevo proceso:

1.- E1l principal elemento es la creacidén de un sistema constituido
por una base de datos, en la cual es manejada toda la informacidn
de los pedidos elaborados por las gerencias de compras y por medio
de la cual puede ser solicitada y verificada esa informacidén por
cualgquier persona, en cualquier terminal que se encuentre conectada
al sistema, por lo tanto se introducird, procesard y verificard la
mayor parte de la informacidén de manera electrdnica, este sistema
serd el ERP.

2.- Dentro del sistema se establece el funcionamiento del sistema
llamado “control unitario”, el cual procesa la informacidén de cada
producto que es recibido (mads adelante se detallard esto), y que es
vendido, por lo tanto presenta informacidén precisa de entradas,
salidas e inventario.
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3.- También dentro del sistema se disefia y establece la
comunicacién y transferencia de datos de manera inalédmbrica, debido
a que:

e La mayor ©parte de la informacidédn viajard ahora por
radiofrecuencia y via satélite.

e Al momento de recibir la mercancia es escaneada y al hacer
esto se actualiza de manera inmediata el inventario y se
certifica o modifica la cantidad correcta de articulos que se
estan recibiendo.

4.- Existe también la oportunidad de que en cualgquier punto del
proceso de pedidos se podrad verificar en que paso de la secuencia
se encuentra, lo que se realizard para verificar que toda la
informacién ha sido enviada tanto a compras como al proveedor Yy
asegurarse asi de gque ya se cuenta con la informacién de vuelta, vya
no hace falta recabar firmas en relaciones de envios.

5.- Por medio del sistema ERP se pretende consolidad y agrupar
toda la informacidn referente a la elaboracidén de pedidos.

e Asi de manera general cuando se presenta un proveedor se
introducird en el sistema ciertos datos, entonces el sistema
verificard con un enlace a oficinas que el pedido existe, si
es asi se acepta la mercancia la cudl es escaneada por medio
de terminales opticas portatiles llamadas telxon en las cuédles
es introducida la cantidad real de mercancia dgque se esta
recibiendo.

e Todas las trasmisiones se hacen via radio frecuencia vy
satelital.

Asi se establece un nuevo procedimiento para el manejo de la
informacién en el cudl el manejo de ésta se hace de manera
electrdénica con la consecuencia de la eliminacién de envio, archivo
y manejo de informacidén en papel.

De tal manera que el nuevo proceso de elaboracidén y recepcidn de
pedidos por medio de la consulta e introduccidén de datos al sistema
se le llamara elaboracidén de pedidos consolidados.

Por lo tanto se puede determinar que se ha eliminado:

e ILa transportacién de documentos que se realizaban para hacer
llegar a todas las tiendas la informacidén de pedidos y que
representaba un costo al tener gque pagar la mensajeria
express.
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e Tos tiempos de espera de la revisidén de los documentos con

informacién de pedidos.
e Inventario 'y documentaciédn, resulta 1lbégico  después

automatizar la informacidén, vya no se envia informaciédn

papel que tiene que ser archivado.

e Duplicidad de tareas al eliminar el doble proceso de

la

de
en

la

emisidén de pedidos corporativos y con base a las necesidades.

e TLa transferencia de la informacidén y la conciliacidn se hacen

ahora de manera electrdnica.

e Como resultado y como parte de los objetivos de ESIA se ha

simplificado el proceso de elaboracidén de pedidos.

e TLa tecnologia ha hecho posible el que los flujos del proceso
sean mas simples y sencillos y se han eliminado las A&reas

problema que basicamente eran el envio y archivo
informacidén en papel.

de

e Asi mismo se ha automatizado la transferencia de datos, que de
hacerse de manera fisica se hace ahora de manera electrédnica.

El redisefio a dado lugar a un nuevo proceso que se explica ahora

con el procedimiento para el proceso de pedidos consolidados.
4.G.1 PROCEDIMIENTO PARA EL PROCESO DE PEDIDOS CONSOLIDADOS.

GERENCIA 1.- Determina el control unitario de los
DE COMPRAS: articulos los cuales los jefes de departamento
deben revisar cantidades a pedir en el sistema.

ENCARGADO 1.- Verifique diariamente via sistema la
DE ESCANNER: opcidébn de consulta a tiendas e inmediatamente
imprima los pedidos de consulta.

JEFE DE 1.- Revise existencias mediante el control
DEPARTAMENTO: unitario, en piso de venta y bodega y en el
pedido verifique si tiene una posible oferta.

2.- Anote en el pedido la cantidad solicitada.

3.- Recabe en el pedido firmas de autorizacidédn de la
gerencia.

4.- Entregue a mesa de control.

ENCARGADO 1.- Reciba los pedidos, revise que sea del

DE MESA mismo dia, verifique que los pedidos contengan la

DE CONTROL: firma de gerencia y capture las cantidades.
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SUBGERENTE 1.- Verifique en el reporte de persecucidn que

ADMINISTRATIVO: todos los pedidos que se emitieron durante el
dia, hayan sido regresados a mesa de control con
0 sin cantidades y que hayan sido capturados.

4.G.2 REDISENO DEL PROCESO DE ELABORACION DE PEDIDOS DE
RESURTIDO.

Asi mismo para los pedidos de resurtido se tiene que el proceso
ahora serd denominado pedidos por rol de vista de proveedores.
Ahora estos pedidos serédn los que en base al redisefio del proceso
de elaboracidén de pedidos se tratardn como pedidos corporativos,
puestos que se pedirédn grandes cantidades de articulos, (con el
objetivo de la aplicacién de descuento por volumen de compra), pero
estas cantidades serdn entregadas de manera que se cumplan ciertos
roles, establecidos en base a niveles estadisticos de compras ,o0
patrones de consumo.

Siguiendo con el residefio de proceso y como ya se menciono lineas
arriba el proceso de pedidos de resurtido se redisefila y se le da el
nombre de pedidos por rol de vista de proveedores.

1.- Con el redisefio del proceso se elimina principalmente la
necesidad de levantar un inventario al 100% de las
existencias.

2.- Se elimina también la necesidad de transcribir el pedido

hasta que el proveedor se presente en la tienda y los errores
que se derivan de esto, y el tiempo perdido tanto del
proveedor como del empleado.

3.- Otro aspecto de importancia es el de el sistema permite
recibir la informacidén del pedido enviado por compras,
levantar existencias y liberar o emitir el pedido a compras vy
el envid de parte de compras al proveedor el mismo dia, (todo
de manera electrdnica) para su entrega al dia siguiente.

De tal manera que la automatizacidédn y el manejo de la informacidn
de manera electrdnica tiene como resultado un proceso que influye
de manera mas natural y eficiente sin la necesidad de controlar
fisicamente inventarios, transportar fisicamente la documentacidn
ni el transcribir manualmente informacién.

El residefio ha dado lugar a un nuevo proceso, que se explica ahora

con el procedimiento para el proceso de pedidos por el rol de
visita de proveedores.
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4.G.3 PROCEDIMIENTO DE PEDIDOS POR ROL DE VISITA DE PROVEEDORES

GERENCIA DE 1.- Determine el rol de visita de los proveedores
COMPRAS : en base a la informacidén histédrica.

ENCARGADO 2.- A mas tardar a las se tiene que imprimir la re-
DEL SCANNER: lacién y los pedidos de proveedores que visita-
ran la tienda.

JEFE DE 3.- Verifique cantidades sugeridas, mediante
DPTO: control unitario y revise existencia en piso de
venta, verifique en el pedido si tiene una
posible oferta(por ninglin motivo se permitiré
al proveedor realizar esto.)
4 .- Recabe en el pedido firma de autorizacidén de la
gerencia.

ENCARGADO 1.- Reciba los pedidos revise que sean del mismo
DEL SCANNER: dia y capture (ingrese en el sistema) las
cantidades solicitadas en los pedidos.

SUBGERENTE 1.- Verifique que todos los pedidos que se

ADMINISTRATIVO: emitieron durante ese dia hayan sido regresado
a mesa de control con o sin modificaciones a
las cantidades sugeridas por el sistema.

4.G.4 RESIDENO DEL PROCESO DE PEDIDOS ABIERTOS.

Para el proceso para este proceso previamente se han definido en el
sistema los articulos de 1los cuales se podria presentar un
desabasto.

1.-De tal manera que gracias a la informacidén del”control
unitario” y a la observacidén visual de las existencias en piso
de venta y almacén y con las condiciones de que:

e El nivel de existencias sea peligrosamente bajo.
e Que se trate de articulos catalogados para pedidos abiertos.

Se procederd a solicitar al sistema la lista de los articulos a
pedir.

2.-Asi se verificara la lista presentada por el sistema y se

introducird a este (para que se encuentre con la informacidn
dentro de la base de datos) las cantidades solicitadas por el
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jefe del departamento.

3.- Una vez realizado lo anterior se imprime el pedido y solo
para este caso de requerimientos urgentes serd posible
levantar el pedido via fax o telefdnica.

De tal manera gque se elimina, la emisidén y entrega del pedido en el
momento de que se presente el proveedor y solo hasta que este 1lo
haga, lo que ocasionaba que se presentara desabasto de mercancias y
errores al momento de anotar los pedidos de manera manual, asi que
se ha reducido tiempo y eliminado la posibilidad de desabasto.

El redisefioc ha dado lugar a un nuevo proceso, que se explica ahora
con el procedimiento para el proceso de pedidos fuera de rol.

4.G.5 PROCEDIMIENTO PARA PEDIDOS FUERA DE ROL
JEFE DE DEPTO.
1.-De acuerdo con las necesidades de
mercancia y como minimo con un dia de
anticipacién solicite al encargado de mesa
de control la impresidén del pedido fuera de

rol.
ENCARGADO DE 2.-Imprima de inmediato la relacidén y los
SCANNER pedidos fuera de rol y entréguelos al jefe

de departamento.

JEFE DE DEPTO 3.-Verifique las cantidades sugeridas revise
existencias en piso de venta y bodega vy
revise en pedido si tiene una posible
oferta (por ninglin motivo se permitird al
proveedor realizar dicha actividad).

4.-En caso de ser necesario modifique las
cantidades tachando la cantidad sugerida vy
a la derecha de esta anotard la cantidad
modificada vy en caso de no requerir cierta
mercancia anote cero a la derecha de la
cantidad sugerida.

5.-En caso de que se acepte la cantidad
sugerida circule la cantidad.

6.-Recabe firmas de autorizacidédn de la
gerencia.

7.-Entregue el pedido al &rea de scanner, para
Su liberacién de forma inmediata.
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4 . H RESIDENO DEL PROCESO DE RECIBO DE PEDIDOS DE MERCANCIA.

Tomando en cuenta la definicidén del sistema ERP que se muestra en
el capitulo numero 3 en la cual se apoyo en la reingenieria se
procederd a desarrollar el redisefio de los procesos existentes, a
continuacién se repetira la definicién de reingenieria para
proceder a aplicarla.

DEFINICION: La reingenieria es la revisién fundamental vy el
redisefio radical de proceso de negocio, procesos estratégicos y de
valor agregado y de los sistemas, politicas vy las estructuras
organizacionales que los sustentan para alcanzar mejoras
espectaculares en medidas criticas y contemporédneas de rendimientos
tales como costos, calidad servicio vy rapidez, es decir para
optimizar los flujos del trabajo vy la productividad de una
organizacioén.

Para comenzar y de manera general se tendrd que eliminar todo
aquello que no agregue valor al proceso o que lo entorpezca
deteniendo lo que deberia ser un libre flujo.

En el proceso de recibo de mercancia a redisefiar se le manda al
Jjefe de recibo toda la informacidn en varios tipos de
documentaciédn, como se menciono anteriormente, tales
identificaciones o nombres de documentos y el manejo de estos al
ser recibidos y archivados no servian sino para que en caso de
retrazo o incumplimiento en la entrega de los pedidos las gerencias
de compra realizaran un cobro a las compafiias proveedoras, de tal
modo que el jefe de recibo nada tenia que ver con las negociaciones
realizadas por el &rea de compras y al tenerse que clasificar,
registrar, archivar, la distinta documentacién con la informacidn
de los pedidos que serian entregados y verificar o corregir fechas
de entrega para el recibo, se interrumpe la finalidad principal del
proceso que es la recepcidédn fisica de mercancias, para dque el
cliente las encuentre en el momento que lo desea y no la
clasificacién de documentos en base a las entregas, la finalidad de
esta parte el redisefio es dejar esta tarea al verdadero responsable
que es el area de compras.

Por otra parte aun eliminando la clasificacidén de los tipos de
pedidos y el manejo que cada uno se realiza, se seguiridn manado
informacién via mensajeria a las tiendas de 1los pedidos que se
recibirdn posteriormente, por 1lo cudl mediante el redisefio del
proceso se busca eliminar, para abatir costos y lapsos de entrega,
el envio por mensajeria de los pedidos a todas las tiendas y esto
se hard, como ya se menciono anteriormente cuando el area de
compras introduzca al sistema ERP los pedidos, que antes mandaban
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en papel, una vez que compras introduce el pedido y toda su
informacién en el servidos del sistema paquete computacional SAP,
esta informacidén se registra almacena y es mandada a las compafiias
proveedoras y a las tiendas por medio de una red inalambrica de
transmisién de datos a la gque se tiene acceso desde una estacidn de
trabajo o PC de mesa de control en las tiendas y de este punto en
adelante la informacidén estard disponible para cualquier persona
que la necesite.

1.- De tal forma que toda estd parte referente al manejo de la
informacién de los pedidos, se elimina por completo, vya que se
cuenta con una base de datos con toda la informacidén de los pedidos
que se recibira.

2.- La base de datos que se creo y redisefio de procesos incorpora a
su funcionamiento un elemento nuevo, lectores o6pticos de cdbddigo de
barras.

Bidsicamente en el redisefio de proceso de recibo de mercancia se
utilizan las tecnologias de informacidén, herramienta esencial para
la simplificacidédn de los procesos y mediante la cudl todo lo que
anteriormente se mandaba en papel ahora se hace via electrédnica.

e Via sistema la informacidén es almacenada en una base de datos,
desde la cual es enviada o solicitada por las tiendas y si es
el caso se corrigen y envian a proveedor o a compras y de alli
al proveedor.

e Una vez que toda la informacidén esta ya en el sistema se
procede al recibo de la mercancia y al realizarse este ya se
encuentra en el sistema toda la informacidén gque antes ya se
tenia en papel.

e Uno de los puntos técnicos clave del sistema es el de cuando
se presenta el proveedor, el encargado de mesa de control al
digitar en la PC que esta conectada al sistema el numero de
proveedor y los datos de la factura, asi como el numero de
pedido, el sistema automaticamente certificard que exista
pedido se elimina la necesidad de revisar las carpetas o
archivos de documentos con los que se recibe la mercancia.

e El punto técnico més importante es que toda la transportacidn
de la informacidén desde la base de datos en 1las oficinas
corporativas a las tiendas y viceversa se realizan de manera
satelital para las tiendas de provincia y via radiofrecuencia
para las locales.
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De tal manera que el proceso rediseflado del recibo de mercancias es
el siguiente:

4 .H.1 PROCESO DE RECIBO DE MERCANCIA

ELEMENTO DE 1.-Cuando se presente un proveedor, reciba de este
SEGURIDAD el original y dos copias de las facturas que
amparan la mercancia que serd recibida vy
solicitele una identificacidén con fotografia.

2.-Con el foliador manual estampe directamente la
factura del proveedor el folio consecutivo (se
asignara un folio de puerta por cada factura
que presente el proveedor) y no se asignara
folio de puerta si el proveedor no presenta
fotocopia del pedido.

MESA DE 3.-Reciba el personal de recibo, la identificacién

CONTROL del proveedor junto con las facturas en
original y dos copias y revise que cada factura
tenga estampado el folio manual.

NOTA: Cuando reciba mercancia sujeta a revisidn deberd imprimir

el (los) acuses de Recibo a mas tardar dentro de las 48 horas

siguientes.

Dentro del proceso de recibo existird una fotocopiadora para

acelerar el proceso.

4.-Verifique que cada factura del proveedor
contenga
Los requisitos fiscales.

5.-Capture el folio manual, el numero del
proveedor, los datos de la factura, los datos
del flete y en su caso los datos del
transportista (el sistema certificara que exista
pedido)n e imprimird el folio de puerta.

NOTA: Al principio del dia verifique que el folio de puerta con
el que se inicia, corresponda al consecutivo del dia anterior.
JEFE DE RECIBO 6.-Guarde temporalmente todos los tantos de la
Factura.
7.-Asigne al personal que realizara el conteo de

la mercancia e indique al proveedor como Yy
donde colocar toda su mercancia, considerando
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que el acomodo serd por folio de puerta y
factura.

AUXILIAR DE
RECIBO

8.-Procederd a realizar el recibo de mercancia,
referenciado el folio de puerta en la pistola

de radiofrecuencia y seleccione aleatoriamente

alguna(s)
proveedor que la(s)
contenido

haré

4.I.

4.7.1

caja(s) e indique
abra par
(en recibo de tien

al 100%) .

al personal del
a verificar su
da la revisidn se

IMPLANTACION DEL SISTEMA EN EL RESIDENO DE LOS PROCESOS

.-Reduccién de tiempos variables criticas.

4.1.1.2- Reduccidén de tiempo de proceso para la elaboracién de

pedidos.

A continuacidén se presentara a manera de evaluacidn del redisefio de

los procesos, el

andlisis

de los tiempos

de operacién de 1los

procesos de elaboracidén de pedidos antes y después del redisefio de

estos.

Antes con el proceso
Anterior. (Pedidos de
Tienda)

Antes con el proceso
Anterior
(Pedidos de Compras)

Antes con el proceso
Redisefiado
Pedidos Consolidados|

1.-E1 4rea de compras
analiza las necesidades de
las tiendas, con base en
Informacidén de ventas e
Inventarios.

Tiempo estimado(T.E.)
Hasta 72 horas por el
Levantamiento del
Inventario en tienda.

1.-Se determina el pedido
con base en acuerdos
comerciales.

1.-Determine mediante el
sistema los articulos de
cuales los jefes Depto.
deben revisar cantidades
a2 pedir.

T.E. Hasta 45 minutos.

2.-La informacidén es
enviada a las compafiias
proveedoras,estas “arman”
el pedido y es devuelto a
compras para el andlisis vy
0 correcciones.

T.E. 48 horas. Para que lg|
compafiia canalice la
informacién certifique
cantidades y devuelva ha
compras.

2.-Le llegan al Jefe de
Departamento los pedidos

de las gerencias de compras
T.E.24 Horas. Para que
llegue el pedido.

2 .-Verifique diariamente
via sistema la opcidn de
de consulta a tiendas,
inmediatamente imprima
Los pedidos con consultg
2 tienda.

T.E. No mds de 30minutos
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3.-Una vez que se
Establecierén los pedidos
La informacidén es mandada
a las tiendas.

T.E. Hasta 24 horas.
tiendas fordneas.

Para

3.-Levantara existencias
revisando en piso de venta
y bodega para certificar o
modificar el pedido.

T.E Hasta 72 horas por el
levantamiento de inventario.

3.-Revise existencia
mediante el control
unitario en piso deventa
Y bodega y en el pedido
verifique si tiene una
posible oferta.

T.E. Como maximo 3horas.

4.-Se archiva los pedidos
T.E. 30 minutos

Dependiendo de la carga dg
trabajo.

b

4.-Cuando se presente el
proveedor le entregara el
pedido, para que este lo
lleve a su compafia y se
arme el pedido.

T.E.30 minutos para la
entrega.

4.1-Se archiva la copia del
pedido.

T.E.30 minutos dependiendo
De la carga de trabajo.

4 .-Anote cantidad recabe
firma,entregue,verifique
y entregue a mesa de
control, reciba los
pedidos y capture en el
sistema.

T.E. 30 minutos.

5.-Se presenta el
proveedor , el jefe de
depto. Busca en carpetas
el documento con la
informacién del pedido

v procede a la recepcidn
vy junto con el Jefe de
recibo al conteo de la
mercancia, para posteriort
mente manejar su papeleriy
de productos recibidos y
no recibidos.

T.E. Hasta cuatro horas,
cuando es mucha la
mercancia por recibir, lo
mads tardado es la lectura
de los cdédigos y el
cotejar contra documentos

Tiempo total del proceso
para pedidos de tienda
148 horas,30 minutos.

El tiempo incluye el
transcurrido entre cada
paso y el tiempo para
llevar a cabo cada paso.

Circulacién de mano en
mano.

La informacidén pasa 4
veces de un area a otra.

Sistema de cémputo
Utilizados: 0

B

5.-Una vez que se presenta
el proveedor el jefe de
depto. Busca en sus folders
o carpetas el documento

con la informacién del
pedido y procede a la
recepcidén y junto con el
jefe de recibo al conteo de
la mercancia, para
posteriormente manejar

su papeleria de productos
recibidos y no recibidos.

T.E. Hasta cuatro horas,
cuando es mucha la
mercancia por recibir, 1lo
més tardado es la lectura
de los cbébdigos y el cotejar
contra documentos.

Tiempo total del proceso
para pedidos de compras

101 Horas.

El tiempo incluye el tiempo
transcurrido entre cada
paso y el tiempo para
llevar a cabo cada paso.

Circulacién de mano en mano
La informacidén pasa 3 veces

De un area a otra.

Sistema de Cémputo
utilizados: 0

5.-Verifique via Sistema
las cantidades
solicitadas por cada ung|
de las tiendas, en su
caso realice las
modificacione pertinente
y tramite el Pedido
centralizado con distri-
bucién a tiendas.

T.E.Tiempo variable, par
una sucursal se estima
en 30 minutos.

6.-Una vez que se
presenta el proveedor,
capture el folio manual,
el numero del proveedor,
los datos del transpor-
tista (EL SISTEMA CERTIF
ICARA QUE EXISTA PEDIDO)
T.E.Como maximo una hora
Tiempo Total del proceso|
para pedidosconsolidados
6 horas, 15 minutos.

El tiempo incluye el
tiempo transcurrido en
cada paso y el tiempo
llevar a cabo cada paso.

[

Circulacién de mano en
mano.
La informacidén pasa 5
veces, de manera
electrédnica de un area 4
otra.
Sistemas de cémputo
utilizados:3
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Para los otros tipos de pedidos.

Pedidos de

Resurtido

Pedidos Abiertos|

Pedidos Por Rol de
Visita de
Proveedores

Pedidos Fuera de
Rol

1.-Se manda a
tienda lista de
proveedores y
reporte del
pédido

T.E.Hasta 24hrs
para tiendas

1.-Solicitar al
proveedor se
presente con
articulos que
falten.

T.E.30 minutos

1.-Imprima la relacidn
y los pedidos de
proveedores que
visitarén la tienda,
entregue a los
responsables.

T.E.30 minutos.

1.-Solicite al
encargado de mesa de
control de impresién
del pedido fuera de
rol.

T.E.10 minutos.

T.E.Hasta 72hrs
si no se ha
lhecho reciente-
mente.

solicite al
proveedor que
elabore factura,
anote las cantida-
des requeridas,
verifique
cantidades
recibidas

T.E.2 Horas max.

foraneas.

2.-Se procede a 2.-Se presente el [2.-Se procede a 2 .Verifique cantidade
levantar proveedor, verificar existencias [sugeridas, revise
inventario al verifique las existencias.

100%. existencias,

T.E. 2 Horas

T.E.Hasta una Hora.

3.-Cuando se
presenta el
proveedor, se
transcriben lasg
facturas .Le
entrega el
pedido y en ese€
momento se le
da entrada a 1la
mercancia.

T.E.Hasta 5 hrs

3.-Una vez que el
jefe de recibo le
indique que vya
entro la mercancia
proceda a
verificar que el
total de articulos
recibidos sea el
que autorizb.

. T.E.Hasta 4 horas

B.-Tramite del pedido
e introduccidén al
sistema,
proveedoras reciben
pedido.

T.E.35 Minutos

las compafiias

3.Tramite el pedido vy
entréguelo al area de
scanner, para su
liberacién en forma
Inmediata.

T.E.25 Minutos.

i.-Verifique en el
sistema el estatus de

fodos los pedidos
E. hasta 5 minutos

4.-Entregue el pedido
a1l proveedor en caso
De tenerlo presente €
la tienda y en caso
de que no se
encuentre en la
Sucursal, 1lo
Transmitird via fax o
levantara el pedido
telefdnico.

T.E.Una hora como max

Tiempo total de
Proceso:101
Hora.

tiempo total del
proceso:6 horas,
30 minutos.

Tiempo total del

proceso:3 horas, 35 min|

Tiempo total del
proceso:1 hora,35min.
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Aqui se puede observar que para los pedidos abiertos es tiempo
del proceso:

e No cuenta la informacidén del paso de mandar la informacidédn al
momento en que surte éste.

e El tiempo de recibo de la mercancia es relativamente corto
debido a que como se trata de pedidos abiertos, la mercancia
que se surte no es en gran cantidad.

4.1.2.Reduccién de tiempo de proceso para la Recepcién de
Pedidos.
A continuacién se presentard el andlisis de los tiempos de
operacién de los procesos de recibo antes y después del redisefio de
estos.

PROCESO DE RECIBO DE PROCESO DE RECIBO DE MERCANCIA
MERCANCIA ANTERIOR AL REDISENO REDISENADO (ERP)

1.-Reciba de la secretaria de gerencia la
documentacidén de pedidos.

2.-Firme de recibido, entregue y archive
las copias.

3.-Cuando reciba boletin de ofertas o FEl sistema cuenta con la informacidn
pedido de compra, registre en una libreta |[de los pedidos levantados x compras.
control por fecha de vencimiento.
Ya sea por medio de los pedidos
consolidados o por los de rol de
4.-Archive en el acordedn No.l en el visita de proveedores,de tal manera
espacio correspondiente al dia anterior que lo UGnico que se tiene que hacer
de su inicio de vigencia de entrega, los [s introducir ciertos datos para,

siguientes documentos: certificar al momento del recibo, que
boletines de oferta, pedidos de compras y |l pedido exista, elimindndose todos
hojas de céatalogo. los puntos referentes a la revisidn

de fechas y tipos de pedidos.

5.-Reciba de los jefes de depto. Las
copias de los pedidos de resurtido y
coldquelos en el “palomar”.

6.-Al finalizar el horario de recibo,
extraiga del “palomar” los pedidos de
resurtido y archivelos en la carpeta
de “pedidos pendientes de recibir”

7.-Diariamente cuando finalice el recibo

a proveedores, localice y extraiga del
acordedén No. Los documentos que tenga
fecha de inicio de vigencia de entrega del
dia siguiente e integre estos a su carpetg
de “Documentos Vigentes”.
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7.1 Verifique la fecha de vencimiento de
vigencia de entrega en la Libreta Control
vy cuando el documento llegue a su fin,
extraiga este de la carpeta de “Documentos
vigentes.”

T.E.2.5 Horas.
3 .-Cuando se presente el proveedor a

entregar mercancia, solicitele la
factura.

T.E.En un par de minutos.

1. Cuando se presente un proveedor,
reciba de éste el original y 2copias
de las facturas que amparan la
mercancia que serd recibida y
solicitele una identificacidén con
fotografia.

NOTA:E1 proveedor deberd buscar al jefe de
de departamento para solicitar la
autorizacién de la factura.

T.E. Hasta 30 minutos

2 .-Con el foliador manual estampe
directamente a la factura del
proveedor el folio consecutivo.

T.E.5 minutos.
3.-Entregue la factura del proveedod
h mesa de control para el proceso de

impresién del folio de puerta.

T.E.5 minutos.

9.-Verifique que la fecha del proveedor
retina los requisitos fiscales.

T.E. 5 minutos.

4.5e reciben documentos se verifican
que cada factura del proveedor
contenga los requisitos fiscales.

T.E.5 minutos.

10.-Proceda al recibo de la mercancia,
verifique los boletines de oferta en la

1° hoja de catalogo del proveedor que
entrega las fechas y plazos de entrega.
Cuando se trata de un pedido de compras
(especial u oferta ), extraiga el original
de su carpeta de “documentos vigentes”.
Revise en la 1% hoja de catalogo del,
proveedor los nuUmeros de pedidos.

T.E. 20 minutos.

Capture el folio manual el numero de
proveedor, los datos de la factura,
los datos del flete y en su caso los
datos del transportista (EL SISTEMA
CERTIFICARA QUE EXISISTA EL PEDIDO)
Imprima el folio de puerta.

T.E. 3 minutos.

Guarde los documentos, asigne al
Personal para el conteo.

11.En caso de no localizar el pedido
lleve acabo los correspondiente al
procedimiento.

12.Tratidndose de pedidos de resurtido
elaborados en pedidos del proveedor o
pedidos abiertos, extraiga de su carpeta
de “documentos vigentes” la hoja de
catalogo y obtenga una copia fotostéatica.
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E.Z0 Minutos.

13.Proceda a identificar el tipo de
proveedor a recibir considerando para
ello las caracteristicas de sus
claves.

T.E. 5 Minutos.

14.-Efectuando lo anterior, ordene la
documentacidén obtenida de acuerdo al
tipo de pedido de que se trate.

T.E. 10 Minutos.

De acuerdo al tipo de proveedor que se
halla identificado indique al mismo
que introduzca la mercancia al &rea de
recibo y proceda al recepcidén fisica.

6.-Proceda a realizar el recibo de
mercancia referenciado el folio de
puerta en la pistola de
radiofrecuencia y seleccione
aleatoriamente alguna(s) caja(s)
indique al personal del proveedor que
la(s) habréd para verificar su
contenido (en recibo de tienda la
revisidén se hard al 100%)

15.En base a los documentos y gentes,
efectué el recibo de la mercancia.

INOTA: Lleve acabo el conteo fisico de
la Mercancia sin tomar en cuenta lo que
verbalmente le indique el proveedor.

T.E. Hasta 3.5 horas.

6.1.Realice el primer conteo de la
mercancia conjuntamente con el
proveedor, escaneé el cédigo del
articulo a recibir y digite el numero
de empaques y la cantidad de unidades
contenidas por empadue.

T.E 1.5 Horas.

7.Independientemente y de acuerdo a la
La cantidad de producto determinados
Para el inventario de recibo,
El segundo conteo.
T.E. 45 Minutos

realice

15.1.Realizando lo anterior corrija (si
es el caso) y los circule en todos los
aspectos de la factura las cantidades
recibidas.

T.E. 5 minutos.

8.Una vez terminado el conteo de un
proveedor, finalice la captura y
solicite a mesa de control 1la
impresién del acuse de recibo. Si 1la
validacidén resulta correcta (las
cantidades de ambos conteos deben
cuadrar), se generar en tres tantos
el acuse de recibo.

Si genera diferencias aclare.

16.No existiendo duda que aclarar,
inmediatamente estampe con un foliador
manual en el reverso de todos los
tantos de la factura del proveedor,
cantidad total de los articulos
recibidos.

T.E.5 Minutos.

la

tres tantos,
impresién la
cantidad

9.Imprima el acuse en
verifique la correcta
cual debe contener la
recibida y entréguelo
recibido.

T.E.5 minutos.

a la auxiliar de
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10.-Manejo de acuse de recibo y de
facturas.

T.E. 10 Minutos.

Ingrese el sistema y en la pantalla de
persecucién de Folios de Puerta,
verifigue que no se tengan folios
pendientes de recibo.

16.1.Realizado lo anterior, identifique
a2l jefe de departamento que ya se
efectud el recibo.

Tiempos Totales del proceso: 7 Horas Tiempo Total del Proceso Rediseiiado:
40 minutos, que incluye el manejo de 2 horas 53 minutos.

la papeleria, antes de recibir el

pedido.

4.J CONCLUSIONES DEL PROCESO RESIDENADO.

De modo que evaluando el redisefio de los procesos se puede observar
que:

1.Los procesos antes estaban fragmentados en tareas por ejemplo el
proceso de recepcidén de pedidos en tiendas estaba fragmentados en
una serie de tareas, que el jefe de departamento al que le llegaran
los pedidos, tenia que realizar, conjuntamente con las tareas due
el jefe de recibo tenia que realizar al momento de recibir 1la
mercancia.

El factor critico era la realizacidén de cada una de las tareas para
el cumplimiento de poner en piso de venta las mercancias.

Ahora con el redisefio del proceso se tiene que debido a la
introduccién de sistemas informédticos, los procesos estdn siempre
organizados para cumplir la completa satisfaccién del cliente, que
es el conectar los productos que busca en el momento en que 1los
esta buscando y encontramos a los mejores precios debido a la
reduccidén del costo por manejo inadecuado del exceso de inventario
debido a qgque estos sistemas reducen considerablemente el traspaso
de la informacién en el papel para la elaboracidén y la recepcidn de
los pedidos.
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Ahora se tiene integrado aun equipo de proceso el cual tiene en sus
manos toda la operacidén referente de la elaboracidédn de pedidos pues
los sistemas informdticos le permiten operar el sistema vy la
informacién, queda eliminado la manera de operar en la Jue
departamentos aislados como las gerencias de compras en oficinas
generales mandaban informaciédn sin ninguna herramienta de control
que pudiera estructurar los pedidos basados en las necesidades
reales de la tienda al momento de elaborar el pedido pues ahora
existe un equipo interrelacionado gracias al uso de las tecnologias
de informacidén, como es el sistema ERP aplicado a estos procesos.
2.-0tro Resultado de la aplicacién de reingenieria y el sistema ERP
es la delegacidédn de autoridad para la toma de decisiones, envase a
la informacidén gque es proporcionada por el sistema, gque ahora
tienen todos los participantes o usuarios del proceso, en el
proceso que se estudio, los operadores de los procesos ahora cuenta
con la capacidad de rechazar o aceptar un pedido en el momento
mismo de introducir en el sistema los datos este certifica que
exista el pedido, anteriormente solicitaba a gerencia autorizacidn
para excepcidn a las condiciones previamente establecidas.

3.-Con el redisefio de los procesos se ha unificado el proceso de la

informacién, (recibo) con el trabajo que realmente produce la
informacidén (pedidos), el manejo de la informacidén por medio del
uso del sistema ha eliminado lo que se tenia anteriormente de

elaboracién de informacidén por el &rea de compras gque se pedia,
cuanto se pedia y bajo que condiciones se pedia, para después
mandar la informacidén a la tienda y alli archivarla, para después
al momento de recibir los productos cotejar la mercancia con la
informacidén en los documentos, ahora la informacidédn de los pedidos
es introducida en el sistema y esta puede ser solicitada en
cualguier momento y lugar por los usuarios, es decir las personas
que estdn recibiendo la mercancia.

4.-Una de las consecuencias del redisefio de los procesos de
elaboracidén de pedidos, manejo de la informacidén y el recibo de 1los
pedidos, es el hecho de que ya no se elaboran pedidos desde 1la
gerencia de compras de manera centralizada vy descentralizada,
cuando por una parte se manda de tienda a compras informacidédn de
requerimientos y por otra compras realiza “grandes compras” para

utilizar lo gque se llama economias de escala y obtener beneficios
en forma de descuentos, si no que ahora por medio del sistema
establecido, se cuenta con 1la herramienta que permite tener la
informacidén en tiempo real que permita estructurar los pedidos de
la mayor forma posible, es decir el &rea de compras conoce cuanto
es del inventario cuanto se esta vendiendo y cuanto y cuando se
debe de surtir. Dentro de este aspecto, actividades paralelas como
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la elaboracidén de pedidos en sus distintos tipos que se
realizaban.

Sin ningin elemento que los estructuraba de la mejor manera se
vinculan mediante la utilizacidén del sistema en vez de integrarse
al final del procesos que es la recepcidn de la mercancia.

1.-Reduccidén del tiempo de operacién de los procesos, de la
siguiente manera:

e En los pedidos de tienda el tiempo de operacidén era de 148
horas, 30 minutos.

e En pedidos de compras el tiempo de operacién era de 101 horas

e Se paso con el redisefio aun tiempo de 6 horas 15 minutos en
los pedidos consolidados.

e De tal forma gque se redujeron los tiempos en los dque se
llevaban a cabo los procesos para:

- Los pedidos de tienda en un 95.79%
- Y para los pedidos de compras en un 93.81%.

Para los pedidos de resurtido se paso e un tiempo de operacidén del
proceso de 101 horas, a 3 horas y 35 min. En los pedidos por rol,
es decir se redujo el tiempo en un 96.45%.

Para los pedidos abiertos se paso de un tiempo de operacidn de 6
horas y 30 min., a un tiempo de operacidén de 1 hora 35 min. Para
los pedidos de fuera de rol, es decir se redujo el tiempo en un
75.64%.

Para el recibo de pedidos se redujeron los tiempos de la siguiente
manera:

Se paso de un tiempo de operacidén de 7 horas 40 min., contando el
manejo, correccidén y verificacidn de la informacidn que era mandada
de la gerencia de compras y recepcidén fisica de las mercancias, a
un tiempo de 2 horas 53 min. Con el redisefio del proceso y de la
implementacién de sistema informética, es decir el tiempo de
operacién se redujo en un 62.40%.

Es asi que se puede observar como el redisefio de los procesos de

elaboracién de pedidos y recibo de pedidos a impactado de manera
dramatica en los tiempos de operacidén hasta alcanzar mejoras de
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reduccidédn de tiempo hasta en un 95.8%, lo qgque representa que es
cierto que la aplicaciédn del sistema ERP apoyados en la
reingenieria provoca un cambio radical en la manera como estaban
operando los procesos.

COMO CONSECUENCIA:

2. La otra &rea de impacto del redisefio de los procesos es el
cliente pues ahora se a mejorado el grado de satisfaccidén de este
al reducirse el problema que le representaba el no encontrar el
articulo que estaba buscando y la ventaja que representaba la
reduccibén de inventarios de articulos en bodega debido a una mejor
planeacidén de pedidos, lo que trae como beneficio un ahorro en el
costo de los productos que de alguna manera el cliente final era el
que pagaba.

De tal forma que la aplicacién del sistema ERP al proceso de
elaboracién de pedidos vy recibo de los mismos a traido como
consecuencia un flujo de proceso mucho més simple y una reduccidn
de tiempo de operacidén que el cliente percibird al encontrar el
producto que busca en el momento en el que lo necesita y a un
precio Jjusto, ©pues por un lado el redisefio permite ahora
estructurar los pedidos de tal manera dgue no se presente un
desabasto y por el otro lado ya no pagara por el exceso y problema
que representa tener inventarios de més.

Asi que el redisefio de los procesos por medio del sistema ERP

beneficia al objetivo méds importante de la tienda de autoservicio:
el cliente.
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CONCLUSIONES. -

En este capitulo lleva una relacidén muy importante con el capitulo
1 ya que aqul se hace una breve descripcidén de la problematica de
las Empresas Comercializadoras y se mencionan la situaciédn actual
de la empresa esto sirve para detectar las carencias del sistema vy
por lo tanto atacar esas fallas, es importante mencionar el tema de
implementacién ya que aqui es cuando muchas empresas no se adaptan
con el sistema, estamos hablando desde personal que labora en la
empresa asi como del ©personal capacitado para implantarlo se
necesita una infraestructura optima para poder correr este sistema
aun 100% como todos sabemos esto tomara tiempo pero dependerd del
personal que labora asi como del que lo implanta.

Es importante mencionar porque se implanta en una industria
mexicana el sistema ERP vya que este sistema tiene la gran
caracteristica de ser muy flexible y de poderse adaptar a todas las
dreas y departamentos de la empresa o también tiene la ventaja de
solamente aplicarse ha algunas areas de la empresas o departamentos
en especifico.

Lo que se concluye en este capitulo y también en este trabajo es el
residefio del proceso de pedidos y recepcidén de mercancia existe una
tabla comparativa en la cual se hace una comparacidén cuando se
realiza un trabajo sin ningin sistema de computo y con sistema de
computo claro aplicando ya el sistema ERP el tiempo en el procesos
se acorta muchisimo y el personal que interviene en este proceso se
disminuye considerablemente.

Se menciona una relacidén de la inconveniencia del proceso y por que
es importante aplicar el nuevo sistema que en este caso elegimos el
ERP respaldado por el sistema de computo SAP.

Otra tabla comparativa que es muy importante mencionar es el de
recibo y pedidos de mercancia asi como el flujo de papeleo se hace
una breve descripcidn del proceso actual sin sistema ERP y la
comparacién con sistema ERP se concluye que existe una diferencia
muy notable entre tener un sistema ERP implantado a no tenerlo al
tener ERP se agiliza el proceso en mas de un 95% en algunos casos
en mas de 90% que quiere decir esto gque se redujeron casi en su
totalidad los tiempos muertos y ademds no existen tantas perdidas
para las empresas distribuidoras y es el mismo beneficios para las
empresas comercializadoras esto quiere decir que un sistema
correctamente implantado se puede obtener beneficios hasta en 100%
de efectividad en los procesos de tiempos y movimientos todo esto
respaldado con los estudios realizados.
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CONCLUSIONES FINALES

En este presente trabajo se concluye el porgque se implanto un
sistema ERP, en el proceso de distribucidén, entrega y recepcidn de
mercancia y almacenaje.

Primeramente teniamos que identificar cual era la raiz del problema
para solucionar estas fallas y poder implantar el sistema ERP
propuesto, ya gque una optima implantacidédn podria ahorrar costos en
cuestidén de dinero y mermas en mercancias, asi como retrasos en
entrega de mercancia y el manejo de mucho papeleo, el cual es el
objetivo principal que buscan las empresas tanto distribuidoras
como las comercializadoras.

Se tuvieron que hacer uso de herramientas de Ingenieria Industrial
como son la Reingenieria, estrategias de negocios y comercio
electrénico.

Una vez que sabemos la raiz del problema decidimos que se
necesitaba implantar un sistema de cbémputo el cual fuera muy
flexible para las 2 empresas y pudieran adaptar en los procesos que
mas problemas tuvieran, el sistema que decidimos 1implantar es el
ERP que significa planeacidén de los requerimientos de la empresa,
en este trabajo es importante mencionar de donde proviene este
sistema y como fue evolucionando hasta 1llegar a consagrarse como
tal y poder aplicarse en una empresas de estas caracteristicas, el
sistema ERP es respaldado por un software(programa de computo)
llamado SAP/R3 se mencionan también las caracteristicas
principales de este programa de computo asi como sus ventajas vy
desventajas y como fue evolucionando a través del tiempo.

Existe muchos sistemas de computo se escogidé a SAP/R3 por que nos
brindaba mas ventajas que desventajas y se adaptan mas a las
condiciones de las 2 compafiias que es el JD Edwards y Oracle.

Es importante mencionar vy concluir cuales son las ventajas de
implantar el sistema ERP ya que el éxito de una buena implantacidn
reducir el costo de horas-hombre y costos en logistica estamos
hablando en general en todos los Procesos es importante hoy en dia
debido a la globalizacidén estar siempre en contacto con Internet o
gue nuestro sistema o programas de computo tengan algo que ver con
la red ya que como sabemos el sistema ERP tiene la ventaja de
actualizar sus pedidos via internet y hacer sus compras que mejor
le convenga a través del comercid-electrdnico y de ahi plantear
estrategias de negocios gque mejor nos convenga esto quiere decir
que estaremos automatizando todos los procesos informaticos para
alcanzar las metas esperadas.

Y para concluir este trabajo de investigacidén se decidid hacer una
simulacién de implantacidén del sistema, en el cual se tomaron
tiempos vy movimientos para realizar 1los mismos procesos donde
existia la problemdtica se hicieron varias comparaciones el proceso
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sin algin sistema de computo, con el sistema redisefiado claro
utilizando el sistema ERP todo esto respaldado con el software de
SAP/R3 se obtuvieron unas conclusiones sumamente importante para
determinar si nuestro sistema era factible y rentable implantarlo
tanto a las empresas comercializadoras asi como las empresas
distribuidoras y los resultados obtenidos nos arrojaron que si no
existe algun sistema de computo es sumamente tardado y costoso
realizar la entrega de pedidos vy recepcién de mercancia quedo
descartado, el sistema actual nos arrojo que el personal que maneja
este sistema no esta muy bien capacitado y ademads el sistema no
esta actualizado por lo tanto el ©personal hace tareas muy
repetitivas en las cuales retraza el proceso y existen perdidas de
mercancia, acumulamiento de mercancia y excesivo papeleo por 1lo
tanto se descarta este sistema y por ultimo el sistema el sistema
ya redisefiado aplicando ERP y respaldado por el software SAP/R3 se
obtuvieron resultados sorprendentes se redujeron los tiempos en los
procesos de recepcidédn y entrega de mercancia en mas de un 95% de
eficiencia asi como en tareas repetitivas, también se disminuyo el
personal que intervienen en los procesos de entrega y recepcidén de
mercancias asi como de inventarios ya que todos los faltantes se
actualizaban via internet vy no existian ni un desabasto de
mercancia ni exceso de exceso de mercancia en almacén por lo tanto
el implantar el sistema ERP es una solucién muy factible en esta
empresa claro todo esto lleva tiempo y adaptabilidad del personal
pero si se tiene al personal calificado para implantarlo se pueden
obtener beneficios de mas de un 90% de efectividad por lo tanto es
factible la simulacién de implantacidédn del sistema ERP.
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ANEXO

HISTORIA DE LAS TIENDAS COMERCIALIZADORAS

A mediados de la década de los arfios veinte, la tendencia al
desarrollo de las tiendas de autoservicio se hizo notoria en 1los
Estados Unidos. Los consumidores vya deseaban satisfacer las

necesidades de compra de alimentos bajo un mismo techo. Asi pues,
el autoservicio prepardé el cambio hacia un nuevo concepto en el
comercio al detalle estadounidense, el supermercado.

El supermercado% desarrolld el potencial que tenia el autoservicio
como concepto. De 1935 a 1941 el numero de supermercados crecid
hasta més de 8000 establecimientos. En un principio, las cadenas de
tiendas a detalle se habian opuesto al concepto de supermercado (el
cual nacidé en la parte oeste de Estados Unidos), pero en 1936 ya
estaban empezando a convertir sus negocios a este tipo de
operacién. Esto paso significd el construir sus negocios a este
tipo de operacidédn. Este paso significd el construir tiendas grandes
y cerrar las pequeflas tanto como sea posible.

En México, el crecimiento de la poblacidén provocd la gestacidn de
cambios cualitativos en el comercio intra urbano de alimentos vy
empezaron a conformarse canales inéditos, como la aparicidén de los
supermercados y las tiendas de autoservicio.

Durante el periodo 1940 - 1980 la poblacidén de México se triplicd,
pasando a ser de 20 millones de habitantes aproximadamente. Tal
magnitud de crecimiento impactdé en el modelo de urbanizacidn
centralizado, debido a que se habia sustentado en el modelo de
industrializacién por sustitucidén de importaciones. E1l Distrito
Federal fue el primero en experimentar una rapida conurbacién,
incorporando paulatinamente hasta 30 municipios de estado de México
y uno del Estado de Hidalgo.

Algunos de los centros de abasto tradicional, como lo fue el
mercado de la Merced y un gran numero de establecimientos asociados
a este espacio comercial, ubicados en el Centro Histdérico de 1la
Ciudad de México qguedaron cada vez a mayor distancia de 1los
consumidores periféricos; las formas de acceso de nuevos barrios vy
colonias hacia 1los comercios centrales también resultaron mas
complicados, por 1lo que el abasto alimentario se expandid vy
surgieron nuevas concentraciones comerciales para satisfacer a una
poblacidén en contraste crecimiento.

T™uldoon Juan y Servitje Daniel. 1984 pp. 20 - 23).
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Para los afios cuarenta aparece en el Distrito Federal, la primera
tienda de autoservicio (sumesa en 1946) como una nueva opcidn de
abasto de productos alimentario. El disefio original de este tipo de
establecimiento comercial fue promovido por la iniciativa privada
basadndose en el modelo de tiendas departamentales surgidas en
Estados Unidos y que se encargaban de vender alimentos, zropa y
articulos para el hogar. Con el tiempo ©proliferaron 1los
supermercados y tiendas de autoservicio, se puede afirmar que hasta
finales de los afios sesenta, la ciudad de México y otras ciudades
fueron abastecidas casi exclusivamente por el comercio tradicional,
cuyos canales mas representativos fueron los mercados publicos vy
las tiendas de barrio.

Rello y Sodi (1987) diferencian dos etapas en las formas de
distribucidén minorista de alimentos en las ciudades en expansioén.
La primera en que la expansién de las ciudades, como el caso de la
ciudad de México hasta finales de los afios sesenta, requieren una
demanda de alimentos que es cubierta por el conocimiento
cuantitativo del comercio tradicional que, aun en nuestros dias, ha
conservado su fisonomia y sus radios de accidédn. Una segunda etapa
de la evolucidédn del comercio minorista arranca a finales de 1la
década de los setenta, permaneciendo hasta el momento actual, en
que hay un crecimiento intensivo de tiendas con mayores
superficiales de venta, capital y surtido de mercancias, asi como
un aumento en su radio comercial y en su influencia sobre el
sistema urbano. Aunque las primeras tiendas de autoservicio vy
supermercados gque aparecieron en México fueron exclusivamente de
capital privado, posteriormente el estado y el sector social
constituyeron agentes importantes en la expansidén del comercio
moderno, toda vez que participaron en la creacién de tiendas
oficiales vy sindicales bajo la modalidad de autoservicio y que
vendian gran variedad de productos, algunos de ellos subsidiados o
abajo precio, como las tiendas del ISSSTE.

La caracteristica distintiva de 1los supermercados y tiendas de
autoservicio se basa en que conforman establecimientos comerciales
utilizando economias de escala para abatir costos de intermediacidn
y precios al consumidor. Poseen un alto grado de inversiones de
capital 3% utilizan servicios y conocimientos altamente
especializados de mercadotecnia, administracién vy finanzas.

Cuentan con alto grado de desarrollo tecnoldgico que les permite

realizar un gran volumen de ventas y formas de maximizar sus
ingresos y utilidades.
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Los supermercados y tiendas de autoservicio se pueden clasificar
atendiendo su tamafio, superficie de venta, radio de influencia vy
tipo de ©propiedad, como se puede ver en el siguiente cuadro.

Cuadro 1

Criterios de clasificacién de los Supermercados®

Tamafio del Superficie de Radio de Tipo de Ejemplo de
establecimiento venta influencia (mts) propiedad tienda

Publico Tienda B ISSSTE

Minisupers o 100-150 400

Privado Oxxo, Super 7
Pequefios Puiblico Tienda A ISSSTE
supermercados
independientes o 150-500 800 Privado La Luna
en cadena
Grandes Publico Tiendas UNAM
supermercados 2,000-3000 1500

Privado Sumesa
Grandes cadenas Gigante
de autoservicio Hasta 10,000 Wal-Mart
(hipermercados) Privado Com. Mexicana

A mediados de 1los afios ochenta, el panorama para el comercio
detallista en México no podia ser méds que halagiiefio. El1 sector
vividé una importante recomendacidén adelantidndose a la firma del
Tratado de libre comercio de América del Norte (TLC), gozaba de
buenas posiciones para crecer y estaba a la vanguardia tecnoldgica.
Los afios noventa trajeron una serie de alianzas que terminaron por
delinear el perfil actual de las tiendas de autoservicio.

Las grandes cadenas de autoservicio privadas de nuestro pais
adoptaron diversas estrategias para enfrentar los retos del TLC.
Destacd la asociacidén con similares firmas comerciales de Estados
Unidos, por ejemplo Aurrera con Wal-Mart y Comercial Mexicana con
Price Club.

Estos procesos de Join Ventures, establecieron que cada pais debia
aportar el 50% del capital para realizar nuevas inversiones. Estas
alianzas significaron para las cadenas mexicanas nuevas formas de
financiamiento y complementacidén para expandirse en busca de nuevos
espacios y mayores cuotas en el mercado mientras que para las
firmas estadounidenses la asociacidén les permitid penetrar por
primera vez en el mercado mexicano. Entre 1992 y 1993 surgieron las
primeras tiendas.

o

Delgadillo Macias Javier y Gasca Zamora José 1993, p. 247)
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Las tiendas de Conveniencia.

Aungque el supermercado se convirtidé répidamente en el comercio méas
socorrido por sus precios y surtido, contribuyd al desarrollo de
otro tipo de tiendas que lo complementaban dando servicio a otros
sectores. Desde tiempo atrds existian tiendas de barrio localizados
en los centros de las ciudades o en zonas densamente pobladas,
estas tenian poco o nada de espacio para estacionamiento vy
manejaban productos alimenticios y otros basicos, sus clientes por
lo general acudian a la tienda a pie.

A finales de la década de los cincuenta, las tiendas de
conveniencia aparecieron en el sur de Estados Unidos. Estos mini
sUper presentan la ventaja de operar las 24 horas del dia, lo que
incide en la obtencidén de niveles importantes de ventas ofrecen al
cliente 1la ©posibilidad de comprar més réapidamente productos
necesarios, los articulos tienen mejor accesibilidad y se evitan
las colas y aglomeraciones.En México, las principales cadenas se
integran en 3 grupos: Oxxo, Super 7 y las tienda ISSSTE.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Acuse de recibo. Documento que ampara la introduccidn y compra de
la mercancia que se recibe para su posterior pago.

Alta Rotacién. Documento en el que se relacionan los pedidos.
Boletin de Oferta. Documento en el que se relacionan los pedidos.
Estatus del pedido. Indica en que fase se encuentra el pedido.

Folio de puerta. Documento que ampara la introduccién del proveedor
y su mercancia al area de recibo.

Gerencia de Compras. Areas encargadas de la administracién vy
realizacién de los pedidos de todos los articulos que se venden en
las tiendas a nivel corporativo.

Hoja de catalogo. Documento en el que se relacionan los pedidos.
Jefe de Departamento. Persona encargada del funcionamiento
administrativo de un &area determinada de la tienda, ejemplo jefe de

departamento de abarrotes.

Jefe de Recibo. Persona encargada del funcionamiento administrativo
y operacional del &rea de recibo de mercancias.}

Lider de Scanner. Encargado del &rea de mesa de control.

Mesa de Control.- Area donde se procesa y opera el Sistema
Informatico.

Nota de Cargo.- El1 4rea donde el <cliente toma articulos que
necesita.

Mainframe.-Equipo de cdmputo de gran capacidad de procesamiento
usado principalmente por las empresas muy grandes.

Modelo Cliente-Servidor.-E1 modelo cliente-servidor divide 1las
aplicaciones que se comunican en dos grupos, dependiendo de si la
aplicacién espera o inicia la comunicacién, llamédndolos servidor vy
cliente respectivamente. La aplicacién que inicia la comunicacidn
entre pares es la llamada cliente. La mayoria de los clientes son
software que coincide con programas de aplicacidn.

Estos clientes software son invocados por el usuario final cuando
utilizan un servicio de red. Cada vez que el programa cliente se
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ejecuta, contacta con el servidor, le envia una peticidédn y espera
la respuesta cuando esta llega, el cliente continuo procesando.

MRP (Manufacturing Resource Planning).Sistema de planeacidén de
recursos de manufactura.

SCM (Supply Chain Management) .Concepto que se basa en la gestidn
integral de la relacidén con la cadena de abastecimiento, abarcando
todos 1los recursos y actividades necesarias para la creacidén vy
entrega de productos y servicios al cliente.

TCP/IP.-Protocolo de control de transmisién (Transfer control
protocol/internet protocol).Es el protocolo que se encarga de la
transferencia de los paquetes a través de internet.

Usuario Remoto.-Usuario de una aplicacidén o un sistema localizado
en un sitio lejano del sistema central.

Web o www (World Wide Web).Es la parte de internet a la que
accedemos a través del protocolo http y en consecuencia gracias a
navegadores de Internet normalmente graficos como internet explorer
y netscape.

CRM (Customer Relationship Management) .Concepto que se basa en la
gestidén integral de la relacidén al cliente. Se basa en identificar,
atraer y retener a los <clientes clave; asi como conocer su
comportamiento.

E-Business (Electronic Business) .Actividad empresarial en la gque se
utilizan las nuevas tecnologias y las telecomunicaciones, como
elemento esencial.

E-Commerce (Electronic Commerce) .Utilizacidn del canal de
comunicacidén Internet para la compra/venta de productos.

EDI (Electronic Data Exchange) .Sistema electrdénico de intercambio de
datos entre organizaciones en cualquier tipo de transaccidn que
realicen.

E-Procurement.Término que se refiere al wuso de soluciones de
colaboracidén que permite a los compradores y a los proveedores
comunicarse a través de internet, colocar O6rdenes de pedido,
revisar los tiempos de entrega y los costos de los productos o)
servicios.

ERP (Enterprise Resource Planning).Sistema de planeacidén de recursos
empresariales.
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Escalabilidad.Capacidad de que las aplicaciones o el hardware sean
capaces de adaptarse a incrementos de demanda de mejoras.

Flexibilidad.-Un software se considera flexible cuando aporta
herramientas de desarrollo, creciendo con la empresa y
permitiéndole incorporar nuevas funciones de facil implantacidn.
HTML.Lenguaje informadtico compuesto de etiquetas o instrucciones
para crear paginas web.

Integracién. El sistema debe tratar la organizacidén como un sistema
integrado donde la informacidén que actualice wuna funcidén fluya
automadticamente a todos los registros de las diferentes funciones
relacionadas.

Internet. Red de comunicacidén de nivel mundial entre ordenadores,
que utilizan un lenguaje comUn para comunicarse.

Intranet. Red local de comunicaciones que utiliza el protocolo de
comunicaciones TCP/IP.

B2B. (Business to Business). Modelo de negocio que utilizando
Internet pone en comunicacién a las organizaciones para Jque
realicen cualquier transacciédn.

B2C. (Business to Consumer). Modelo de negocio que utilizando
Internet pone en comunicacidén a la empresa con el consumidor final
para que realicen cualquier transaccidn.

B2D. (Business to Distributor). Modelo de negocio que utilizando
Internet pone en comunicacidén a todos los integrantes de la cadena

de distribucidén para realizar cualquier tipo de transaccidn.

SAP. (Software anwendungen produkte in data processing). Software
aplicaciones y productos en el procesamiento de datos.

SAP AG. Empresa alemana de software.

SAP R/3. Sistema de planeacidédn y control integral de la empresa.
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GLOSARIO DE FINANZAS

Contabilidad General (GL)
(“General Ledger”)

Se refiere a contabilidad general, parte de la familia
de productos de finanzas.Solucidén moderna y totalmente
funcional de administracién financiera y contabilidad
que proporciona una productividad.

Cuentas por Pagar (AP)
(“Receivables”)

Se refiere a las cuentas por pagar, parte de la familia
de productos financieros. Incrementa dramdticamente su
productividad para permitirle procesar méds facturas y
producir mas cuentas con menos personal.

Cuentas por Cobrar (AR)
(“Receivables”)

Se refiere a las cuentas por cobrar, parte de la familia
de productos financieros. Sistema moderno y totalmente
funcional de cuentas por cobrar que mejora su flujo de
efectivo y reduce sus dias de ventas pendientes.

Activos (FA)
(“Assets”)

Articulo poseido por la empresa y utilizado por las
operaciones. Por lo general, los activos fijos tienen
una vida Util mayor de un afio, se adguieren para su
utilizacidén en la operacidn de la empresa y no tienen
propdsito de revenderse a los clientes. Los activos
difieren de los articulos de inventario puesto que
estos se utilizan y no se venden.

127



Gestidén de Efectivo (CM).
(“Cash Management”)

Es el médulo que permite a los usuarios llevar la

CM administracidén de las conciliaciones entre los bancos,
las cuentas por pagar y las cuentas por cobrar, asi
como los prondsticos en efectivo.

GLOSARIO DE LOGIsTICA

Inventarios (INV) .
(“Inventory”)

INV Es el mdédulo que permite el usuario mantener,
administrar y controlar los almacenes.

Compras (PO) .
(“Purchasing”)

PO Es el mdédulo que permite la administracidén de compras
de insumos, compradores, etc.

Gestidén de Pedidos (OM) .
(“Order Management”)

OM Es el médulo que permite la administracidén de los
pedidos, asi como administrar, controlar y manejar los
embarques de producto.

GLOSARIO DE MANUFACTURA

Nuevos Productos (ENG)
(“Engineering”)

ENG Es el médulo que permite disefiar el nuevo producto
emanado de la demanda de mercado.

Aseguramiento de Calidad (QUA)
(“Quality”)

QUA Es el médulo que permite concentrar registros mediante

el disefio de planes de recoleccidn, este médulo cuenta
con herramientas estadisticas basicas.
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