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Glosario

Facturacion Electronica

Comercio electronico

Sector Mayorista
(retail)

XML

Addenda

EDI

RECADV

Documento que cumple los requisitos legales y reglamentarios
exigibles a las facturas tradicionales, garantizando, la
autenticidad del origen y la integridad del contenido. Las
facturas electronicas pueden almacenarse, gestionarse e
intercambiarse por medios electronicos o digitales (Fernandez,
2010).

Tambien conocido como e-commerce (electronic commerce)
consiste en la compra y venta de productos o servicios a traves
de medios electronicos, tales como Internet y otras redes
informaticas(GS1México, 2012),

Es un sector econdmico que engloba a las empresas que se
especializan en la comercializaciéon en masa de servicios 0
productos a grandes cantidades de clientes (Bauza, 2013).

eXtensible Markup Language (Lenguaje de Marcas Extensible)
es un lenguaje de marcas desarrollado por el World Wide Web
Consortium (W3C) utilizado para almacenar datos en forma
legible. Deriva del lenguaje SGML vy permite definir la
gramaética de lenguajes especificos para estructurar documentos
grandes (Fernandez, 2010).

Informacion que puede agregarse de manera adicional al CFDI o
Factura electrénica, y se utiliza para comunicar cualquier dato
que sea de utilidad para el cliente y el proveedor (GS1México,
2012).

Electronic Data Interchange (Intercambio de Datos Electrénicos)
formato normalizado entre los sistemas informaticos de quienes
participan en unas determinadas transacciones comerciales
(GS1México, 2012),

Mensaje que sirve para apoyar las necesidades de negocio
relacionadas con la recepcion de mercancia, permite reportar las
diferencias de producto, cantidad, términos, empaque
(GS1México, 2012).
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CONTRL

APERAK

AS2

AMECE-GS1

ANTAD

EBITDA

SAT

Mensaje de reporte de aviso y sintaxis que contempla las
necesidades del negocio relacionadas con la confirmacion de
recepcion. Se utiliza para confirmar la recepcion de
intercambios, identificar el nombre del mensaje recibido,
estatus de recepcion e informacion de posibles errores de
sintaxis (GS1México, 2012).

Mensaje de un socio comercial que recibio el mensaje original,
al socio que genero6 el mensaje e informa los errores generados
durante el proceso (GS1México, 2012).

Protocolo de comunicacion (del inglés Applicability Statement 2
0 declaracién de aplicabilidad); es una especificacion de como
transportar datos de manera segura y fiable por Internet. La
seguridad se logra usando certificados digitales y encriptacion
(GS1México, 2012).

La Asociacion Mexicana de Estandares para el Comercio
Electrdnico, es un organismo de la iniciativa privada que tiene el
objetivo de incrementar la productividad y competitividad de las
empresas a través del uso de herramientas tecnoldgicas basadas
en estandares internacionales (GS1Meéxico, 2012).

La Asociacién Nacional de Tiendas de Autoservicio vy
Departamentales difunde y defiende los principios de la libre
empresa y la competencia leal y abierta (Castafieda, 2012),

Es un indicador financiero representado mediante un acrénimo
que significa en inglés Earnings Before Interest, Taxes,
Depreciation, and Amortization (beneficio antes de intereses,
impuestos, depreciaciones y amortizaciones), es decir, el
beneficio bruto de explotacion calculado antes de la
deducibilidad de los gastos financieros (Valores, 2013).

Servicio de Administracion Tributaria es un 0rgano
desconcentrado de la Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico,
que tiene la responsabilidad de aplicar la legislacion fiscal y
aduanera, con el fin de que las personas fisicas y morales
contribuyan proporcional y equitativamente al gasto publico
(SAT, 2014).
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CFDI

PAC

EDIFACT

EANCOM

TXT

PDF

LAYOUT

Son las siglas de Comprobante Fiscal Digital a través de
Internet. Se encuentra actualmente en su version 3.2 y es el
esquema definido por el Codigo Fiscal de la Federacion como la
regla para la emision de comprobantes fiscales (SAT, 2014).

Es un Proveedor Autorizado de Certificacion de CFDI, es
aquella persona moral que cuenta con autorizacion del SAT para
validar los CFDI generados por los contribuyentes, asignarles el
folio e incorporarles el sello digital del SAT. Asimismo, tienen
como obligacion, enviar al SAT copia de los CFDI que validen
de sus clientes (SAT 2014).

Estdndar de la Organizacion de las Naciones Unidas para el
Intercambio electronico de datos en el ambito mundial
(GS1México, 2012).

Estdndar EDI que contiene la definicion y formatos de los
documentos comerciales habituales como pedido, respuesta al
pedido, catadlogo de productos y precios, facturas, abonos, etc.
EANCOM ha sido desarrollado por la International Numbering
Association EAN. Guia de implantacion detallada de los
mensajes UN/Edifact (GS1México, 2012).

Archivo de texto plano, es decir, no contiene ninguna
caracteristica de formato, es sélo texto, por lo que no se pueden
aplicar propiedades al editarlos (Fernandez, 2010).

Portable Document Format (Formato de Documento Portétil),
formato de almacenamiento de documentos digitales
independiente de plataformas de software o hardware. Es de tipo
compuesto (imagen vectorial, mapa de bits y texto) (Fernandez,
2010).

Término de la lengua inglesa Se traduce como *“disposicion” o
“plan” y tiene un uso extendido en el &mbito de la tecnologia.
La nocidn de layout suele utilizarse para nombrar al esquema de
distribucion de los elementos dentro un disefio. Especie de
plantilla que presenta tablas o espacios en blanco (Fernandez,
2010).
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Resumen

Esta investigacion aborda la problematica de estandarizacién del proceso de
facturacion electronica del sector mayorista (retail) en México. Ya que este sector no cuenta
con una addendal, estandar que permita una integracion adecuada en los procesos de
facturacion electrénica (PFE); lo que genera altos costos operativos y tiempos de respuesta
largos para la empresa en estudio, ese hace necesario desarrollar una solucién para cada

cliente.

La metodologia de investigacion tiene un enfoque cualitativo y esta soportado por la
técnica de investigacion activa. Para recopilar la informacién sobre el proceso de
facturacion electronica (PFE), se llevaron a cabo entrevistas estructuradas aplicadas a
cuatro analistas de cartera de los principales clientes mayoristas. Ademas, se aplicaron
entrevistas semi-estructuradas a dos lideres de tecnologia de informacion para caracterizar
el proceso de facturacion electrénica (PFE) a nivel sistema de informacién (SI) y de

crédito y cobranza.

Como resultado de este trabajo, se llevaron a cabo modificaciones a la base de
datos, insertandose informacion en “érdenes de compra” y “folios de recibo”, sin la
necesidad de requerir un recibo electronico que contenga esos datos. Con esto, se
disminuyeron significativamente los costos operativos y los tiempos de desarrollo para la
implementacién de las addendas con los clientes mayoristas.

1 Es una informacién que puede agregarse de manera adicional al CFDI o Factura electrdnica, y se utiliza para
comunicar cualquier dato que sea de utilidad para el cliente y el proveedor (GS1México, 2012)
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Abstract

This research project addresses the problem in which the trading partners of the
wholesale sector (retail) in Mexico are in the process of electronic billing. Because if they
did not have a standard addenda resulting impact on operating costs and operating times
having to develop a solution for each client. For this reason it was necessary to analyze and
understand the billing systems of the company under study, to develop a proposal that
achieves standardize the process of e-invoicing in the company and thereby meet the
required commercial data (Addendum) by major wholesalers (retailers) so that invoices can
be collected in a timely manner. That is why the current electronic invoicing process to
understand the problem and get a proper billing process is detailed.

The methodological approach was a qualitative technique through action research
approach. For this an instrument that consisted of semi-structured interviews applied to four
analysts holding major wholesale customers (retailers) was designed. Also, also semi
structured two leading information technology to characterize the process of system-level
electronic invoicing and credit and collection level interviews were applied.
The implementation results of the characterization process electronic invoicing were
inserting a table in the current database to capture the purchase order and receipt Folio (of

customers) without the need of an electronic receipt (RECADV) containing that data.

With this, it significantly reduced operating costs and development time for

implementing the addendums to wholesale customers (retailers).

In conclusion, this research project helped the company in question to standardize

the process of implementing electronic invoicing.
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Introduccion

La factura electronica es el nuevo formato de comprobantes fiscales para el Servicio
de Administracion Tributaria (SAT) que se caracteriza por ser digital, es decir, que puede
ser administrada sin utilizar medios impresos (SAT, 2014). El papel desaparece y el
formato elegido (XML) es la forma de contabilizar las transacciones comerciales entre dos

0 mMas negocios.

Esta facturacion se volvid obligatoria en México a partir del 1 de enero de 2013. No
obstante, el camino ha sido gradual, ya que en el 2004 se aprobaron las primeras medidas
para que la FE fuera legal y una alternativa para minimizar el uso de papel. Y para el 2011,
se sefial6 como clave para las empresas que facturaban mas de 4 millones de pesos
anualmente, de forma que ya tenian que emitir comprobantes electronicos, conocidos como
CFDI (Comprobante Fiscal Digital por Internet) (SAT, 2014).

Las FE se digitalizan y se integran en otros sistemas, por ejemplo en un ERP
(Enterprise Resource Planning)? para facilitar la administracion empresarial. Para lograr
esto, los principales mayoristas en México han solicitado que dentro del XML? viaje la
informacién comercial (addenda) con las caracteristicas que sus ERP’s requieran para que
el documento sea procesado en automatico, y con ello, programar los pagos
correspondientes a sus proveedores. Dentro de este proceso surgen los problemas para los
proveedores, ya que no existe una addenda estandar, y deben estar adecuando sus sistemas
de facturacion para cada uno de los requerimientos comerciales (addenda) que soliciten los

socios comerciales.

2 ERP (Enterprise resource planning) son sistemas de informacidn gerenciales que integran y manejan
muchos de los negocios asociados a las operaciones de produccion y de los aspectos de distribucion de una
compaiiia en la produccidon de bienes y servicios (Cadillo, 2010).

3 Siglas en inglés de extensible Markup Language ('lenguaje de marcas extensible'), es un lenguaje de marcas
desarrollado por el World Wide Web Consortium (W3C) utilizado para almacenar datos en forma legible.
Deriva del lenguaje SGML y permite definir la gramatica de lenguajes especificos (de la misma manera que
HTML es a su vez un lenguaje definido por SGML) para estructurar documentos grandes. A diferencia de
otros lenguajes, XML da soporte a bases de datos, siendo util cuando varias aplicaciones se deben
comunicar entre si o integrar informacion.
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Bajo esta problematica se despliega la investigacion, la cual busca caracterizar el
proceso de fe a través del entendimiento de los requerimientos de las addendas que
manejan los 4 principales mayoristas en México, con el objetivo de encontrar alternativa
que permita implementar las addendas con un costo y tiempo éptimo. La empresa que se
selecciono es lider en la categoria de alimentos y bebidas a nivel global con un portafolio

de productos que ofrece 22 marcas a través de sus unidades de negocio.

La investigacion se desarrollo bajo el siguiente esquema: en el Capitulo I se llevd a
cabo una revision de la literatura que expone el contexto en el que se aborda la importancia
del comercio electronico en México. Asimismo, se explican los principales estandares en
comercio electronico expedidos por la Asociacion Mexicana de Estandares. Se pone de
manifiesto a través de una revision estadistica el crecimiento constante y sostenido del
comercio electronico en México, y se presenta el pronéstico de crecimiento de dicha

industria.

En el Capitulo Il se muestra una revision de la literatura de la facturacion
electrénica y sus diferentes procesos, el CFDI, XML, addendas utilizadas en el sector
mayorista (retail) en México, asi como los modelos de facturacion existentes en la empresa
sujeto de la investigacion y se formula el modelo conceptual de la investigacion. También
se identifican los sistemas de mejora continua para analizar los procesos de facturacion de
la empresa sujeto de estudio, Ademas, se revisd la literatura de Administracion de
Proyectos de T1 para tener un conocimiento de lo que se requiere proponer para lograr los

objetivos de este trabajo de investigacion.

En el Capitulo 11l se expone la metodologia de investigacion, donde se establece el
método de esta investigacion, el de investigacion activa, partiendo del planteamiento del

problema, los objetivos, las preguntas de investigacion y la justificacion de la investigacion.

El Capitulo IV corresponde al desarrollo del andlisis de la situacion actual de la
empresa. Se determinan los instrumentos de recoleccion a utilizar para la investigacion, se
Ileva a cabo el analisis y discusién de resultados. EI Capitulo V corresponde al proyecto de
“Facturacion Perfecta” el cual se propone como solucién a la problematica planteada por la
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empresa en estudio, considerando las fases de: Planeacion, Organizacién, Implementacion
y Valuacion. Esta alternativa se plantea una vez analizados los escenarios en la empresa en
cuestion y validando cudl es la mejor opcion para su proceso de facturacion. Finalmente, se

presentan las conclusiones y recomendaciones.
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CAPITULO 1: EL COMERCIO ELECTRONICO EN MEXICO

Este capitulo tiene como objetivo proporcionar al lector un panorama general del
comercio electrénico en México, a fin de contextualizar el fendmeno objeto de estudio. En
la primera seccién se tratan los antecedentes del comercio electrénico en México,
posteriormente se aborda a la Asociacion Mexicana de Estandares del Comercio
Electronico (AMECE-GS1) que rige al sector mayorista (retail) en México. Con la
finalidad de identificar las tendencias para el sector mayorista en México para el 2014.

1.1 El comercio electronico en Mexico y la Asociacion Mexicana de Estandares de

Comercio Electronico (AMECE-GS1)

México cuenta con un mercado de mas de 40 millones de internautas y crece a un ritmo
acelerado (Carreon, 2014); en términos de facturacién de comercio electronico se sitla
como el segundo mercado de America Latina para el comercio online. Dicho mercado esta
creciendo a tasas del 45-50% anual. El desarrollo del e-tailing (retail online), representa
alrededor de 1 billon de ddlares anuales en México, es decir, entre 20-25% del mercado de
comercio electronico total en el pais. No obstante, el segmento del turismo sigue siendo
dominante, pero al analizar otros mercados de comercio electronico en Latinoamérica y

Asia se espera que el segmento de e-tailing crezca a largo plazo (Ascencion, 2013).

De acuerdo a la Secretaria de Economia (SE), con la finalidad de impulsar el desarrollo
del comercio electrénico en Mexico se han desarrollado las siguientes actividades (SE,
2014):

e En conjunto con la Asociacién Mexicana de Internet (AMIPCI) se establecen los
mecanismos de cooperacién en el marco de sus atribuciones y facultades, para
emprender acciones que permitan hacer del comercio electronico un medio
confiable.

e La SE ha promovido el desarrollo de una Ley de Datos Personales en posesion de
privados que estimule el desarrollo del comercio electrénico y que proteja los datos

personales que son entregados y usados por particulares.
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e En conjunto con la AMIPCI se promueve la creacion de un sello de confianza.
Dichos distintivos estan respaldados por la Ley Federal de Proteccion al
Consumidor. A la fecha existen cerca de 400 portales mexicanos que cuentan con
este sello.

En México, la organizacion que se encarga organizar a los integrantes del sector
mayorista (retail) en cuestion de homologar las transacciones electronicas con los
estandares internacionales es: la Asociacion Mexicana de Estandares de Comercio
Electrénico (AMECE-GS1).

La Asociacion Mexicana de Estdndares para el Comercio Electronico (AMECE-GS1
México) es un organismo sin fines de lucro que tiene por objetivo incrementar la
productividad y competitividad de las empresas a través del uso y aplicacion de
herramientas tecnologicas basadas en estandares internacionales.

Con maés de 22 afios en el mercado y mas de 24,000 compaiiias afiliadas, ofrece
soluciones y modelos de negocio para cualquier sector y tamafio de empresa. Tienen
presencia en 150 paises y mas de un millén y medio de empresas confirman y respaldan la
calidad y solidez de sus productos y servicios. Desde su fundacion, la Asociacion es el
unico representante en México de GS1, organismo lider a nivel mundial con mas de 30
afios de existencia, dedicado al disefio e implementacién de estandares y soluciones para
mejorar la eficiencia y la visibilidad de las cadenas de distribucion y demanda, con una
meta clara: simplificar los procesos comerciales en el sector mayorista (retail) en México
(GS1, 2014).

1.2 El sector mayorista (retail) en México

El mercado mexicano representa una oportunidad para las empresas de consumo y del
sector mayorista (retail) debido a que las perspectivas alentadoras lo vuelven atractivo para
el entorno global. De acuerdo con un estudio de Accenture, en colaboracién con GS1
(Pulso) el sector de retail cuenta con tendencias de crecimiento en el pais, ya que, es el

doceavo mercado mas grande a nivel mundial con ventas por 365 mil millones de dolares y
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alcanzaria los 428 mil millones de dolares en 2016. La coyuntura internacional y el
acelerado desarrollo de la tecnologia han provocado alteraciones en los patrones de
consumo por lo que las empresas deberan adoptar nuevas formas de competir, combinando

capacidades entre fabricantes y canales para llegar al consumidor (Naylor, 2013).

Bauza (2013), expuso que el entorno econémico en México ha generado que el nivel de
competencia se incremente y ha fomentado la transformacion del consumidor, lo que hace
necesario nuevas herramientas para competir de manera eficiente. Si bien las proyecciones
a futuro para este sector son positivas, tanto detallistas como fabricantes, experimentan
presiones para lograr sus objetivos de venta. (Bauza, 2013). Y es que el valor de la compra
promedio en estos establecimientos ain no ha recuperado los niveles previos a la crisis de
2008, por lo que se debe impulsar mayor colaboracién entre los socios comerciales.
Ademas, menciona que en México, sélo 40%% de las empresas cuenta con una definicion
de objetivos en colaboracion con alguna otra empresa o proveedor. Sin duda serad

complicado alcanzar el crecimiento deseado sin una estrategia integral de colaboracion.

En un entorno de mercado cada vez mas competido y agresivo, es necesaria la
combinacion de capacidades entre fabricantes y canales para buscar al consumidor en
conjunto, es decir, a través del desarrollo de esquemas colaborativos. El tiempo en el que
fabricantes y canales intentaban lograr el mejor margen para cada uno ha terminado: por lo
que es necesario trabajar de forma conjunta para conservar y conquistar al consumidor final
(Bauza, 2013).

México tiene 114.872 millones de habitantes con un PIB per cépita de USD 15,311.
El segmento retail lo conforman Supermercados, siendo el segundo pais con mayor
penetracidén de metros cuadrados en Latinoamérica después de Chile. EI segmento de retail
alimenticio facturé USD 72.400 millones en 2012, un incremento de 12% respecto a 2011.
Asimismo, se ha observado una mayor consolidacion de las grandes cadenas, como
Walmart, la cual inaugurd 285 tiendas en el 2014. Esta empresa es el principal retailer
alimenticio con un 67% de participacion de mercado, luego Soriana con un 16%, Chedraui

con un 10% y finalmente Comercial Mexicana con un 7%.
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México tiene una penetracion del canal moderno de 52%, acompafiado de una
penetracion de 109 M2 por cada mil habitantes, superior al promedio de Latinoamérica,
pero inferior al de economias maduras como Estados Unidos que tiene alrededor de 600 M2
por cada mil habitantes, por lo que existe una oportunidad para seguir creciendo al

incrementar tiendas con mayor surtido y precios mas competitivos (Castafieda, 2012).

mWalmart mSoriana ® Chedraui = Comercial Mexicana

Figura 1. Porcentaje de Participacion de Mercado en México de los 4 principales
mayoristas (retailers)

Fuente: Elaborada con datos de los cuatro fantasticos del retail (2012)

La Figura 1 indica el porcentaje de participacion de mercado de los principales
retailers en México Esto se logra por una gran cantidad de localidades las cuales tienen una
alta densidad poblacional, ya que existen mas de 304 ciudades con mas de 15 mil
habitantes, mas de 65 ciudades entre 100 a 200 mil habitantes, cantidad de personas
necesaria para abrir un supermercado y atractiva para desarrollar el formato de tiendas de
conveniencia.

Ademas existen 11 ciudades con méas de 1 millon de habitantes, donde se
encuentran la mayoria de las cadenas. Las tiendas departamentales facturaron USD 2.895

miles de millones en 2012, tuvieron un aumento de 14,5% respecto al 2011. Las principales
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cadenas son: Liverpool con un 35%, Grupo Elektra con 30%, Grupo Sanborns con 20%,
Palacio de Hierro con 9% y Grupo Famsa con 6% de participacion de mercado. La
penetraciéon es de 18 M2 por cada 1.000 habitantes y se espera que el PIB per cépita
aumente un 16% en el 2015, con lo cual se prevé un incremento de manera considerable
hasta llegar a niveles de 25 M2 por cada 1.000 habitantes (Castafieda, 2012).

México
M2 e Ingresos segun formato
USD Millones
80.00 ~
Super.
\ 4

60.00 -
40.000 A
20,000

Tiendas

por Dep.

5.000 10.000 15.000
Miles M2
Fuente: Reporte Compafiias, CopResearch

Figura 2. Participacion de Tiendas Departamentales y Supermercados en México.
Fuente: Elaborada con datos de los cuatro fantasticos del retail (2012)
En la Figura 2 se muestra el porcentaje de participacion de mercado las Tiendas

Departamentales y Supermercados en México.

1.2.1. Walmart en México
Como se menciond en la seccion anterior, esta empresa es el principal retailer

alimenticio Al cierre del afio 2013, la empresa reportd una facturacion de 363 mil 666
millones de pesos, una caida de 1.3%%respecto al 2012 en unidades iguales, un indicador
que aisla el efecto de volatilidad de las tiendas de reciente apertura y cierres.
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Segun estadisticas de la comparfiia, nunca se habia reportado un decremento en este
indicador en términos anuales en México desde 1997. Definitivamente el 2013 ha sido el
peor afio para Walmart debido al debilitamiento del consumo en el pais. Este resultado

anual ya se anticipaba, ya que la empresa acumulé caidas en 9 de los 12 meses del 2013.

En septiembre del 2013, la problematica alcanz6 su nivel méas alto cuando reporto
una disminucion de 4.7%%. Mientras en diciembre de ese mismo afio registré una baja de
1.6%%, pese a que el fin de afio es una temporada en la que se eleva el gasto familiar. Ni
siquiera durante 2008, afio en que estalld la crisis financiera internacional, o 2009, con la
emergencia sanitaria originada por la gripe AH1N1 en México, hubo un resultado anual de
ventas negativo como en el 2013. Los analistas atribuyeron esto a la desaceleracion que

experimento la economia en el 2013 y a la caida constante en las remesas.

Ademas, coincidieron en que el grupo que dirige Scot Rank también esta pagando la
factura del escandalo de reputacion que enfrenta desde abril del 2012, cuando fue acusada
de haber pagado sobornos a funcionarios para acelerar su apertura de tiendas en el pais.
A partir de entonces, fue mas conservadora en su estrategia de expansion. Durante 2013,
Walmart increment6 su piso de ventas en México 7.2%%a través de la apertura de 214
tiendas de sus diferentes formatos (Bodega Aurrerd, Walmart, Sam’s Club, Superama,
Suburbia y farmacias Medimart) mientras en 2012, inaugur6 263 unidades y 441 un afio

antes.

En este sentido, la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico redujo en varias
ocasiones su prevision de crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB), el dltimo ajuste
ocurrié en noviembre pasado cuando coloco su expectativa de expansion en 1.3% desde el
3.5% que preveia a inicios del afio. De igual manera, la desaceleracion en la economia tuvo
un impacto en el consumo de las familias, lo cual afecté no sélo a Walmart, sino a todo el
sector. Pero la caida en el consumo no ha tocado fondo (Carlos Gonzélez, Director de

Anadlisis y Estrategia Bursatil de Monex).

Esta tendencia negativa se repitio en el primer trimestre de 2014, ya que en ese periodo se

observo un menor gasto por parte de las familias debido a los efectos de la cuesta de enero.
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Los nuevos impuestos afectaron al igual que a otras empresas de consumo. En especifico,
Walmart se vio afectada por la entrada en vigor de nuevos impuestos a los alimentos.

(Ignacio Cedillo, analista de Bursamétrica)

A partir del 1 de enero de 2014, las empresas minoristas o de retail tuvieron
impactos en tres frentes. La eliminacion de la consolidacion fiscal, un mecanismo, que
permitia a las empresas suavizar sus ganancias y pagar menos impuestos, repercutio a las
utilidades de las empresas en 2014 derivado al pago de mas impuestos.
Por otro lado, las familias tuvieron menos ingresos disponibles para realizar compras
derivado del aumento en el pago de impuestos, ademas de que el consumo de algunos
productos bajo debido al incremento de precios motivado por la aplicacion de nuevos

gravamenes.

En este contexto, a partir de 2014, se aplica un gravamen de 8%%a los alimentos
con alto contenido calérico, es decir, aquellos que aporten 275 kilocalorias 0 mas por cada
100 gramos, entre los que se contemplan frituras, productos de confiteria como los dulces y
gelatinas, chocolates y productos derivados del cacao, flanes y pudines, dulces de frutas y

hortalizas, cremas de cacahuate, entre otras (SAT, 2014).

Ademas de que los consumidores pagaron un impuesto de un peso adicional por
litro en el caso de las bebidas azucaradas. Durante el 2013, considerando las 2 mil 199
unidades totales, incluidas las aperturas hasta el ultimo mes del afio, las ventas de Walmart

registraron un aumento de 3.3%% anual (Rita, 2014).

1.2.2. Soriana

Soriana, que opera en la Bolsa bajo el nombre de Organizacién Soriana, es una
cadena mexicana de supermercados y almacenes creada en 1968 por Francisco y Armando
Martin Borque en Torredn, México. Esta empresa opera varios formatos de tiendas de
autoservicio y comercializa alimentos, ropa, mercancias generales, productos para la salud

y servicios basicos para el hogar, bajo los esquemas de menudeo, medio mayoreo y
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mayoreo. Asimismo, cuenta con un programa permanente de crecimiento, considerandose

uno de los mas importantes empleadores del pais (Castafieda, 2012).

Desde 2010 (Castafieda, 2012) opera en 138 ciudades alrededor de los 32 estados
de la Republica Mexicana. Al cierre del 2009 contaba con un total de 471 tiendas en los
siguientes formatos: 225 Hipermercados, 97 Supermercados, 119 Mercados y 30 City Club.
Soriana compite principalmente con Wal-Mart, Comercial Mexicana, Chedraui, Casa Ley y
H-E-B. A su vez, tiene promociones con Tarjetas de Puntos o Institucionales, donde los
productos regalan puntos para obtener descuentos o productos gratis y en mercancias

generales se regala dinero electronico.

1.2.3. Comercial Mexicana
Las ventas netas a diciembre de 2013 incrementaron 3.1% con relacién a 2012,

mientras las ventas en tiendas aumentaron 1.1%, un crecimiento mayor al del sector de
autoservicios ANTAD que fue de -1.1%. Vistas por formato, las tiendas Mega, City
Market, Fresko y Sumesa presentaron los mejores resultados. Por categoria destaca el
desempefio de perecederos, textiles y farmacia. Por region, se observaron crecimientos
mayores en el &rea metropolitana de la ciudad de México y la regién centro del pais. La
utilidad neta a diciembre de 2013 resulté en $3,689 millones de pesos; y excluyendo el
efecto de las operaciones discontinuas de 2012, la utilidad neta de CCM crecid en $2,440

millones de pesos respecto a 2012. (Mexicana, 2014)

Tabla 1. Capacidad Instalada de Comercial Mexicana

Tiendas Area m?

Comercial Mexicana 50 309,821
Mega 83 713,686
Bodega 42 217,202
Sumesa 12 10,0867
City Market 5 10,307
Alprecio 5 8,005
Fresko 3 6,902

200 1,273,990

Fuente: Reporte Comercial Mexicana 2013 (BMV)
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La Tabla 1, muestra la capacidad instalada de Comercial Mexicana al 31 de
Diciembre del 2013, es decir, las tiendas con las que cuenta en toda la republica mexicana
en sus diferentes formatos de tienda.

1.2.4. Chedraui
En cuanto a las ventas de Chedraui correspondientes al cuarto trimestres de 2013

crecieron un 4.1% alcanzando los $14,625 millones de pesos comparado con los $14,048
millones de pesos del mismo periodo del afio anterior como resultado de un incremento en
las ventas a tiendas iguales del 0.5% respecto a las obtenidas en el mismo periodo de 2012,
asi como, la incorporacion de 13 tiendas inauguradas en los Gltimos 12 meses, las cuales
representaron un crecimiento del 4% en piso de ventas. A nivel acumulado, las ventas del
ejercicio 2013 crecieron un 2.0%, alcanzando $51,158 millones de pesos, comparado con
los $50,149 millones de pesos obtenidos en el ejercicio 2012 (Valores, 2013).

La mejora en el margen bruto derivado de menores rebajas y una reduccion en la
merma de mercancia seca, contribuyd al resultado. Sin embargo, el incremento en gastos de
operacion fue mayor, por lo que el EBITDA de este segmento gener6 $878 millones de
pesos en 2013, con un resultado menor en 2.2% al obtenido en el mismo periodo del afio
anterior, con un margen del 6% sobre las ventas y menor en 40 puntos base al obtenido en
el mismo periodo del afio anterior. A nivel acumulado, el EBITDA obtenido fue por $3,353
millones de pesos, 0.4% mayor a obtenido en ejercicio de 2012 y represento el 6.6% sobre

las ventas, margen 10 puntos base menor al logrado el ejercicio anterior (Valores, 2013).

Durante el cuarto trimestre del afio 2013 se inauguraron ocho nuevas tiendas:

e 1 Tienda Chedraui en la delegacion lztacalco, D.F.,

e 1 Tienda Chedraui en Cuautitlan Izcalli, Edo. De México,
e 1 Saper Chedraui en Tlalnepantla, Edo. De México,

e 1 Tienda Chedraui en Temixco, Morelos,

e 1 Tienda Chedraui en Xochimilco, D.F.,

e 1 Super Chedraui en Villahermosa Tabasco,
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e 1 Super Chedraui en la Delegacién Gustavo A. Madero

e 1 Super Chedraui en Ecatepec de Morelos, Edo. De México.

Con estas aperturas cerraron el cuarto trimestre de 2013 con un total de 256 sucursales,
en operacion a nivel cadena, en linea con su Plan de Expansion que contemplaba la

Apertura de 13 sucursales en México durante 2013 (Valores, 2013).

1.3 Tendencias del sector mayorista (retail) en México

La incorporacion de la tecnologia se traduce en un cambio en el comportamiento de los
habitos de compra de los diferentes grupos de consumidores, por lo que los mayoristas
(retailers) deben estar conscientes y a la vanguardia sobre las motivaciones que tienen las
personas para adquirir un producto o servicio, y con ello, cumplir los objetivos de venta y
rentabilidad que cada empresa tiene. Es asi que parece importante analizar las tendencias

que marcaron este 2014 (Carreon, 2014):

1. Foco en el Consumidor.- Las diferentes cadenas comerciales poseen esfuerzos
aislados que no estan centrados en el consumidor. En el 2014 fue indispensable
centrar los esfuerzos en satisfacer las necesidades de un consumidor exigente,
cambiante e informado, brindandole no solo el producto en la cantidad y lugar
adecuados, sino agregando valor a su compra a través de herramientas para hacer de
esta compra una buena experiencia. Aquél detallista que, junto con sus fabricantes,
no desarrollen estrategias y acciones dirigidas y centradas en el consumidor,
dificilmente podra competir en el mercado.

2. Multicanal.- También conocida como “Omnicanal”, es decir, el Retail esta siendo
presente frente al shopper y/o consumidor. En 2014, hubo maés retailers que
brindaron la posibilidad a sus clientes de interactuar y realizar transacciones en sus
propios terminos, atendiendo al poder que tiene el consumidor. Ademas, se formulo
la posibilidad de revisar las caracteristicas de un producto de manera online,
comprarlo usando una tableta o smartphone e incluso recogerlo en la tienda, y este
proceso tuvo que ser altamente eficiente y eficaz para no perder clientes por un mal

servicio en cualquiera de las plataformas con las que interactuo.
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3. Pagos a través de Dispositivos Maviles.- El incremento del crecimiento que tiene
el uso de dispositivos mdviles (smartphones y tablets) y las implicaciones que tiene
para el comercio electronico ha provocado que las empresas adquieran tecnologia
de punta para los pagos en efectivo y las tarjetas de credito y débito.

4. Reinvencién de los Programas de Lealtad.- Un consumidor esta registrado en
promedio en 7.4 programas de lealtad. Sin embargo, el 53% de los miembros de un
programa dejan de participar en este después de un afio, siendo las causas
principales: ofertas de recompensa irrelevantes con un 68% y una acumulacion lenta
de puntos de recompensa con el 50% (Marketing, 2012). Es asi que, las cadenas
comerciales deberan reinventar los programas de lealtad, incluso asociado a los
medios electronicos, ya que estas tarjetas desapareceran en el corto plazo. El
consumidor estd avido de encontrar nuevas aplicaciones para sus teléfonos
inteligentes, y una de ellas podria ser un programa de lealtad, que ademas de
cumplir su funcién, permita contar con informacion relevante del comprador y su
comportamiento cada vez que visita un punto de venta, ya sea fisico o digital
(Carreon, 2014).

5. Influencia de las Redes Sociales en las Decisiones de Compra.- El tema de las
redes sociales para el comercio cobra una relevancia importante, ya que si bien, el
43% de las decisiones de compra se toman en el punto de venta, las redes sociales
tienen influencia en lo que los consumidores deciden o no comprar. Ya que pesa
mas la opinidn de la comunidad a la que pertenece un posible consumidor de un
producto, a lo que la marca o cadena comercial esté diciendo acerca de este. Es por
ello, que los retailers deberan desarrollar estrategias en conjunto con sus fabricantes
para influenciar de manera positiva a los consumidores a través de las redes
sociales.

6. Experiencias Personalizadas en el Punto de Venta.- Hoy en dia, debido a los
diferentes grupos de consumidores que existen y la exigencia que cada uno de ellos
tiene hacia las marcas y las tiendas, es imperativo implementar soluciones en el
punto de venta para personalizar la experiencia de cada grupo o consumidor. Esto

ya sucede con los sitios web de comercio electronico, donde el usuario al registrarse
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puede navegar en una “landing page” hecha a la medida para él, de acuerdo a
preferencias, ofertas y recomendaciones. Sin embargo, el reto es llevar esa
experiencia a la tienda y la tecnologia jugara un papel importante a través de las
conexiones que se establezcan con los dispositivos moviles con los que cuenta el
consumidor, para enviarle notificaciones personalizadas dependiendo de su ultima
compra, la ubicacion que en ese momento tenga en el piso de venta y los productos
asociados a su estilo de vida, entre otros.

Integracion de la Tecnologia en Tiendas Fisicas.- En el 2014 se tuvieron cambios
significativos en los pisos de venta para dejar atras layouts aburridos, anticuados y
hasta molestos para el consumidor. Las cadenas comerciales entendieron que
mientras mas interactiva y emocionante sea una tienda, mayor engagement
generaran con las personas que en ella se encuentren y por ende, el tiempo de
estancia en el lugar se incrementara como consecuencia, la venta promedio crecera.
Para esto, la tecnologia es fundamental, es decir la integracion con dispositivos
moviles propios de la tienda mediante diferentes maneras, desde la demostracion de
un producto, solicitud de mas informacion, provocar el famoso “sharing” a través de
las redes sociales o hasta realizar el cobro de mercancia sin necesidad de un check
out.

Hacer clara la promesa de marca de la Cadena y ejecutarla.- Serd una tendencia
clave para las empresas de retail, ya que asi podran diferenciarse de la oferta de
formatos y opciones que existen en el mercado. La identidad de marca de una
cadena comercial debe comenzar con una innovadora mision a traves de la cual las
empresas alineen las decisiones en los niveles de la organizacién para agregar valor
al consumidor.

Negocios “mobile”.- Del mismo modo en que el uso de smartphones se incrementa
alrededor del mundo, los negocios asociados a estos sufren un crecimiento
exponencial y la industria del retail no se queda atras. Ejemplos de este tipo de
negocio son aquellas tiendas que sin necesidad del producto de manera fisica, tienen
la posibilidad de venderlo a través de las fotografias del mismo y cddigo QR que

conecte con un sitio web y el usuario. A través de escanear dicho codigo sé hacer

27



pedidos para ser cargados a una tarjeta de crédito y posteriormente llevados al
domicilio. Superama lanzé una tienda virtual en el 2013. Asi como estos negocios
“mobile” estdn teniendo aceptacion por parte del consumidor, en el 2014 se
incrementaron, para formar parte de una oferta de valor.

10. Oferta de marcas, productos y servicios exclusivos.- Esta es una tendencia que
atrae a los consumidores y crea una propuesta diferenciadora de venta por parte de
la cadena comercial. Sin embargo, se debe cuidar el portafolio que se ofrece, ya que
para algunos clientes es molesto que se ofrezcan productos de manera exclusiva
solamente a través de algunos formatos. EI consumidor sigue insistiendo desde hace
algunos afnos en querer encontrar el producto deseado en la forma, cantidad, lugar y

tiempo en el que lo requiere.

Sin lugar a dudas, 2014 fue un afio que marcd a los retailers a nivel mundial, debido a la
incorporacion de la tecnologia, no solo al piso de venta, sino en los sistemas y procesos que

determinaron el comportamiento del consumidor cambiante y exigente.

Las tendencias mencionadas muestran un grado de tecnologia en su implementacion, y
este es un factores clave a considerar por parte de las cadenas comerciales desde que la

iniciativa de Respuesta Eficiente al Consumidor se hizo presente (Carreon, 2014).
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CAPITULO 2: LA ADMINISTRACION DE PROYECTOS TI, Y SU
INFLUENCIA EN EL INTERCAMBIO ELECTRONICO DE DATOS

Este capitulo tiene como objetivo presentar el estado de la literatura referente a la
factura electronica en México, asi como el intercambio electrénico de datos, el enfoque de
procesos Y la aplicacion de la administracion de proyectos TI. En especifico, se muestra la
definicion de lo que es la factura electronica, el CFDI, los beneficios de la utilizacién de la
factura electronica contra el papel, el proceso de certificacion ante el Servicio de

Administracion Tributaria y los agentes que participan en la certificacion PAC.

Asimismo, se sefiala la definicion del XML y Addenda, los formatos que se utilizan
de la misma por los principales mayoristas (retailers) en México, las normas de sintaxis que
rigen los documentos de intercambio electronico, y los modelos de facturacion que se
utilizan en el sector retail. Se abordara el enfoque de procesos para determinar la
metodologia a utilizar para el analisis y mejoramiento del proceso de facturacion en la

empresa sujeto de estudio.

2.1. Enfoque de procesos

Los Modelos de Excelencia y las Normas internacionales 1SO 9000:2008 definen
como proceso: “cualquier actividad que utiliza recursos para transformar elementos de
entrada en resultados” y, por otro lado, reconoce que el resultado de un proceso constituye
el elemento de entrada del siguiente proceso, de manera que la identificacion y gestion
sistematica de los procesos empleados en la organizacion y en particular las interacciones
entre procesos es lo que denomina “enfoque basado en procesos”. De acuerdo con la
International Organization for Standardization, un resultado deseado se logra cuando las

actividades y los recursos relacionados son manejados como un proceso (1SO9001, 2008).

Ademas, se obtienen otros beneficios como: bajo costo y ciclos de tiempo cortos,
resultados mejorados, consistentes y predecibles y poder enfocar y priorizar. Este enfoque
permite la definicion sistemética de actividades necesarias para obtener el resultado

esperado; establecer una responsabilidad y rendicion de cuentas para la gestion de
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actividades clave; permite analizar y medir la capacidad de actividades, y tener un enfoque
en factores como recursos, métodos y materiales que mejoran a la organizacién y permite
detectar la evaluacién de riesgos, consecuencia de impactos de actividades de clientes,
proveedores y otras partes interesadas (1SO9001, 2008).

De acuerdo con la 1SO 9001:2008, otra ventaja del enfoque basado en procesos es el
control continuo que se proporciona sobre los vinculos entre los individuos dentro de éste
sistema, asi como su combinacién e interaccion. Un enfoque de este tipo, en un sistema de
gestion de calidad enfatiza la importancia de los siguientes puntos: a) la comprension y el
cumplimiento de los requisitos, b) la necesidad de considerar los procesos en terminos que
aporten valor, ¢) la obtencion de resultados del desempefio y eficacia del proceso, d) la
mejora continua de los procesos con base en mediciones objetivas y e) la toma de
decisiones basada en hechos. En concordancia, el modelo de un sistema de gestion de la
calidad basado en procesos se muestra en la Figura 3, donde se observa como los clientes

juegan un papel significativo para definir los requisitos como elementos de entrada.

MEJORA CONTINUA DEL SISTEMA
DE GESTION DE LA CALIDAD

Cligmes S
Entrada . 5 alida
2 ealizealcion Prodiicio
enﬁcln
Leyencda:
Activiklades ques aportan vabksr —e

Flujo de informmacion M i

Figura 3. Mejora Continua del Sistema de Gestion de la Calidad

Fuente: (Martinez, 2002) La implementacion de un Sistema de Gestidn de Calidad en base a la
norma ISO 9001:2000 en una organizacion a traves de la consultaria y capacitacion.
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Por lo anterior, el seguimiento de la satisfaccion del cliente requiere evaluar la
informacion relativa a lo captado por del cliente acerca de si la empresa ha cumplido sus
requisitos. Aunqgue es evidente que no detalla los procesos, la norma sugiere de manera

adicional que puede aplicarse a los procesos el ciclo PDCA.

2.1.1. Sistemas de mejora continua

De acuerdo con la ASQ (2011) los sistemas de mejora continua son el esfuerzo
constante que hace la organizacion por mejorar los productos, servicios y procesos. La ISO
9001:2008 indica que los beneficios de la mejora constante son: la generacion de ventajas
competitivas a través de enriquecer las capacidades organizacionales, la alineacion de las
actividades de los niveles para cumplir con la estrategia de la empresa y la flexibilidad de

reaccionar a las oportunidades.

Esta norma menciona que, al aplicar este principio, se consigue que el enfoque sea
consistente en la organizacion para mejorar continuamente el desempefio de la empresa a
través de la capacitacion al personal en métodos y herramientas, lo cual se refleja en
productos, procesos y sistemas, y que esto sea un incentivo de cada individuo dentro de la
organizacion y permita establecer metas para guiar y medir el avance para reconocer dichos

enriquecimientos.

En este sentido, conceptos como Lean Manufacturing, Six Sigma, Reingenieria de
procesos, son parte del vocabulario de una empresa comprometida con la mejora continua.
Por lo que existen varias metodologias documentadas en la literatura que soportan
actividades de mejora de procesos en las organizaciones. Un estudio realizado por Marash,
et al. (2003), establece que la habilidad de la direccion para seleccionar las iniciativas

correctas es crucial para lograr el éxito de la empresa.

Por lo anterior, las siguientes secciones describiran tres metodologias y las
herramientas en las que se apoyan para implementar una mejora continua en empresas
orientales y occidentales, cuyos resultados han significado ahorros, ingresos y satisfaccion

del cliente.
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2.1.2. Lean Manufacturing

La palabra “lean” se traduce como esbelto o delgado de manera que, el término
Lean Manufacturing (LM) se puede traducir como “manufactura esbelta”, es decir, producir

mas con menos recursos (Perera & Kulasooriya, 2010).

El concepto subraya la importancia de un menor consumo de recursos en los
aspectos del negocio; sin embargo, el interés por este tema se ha expandido para incluir
conceptos de agilidad y capacidad de respuesta (Soriano-Meier & Forrester, 2002). Asi
mismo, estos autores indican que ante la creciente competitividad de los mercados, el
concepto “lean” estd ganando importancia entre los practicantes, debido a que se basa en
los procesos de Total Quality Management (TQM) y Just-In-Time (JIT) asi como de
aspectos computarizados del disefio de procesos y la administracion de la cadena de

suministro.

En otras palabras, LM es un conjunto de técnicas desarrolladas por la empresa
Toyota a partir de 1950. Dichas técnicas estaban incluidas en el Sistema de Produccion
Toyota (TPS) que fue desarrollada por Taiichi Ohno (Motwani, 2003) y cuyo objetivo era
incrementar la productividad, reducir los tiempos muertos y los costos, y mejorar la calidad
(Sanchez & Peérez, 2001).

LM requiere, no sélo que las cuestiones técnicas sean comprendidas, sino que
también la relacion existente entre produccion y otras areas deban ser examinadas
(Womack & Jones, 1994).Existen areas de la organizacién que implican catorce factores
clave para la implementacion de LM, las cuales son: planeacion, técnicas y herramientas,
inventarios, equipos, procesos de trabajo, calidad, empleados, disposicion de las
instalaciones, administracién y cultura, clientes, seguridad y ergonomia, disefio de

productos, proveedores y manejo de materiales (Wong, et al., 2009-a).

Se realizé un estudio con la finalidad de conocer el nivel de LM en funcion de los
catorce factores previos y se encontrd que las organizaciones adoptaron de manera

“moderada a amplia” estos elementos y que estos guardan una relacion significativamente
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positiva con el éxito de LM en la empresa. (Wong, et al., 2009-a) A continuacion se sefiala

la importancia de cada uno.

1)

2)

3)

4)

5)

6)

La planeacion mejora la habilidad de cumplir con las érdenes del cliente, mantener
bajos los inventarios al permitir tamafios de lote pequefios y reducir los procesos de
trabajo. Algunas herramientas que se utilizan para lograr esto es el sistema “jalar”
como el Kanban, y la reduccion de tamafio de lote (Heizer & Render, 2006).
Mantener inventarios bajos o al minimo, es necesario para evitar los costos de
almacenamiento, caducidad, obsolescencia, los inventarios pueden ocultar otros
problemas como productos defectuosos, tiempos de paro de los equipos, tiempos
largos de set up, entregadas tardias de los proveedores, desequilibrios de
produccion, entre otros (Liker, 2004).

El costo por el manejo de materiales se estima entre 15 y 17% de los gastos totales
de las operaciones de fabricacion (Tompkins, et al., 1996) y el transporte de partes
no solo deja de agregar valor al producto sino que aumenta el tiempo de produccion,
por lo que es mayor desperdicio (Sdnchez & Pérez, 2001). Es mejor tener un flujo
de materiales estable que se mueva de manera frecuente en pequefios lotes lo cual
permitird un rapido reemplazo de materiales.

LM requiere equipos confiables y eficientes, pues tener un equipo detenido de
forma inesperada puede producir el paro de la linea y disminuir la productividad
(Wong, et al.,, 2009). Los equipos deben ser atendidos debido a que algunos
procesos confian en las maquinas para producir productos (Mortimer, 2006). Por lo
anterior, el mantenimiento y la reduccién de tiempos de set up juegan un papel
importante para evitar perturbar el proceso (Taj, 2005 & Shah & Ward, 2007).

Los procesos de trabajo a través de flujo de valor se enfatizan en LM. Estos deben
desempefiarse con el minimo de actividades que no agregan valor, con el objetivo
de reducir los tiempos de espera, de movimiento y de cola, asi como otros retrasos
(Pattanaik & Sharma, 2009).

La calidad es el mayor enfoque en LM, porque la pobre calidad resulta en
desperdicios (Taj, 2005 &Shah & Ward, 2007).
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7) Debido a que el personal es un elemento clave de LM, los empleados deben estar
motivados y se les debe dar empowerment, puesto que ellos resolveran los
problemas y mejoraran los procesos de produccion.

8) Por otro lado, la distribucion de las instalaciones es importante, ya que ayuda a
disminuir los costos por manejos de materiales, desplazamiento del personal y evitar
inventarios entre estaciones o etapas del proceso (Wong, et al., 2009).

9) Los proveedores han sido reportados como un factor critico en el éxito de la
implementacion de LM. Particularmente se debe alentar a los proveedores a
desarrollar sistemas de produccion vy liberacion JIT con la finalidad de mejorar la
competitividad a largo plazo. (Helper, 1991)

10) La relacién con los clientes es otro factor relevante, debido a que ellos eligen hacer
0 no la compra de un determinado producto. Una buena relacion permite a la
organizacion conocer las necesidades de los clientes y predecir demandas que
ayudaran a mantener alineados los flujos de produccion (Panizzolo, 1998).

11) La seguridad y la ergonomia son parte de LM, debido a que la seguridad se
considerada en todo el proceso y la ergonomia mejora la productividad, reduce
lesiones y fatiga, y disminuye movimientos innecesarios. (Walder, et al., 2007 &
Wong, et al., 2009).

12) El disefio de producto también es importante debido a que la seleccion de los
materiales y estructuras del mismo, afecta los métodos de produccion y los costos
(Wong, et al., 2009).

13) La administracion y la cultura son consideradas areas importantes debido a que la
alta direccion debe dar un amplio apoyo para mantener el concepto lean y tener una
cultura que permita a los empleados trabajar, comunicarse y crecer juntos, esto es
esencial para que la iniciativa tenga éxito (Wong, et al., 2009).

14) Por altimo, las herramientas y técnicas son indispensables en la implementacion de
LM. Las herramientas “lean” que son sistematicamente aplicadas, ayudan a definir,

analizar y atacar fuentes de desperdicio de manera especifica (Wong, et al., 2009).
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A continuacion se describen brevemente las herramientas mas comunes de LM:

Cinco “S”.- Busca mejorar las areas de trabajo con el propdsito de que el flujo de
personas Y localizacion rapida de materiales e insumos entre otros, favorezcan un mejor
entorno laboral e impulse el aumento en la productividad. Proviene de las cinco “S” del
japonés seiri-clasificar, seiton-organizar, seiso-limpiar, seiketsu-sefializar y shitsuke-

seguimiento.

Kaizen.- El objetivo es que a través de un equipo de trabajo se encuentren fuentes

de desperdicio que puedan ser eliminadas.

Sistema Kanban.- Es un sistema de sefializacion que permite entregar el pedido
correcto en el momento preciso, esto permite nivelar la produccion y balancear la linea.
Para aplicar el sistema se puede utilizar tarjetas o sefiales luminosas y recipientes entre

otras.

Mantenimiento Productivo Total (Total Productive Maintenance, TPM).-
Busca trasladar las operaciones basicas de limpieza, lubricacion y ajuste, esto enfocado
directamente a los responsables de cada equipo. También se conoce como

mantenimiento autbnomo.

Poka-yoke.- Sistema a prueba de error el cual busca crear mecanismos para que las

actividades solo se hagan de la forma correcta.

Células de manufactura.- Consiste en acomodar las estaciones de trabajo y
equipos en una secuencia que apoye el flujo continuo de materiales y componentes a
través del proceso de produccion con el minimo retraso. Este minimiza el tiempo
requerido para fabricar un solo producto al movilizar una pieza a la vez y a través del

proceso de produccién al ritmo de las necesidades del cliente.

Jidoka.- Es la automatizacion con sentido humano, busca crear mecanismos

sonoros o visuales que indiquen cuando existen problemas a manera de alarma.
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SMED.- Su principal objetivo es reducir tiempos de preparacion (set up) con el

proposito de minimizar los tiempos muertos y el tamafio de las 6rdenes.

Respecto a las herramientas de LM, no deben ser implementadas de forma aislada, sino
que ser desarrolladas para soportar la estrategia general. ES mejor abarcar mayor

numero de herramientas mas que practicar una o dos de maneras aisladas.
Cambios Répidos de Formato (SMED)

Se entiende por “set up” el tiempo transcurrido desde la fabricacién de la ultima
pieza buena de un lote hasta la obtencidn de la primera pieza correcta del siguiente; lo
cual incluye el tiempo del cambio mas los ajustes fisicos de la maquinaria. El tiempo de
set up siempre ha sido considerado como desperdicio, y aunque es una actividad
necesaria, la disminucion de este tiempo brinda a la empresa flexibilidad para que la
produccion de lotes pequefios implique un cambio de formato tan rapido como sea
posible. También habilita a los equipos considerados como cuello de botella, donde

cada minuto es valioso.

Otra ventaja de reducir el set up es que se minimizan los costos de produccion que
estan relacionados con el desempefio del equipo. Varios autores han desarrollado
enfoques para lograr reducir los tiempos de set up, tal como se muestra en la Tabla 2.
Sin embargo, se realizd una comparacion de dichos enfoques e indicaron que aunque
con algunas diferencias existentes, los métodos propuestos se basan en la metodologia
SMED vy concluyen que los de reduccion de set up mas utilizados en el mundo
contintan basandose en SMED (Fogliatto & Fagundes, 2003).

En gestion de la produccion SMED (Single Minute Exchange of Die o Cambio de
Formato en Pocos Minutos) y de acuerdo con la literatura, es una técnica utilizada para
la mejora continua y un elemento del Mantenimiento Productivo Total (TPM; Total

Productivity Maintenance).
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Tabla 2. Diferencias Relativas con SMED

AUTOR DIFERENCIAS RELATIVAS CON SMED

1983

Modem | La conversion de operaciones internas en operaciones externas se
discute junto la estandarizacion de las operaciones.
La eliminacion de ajustes debe realizarse desde el inicio del proyecto
La eliminacion del set up puede lograrse a través de la mecanizacion
y produccién de varios productos simultaneamente.

1992

Hay Considera que el apoyo de la Direccion de la compaiiia es crucial
para el éxito de una propuesta de reduccion de set up.

Propone un estudio de sistemas de fijacion y reduccion de
movimientos.

1998

Black | Propone principalmente un estudio de tiempos y movimientos.
Propone un anélisis de viabilidad econdmica para la eliminacién de
set up.

Fuente: Elaborado por Alves y Ternera, 2009

Este concepto desarrollado por Shigeo Shingo en 1950, surge como consecuencia de la

creciente necesidad de fabricar lotes de produccién mas pequefios para cumplir con la

flexibilidad requerida por la demanda del client. (Ulutas, 2011). En general, SMED tiene

como proposito estandarizar y simplificar las operaciones.

Lo

anterior significa que la necesidad de trabajadores habiles también es minimizada

(Alves & Tenera, 2009) e introduce la idea de que en cualquier cambio de méaquina o

inicializacion de proceso deberia durar menos de 10 minutos, de ahi la frase “single

minute”. Las operaciones de set up se usan en dos tipos de ajustes que se nombra a

continuacion. (Ulutas, 2011)

Ajustes internos.- Corresponde a operaciones que se realizan a maquina separada,
fuera de las horas de produccién (conocidos por las siglas en inglés IED).

Ajustes externos.- Corresponde a operaciones que se realizan (o pueden realizarse)
con la maquina en marcha, es decir, durante el periodo de produccion (conocidos
por las siglas en inglés OED).
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En general los tres pasos del proceso SMED son los siguientes (Ulutas, 2011):
Paso 1. Separar los ajustes internos y externos

Paso 2. Convertir los ajustes internos en externos

Paso 3. Mejorar los aspectos de las operaciones de ajustes

Etapa preliminar: Ajustes Internos y Externos no se distinguen:

Los ajustes tradiciones, los internos y externos estdn mezclados y no se puede
distinguir entre uno y otro. Esta etapa consiste en la observacién del proceso de set up e
incluye la participacion de los operadores responsables para hacer las tareas para ayudar
en el analisis del proceso actual (Alves & Tenera, 2009). Para obtener el tiempo
correspondiente a las diversas operaciones, Shingo sugiere utilizar un cronémetro y
hacer entrevistas con los operadores o video grabar los trabajos que son parte del
cambio de formato y cuyas filmaciones podrian ser analizadas en presencia de los

mismos trabajadores.
En un cambio de formato deben definirse las operaciones a realizar:

e La preparacion de la maquina y del puesto de trabajo.
e Lalimpiezay el orden de la estacion de trabajo.

e La verificacion de la materia prima y de los materiales.
o El ajuste del equipo.

e Larealizacion de pruebas con los materiales.

e Laaprobacion y liberacion para el empaque.
Separacion de los ajustes internos y externos

Es la primera etapa del método SMED, es: distinguir entre ajustes internos y externos.
Shingo defiende que este paso es e importante en la implementacion de SMED, ya que los

tiempos de set up pueden ser reducidos de 30 a 50% del tiempo total (Shingo, 1989). Para
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ayudar en el logro de esta etapa, implemento tres practicas que ayudan en la separacion de

ajustes externos:

Uso de Checklist.- Este listado puede contener todo lo que es necesario para realizar
el cambio de formato. Por ejemplo las herramientas, las condiciones ambientales y
la cantidad de personal requerido.

Listado funcional.- Ayuda a determinar si las herramientas estan disponibles y si
estan en buenas condiciones. Este debe completarse antes de iniciar el set up, con la
finalidad de prevenirse en caso de que algo no funcione o deba ser reemplazado.
Transportacion por adelantado de formatos, herramientas y componentes.- Para
reducir el tiempo en que el equipo esta detenido es necesario contar con lo necesario

antes de iniciar con las actividades de set up.

Transformacién de ajustes internos en externos

Es la segunda etapa del método es transformar los ajustes internos en externos, debido a

que asi se podran realizar mientras el equipo continda trabajando. Shingo argumenta que la

implementacion de esta etapa permite una mejora del 10 al 30% del tiempo total de los

ajustes internos de la etapa previa y sugiere como técnicas de ayuda las siguientes:

Preparar previamente las condiciones de operacion, permitiendo una reduccion del
tiempo de cambios de formatos, por ejemplo: precalentar las partes del equipo o
sacar materiales de la maquina.

Algunas funciones pueden ser estandarizadas, como el tamafio de las herramientas y
accesorios, agrupar los tornillos de acuerdo al tipo de desarmador a utilizar o bien

por tamafio de los accesorios.

Algunos autores mencionan que esta etapa por si misma no produce mejoras debido a

que se requiere realizar modificaciones a los equipos lo cual, corresponde a una técnica

de la siguiente etapa (Mcintosh, et al., 2007).
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Racionalizacion de los aspectos de la operacion de ajuste

Su objetivo es reducir al minimo el tiempo de ajustes externos. Lo que, permite

ganar tiempo y al optimizarlos se disminuye el tiempo de cambio.
Algunas técnicas para lograr este paso son:

e Mejorar los ajustes externos.- Optimizar el almacenamiento y transporte de
herramientas y accesorios. Estas mejoras no actuan directamente en la reduccion
del tiempo de set up, pero ayudan a que el operador ejecute mejor su trabajo y
evita el desgaste fisico.

e Optimizar los ajustes internos.- Se producen reducciones significativas en la
duracion del tiempo de cambio de formato. Estas mejoras pueden ser la

ejecucion de operaciones simultaneas o eliminacion de ajustes finos.

2.1.3. Six Sigma

En el contexto organizacional, Six Sigma es considerada uno de los importantes
desarrollos para el manejo de la calidad y optimizacion de procesos. Inicialmente fue
desarrollada como una metodologia para mejorar la calidad del proceso de manufactura,
pero con el tiempo ha mejorado la capacidad de los procesos administrativos (Gilmore &
Smith, 1996). Six Sigma es una metodologia de mejora de procesos, centrada en la
reduccion de la variabilidad de los mismos, al minimizar o eliminar los defectos y fallas en

la entrega de un producto o servicio al cliente.

En términos estadisticos el objetivo de Six Sigma es llegar a un maximo de 3.4
defectos por millon de eventos (Pokharkar, et al., 2010), entendiéndose como defecto
cualquier evento en qué un producto o servicio no logra cumplir los requisitos del cliente.
Six Sigma utiliza herramientas estadisticas para la caracterizacion y el estudio de los
procesos ya que representa la variabilidad en un proceso y el objetivo de la metodologia de
modo que el proceso se encuentre dentro de los limites establecidos por los requisitos del

cliente.
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Ademas, es una evolucion de las teorias sobre calidad desarrollada después de la
segunda guerra mundial. Se consideran precursoras directas: Sistemas de Calidad Total
(TQM: Total Quality Management) Control Estadistico de Procesos (SPC; Statistical

Process Control) y también incorpora los elementos del ciclo PDCA de Deming.

Six Sigma fue iniciado en Motorola en 1982 por el ingeniero Bill Smith como una
estrategia de negocios y mejora de la calidad, posteriormente mejorado y popularizado por
General Electric. Los resultados para Motorola fueron los siguientes; incremento de la
productividad de 12.3% anual; reduccion de los costos de no calidad por encima de un
84%; eliminacion del 99.7% de los defectos en los procesos; ahorro en costos de
manufactura sobre los $10,000 millones de ddlares y un crecimiento anual del 17% sobre
ganancias, ingresos y valor de sus acciones (César Camison Zornoza, 2006).

De acuerdo con la literatura, el costo de entrenamiento de una persona en Six Sigma
se compensa con los beneficios obtenidos a futuro. Motorola asegura haber ahorrado
$17,000 millones de délares desde su implementacion, por lo que otras empresas han
decidido adoptar este método. Six Sigma ha ido evolucionando desde su aplicacién como
herramienta de calidad a incluirse dentro de los valores clave de algunas organizacionales
como parte de su filosofia. La Tabla 4 muestra la historia de Six Sigma desde 1970 hasta la

actualidad.

Aunque Six Sigma nacio6 en las empresas del sector industrial, sus herramientas se
aplican con éxito en el sector de servicios. Asimismo, esta metodologia se ha visto influida
por otras herramientas como Lean Manufacturing, con las que comparte algunos objetivos
y pueden ser complementarias, lo que ha generado una nueva metodologia conocida como
LSS (Lean Six Sigma) (César Camisén Zornoza, 2006).
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Tabla 4. Historia Six Sigma 1970-Actual

PERIODO HECHO PRINCIPAL

1970 El sistema fue desarrollado para la industria de construccién naval japonesa.
Mas tarde se introdujo a la industria electronica y de bienes de consumo.

1974 Matsushita compara a Motorola su division de televisores Ouasar, empresa
que trabaja con pérdidas, debido a que presentan 150 a 180 defectos por
cada 100 televisores.

1979 Matsushita reduce el margen de error en sus televisores a 3 defectos por
cada 100 televisores.

1980 Ouasar reporta los éxitos a la American Society for Quality (ASQ) a través
del Reporte Hitzelberg.

1984 Bill Smith visita Ouasar y recomienda el método Six Sigma a Robert W.
Galvin, CEO de Motorola.

1989 Motorola gana el premio Malcom Baldrige-National Quality Award, que se
otorgd por primera vez. A partir de entonces, Six Sigma fue implementado
exitosamente en muchas empresas mas: Allied Signal, ABB, Bombardier,
Boeing, Ford, entre otras.

1995 General Electric inicia con la introduccion de Six Sigma. Por primera vez se
capacitaron Black Belts en el marco de la implementacion de la
metodologia.

1998 Six Sigma se inicia en empresas de Europa, principalmente en subsidiarias
de empresas norteamericanas.

2000 Six Sigma se implementa en diversas empresas europeas y en compafiias

farmacéuticas

Fuente: Tomado del libro Gestion de la Calidad (César Camison Zornoza, 2006)

La metodologia Six Sigma se base en cinco fases que constituyen el proceso

(DMAIC; Define, Measure, Analyze, Improve, Control): definir, medir analizar, mejorar y

controlar. La herramienta es una estrategia de calidad basada en estadisticas, por lo que da

importancia a la recoleccion de informacion y a la veracidad de los datos como base.

Ademas, proporciona informacion que sustenta la toma de decisiones. Estas herramientas

se muestran en la Tabla 5:
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Tabla 5. Principales herramientas de la metodologia DMAIC

DEFINIR MEDIR ANALIZAR MEJORAR CONTROLAR
El Proyecto El desempefio  Los resultados de Paraeliminar la  Los resultados
actual del lo medido causa raiz obtenidos
proceso

e \ozdel Determinacié e Estadistic Disefio e Control
Cliente n de la causa a Basica de Estadisti
(VOC) raiz: Experime co de

ntos Proceso
(CEP)

e Diagram e Mapade e Estudio de e DOE’s e Gréficas
a Kano Proceso Normalid de
(Kano (VSMy ady Control
Model) CFD) Capacidad

de
Procesos

e Arbol de e Diagrama e Pruebade e Factorial e Plande
Caracteri Causa- Hipotesis Control
sticas Efecto (PC)
Criticas (C&E
de Diagram)

Calidad
(CTQ-
Tree)

e Costos e Matriz e Anova o 2K
por Causa-
Pobre Efecto
Calidad (C&E
(COPQ) Matrix)

e Diagram e Diagrama
ade de Pareto
Entradas (Pareto
-Salidas Chart)

(SIPOC) e FMEA

Fuente: Tomado del libro Gestion de Calidad (César Camison Zornoza, 2006)

Para esta investigacion se utilizara la herramienta Mapas de Proceso VSM, el cual

se definira a continuacion:

El mapa de corriente de valor (VSM: Value Stream Map), es una herramienta que
emplea un diagrama de flujo para documentar cada paso del proceso. La American Society
for Quality (ASQ) la considera para identificar desperdicios, reducir los tiempos de ciclo de

proceso e implementar mejoras. También, sirve para evidenciar lo que no tiene valor para el
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cliente, que es conocido como MUDA, del japonés, desperdicio. Los grupos de MUDA

establecidos inicialmente por Shingo son los siguientes:

1) Sobreproduccion.-Elaborar mas de lo requerido, lotes grandes.

2) Esperas para el siguiente paso.-Tiempos muertos, desequilibrios de produccion.

3) Transportes innecesarios. Tiempo de proceso largo, almacenes grandes.

4) Procesos inadecuados.- Falta de comunicacion.

5) Inventario excesivo.- Proteger a la compafiia de ineficiencias.

6) Movimientos innecesarios.- Cualquier movimiento que no agrega valor al producto.
7) Productos defectuosos.- Inspeccion y reparacion de material en inventario.

8) Esta lista no debe considerarse cerrada, debe seguirse el principio de eliminar o

reducir, aquello que no dé valor al producto segun la percepcion del cliente.

Mientras que el VSM es una herramienta efectiva en el proceso de mejora, el costo
por utilizarla es alto debido a que se requiere la presencia de un equipo habil y experto. Con
base en lo anterior, se recomienda el uso de VSM cuando se trate de un proceso que
requiera la participacion de diferentes areas debido a que los miembros del equipo pueden
requerir explicaciones de practicas de negocio fuera de su &mbito de experiencia. Se
recomienda su uso cuando un mapeo de proceso menos detallado no revela cualquiera de
las actividades con oportunidad de mejora. EI VSM involucra el riesgo de costo de
oportunidad que es dificil de cuantificar. Sin embargo, existen herramientas sencillas para
describir el estado del proceso de manera rapida y efectiva. Por ejemplo, un diagrama

funcional (CFD; Cross Functional Diagram).

El CFD es utilizado para describir un proceso en el cual estdn involucradas
diferentes personas, departamentos o areas funcionales, en cuyo caso es dificil guardar el
orden de quien es responsable de cada paso. La técnica sirve para analizar el nimero de
veces que un proceso es manejado por diferentes personas y consiste en dividir el diagrama
de flujo en columnas, marcando cada una de ellas con el nombre de las personas o
funciones involucradas en el proceso, y cada vez que se lleva a cabo una accion se muestra

en la columna correspondiente.
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Por lo anterior, un CFD muestra la relacion entre un proceso de negocio y las
unidades funcionales responsables de ese proceso. Asi las columnas representan las
unidades funcionales y las figuras que muestran los pasos en el proceso y son colocadas en

las columnas correspondientes a la unidad funcional responsable de ejecutar esa actividad.
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Figura 4. Estructuras convencionales de un VSM y un CFD
Fuente: (Edraw, 2011)

En la Figura 4, se sefiala del lado izquierdo las estructuras clasicas de un VSM vy del
lado derecho el de un CFD. Este se puede representar en forma vertical u horizontal. La
forma vertical brinda énfasis a las unidades funcionales, mientras que la forma horizontal

enfatiza el problema.

2.1.4. Reingenieria

La Reingenieria de Procesos de Negocios (BPR, Business Process Reengineering)
es el replanteamiento y el redisefio radical de los procesos de negocios para alcanzar
mejoras en medidas de desempefio criticas como costos de calidad, servicio y rapidez.
(Hammer & Champy, 1993) ElI BPR es un proceso repetitivo por si mismo y requiere
compromiso Yy vision de la alta direccion. Para lograr hacer reingenieria las organizaciones
se necesitan reexaminar los supuestos que rigen sus operaciones de negocio y cuestionarse

porqué se hacen las cosas de la forma en la que lo hacen (Wienclaw, 2008). Este analisis
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revela practicas y procedimientos obsoletos, erroneos, inapropiados y que no aportan valor

al producto que se ofrece.

Una vez que se determina el origen del problema de proceso que la empresa esta
experimentando, se puede reinventar y no solo modificarse, esto con el objetivo de cumplir
las necesidades de la organizacion para hacerlo mas eficiente, efectivo y flexible. Debido a
que la reingenieria requiere la modernizacion del proceso, se recomienda el uso en donde
los métodos tradicionales fallan o donde existe una mayor discrepancia entre el lugar en el
que se encuentra la empresa y donde necesita estar; por lo que se distingue tres tipos de

organizaciones que se pueden beneficiar de este enfoque (César Camisdn Zornoza, 2006):

e Negocios que estan en problemas con costos significativamente mayores a los
de sus competidores, pérdidas de clientes por mal servicio o fallas por arriba del
promedio en la industria.

e Organizaciones que aun no estan en una situacion tan critica como el punto
anterior pero que pueden llegar a este en caso de seguir en la misma direccion y
encaminados con otros factores como el aumento de la competencia, cambio en
las necesidades del cliente y que no pueda ser cubierto por el proceso actual.

e Empresas de alto desempefio con un enfoque gerencial agresivo para llevar a la
organizacion un paso hacia adelante con la finalidad de consolidar su posicién

en el mercado y crear nuevas barreras para sus competidores.

Las compafiias se tienen que equipar con una hoja en blanco y delimitar sus
procesos para empezar desde abajo. La dificultad que se describe para hacer reingenieria es
que la hoja de papel en blanco ha pasado desapercibida por varios afios. EI segundo
problema es que la reingenieria ha llegado a ser un sinénimo de despidos (Hammer &
Champy, 1993).

El tercer obstaculo que ha surgido es que las compafiias no son revolucionarias por
naturaleza y ni si quiera desean serlo. Ya que tienden a aplicar la reingenieria a los procesos

mas accesibles. En este sentido, Hammer y Champy (1993), mencionan que para tener
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éxito, los esfuerzos de reingenieria deben estar patrocinados por al menos un director con
influencia tal que traspase los diversos departamentos funcionales. Este director debe tener
un papel clave en el desarrollo del caso de negocio y en determinar qué procesos requieren
reingenieria. El nivel de disfuncion, impacto sobre la compaiiia y la factibilidad del cambio
influyen en la decision de qué proceso atacar primero. Ademas, su apoyo es esencial debido
a que un cambio dispara cambios en el sistema de premios y compensaciones, modifica la
mision del corporativo, contribuye a cambios significativos de personal y se tiene

incertidumbre en todos los niveles.

2.2. Administracion de Proyectos de TI

Un proyecto es una planificacion que consiste en un conjunto de actividades que se
encuentran interrelacionadas y coordinadas, la razon de un proyecto es alcanzar objetivos
especificos dentro de los limites que imponen un presupuesto, calidades establecidas y un
lapso de tiempo definido. La gestion de proyectos es la aplicacion de conocimientos,
habilidades, herramientas y técnicas a las actividades de un proyecto para satisfacer los
requisitos del proyecto®. La Figura 5 muestra como se debe gestionar un proyecto basado

en la metodologia del PMI.

4 Project Managment Institute, Guia de los fundamentos de gestidn de proyectos PMBOK, Tercera Edicidn
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Figura 5. Etapas de la Gestion de un proyecto

Fuente: PMBOK 2008

Como se observa, esta gestion esta dividida en cuatro fases y cada una de estas tiene

objetivos especificos.

Los proyectos se crean a partir de una necesidad o idea que se quiera implementar
dentro de la organizacion por ello se determina lo que la empresa quiere ser capaz de hacer.
Por ejemplo mejorar la eficiencia, agilizar procesos internos, prestar un servicio de mejor

calidad, automatizar procesos etc, (Institute, 2008). Y se compone de los siguientes pasos:

a) Arranque.- Seleccionar a un lider de proyecto, Conformar un equipo de trabajo y la
realizacion de la carta constitutiva o project charter.

b) Planeacion.- Realizacion del Work BreakDown Structure (WBS) o Estructura de
Descomposicion del Trabajo (EDT) Diagrama de roles y responsabilidades.
Cronograma, Presupuesto, Plan de riesgo y planes complementarios y Establecer la

linea base.
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c) Ejecucion y control.- Procesos de control (Plan de comunicacion, Plan de Calidad)
Herramientas de control (tablero de control, minutas, bitacora del proyecto)
Administracion de cambios

d) Cierre.- Acta de cierre de proyecto.

Una vez que conocemos el proceso de administracion de Proyectos de TI, continuamos con
la premisa de entender como ha sido la evolucidn de la facturacion electronica en México,
con el objetivo de conocer y entender el tema para poder determinar un nuevo modelo

funcional de facturacion electronica para la empresa en estudio.

2.3. Facturacion electronica en México

La facturacion electronica es un mecanismo de comprobacion fiscal que se basa en
el aprovechamiento de medios electronicos para la generacion, procesamiento, transmision
y resguardo de los documentos fiscales de manera digital; con la reforma al articulo 29 del
Cadigo Fiscal de la Federacion, se dispone que a partir del 1 de enero de 2011, inicie de
manera paulatina su uso generalizado, con ello, los contribuyentes deberdn expedir
documentos digitales como comprobantes por las actividades que realicen (Fernandez,
2010).

La factura electronica cumple con los requisitos legales de los comprobantes
tradicionales y garantiza, la autenticidad de su origen y la integridad de su contenido, lo que
genera una mayor seguridad juridica y disminuye los riesgos de fraude y de evasion fiscal
ocasionados por la generacion de comprobantes apocrifos que afectan a la economia
formal. Los contribuyentes que utilizan la facturacion electronica han visto sus beneficios
en materia de seguridad, disminucion de costos, optimizacion de controles internos,
impulso de mejores procesos tecnoldgicos y cambio de practicas, por lo que han
incrementado su uso, disminuyendo o eliminando la emisién de comprobantes impresos
(Fernandez, 2010).

La factura electrénica en Mexico es la representacion digital de un tipo de

comprobante fiscal, que esta apegada a los estandares definidos por el Servicio de
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Administracion Tributaria (SAT) en el anexo 20 de la Resolucién de Miscelanea Fiscal, y
la cual puede ser generada, transmitida y resguardada utilizando medios electronicos. La
factura electronica es el remplazo de las facturas tradicionales, es mas funcional y
legalmente equivalente a estas. ElI Cddigo Fiscal de la Federacion vigente establece que los
contribuyentes deberan facturar electronicamente bajo el esquema de Comprobante Fiscal
Digital por Internet (CFDI) (Fernandez, 2010).

Desde 2005, la facturacion electronica existe como un esquema opcional para la
emisién de comprobantes fiscales, por lo que los contribuyentes tienen ventajas como
(Fernandez, 2010):

» Reduccidn del costo por facturacién hasta en un 85%.
o Seguridad y rapidez en la emision de los comprobantes.
o Simplificacion de los procedimientos administrativos.

e Disminucién del uso de papel, lo que contribuye a la preservacion del medio

ambiente.
e Mejora el servicio al cliente.

e Reduce costos y errores en el proceso de generacion, captura, entrega Yy

almacenamiento.

e Mayor control documental.

Con la facturacion electronica se genera una mayor seguridad juridica, disminuye la
generacion de comprobantes apocrifos que afectan a la economia formal, por lo que su uso
minimiza los riesgos de fraude y evasion fiscal. Los contribuyentes que utilizan la
facturacion electronica han disminuido costos, optimizando controles internos, impulsando

procesos tecnoldgicos y cambio de practicas, entre otros.
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Comprobante Fiscal Digital por Internet o CFDI

El CFDI es una factura que requiere ser timbrada electronicamente por un
Proveedor Autorizado de Certificacion (PAC) por lo tanto, implica adquirir con este una
cantidad especifica de timbres fiscales. Para este procedimiento es imprescindible contar
con la FIEL y solicitar en el portal del SAT un certificado de sellos digitales, que se
utilizaran en la emision de las facturas. Este proceso se simplifica utilizando software

comercial preparado y contratando consultores certificados. (Fernandez, 2010)
Proveedores de FE y PAC

Las empresas proveedoras de factura electronica son las que proveen la tecnologia
necesaria a las empresas no usuarias que deciden implementar nuevos proyectos.
Finalmente, los proveedores entregan propuestas dirigidas a solucionar problemas actuales
detectados en la operatividad del funcionamiento de facturacion electrénica.

Tabla 3. Listado de PAC registrados ante el SAT

Edicom Signature FEL.mx

Diverza Azurian Masfactura
Tralix Digital Factura FacE MasNegocio
ATEB Sifei Pegaso Digital
Buzén E® rfacil Grupo Advantage
CONTPAQ I® PAX Facturacién Levicom
Solucion Factible ® WFactura Certifac

Konesh Soluciones

Comercio Digital

Factura Inteligente

Interfactura LithoPac Facturacién Moderna
Facturaxion EMITE Servisim
Edix CFD Advans Ekomercio

Fuente: Elaboracién propia con datos de la empresa sujeto de estudio.

La gran mayoria de las empresas que ofrecen algun software de Factura Electronica

es también proveedora de servicios (90%) o desarrolladora de software (86%).Segin un
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estudio, el 95% de las empresas proveedoras de FE entregan servicios de soporte técnico, el
86% opera bajo la modalidad In House y 81% presta servicios de consultoria. Sin embargo,
a pesar de los altos niveles de servicios por parte del segmento oferente, pareciera que la
excesiva verticalidad de la estructura oferente estard en contra de la transversalidad
requerida por parte de las empresas usuarias. Las empresas se dedican a proveer solo
algunas soluciones y/o servicios, pero fallan en proveer servicios integrales que permitan
acoplar soluciones y sistemas preexistentes. Tal es asi que una de las quejas de los usuarios
es la falta de compatibilidad y la poca capacidad de integracion que tienen el software de
factura electrénica con los sistemas de informacion de la empresa, lo que podria derivar en

una barrera de adopcion tecnolégica.

Por otra parte, t los software provistos por las empresas encuestadas emiten facturas
y archivos de informacion electrénica de compra y venta, y casi la totalidad emite facturas
exentas, notas de débito y notas de crédito (95%) adicionalmente, se menciona la emision
de otros documentos como libros contables, 6rdenes de compra, boletas de servicios a
terceros y documentos aduaneros. Sin embargo, alun es necesario un desarrollo mas
completo del software de factura electrénica, de modo que puedan emitir los documentos o

archivos tributarios para entregar un servicio completo a los usuarios.
Empresas usuarias de la Facturacion Electrénica

Las empresas usuarias constituyen una pieza fundamental del sistema de facturacion
electronica en el pais, no solo por su rol como tomadores de nuevas tecnologias, sino
también porque propician la adopcion del sistema en otras empresas dada la integracion
productiva que existe en los circulos empresariales. Asi, una empresa usuaria de facturacion
electronica que ve los beneficios inherentes a esta tecnologia, instara a las empresas con las

que tiene negocios a adoptar la misma tecnologia (Fernandez, 2010).

Segun la Teoria de Difusién de Innovaciones establecida por Rogers (1995), cuando
una TIC ha sido implantada por menos de un 13,5% de los usuarios, éstos son denominados

“adoptantes tempranos”, y se caracterizan por actuar como agentes del cambio, lideres de
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opinién y modelos de comportamiento entre las empresas de su entorno, socios,
proveedores y clientes (Howell & Higgins, 1990).

Los adoptantes tempranos adquieren roles de liderazgo informal, por lo que pueden
descubrir al resto de empresas las ventajas ofrecidas por una tecnologia, superar la
resistencia inicial de las de su entorno, y fomentar su desarrollo.

Para la implementacion de la facturacién electronica en la empresa es necesario que
ésta se encuentre motivada por las percepciones, es decir, facilidad de uso, utilidad,
compatibilidad y seguridad ((Davis, 1989) (Grandon & Person, 2004) (Varmazis, 2007)) y
por otro lado, se analiza el efecto ejercido por los agentes del entorno en el que interactua la
empresa: clientes, proveedores, competencia y administracion publica ((Jelinek, 1977)
(McLeod & Bender, 1982) (Au & Kauffman, 2001)) El conocimiento de estos factores
motivadores estimulara a que la implementacion de la factura electrénica sea un éxito en la
empresa.

Factores Motivadores de la Adopcion de Facturacién Electronica

La literatura se centra en las percepciones sobre la tecnologia analizada
((Premkumar & Roberts, 1999) (Horton, et al., 2001)) destacando la presion ejercida por el
entorno competitivo donde la empresa desarrolla su actividad. ((Tosi & Slocum, 1984)
(Montazemi, 1988))

CFACILIDAD DE USD ( CLIENTES >

( UTILIDAD ( PROVEEDORES
) A FACTURA ELECTRONICA: 4 )

Actitud positiva
Uso acrual

v Intencien futura -
< COMPATIBILIDAD Satisfaccion QDMON PUBLICD

< SEGURIDAD ) ( COMPETENCIA >

Percepciones sobre la

. Influencia del entorno
Factura Electrénica

Figura 6. Factores Motivadores de la Adopcion de Facturacion Electronica

Elaborado por: (Tosi & Slocum, (1984) & Montazemi, (1988)). En esta figura se muestra los

beneficios que tiene la empresa al utilizar la factura electrénica
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Percepciones sobre la factura electronica

Las percepciones del usuario sobre las caracteristicas de una TIC han sido
consideradas aspectos clave en los modelos sobre adopcidn tecnologica (Teoria de Difusion
de Innovaciones, Modelo de Aceptacion Tecnoldgica, Teoria Descompuesta de
Comportamiento Planificado, etc) estos analizan percepciones como la utilidad, facilidad de
uso, compatibilidad y seguridad.

En primer lugar, la facilidad de uso analiza la idea de que el uso de una determinada
tecnologia no requiere un esfuerzo adicional (Davis, 1989). Cuanto mayor sean los
esfuerzos operacionales y las habilidades tecnoldgicas necesarias para aplicar una TIC,
menor serd el uso y la intencion de la empresa de utilizarla en un futuro ((Dickerson &
Gentry, 1983) &(Tan & Teo, 2000)).

Asi, aquellos directivos que perciban la factura electrénica como una herramienta
compleja que dificulta la gestion empresarial, la considerardn como una amenaza mas que
como una oportunidad, y no obtendran los beneficios que se desprenden de su adopcion.

La utilidad hace referencia al grado en que un usuario considera que el empleo de
una TIC podria mejorar su actuacién en el trabajo (Davis, 1989), Esta percepcion sefiala
aquellos beneficios que se derivan de su aplicacion, los cuales no pueden ser obtenidos a
través de otras herramientas alternativas. Estos la convierten, , en una tecnologia necesaria
e imprescindible para el desarrollo de la actividad empresarial, generando asi una mayor
satisfaccion. ((Seddon & Kiew, 1994) &(Sedddon, 1997))

En cuanto a la compatibilidad, es definida como: “el grado a partir del cual el uso de
una innovacion es considerada por los individuos como consistente con sus valores,
creencias socioculturales y experiencias pasadas y presentes” (Rogers, 1995),

En el &mbito empresarial, la compatibilidad tiene perspectivas tales como creencias,
valores y préacticas de trabajo normalmente efectuadas, observandose que la compatibilidad
de una TIC con la cultura existente fomenta su aplicacion ((Bealty, et al., 2001)&(Grandon
& Person, 2004)).

Por ultimo, se ha considerado la seguridad, la cual refleja la percepcion del usuario
respecto a la fiabilidad de los métodos de pago utilizados y los mecanismos para la

transmision y almacenamiento de los datos (Kolsaker & Payne, 2002). Este factor es clave
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para el desarrollo de aquellas tecnologias inalambricas que conllevan la distribucién de
productos y la realizacion de transacciones financieras a través de la web, como seria la
facturacion electronica (Ranganathan & Grandon, 2002).

La importancia de la seguridad para el desarrollo de tecnologias online ha hecho que
se hayan efectuado importantes avances que tratan de reforzar esta percepcion ((Hoffman,
et al., 1995)&(Anderson & Benuidenhoudt, 1996)).

A pesar de dichos avances, todavia un numero elevado de empresas desconfia de
aquellas actividades que se llevan a cabo a través de Internet. ElI hecho de disponer de
percepciones favorables respecto a la factura electrénica no siempre conduce a la empresa a
adoptar esta tecnologia (Rombel, 2007). Por esta razén, se habla de la existencia de otro
tipo de factores vinculados a las relaciones que establece la empresa con su entorno, los

cuales condicionan su comportamiento tecnoldgico.

El entorno competitivo de la empresa y la facturacion electrénica

Desde hace varias décadas, diferentes teorias han defendido el establecimiento de
una determinada gestion y estructura organizativa viene condicionado por el conjunto de
contingencias a las que se enfrenta la empresa. Estas contingencias se derivan del entorno
en el que ésta dpera, el cual influye en la organizacion y desarrollo tecnoldgico alcanzado
(Jurkovich, 1974).

Asi, puede establecerse una secuencia y coordinacion entorno-empresa que influye
en la adopcién de nuevas TIC (Tosi & Slocum, 1984). Estas TIC intensifican el intercambio
de informaciéon y permiten adaptarse a las caracteristicas del entorno, mejorando las
relaciones establecidas con los diferentes agentes e incrementando su eficiencia. La
influencia del entorno estd determinada por cuatro agentes: competencia, proveedores,
clientes, y administracion publica. El apoyo, o incluso presion, de los agentes citados hace
que la empresa se encuentre motivada a invertir tiempo y dinero en el desarrollo de una
TIC, surgiendo efectos de red que mejoran su difusion (Au & Kauffman, 2001).

La presion efectuada por proveedores y competidores influye en las decisiones
tomadas por las pequefias y medianas empresas (lacovou, et al., 1995). De este modo, el

efecto de la competencia sobre la adopcién de la factura electrénica por una determinada
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industria, serd percibido como una influencia positiva para la innovacion (Gatignon &
Robertson, 1985). Siendo el efecto de competencia todavia mayor si dicha TIC mejora la
eficiencia alcanzada por la compafiia. (Premkumar & Roberts, 1999)

Por otro lado, la factura electronica permite a la empresa establecer vinculos con sus
proveedores (Bartholomew, 2005), reducir sus costos operativos y actualizar en tiempo real
el saldo del flujo de caja. En cuanto al efecto ejercido por los clientes, investigaciones en
tecnologias como el EDI han demostrado que su adopcién puede derivarse de la demanda
efectuada por clientes que tratan de mejorar la eficiencia de sus relaciones inter-
organizacionales (Premkumar, et al., 1994).

De tal forma, la adopcién de la factura electronica se ha convertido en una

necesidad estratégica para las empresas que desean competir en un determinado mercado,
ademas de que su aplicacion reduce el tiempo de cobro, mejora el servicio a sus clientes y
facilitar la resolucion de conflictos.
Finalmente, las administraciones publicas también influyen en el desarrollo de ciertas TIC
((North, 1986) & (Bailey & Capozzoli, 2001)) ya que pueden exigir su aplicacion en las
relaciones que establece con empresas, fomentar su desarrollo mediante subvenciones, o
bien establecer politicas respecto a la formacion y mantenimiento de una fuerza de trabajo
adecuada (Shore, 2001).

2.4. Estructura de la factura electrénica

XML, son las siglas en inglés de Extensible Markup Language (Lenguaje de Marcas
Extensible) es un metalenguaje de etiquetas. Es el formato que se utiliza para el
intercambio de informacion comercial entre el emisor y receptor. Es un archivo que se
compone de “segmentos” o “etiquetas” y puede o no, contener una “addenda” (Cadillo,
2010). Se divide en 4 secciones como se muestra en la Figura 7:

* Prologo
e Cuerpo
* Elementos
» Atributos.
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Prologo

<l version="1.0" encoding="UTF-8"?>
<cfdi:Comprobante NumCtaPago="9768" LugarExpedicion="MEXICO, DF" metodoDePago="TRANSFERENCIA" tipoDeComprobante="ingreso" total="3061.7800 Mcneda="MXN" TipoCambio="1" subTotal="306

condicionesDePago="CREDITO"

certificado="MIIEbjCCAlagAWIBAQIUMDAWMDEWMDAWMDAXMDQyODCO0ODYwDQYIKoZ IhveNAQEFBQAWGQE2MTgwNgYDVQQDDCIBLK IbCBTZX] byBkZSBBZG1pbmizdHIhY2nDs24gV
noCertificado="00001000000104287486" formaDePago="PAGO EN UNA SOLA EXHIBICION"

sello="4mPz+PbXDd4)AqzGxAfTWSQwctzl6c/ CEVRIrbuX2vIRWDSlyslpnu9ArZFOiCaRYco/ 1134m0 1XCKT6Ir0YbAs6AsutdfP f ¥ AgSDxyfwS7RRI! VWhWRILXArUMSINIU/salWxpMQ
fecha="2013-04-02T15:11:52" folio="311969" serie="FE" version="3.2" xsi:schemalocation="http:/ fwww.sat.gob.mx/cfd/3 http:/ /www.sat.gob.mx/siti§_internet/cfd/3/cfdva2.xsd

xmins:cfdi="http:/ fwww.sat.gob.mx/cfd /3" xmins:esi="http:/ /www.w3.0rg/2001/XMLSchema-instance®s

n = e TIGT
<cfdi:DomicilioFiscal codigoPostal="02630" pais="MEXICO" estado="DISTRITO FEDERAL" municipio="AZCAPOTZALCO" colonia="COLTONGO" noExterior="734" calle="CALZADA VALLEJO"/>
«<cfdi:ExpedidoEn codigoPostal="02220" pais="MEXICO" estado="DF" municipio="DEL AZCAPOTZALCO" colonia="SN MARTIN XOCHINAHUAC" noExterior="185" calle="AV DE LOS ANGELES"/>
<cfdi:Regimenfiscal Regimen="GENERAL DE LEY PERSONAS MORALES"/ >

< /cfdi:Emisor>

- ccfdi:Receptor nombre="TIENDAS TRES B SA DE CV' rfc="TTB040915CY9">

<cfdi:Domicilio codigePostal="06500" pais="MEXICO" estado="DF" municipio="CUAUHTEMOC" colonia="CUAUHTEMOC" neExterior="51" calle="RIO DANUBIO" nolnterior="P2"/>
«</cfdi:Receptor>

- <cfdizConceptos>

<crdi:Concepto Imported"2546.7100" valorUnitario="636.6775" descripcion="VARITA DEL MAGUITO 14GRX36X1" noldentificacion="7501011189058" unidad="CAJA" cantidad="4.0000"/ >

<cfdi:Concepto imported "515.0700" valorUnitario="257.5350" descripcion="ROCKALETA BOLA 400GX22X1" noldentificacion="07501011186781" unidad="CAJA" cantidad="2.0000"/>
«</cfdi:Conceptos> .
- «cfdi: 0.0000"> Atrlbutos

- <cfdi:Traslados>
<cfdi:Traslado impofe="0.0000" tasa="0.0000" impuesto="IVA"/> C ue rpO
«<cfdi:Traslado impofe="0.0000" tasa="11.0000" impuesto="TVA"/>
«<cfdi:Traslade impojte="0.0000" tisa="16.0000" impuesto="IVA"/>

<[efdi:Traslados> E I
— ementos
- <cfdi:Complemento>
<tfd: TimbreFiscalDigital version="1.0" xsi:schemaLocation="http:/ /www.sat.gob.mx/ TimbreFiscalDigital http:/ /www.sat.gob.mx/sitio_internet/ TimbreFiscalDigital / TimbreFiscalDigital.xsd"

xmins:tid="http:/ fwww.sat.gob.mx/ TimbreFiscalDigital"
selloSAT="UNFZD1VBalcO3YaRCbqqFeNKUgIj20FkeyG3ycHKObUXznDZBdr + ZgX1d)TwhroMazGxSuMx-+ YLk 1IYaVmVGtEOIVDOTkkDeCIhSIljoVnSIPAIX/ eoz7 RenfH7mKUBSVwbi/j13N°
noCertificadoSAT="00001000000103678909"
selloCFD="4mPz+PbXDd4]AqzGXAfIWSQwctzl6c/ CEVRIrbuX2v3RWDSlyslpnu9ArZFOiCaRYco/ 1134m01XCKTEIFOYD dfP /VsID8YSMEAQSDxyfwS7RbIWAVAMZVVhWRILXArUMSINI
FechaTimbrado="2013-04-02T15:17:41" UUID="7e6baeed-b016-4c70-b699-d6d3fd2dbf1d" >
</dfdi:Complemento>
</cfdi:Comprobante>

Figura 7. Representacion Gréafica del XML Simple

Fuente: Facturacion Electronica: Transformacion Tributaria y Empresarial Inteligente (Fernandez,
2010)

XML Simple
Este XML, cumple en su estructura con la informacién fiscal obligada por el SAT,

no contiene addenda (Cadillo, 2010):
e Version XML.
e Lugar de expedicion.
e Método de pago.
e Tipo de comprobante.
e Moneda.
e Certificado Digital y Namero de Certificado.
o Sello digital.
o Fecha de expedicidn.
e Folio, serie.

e Version comprobante.
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XML con Addenda

Este XML, ademas de cumplir con la parte fiscal requerida por el SAT, y los datos
de cada una de las etiquetas vistas en el “XML Simple” incluye un segundo apartado de
complementos, denominado “Addenda”. ElI documento es valido fiscalmente mientras el
XML cumpla las condiciones que el SAT requiere, el incluir una addenda no resta ni suma

validez legal al documento (Cadillo, 2010).

Addenda

La addenda es una informacion que se agrega de manera adicional a la factura
electronica, y se utiliza para comunicar datos que sean de utilidad para el cliente y el

proveedor. Sus caracteristicas son:

e Es informacion adicional que no forma parte de la cadena original del CFD o
CFDI y por lo tanto no va incluida en el sello.

e No esta regulada por la autoridad, es informacion relevante para el cliente y el
proveedor, y la finalidad es integrar en un solo documento lo necesario para la
factura electronica incluyendo aspectos comerciales.

e Puede estar en un formato de texto libre o definido con una plantilla .XSD en

una direccion de Internet del cliente o del proveedor.

De igual manera, la define el cliente para recibir informacion comercial y
automatizar el proceso de recepcion de facturas electronicas. La AMECE (Asociacion
Mexicana de Comercio Electronico) ha definido un modelo de ADDENDA que es utilizado
por la mayoria de los corporativos mexicanos que las han implementado, esta se realiza en
dos modalidades: utilizando el modelo EDIFACT a través de mensajes con parametros
donde el EDI es un estandar global que convierte los documentos en papel a transacciones
electronicas y son interpretados por los diferentes socios comerciales que conozcan los
estdndares. La segunda modalidad es utilizar el modelo basado en XML, siendo este
sencillo y facil de lograr (GS1, 2014).
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XML maneja etiquetas, y ellas se crean con corchetes de inicio y de fin, la etiqueta

final se antepone una barra, como se muestra a continuacion:

<?xml version="1.0">
<documento>
<pedido>Orden de compra</pedido>
<orden_de_compra>Orden de Compra</orden_de _compra>
<numero_pedido>1234556</numero_pedido>
</documento>
Por lo que se crea un documento en XML de manera sencilla y préctica que con

EDI, ya que se elige el formato de la etiqueta y su significado

2.5.Intercambio Electronico de Datos (EDI)

Es un conjunto coherente de datos, estructurados conforme a normas de mensajes,
para la transmision por medios electrénicos, preparados en un formato capaz de ser leido
por el ordenador y de ser procesado automaticamente y sin ambigliedad. Es aquella parte de
un sistema de informacién capaz de cooperar con otros sistemas mediante el intercambio de
mensajes EDI.. A traves del EDI, las partes involucradas cooperan sobre la base de un
entendimiento predefinido acerca de un negocio comun, que se lleva a cabo mediante la

transmision de datos electrénicos estructurados (GS1, 2014).

En el EDI, las interacciones entre las partes tienen lugar por medio de aplicaciones
informaticas que actian a modo de interfaz con los datos locales y pueden intercambiar
informacién comercial estructurada. EI EDI establece como se estructuran, para su
posterior transmision, los datos de los documentos electrénicos y define el significado
comercial de cada elemento de datos. Para transmitir la informacion necesita un servicio de
transporte adicional (por ejemplo, un sistema de tratamiento de mensajes o de transferencia
de ficheros) cabe sefialar que el EDI respeta la autonomia de las partes involucradas, no
impone restriccion alguna en el procesamiento interno de la informacion intercambiada o

en los mecanismos de transmision (Fernandez, 2010).
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En este contexto, las normas EDI proporcionan las reglas de sintaxis que definen los
documentos electronicos estructurados y un nimero cada vez mayor de mensajes EDI
acordados internacionalmente. EI médulo ephos sobre EDI se basa en las normas y
documentos desarrollados por las Naciones Unidas y seleccionados en "ISO 9735 -
Intercambio Electrénico de Datos para la Administracion, Comercio y Transporte
(EDIFACT) - Reglas de aplicacion de la sintaxis' (en 29735). Si bien por razones
historicas, en diferentes dominios regionales o sectoriales se utilizan otras reglas de sintaxis

(no normalizadas), EDIFACT es la Unica sintaxis normalizada (GS1, 2014).

2.6. Modelos de facturacion en México del sector mayorista (retail)

Existen diversos modelos de facturacion en México especificamente en el sector mayorista

(retail) que se describen a continuacion:

Modelo Pre-facturacién

La Pre-facturacion es la toma masiva de pedidos, facturacion en lote, la impresion
de los comprobantes y la distribucidn de los mismos en cargas de fleteros, liquidaciones por
caja; o la existencia de promociones, consignaciones e informacion de cobertura,
activacion, ruteos, entre otras cosas; son elementos operativos que no se encuentran en otro

tipo de empresas.
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Facturacion pre-entrega
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Figura 8. Modelo de Facturacion Pre-entrega

Fuente: AMECE-GS1 México (2012)
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Como se muestra en la Figura 8, a partir de la entrega de la mercancia inicia el
periodo de cobro, por lo que en caso de utilizar sistemas de Pre-facturacion, la empresa
debe ser puntual en las entregas, servir los pedidos de forma impecable y seguir los
requisitos que solicitd el cliente. Con este sistema de facturacion no pueden existir
problemas en la recopilacion de los pedidos ni en las entregas de los productos, esto con la
finalidad de que el proveedor emita las facturas correspondientes (GS1México, 2012).
Modelo Post-Facturacion

En este modelo, a partir de la entrega de la mercancia empieza a contar el periodo
de cobro, por lo que en caso de utilizar sistemas de post-facturacién, se requiere que los
avisos de embarque (DESADV) lleguen lo antes posible a la administracion de clientes
para que este a su vez cuente con los recursos necesarios para la recepcion de mercancia y a
su vez el cliente pueda enviar el aviso de recepcion de mercancia (RECADV), como se

muestra en la Figura 9.
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Figura 9. Modelo de Facturacion Post-entrega

Fuente: AMECE-GS1 México (2012)
Lo anterior tiene como finalidad que el proveedor emita las facturas correspondientes. Al

contar con un modelo de post-facturacion, se eluden errores en la elaboracion de las

facturas por pedidos mal recibidos, por incidencias en las entregas y se evitan problemas

por facturar pedidos rechazados después de la entrega (MéxicoGS1, 2012).

Modelo Pie de Camién con Orden de Compra Previa

El modelo clasico de distribucion fisica de productos en areas metropolitanas es el

"pie de camidn”. Se ilustra con el caso de los proveedores de un supermercado al entregar

el resurtido de los diferentes productos, se visita una a una las tiendas y se repone el faltante

en los anaqueles como se muestra en la Figura 10.
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Facturacion “Pie de camion con orden de compra previa”
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Figura 10. Modelo de Facturacion Pee de camidn con orden de compra previa
Fuente: AMECE-GS1 México (2012)

Este modelo de facturacion tiene una orden de compra previa o no, depende del socio
comercial. Al entrar a este esquema de facturacion, es necesario que el cliente envié el
aviso de recepcion de mercancia (RECADV) con la finalidad de que el proveedor emita las
facturas correspondientes 24 horas posteriores a la recepcion de la transaccion
(GS1México, 2012).

Modelo Pie de Camidn sin Orden de Compra Previa

El modelo clasico de distribucién fisica de productos en areas metropolitanas como

el anterior y su proceso se muestra en la Figura 11.
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Facturacion “Pie de camion sin orden de compra previa”
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Figura 11. Modelo de Facturacion Pie de camidn sin orden de compra previa
Fuente: AMECE-GS1 México (2012)
No obstante, este modelo de facturacion puede tener una orden de compra previa o no, lo
que depende del socio comercial. Al entrar a este esquema de facturacién, es necesario que
el cliente envié el aviso de recepcién de mercancia (RECADV) con la finalidad de que el
proveedor emita las facturas correspondientes 24 horas posteriores a la recepcién de la
transaccion (GS1México, 2012).

2.7.Addendas utilizadas en el sector mayorista (retail) en México

Las Addendas que se utilizan en el Sector mayorista (retail en México se muestran a
continuacion:
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Comercial Mexicana

La addenda que maneja es la estandar de AMECE en XML version 7.1; como se

muestra en la Figura 12.

SAT
RFC. serie. folio. no. anfob - .
Ctrl Genral Provecomer
prabacién XML CED proveedores
¢
Sist. —
Facturacion proveedores
De Comercial
Mexicana ]
AS? proveedores
> XML CFD
< Ctrl Genral
Ctrl Genral

Figura 12. Modelo de Facturacion Comercial Mexicana

Fuente: AMECE-GS1 México (2012)

A continuacion se muestra un ejemplo de la Addenda de Comercial Mexicana:
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<cfdi:Addenda>
- «requestForPayment DeliveryDate="2012-08-16" documentStatus="ORIGINAL" documentStructureVersion="AMC?7.1" contentVersion="1.3.1" type="SimpleInvoiceType":>
- <requestForPaymentldentification=
<entityType>INVOICE </entityType>
<unigueCreatorldentification>FE178698 </uniqueCreatorldentification
</requestForPaymentIdentification=
- <speciallnstruction code="ZZZ">
<text>MIL QUINIENTOS NOVENTA Y CINCO PESOS 64/100 M.N.</text>
</speciallnstruction=
- <orderldentification>
<referenceldentification type="ON">300534132</referenceldentification>
<ReferenceDate>2012-08-10</ReferenceDate>
< /orderldentification=
<Additionalinformation>
<referenceldentification type="ATZ" > 10</referenceldentification >
</AdditionalInformation=
- <buyer>
<gln>7505000099632</gin>
- <contactInformation>
- <personOrDepartmentName>
<text>=5552709856</text>
</personOrDepartmentName>
</contactInformation >
</buyers
- <seller>
<gln>7504025406005</g/n>
<alternatePartyldentification type="SELLER_ASSIGNED_IDENTIFIER_FOR_A_PARTY'>929482</alternatePartyldentification=
</seller>
<shipTo=
<gIln>7505000093678</gIn>
- <nameAndAddress>
<name>367 CEDIS COMEXA TIJUANA</namez>
<streetAddressOne>ORIENTELOMAS DEL </streetAddressOne:
<city>TIJUANA </city=>
<postalCode>22564</postalCode>
</nameAndAddress>
</shipTo>
<currency currencyISOCode="MXN"=
<currencyFunction >BILLING_CURRENCY </currencyFunction
<rateOfChange>1</rateOfChange>
<[currency>
<lineltem type="SimpleInvoiceLineItemType" number="1">
- <tradeltemldentification=
«gtin>7501761807981 </gtin>
- S UEUTITE AT L a LU
<alternateTradeltemIdentification type="GLOBAL_TRADE_ITEM_IDENTIFICATION":=079800</alternateTradeltemldentification=
<tradeltemDescriptionInformation language="ES">
<longText>AVENA QUAKER 600GRX10X1</longText>
</tradeltemDescriptionInformation
<invoicedQuantity unitOfMeasure="CJA">6</invoicedQuantity>
- <grossPrices>
<Amount>265.94</Amount>
</grossPrice=
- <netPrice>
<Amount>265.94</Amount>
</netPrice>
<AdditionalInformation=
<referenceldentification type="ON">300534132 < /referenceldentification=
«</Additionallnformation>
- <totallineAmount>
- <grossAmount:
<Amount>1595.64</Amount>
</grossAmount=
- «netAdmount=
<Amount>1595.64</Amount:
</netAmount=
</totalLineAmount>
</lineltem =
- «<totalAmount>
<Amount>1595.64</Amount>
</ totalAmountz
<TotalallowanceCharge allowanceOrChargeType="ALLOWANCE">
<Amount>0</Amount:
</TotalallowanceCharge>
- <baseAmount:
<Amount>1595.64</Amount>
</baseAmount>
- «<tax type="VAT">
<taxPercentage>0</taxPercentage>
<taxAmount>0</taxAmount>
<taxCategory>TRANSFERIDO</taxCategory>
< ftax=
- «<payableAmount=
<Amount>1595.64</Amount>
</payableAmount:
</requestForPayment:
</cfdi:Addenda=
</cfdi:Comprobante=
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Walmart

La addenda que maneja es la EDI FACT 01B y el proceso del cliente para este modelo de
facturacion electrénica es como se muestra en las Figuras 13 y 14

Orden de Compra
{ORDER)
Acuse de recibo Orden de Compra
(CONTRL)
Notificacion de recibo de mercancia
Cadena (RECADV)
Comercial i a
Factura Electrénica
. (INVOIC)
(Retail)
Acuse de Recibo Factura Electrénica
(CONTRL)
Notificacién de errores Factura electrénica
(APERAK)
Aviso de Pago (REMADV)
Figura 13. Flujo Comercial
Fuente: AMECE-GS1 México (2012)
PROVEEDOR WAL - MART
o or C’\;M_.\) -:—_'_‘:-___—___- .—_ _—:-j
P %L: IN';:ESRzr:ET)l il_ a(;f-:_:g;\inmg’
:: SOFTWARE
l_ m;r . EDI @
e Eleciinics SICOFI Traduccion del
= —g—r—-‘—d?—""_ XML y EDIFACT
Fd?xlyuSer;s "

Motificacion

racibo __-Sintaxis EDr_

(CONTRL) —_correcta? _—
Generacion — T
da la factura S0

Procesa
Factura

1
HNaoiificacion i
rachazo " "l’i?:elt;as""'-
(APERAK) S
“ —— e e J;l.ag’?
1
1

SOFTWARE
EDI

Generacion del
HML y EDIFACT

i

I Gontabilidad I
L J—"

INTERNET

Figura 14. Proceso de Intercambio Electronico en Walmart

Fuente: Elaborado por Walmart de México y Centroamérica (Centroamérica, 2008)
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Los campos incluidos en la Addenda se muestran a continuacion:

—

ZOOOOOO0IZIZIZIZZZOOZZIZEZEZEZZZZZOZOEZZE

ipo Dato

Midrnera de Factura

Fecha de Factura

Irnporte con Letra

Orden de Compra

Fecha de la Orden de Cormpra
Mdrmero de Folio de Entrega
Mirnero de Serie

Mdrmero de aprobacidn

Cédigo EAN del Compradar
Mombre del Compradar

Calle y ndmero

Ciudad

Entidad

Cédigo Postal

RFC

Cédula de IEPS

Cédigo EAN del Proveedor
Mombre del Proveedor

Calle y ndmero

Ciudad

Entidad

Cédigo Postal

RFC

Mirmero de Proveedor YWal-Mart
Cédigo EAN del Lugar de Emisidn del docurnento
Mombre del Lugar de emisidn del documento
Calle y ndmera

Ciudad

Entidad

Cadigo Fostal

Cédigo EAN del Lugar de Entrega

=

ZEZZZZHEOCOOZIZIOOOOZIZZZOOOOZZIZZZZZZE

ipo Dato

Morbre del Lugar de Entrega

Calle y ndmerao

Ciudad

Entidad

Cédigo Postal

Tipo de Moneda

Dias para vencimiento del Docurnento
Ndmero de linea

cadigo EAM/UPC del Articulo
Mdmero de Articulo (Comprador)
Mdrmero de Articulo (Proveedor)
Descripcidn del Articulo

Cantidad Facturada

Unidad en Cajas o Piezas

Importe de la linea de articulo

Costo Neto por Unidad

Cédigo EAN de la Aduana

Aduana

Mdmero de pedimento

Fecha de expedicidn del documento aduanero
Impuesto VA (Porcentaje)

Monto del Impuesto

Irmpuesto IEPS (Porcentaje)

Iaonto del Impuesto

Total de lineas de articulos

Total a pagar

Maonto total de las lineas de ariculos
Irmporte antes del impuesto (Subtotal)
Partida de Impuesto (porcentaje)
Ionto total de Impuestos

Un ejemplo de addenda Walmart es el siguiente:

- <Addendaz

zDocumento>UNB+UNOB:1+EDIID:Z7+925485MX00:8+061231:1000+3945'UNH+1+INYOIG:D:01B:UN:AMCO02'BGM +380+09

2761+9'DTM+137:20061220073404:204'FTX+ZZZ+ + +0OCHO MIL OCHOCIENTOS TREINTA Y DOS PESOS 00/100
M.N.'RFF+0M:9250113699'DTM+171:20061229:102'RFF+BT:ABC'RFF+ATZ:0001'NAD+BY +7507003100001::9++ NUEVYA
WAL MART DE MEXICO S DE RL DE:CY+NEXTENGO NO 78:5ANTA CRUZ

ACAYUCAN+AZCAPOTZALCO+DF+02770'RFF+ GN;NWM9709244W4'NAD +SU++ +EL PATITO,5A DE C¥+NORTE 45,Num. 614:
INDUSTRIAL YALLEJO

+AZCAPOTZALCO+DF+23000'RFF +GN:EPABB1230M11'RFF +1A:185853950'NAD+S8T+7507003105136::9++C.D. SANTA
BARBARA 7482+CARR.CUATITLAN-TEOLOYUCAN 1000:SANTA BARBARA+CUAUTITLAN
IZCALLI+EDOMX+54713'CUX+2:MXN:4'PAT+ 1+ +5:3:D:30'LIN+ 1+ +7501026045063:SRY::9'IMD+F+ +:::PATO DE
HULE'QTY +47:768:EA'MOA +203:7080.00'PRI+AAA:10.00: ::iEA'TAX +7 +VAT++ +:::15.0'MOA+124:1152.00'UNS +8'CNT +2:1"
KMOA+9:8832.00'MOA+79:7680.00'MOA+125:7680.00'TAX+7+VAT+++:::15.00'MOA+124:1152.00'UNT+31+1'"UNZ+1+394
5'</Documento:

</addendaz

=/Comprobantex
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Chedraui

Como se muestra en la Figura 15 podemos observar el proceso para entrar a intercambio
electronico para este cliente.

CHEDRAUI PROVEEDORES

L Recepcion 0.C.

Envio de Mercancia

Verifica pago

I-
E Envia Orden de Compra

Prowvecdar Confirmacion de Orden de l'.".-n:mrr‘npm?a

Burd ode FE
1 Folios ¥
Ervvia le Facturs -" "'Er""f‘"" 2  Envio al Archive sn TXT 3

— - HE’:II
Haransls  shilareacio, Beror

o T el

™
Expera Reipuestas en Portal Finarsiers FTI?:;-D in
L3 { Similar al Precess Actual ) s £ =
Mo can i 2 A

J Provesdor Enva lo Marconcia ¥ gunern ocuse
- darecibeda D
4 Awchive marconla 3 E
= REC - %
e n
E Walidla DN .
I Archive alida fadandias o
—mmTee e Da Fastura 1

: 5

T
o

l?-I-'.h'l-uu- cla Crdaoliro : i
Coneelo Focura i Bl @
it
¥ wualve 0 Geferons ] it
- % Archive —

il —

== " ERR

Figura 15. Modelo de Negocio de Chedraui
Fuente: AMECE-GS1 México (2012)
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Soriana

Soriana maneja las siguientes addendas:

A) Addenda Reverse.- EIl proveedor recibe Pedido en internet, elabora y envia a través de
Web Servicie la Factura Electronica, entrega mercancia, recibe folio de Acuse de Recibo, el

folio de Acuse de Recibo se refleja liberado para pago en el estado de cuenta.

B) Addenda PIE DE CAMION (entrega directa en tienda):

1) Con Pedido Fincado en Internet.- El proveedor recibe Pedido en internet,
elabora y envia a través de Web Servicie la Factura Electronica, entrega
mercancia, recibe folio de Acuse de Recibo, el folio de Acuse de Recibo se refleja
liberado para pago en el estado de cuenta.
2) Sin Pedido con Rol Diario o Abierto.- El proveedor entrega mercancia directo a
la tienda, recibe folio de Acuse de Recibo, elabora y envia a través de Web
Servicie la Factura Electronica (hacer referencia la Folio Acuse de recibo), el
acuse de Recibo se refleja liberado para pago en el estado de cuenta.

C) Addenda EXTEMPORANEA .- El proveedor entrega mercancia (sin factura electronica

emitida por web servicie), recibe folio de Acuse de Recibo, elabora la Factura electronica

(hacer referencia al Folio Acuse de Recibo), el folio de Acuse de Recibo se refleja liberada

para pago en el estado de cuenta.

1) Factura extemporénea.- Corresponde a mercancia que se recibe sin Factura
electronica emitida a través de Web Service, por lo que para la liberacion de su
pago, es necesario envie este documento, mismo que consiste en agregar dos
etiquetas*Folio Nota de Entrada, es el folio de acuse de recibo asignado.
* Pedido emitido por proveedor.- debe llevar la palabra Sl, con esta indicacion se

hace referencia para validar que el folio Acuse de Recibo sea el asignado.
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D) Addenda AMECE.- EI proveedor recibe pedido en internet, elabora y envia a través de
Web Servicie la Factura Electronica, entrega mercancia, recibe folio de Acuse de Recibo, el
folio de Acuse de Recibo se refleja liberado para pago en el estado de cuenta. Soriana
habilita la addenda homologada AMECE, apegados a los Estandares para el Comercio
Electronico, la Factura Electronica emitida a traves de Web Service se elabora antes de la

entrega de su mercancia.

2.8. Antecedentes de la empresa sujeto de estudio

En Meéxico, es una empresa agro-industrial con compromiso con el campo mexicano y con
una presencia de mas de 100 afios, tiempo en el que ha cumplido con su estrategia de:
Desempefio con Sentido, al ofrecer un portafolio de marcas de alimentos y bebidas a través
de sus 4 unidades de negocio principales: Botanas, Galletas, Confiteria y Avena, al tiempo
que apoya e invierte en el pais mediante relaciones ganar-ganar con aquellos quienes

colaboran en su cadena de valor.

Con el proposito de ofrecer de manera oportuna su portafolio alrededor de la Republica

Mexicana, cuentan con:

e 297 centros de distribucién.
e 17,722 rutas de ventas.

e 20 plantas de produccion.
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CAPITULO 3: METODOLOGIA DE INVESTIGACION

Este capitulo hace referencia al marco metodoldgico de la investigacion, es decir, la
manera en qué se organizd el trabajo para alcanzar los objetivos. En este capitulo se
describen los enfoques etnograficos y cientificos, asi como la justificacion del método a
utilizar para el desarrollo de esta investigacion. Se define el esquema de la investigacion, el
enunciado del problema, objetivos y preguntas de investigacion, justificacion, el disefio y
los procedimientos para el analisis de los datos obtenidos del trabajo de campo.

Asimismo, se define el problema de la empresa el cual se encuentra en su proceso
de facturacion, ya que, es necesario definir un nuevo modelo de facturacion electrénica que
permita optimizar tiempos y costos en la generacion de addendas (informacion comercial)
que requieren los clientes mayoristas (retailers) en su CFDI (comprobante fiscal digital por
internet) en el formato XML, es por ello que la finalidad de la investigacion es definir el

nuevo modelo de facturacién electrénica para la empresa sujeto de estudio.

3.1. Enfoques
3.1.1. Enfoque cuantitativo

El enfoque cuantitativo es secuencial y probatorio. Cada etapa procede a la siguiente y
no se eluden pasos, el orden es riguroso, aunque, se puede redefinir alguna fase. Parte de
una idea, que va acotandose y, una vez delimitada, se derivan objetivos y preguntas de
investigacion, se revisa la literatura y se construye un marco o una perspectiva teorica. De
las preguntas se establecen hipotesis y determinan variables; se desarrolla un plan para
probarlas se miden las variables de un determinado contexto; se analizan las mediciones
obtenidas y se establece conclusiones respecto de las hipotesis. Ademas, se usa la
recoleccion de datos para probar hipdtesis, con base en la medicion numeérica y el analisis
estadistico, para establecer patrones de comportamiento y probar teorias (Sampieri, et al.,

2010), Consta de los siguientes pasos:
1. Idea.

2. Planteamiento del problema.
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3. Revision de la literatura y desarrollo del marco teorico.
4. Visualizacion del alcance del estudio.

5. Elaboracion de hipdtesis y definicion de variables.

6. Desarrollo del disefio de investigacion.

7. Definicion y seleccion de la muestra.

8. Recoleccion de los datos.

9. Anaélisis de los datos.

10. Elaboracién del reporte de resultados.

3.1.2. Enfoque cualitativo

Mientras que en enfoque cualitativo se guia por areas o temas significativos de
investigacion. Sin embargo, en lugar de que la claridad sobre las preguntas de investigacion
e hipdtesis preceda a la recoleccion y el analisis de los datos los estudios cualitativos
desarrollan preguntas e hipotesis antes, durante o después de la recoleccién y el analisis de
los datos.

Con frecuencia, estas actividades sirven, para descubrir cuales son las preguntas de
investigacion més s, y para refinarlas y responderlas durante la investigacion. La accion
indagatoria es dinamicas: entre los hechos y su interpretacion, y resulta un proceso circular
y no siempre la secuencia es la misma, varia de acuerdo a cada estudio (Sampieri, et al.,
2010).

El proceso cualitativo consta de las siguientes fases:
1. ldea.
2. Planteamiento del problema.

3. Inversidn inicial en el campo.
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4. Concepcion del disefio del estudio.

5. Definicion de la muestra inicial del estudio y acceso a ésta.

6. Recoleccion de datos.

7. Andlisis de los datos.

8. Interpretacion de los resultados.

9. Elaboracion del reporte de resultados.

Es asi que, para este tema de investigacion se utilizara el método cualitativo, a través del

método de investigacion activa la cual es parte del enfoque etnografico que resulta ser el

mas adecuado para los objetivos de esta investigacion.

Tabla 4. Caracteristicas de los enfoques cientifico y etnografico

Caracteristica

Enfoque Cientifico

Enfoque etnogréfico

Preguntas que pueden
contestarse con antelacién de

iniciar la recoleccién de datos

¢ Qué? ;Cuanto?

¢Por qué? ; Como?

Métodos  asociados  para

desarrollar la investigacion

Estudio
Experimental

Base de datos

Observacion directa
Entrevista

Observacion de participantes

El tipo de dato que se recolecta

Predomina lo numérico

Predominan las palabras

Encontrando Mediciones Significado
Objetivo Para encontrar patrones | Para entender el significado de
generales 0 leyes- | una situacion especifica- a

generalidades

profundidad

Légica Subyacente

Deductivo

Inductivo
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Usos Predomina su uso en | Predominante en la gestion de
economia, finanzas, | recursos humanos,
investigacion de | comportamiento

operaciones, gestion, ciencia | organizacional.

y marketing
Tipo de datos Predomina lo cuantitativo y | Predomina lo  cualitativo,
predeterminado declaraciones o impresiones

Fuente: (Maylor, 2005)

Como se muestra en la Tabla 6 es posible observar las caracteristicas tanto del enfoque

cientifico como del enfoque etnografico

3.2. Método de investigacion activa

La investigacion activa describe una forma de investigacion que liga el enfoque
experimental con la teoria. Las fases del método abordan los hechos sociales, dindmicos y

cambiantes, por lo tanto, estan sujetos a los cambios que el mismo proceso genere.

Las teorias de la accion indican las perspectivas comunes, como pre-requisitos de
las actividades compartidas en el proceso de la investigacion. Segun lo establecido por
Moser (1978) sefiala que el conocimiento practico no es el objetivo de la investigacion

activa sino el comienzo (Moser, 1978).

El descubrimiento se transforma en la base del proceso de concientizacién, en el
sentido de hacer que alguien sea consciente de algo, es decir, es una idea central y meta en
la investigacion—accion, tanto en la produccién de conocimientos, como en las experiencias

concretas de accion.

Ademas, se centra en la posibilidad de aplicar categorias cientificas para la
comprension y mejoramiento de la organizacion, partiendo del trabajo colaborativo de los

trabajadores, y rasgos propios como:
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http://www.monografias.com/trabajos11/norma/norma.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/metods/metods.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/epistemologia/epistemologia.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/epistemologia2/epistemologia2.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos54/produccion-sistema-economico/produccion-sistema-economico.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos34/el-trabajo/el-trabajo.shtml

a. Analiza acciones humanas y situaciones sociales, las que pueden ser inaceptables en
algunos aspectos (problematicas) susceptibles de cambio (contingentes) y que
requieren respuestas (prescriptivas).

b. Su proposito es descriptivo—exploratorio, busca profundizar en la comprension del
problema sin posturas ni definiciones previas (efectuar un buen diagndstico).

c. Suspende los propositos tedricos de cambio mientras el diagnéstico no esté concluido.

d. La explicacion de lo que sucede implica elaborar un guia sobre la situacion y actores,
en relacion con su contexto. El resultado es mas una interpretacion que una
explicacion. Valora la subjetividad y como se expresa en el lenguaje auténtico de los
participantes del diagndstico. La subjetividad no es el rechazo a la objetividad, es la
intencion de captar las interpretaciones de la gente, creencias y significados. Ademas,
el informe se redacta en un lenguaje de sentido comdn y no en un estilo de
comunicacion académica.

e. Tiene una raiz epistemoldgica Ilamada cualitativa.

f. Paralos participantes es un proceso de autor reflexion sobre si mismos, los demas y la
situacion, de aqui se infiere que facilita un dialogo sin condiciones restrictivas (Jill
Collis, 2003).

El proceso de la investigacion activa constituye un proceso continuo, una espiral,
donde se van dando los momentos de problematizacion, diagnostico, disefio de una
propuesta de cambio, aplicacion de la propuesta y evaluacion, para reiniciar un nuevo

circuito partiendo de una problematizacion.
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http://www.monografias.com/trabajos4/acciones/acciones.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/diagn-estrategico/diagn-estrategico.shtml
http://www.monografias.com/trabajos37/interpretacion/interpretacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/desarrollo-del-lenguaje/desarrollo-del-lenguaje.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/guiainf/guiainf.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/concepto-de-lenguaje/concepto-de-lenguaje.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/fundteo/fundteo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/dialarg/dialarg.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/diseprod/diseprod.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/conce/conce.shtml

Tabla 5. Resumen metodoldgico del tipo de investigacion

Aspecto Cientifico Etnografico
Enfoque Medicion Significado
Definicion Recoleccion  y Explorando
andlisis de datos instancias
ejemplos
Objetivo Probando Examinando
principios diferencias
generales individuales
Modelo ideal Ciencias Ciencias
naturales sociales
Preguntas de | {Qué? ;Cuanto? ¢Por qué?
Investigacion ¢Coémo?
Teoria Prueba de Generando
Teorias Teorias
Razonamiento Deductivo Inductivo
Investigador Objetivo e Subjetivo
Independiente involucrado
Datos Cuantitativos, Cualitativos,
nlmeros y palabras
categorias simbolos
Recopilacion de | A distancia 'y en De cerca
Datos resumen extendido

Métodos tipicos

Encuestas y

experimentos

Observacion

entrevistas

Anélisis de | Estadistico Temaético

datos

Calidad Validez, Riqueza
fiabilidad, Dependencia

generalizable
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Como se muestra en la Tabla 7 es posible observar que de acuerdo a los aspectos que
maneja el enfoque cientifico y etnografico, que por la naturaleza de la investigacion esta es

de enfoque etnogréfico.
3.3. Disefio del método de investigacion

A continuacion se sefiala el disefio que se considerd pertinente para esta investigacion:
3.3.1. Planteamiento del problema

La empresa sujeto de estudio posee problemas para la integracion en sus sistemas
facturadores de las addendas que requieren sus principales 4 clientes mayoristas (retailers)
que son: Walmart, Soriana, Comercial Mexicana y Chedraui, debido a que la que manejan
no es estandar, lo que se traduce en implementaciones costosas y que requieren mayor

tiempo.
3.3.2. Objetivo general de la investigacion

Elaborar un modelo de facturacion electronica que tenga como finalidad
estandarizar el proceso de implementacion de las addendas en la facturacion electrénica de

la empresa sujeto de estudio.

3.3.3. Objetivos especificos de investigacion
Los objetivos especificos de la investigacion son:

e Llevar a cabo un diagnostico que permita describir y comprender la facturacion
electronica dentro de la empresa sujeto de estudio

e Analizar cdmo se da el proceso de facturacion electronica e intercambio electronico
en las principales empresas del sector mayorista (retail) en México.

e Proporcionar un modelo de facturacion electrénica que optimice tiempo y costo

para la empresa sujeto de estudio.
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3.3.4. Pregunta general de investigacion general

La pregunta general de la investigacion es: ;Como elaborar un nuevo modelo de
facturacion electronica que estandarice el proceso de implementacion de las addendas en la

facturacion electronica de la empresa en estudio?

3.3.5. Preguntas especificas de la investigacion
e ;Cuadl es la situacion de la empresa sujeto de estudio respecto a la facturacion

electronica?
e ;Qué proceso de facturaciéon electrénica e intercambio electrénico utilizan las
principales empresas del sector mayorista (retail) en México?

e (Qué modelo de facturacion electronica optimiza el tiempo y costo?

3.3.6. Justificacion
En Octubre de 2011, la empresa sujeto de estudio ingreso al esquema de facturacion

CFDI (Comprobante Fiscal Digital por Intenet), debido a que el SAT hizo obligatorio el
uso de este. La empresa ha tenido que lidiar con la implantacion de addendas para la
entrega de facturas electronicas a las cadenas comerciales y se ha enfrentado a la
problematica de la no-estandarizacién de dichas addendas y a encontrar empresas que
siguen un estandar en formato EDI, otras en formato XML (AMECE-GS1 México) y las
que no siguen la definicion de ninguna de estas dos estructuras. Este es el principal motivo
por el cual se realiza la presente investigacion con la finalidad de conocer el proceso de
facturacion en la empresa sujeto de estudio y proponer un modelo de facturacion

electronica que permita tener un proceso de implementacion estandar de las addendas.

3.3.7. Pasos de la investigacion activa
Los pasos de la investigacion son:

1.- Problematizacion: El problema es identificar el proceso actual de facturacion de la
empresa sujeto de estudio y como afecta a este, el que los socios comerciales, en este caso,
los cuatro principales mayoristas (retailers) en Meéxico, soliciten diferentes tipos de
addendas en sus XML por no contar con una estandar para este sector.
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2.- Diagnostico: Una vez recolectados los datos al utilizar la observacion directa en
sesiones de trabajo con los equipos involucrados en este proceso (KAM, Deliverys,
Analistas de Cartera, Proyectos Facturacion Electronica, Proyectos Facturacion Electronica
BIS) y de haber entrevistado a los cuatro analistas de cartera que llevan a los retailers antes
mencionados, se realizaron los diagramas correspondientes al proceso de facturacion actual
de la empresa con los 4 retailers antes mencionados para entender las necesidades de cada
uno y asi definir el nuevo modelo de facturacién electrénica que permita la estandarizacion

en la implementacion de las addendas.

3.-Disefio de una Propuesta de Cambio: Una vez realizado el andlisis correspondiente se
disefia el modelo de facturacion electronica para la empresa sujeto de estudio.

4.- Aplicacion de Propuesta: Una vez disefiado el modelo, esta es llevada a cabo por las
areas involucradas: Proyectos Facturacion Electrénica, Proyectos Facturacion Electronica
BIS, KAM, Discovery’s y Analistas de Cartera encargados de dar seguimiento a la

facturacion de los clientes mayoristas (retailers) antes mencionados.

5.- Evaluacion: La evaluacion de este modelo se valida que este llegue a su objetivo, el
cual es la optimizacion de tiempos y costos en las implementaciones de las addendas de los
clientes, para ello, se realizé un anélisis de costo-beneficio, asi mismo, se hace necesario
constatar que los cambios que se solicitaron en los sistemas facturadores se realizaron de
manera correcta y se instalaron en produccion tal como se definié en el modelo, por tal
motivo, se realizaron las pruebas correspondientes en los sistemas para corroborar que los

cambios solicitados estén instalados de manera correcta.
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CAPITULO 4: ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS

Con base en la informacion recabada en el trabajo de campo, en este capitulo se
presentan los resultados obtenidos. Es asi que se inicia con el andlisis de la situacion actual
de la empresa, referente a su proceso de facturacion en sus dos modelos de venta, para
entender cual es la problematica que enfrenta al implementar las diferentes addendas que
solicitan los socios comerciales, con la finalidad de mostrar su complejidad. Lo que se
traduce en cargas de trabajo manuales que deberan de llevar a cabo para que el cliente

acepte las facturas y proceda con el pago correspondiente.

4.1. Analisis de la situacion de la empresa sujeto de estudio

La literatura sefiala que el Lean Manufacturing agrupa una serie de herramientas
enfocadas a minimizar el uso de recursos y reducir los desperdicios a través de equipos de
trabajo. Para esta investigacion, los desperdicios hacen referencia a papeleos y
transacciones computacionales en proceso. Se utilizé esta herramienta como mapeo de
procesos, debido a que permite identificar las situaciones criticas del proceso de facturacion
de la empresa sujeto de estudio al no contar con una addenda estandar para accionar,
modificar y/o implementar nuevas etapas en el proceso y obtener una reduccion de tiempo

y costos. La empresa sujeto de estudio cuenta con cuatro sistemas facturadores:

e Almacenes Salado-Sistema Facturador OMS (In House)

e Almacenes Galleta-Sistema Facturador OMEGA (In House)

e Sucursales Salado y Galleta- DC One (In House)

e Y esta realizando la migracion a SAP, con una sucursal con este sistema y tres

almacenes.
Asimismo se tiene dos modelos de venta tanto en almacén como en sucursales:

e Preventa.- En este modelo el cliente da una orden de compra anticipada.
e Pie de camidn.- Se genera la venta en la tienda, no hay una orden de compra

anticipada.
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Como se muestra en las Figuras 16 y 17, el proceso de facturacion en la empresa no

tiene la modalidad de intercambi6 electronico, es decir, que el XML no contiene addenda.
Para ello se utilizé el mapeo de procesos (VSM) en un nivel intermedio, con el objeto de
identificar el proceso de facturacién en los dos modelos de venta que utiliza la empresa.

Vendedor entrega mercancia
a clienteconfactura |=
= |
/_',__/' Clieme entrega
: recibo impresode

DC/&Imacén surte pedido ygeners
remision y factura
mercancia

Cliente genera un pedida

4

Vendedor entrega evidenday
devoluciones
Mesa decontrol concentra S

informacian fisica del cliente

Equipocarteravalida lasfacturas
en SAP como lospagos delcliernte

en sus portakesweb.
ﬁ‘_ﬁ

Figura 16. Proceso de Facturacion en Venta de Preventa

vendedor comunica, entrega evidencia
vy devoluciones

Fuente: Elaboracion propia con datos de la empresa en estudio

——
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cliente /'?:: /}
Cliente entrega - \ ﬁ —

recibo impresode
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DC asigna foliosde remisian
avendedor

Mesa de control concentra
Informacién fisica del cliente

Equipocarteravalida lasfacturas
en SAP como los pagos del cliente
en sus portales web.

Figura 17. Proceso de Facturacion en Venta a Pie de Camién

Fuente: Elaboracién propia con datos de la empresa en estudio
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Debido a que las empresas han querido recortar sus gastos, han optado por el
empleo de tecnologia, por tal motivo solicitan que en los XML se anexe la addenda, la cual
contiene datos que su sistema procesara en automatico para que le documento sea cobrado,
y en consecuencia, se reduce al personal que se encarga de validar la factura, para que este
proceso (intercambio electrénico) sea transparente, es necesario contar con los siguientes

documentos en EDI:

e Orden de Compra (BGM).- Contiene los datos que solicita el cliente en su addenda,
como: codigo de barras de los productos, cantidad, lugar de entrega, nUmero de
proveedor, entre otros.

e Recibo Electronico (RECADV).- Contiene la cantidad exacta de producto
entregado, asi como codigos de barra, lugar de entrega, nimero de proveedor, entre
otros.

Estos documentos pueden ser enviados por el cliente en formato TXT, XML y EDI,
segun su sistema, y para que los sistemas facturadores de la empresa los puedan procesar,
es necesario transformarlos a un TXT con un lay out especifico, para lo que se requiere de
un burd de servicio, tanto para el envio, como para la transformacién. Para el caso de la

empresa sujeto de estudio se utiliza al buro Ekomercio.

4.2. Problematica del intercambio electronico en la empresa sujeto de estudio

Uno de los problemas a los que se enfrenta la empresa cuando un cliente solicita el
intercambio electrénico es: no contar con un recibo electronico (RECADV) ya que, al
configurarse un cliente en los sistemas facturadores como uno de intercambio electronico,
es necesario que el recibo llegue de alguna manera para que el sistema lo procese y lo
concilie con la captura que se hizo previamente, y con esto, se pueda generar la factura; en
este sentido, no hay manera de que el sistema concilie y, por lo tanto, no se genera la

factura.

Es por ello que algunos de los clientes que no cuentan con este recibo tienen la
opcidén de entrar a un portal web de su propiedad, en cual se exportan los XML (facturas)
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sin addenda y en el mismo sitio tiene un editor que captura los datos requeridos para la

generacion de su addenda, los cuales son:

e NuUmero de orden de compra.
e Numero de folio de recibo.

e Ambos.

Uno de los clientes que utiliza este modelo del portal Web es Chedraui, para la
empresa no es viable, debido a que la venta es a nivel nacional y se lleva a cabo de manera
descentralizada, para cumplir con los requerimientos de los clientes que dan esta opcion, se
recaba la evidencia de la venta (folio de recibo impreso) de manera centralizada, asi como
la captura de los datos en el portal, debido al volumen de documentos que se manejan con
los clientes. Esta opcion que ofrecen no es posible llevarla a cabo, ya que se debe contar
con un equipo para que las facturas se editen en tiempo y forma, y asi evitar su
vencimiento. Por esta razon, no es posible implementar a este tipo de clientes en el modelo

de intercambio electrénico.

Otra problematica es la parte de la addenda, ya que como tal, existe un estandar
AMECE, pero los clientes utilizan las etiquetas que rige el estandar, debido a que los
clientes lo adecuan a sus sistemas de pagos, cada uno solicita diferentes datos en la
addenda, por este motivo, al momento de realizar la implementacion, se vuelve costosa, ya
que para cada cliente se desarrolla una addenda Unica que no se replica a otros clientes.
Por otro lado, el factor tiempo se ve impactado, ya que al desarrollar nuevamente una
addenda, la implementacion, en vez de llevarse a cabo en un tiempo corto, se lleva de dos a
cuatro meses, lo que, eleva el costo por los recursos humanos que se deben estar pagando
mientras dura la implementacion, sin olvidar los desarrollos que se deben de llevar a cabo

en los cuatro sistemas facturadores antes mencionados.

En su momento AMECE (Asociacion Mexicana de Estandares del Comercio
Electronico) ahora GS1 México, establecio los modelos de facturacion, en el que indicaba
que para pre-facturacion el dato requerido en la addenda es la orden de compra y para el

modelo de post-facturacion (pie de camidn) el dato requerido es el folio de recibo. Sin
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embargo, debido a que los mayoristas (retailers) estan migrando sus sistemas a SAP,
solicitan que, tanto para el modelo de pre-facturacion, como para el de post-facturacion, se
capture tanto la orden de compra como el folio de recibo, lo que es una problematica, ya
que bajo esta premisa las entregas pasarian a ser pie de camion, debido a que se necesitara
el folio de recibo que proporciona el cliente para realizar la factura, traduciéndolo en
nuevos desarrollos para el sistema facturador de OMEGA, ya que éste no esta preparado
para realizar remisiones, porque es un sistema facturador 100% de entregas centralizadas.

Los clientes que solicitan este esquema son Soriana y Chedraui.

Al momento de realizar la implementacion a intercambio electrénico, también se
debe de considerar el canal de comunicacion que se va a utilizar para las siguientes

transacciones:

e Envio de orden de compra.
e Envio del XML con addenda al cliente.

e Envio de las respuestas de aceptacion y/o rechazo del cliente.

A continuacion, se describe el proceso de intercambio electronico con las cuatro

cadenas principales de mayoreo (retail) en México, en las dos modalidades de venta.
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En la Figura 18 se observa el proceso de intercambio electronico que se tiene con
Walmart en las entregas centralizadas, en donde se aprecia que la addenda que utiliza es en
formato EDI, se solicita como dato requerido la orden de compra. El canal de comunicacion
que se utiliza para el envid, tanto de la factura, como la respuesta de la misma, es un AS2
de Ekomercio. Las respuesta que manda es un Contrl, que es la aceptacion de la factura a

nivel de sintaxis, y un Aperak, el cual valida datos y arroja un mensaje de error o de

aceptacion.
DCfAlmacén recibe OC surte
] pedido y genera remisiony Se genera el XML con la addenda
Clleptegenera una OC factura en PDF

EDI 04B.~ ;7

A Lo /‘/ - ED&—? - ekolr%'ercio
i ekomercio , FSNATRE) ..,

S i~ e Utilizando el dato de OC.

&

Las rechazadas, validael errorysi ’__/:- T ‘

BS Necesariose procede are

facturar el documento /I:'L/ \ __ ,Q, - Walmart

=

rg

- ekomercio
% Publica la respuesta de Procesa el documento y manda
aceptacion o rechazo Respuesta

Equipo desoportecarteravalida (contrly aperak] ensu portal
las facturas en Ekomercio y el
portal del cliente

Las aceptadas, el Equipo de
Carteravalida vs los pagos del
T dcliente para corroborar el pagoy
aplicar en SAP

Figura 18. Proceso de Intercambio Electrdonico en el Modelo de Preventa con
Walmart

Fuente: Elaboracion propia con datos de la empresa sujeto de estudio
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En la Figura 19 se observa el proceso de intercambio electronico que se tiene con
Walmart en las entregas a pie de camidn, en donde se aprecia que la addenda que utiliza es
en formato EDI, y solicita como dato requerido el folio de recibo proporcionado por el
cliente. El canal de comunicacion que se utiliza para el envio del recibo electrénico
(RECADV) de la factura y la respuesta de la misma, es un AS2 de Ekomercio. La respuesta

gue manda es un Contrl y un Aperak, como validacién de datos.

DC concilia los pedidos vs el

DC asigna folios de remision Vended id . El cliente entrega foh? de recibo recibo electrénico y genera la
avendedor ENGedor generapedioe  impresode la mercancia aceptada y factura
¥ entrega mercancia transmite el mismo recibo en

con remision electranico (recadv)

- Walmart - eko'r%ércio - .

Las rechazadas, validael errorysi -——

£5 Necesario se procedeare = A
facturarel documento / J Se genera el XML con la aﬂ_:ie_nda
IO

w‘a- % - Ekvmercm - Walmart Utl';jil;d:ei;i}tbzde

Publica la respuesta de Procesa el documento y

Equipo de soporte cartera valida aceptacin o rechazo manda la respuesta
las facturas en Ekomercio y el (aperak] ensu portal

Lasaceptadas el Equipo de
' portal del cliente

Carteravalida vs los pagos del
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aplicar enSAP EkDmEFCiO

Figura 19. Proceso de Intercambio Electronico en el Modelo de Pie de Camidn con
Walmart

Fuente: Elaboracion propia con datos de la empresa sujeto de estudio
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En la Figura 20, se muestra el proceso de intercambio electrénico que se tiene con
Soriana en las entregas centralizadas, donde la addenda que utiliza es en formato propio del
cliente, solicita como dato requerido la orden de compra. El canal de comunicacion que se
utiliza para el envid, tanto de la factura, como la respuesta de la misma, es un AS2 de

Ekomercio. La respuesta que manda es un Contrl, y un Aperak, como validacion.

Cabe mencionar que el cliente se encuentra en migracion a SAP, por lo que para
Mayo se esta solicitando que su addenda tenga como dato mandatorio la orden de compra y
folio de recibo, lo que se traduce en nuevo desarrollo para los sistemas facturadores de la

empresa sujeto de estudio.
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Las aceptadas, el Equipo de
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A

Figura 20. Proceso de Intercambio Electronico en el Modelo de Preventa con Soriana

Fuente: Elaboracion propia con datos de la empresa sujeto de estudio
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En la Figura 21, se indica el proceso de intercambio electronico que se tiene con
Soriana en las entregas a pie de camidn, la addenda que utiliza es en formato EDI, solicita
como dato requerido el folio de recibo proporcionado por el cliente. ElI canal de
comunicacion que se utiliza para el envio del recibo electronico (RECADV) de la factura 'y
la respuesta de la misma es un AS2 de Ekomercio. La respuesta que manda es un Contrl, y

un Aperak. Cabe mencionar que este cliente se encuentra en migracion a SAP.

DC concilia los pedidos vs el

DCasigna folios de remisidn Vended did . El diente entrega fol'f’ de recibo recibo electronico y genera la
avendedor Endedorgenerapedi®  impreso de la mercancia aceptada y factura
y entregamercancia transmite el mismo recibo en
con remision

electrdnico (recadv)

B G Wuom,

-- ()
L8 i

|
|

SORIANA
Las rechazadas, validael errorysi -——
} =4
es necesarioseprocedeare |1 s
facturarel documento /'::.; Se genera el XML con la aﬁ_nie:nda
, AmCrL. T

) ekomercio Utilizando el dato de
\\- Publica la respuesta de Folio deRecibo y Orden de
——a

aceptacion o rechazo SORIANA Compra

‘T% (aperak) en su portal Procesa Documento

y manda respuesta
Las aceptadas, el Equipo de

Carteravalida vs los pagos del
cliente para corrohorar el pagoy  Equipo desoporte cartera valida \
aplicar enSAP |as facturas en Ekomercio y el )
portal del cliente ekomercio

Figura 21. Proceso de Intercambio Electrénico en el Modelo de Pie de Camion con
Soriana

Fuente: Elaboracién propia con datos de la empresa sujeto de estudio
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En la Figura 22 se sefiala el proceso de intercambio electronico que se tiene con
Comercial Mexicana en las entregas centralizadas, donde la addenda que utiliza es formato
AMCT7.1., solicita como dato requerido la orden de compra. El canal de comunicacion que
se utiliza para el envid, tanto de la factura, como la respuesta de la misma, es un AS2 de

Ekomercio. La respuesta que manda es un Aperak, como validacion de datos.
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Figura 22. Proceso de Intercambio Electronico en el Modelo de Preventa con
Comercial Mexicana

Fuente: Elaboracién propia con datos de la empresa sujeto de estudio
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En la Figura 23, se muestra el proceso de intercambio electronico con Comercial
Mexicana en las entregas a pie de camion, en donde s la addenda que utiliza es formato
AMCT7.1., solicita como dato requerido el folio de recibo proporcionado por el cliente. El
canal de comunicacion que se utiliza para él envié del recibo electrénico (RECADV) de la

factura y la respuesta de la misma es un AS2 de Ekomercio. La respuesta que manda es un

Aperak.
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Figura 23. Proceso de Intercambio Electrénico en el Modelo de Pie de Camion con
Comercial Mexicana

Fuente: Elaboracién propia con datos de la empresa sujeto de estudio
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En la Figura 24, se puede sefiala el proceso de intercambio electrénico que se tiene
con Chedraui en las entregas centralizadas, se aprecia que es a través de su portal Web.
Debido a que no se tiene un recibo electronico (RECADV) no es posible generar la
addenda en formato AMC?7.1., con los datos que requiere (orden de compra y folio de
recibo) es por ello que en su portal se editan estos datos para que se genere la addenda
dentro del mismo portal ya con los datos solicitados, las respuestas de aceptacion y rechazo
que se visualizan en el portal Web del cliente.
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Figura 24. Proceso de Intercambio Electronico en el Modelo de Preventa con
Chedraui

Fuente: Elaboracién propia con datos de la empresa sujeto de estudio
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En la Figura 25 se identifica el proceso de intercambio electronico con Chedraui en
las entregas a pie de camidn, a través de su portal Web. Debido a que no se tiene un recibo
electronico (RECADV) no es posible generar la addenda en formato AMC?7.1., con los
datos que requiere (orden de compra y folio de recibo), en su portal se editan estos datos
para que se genere la addenda dentro del mismo portal, ya con los datos solicitados, las

respuestas de aceptacion y rechazo que se visualizan en el portal.
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Figura 25. Proceso de Intercambio Electronico en el Modelo de Pie de Camion con
Chedraui

Fuente: Elaboracién propia con datos de la empresa sujeto de estudio

Con esta figura se concluye el proceso de descripcion que se tienen de los modelos de
facturacion electronica en la empresa en estudio con los clientes de retail antes

mencionados.
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4.3. Instrumentos de recolecciéon de datos

Por ser una investigacion cualitativa, para la recoleccion de datos se utilizaron: la
observacion y entrevistas. La observacion investigativa no se limita al sentido de la vista,
implica todos los sentidos, pues es necesario profundizar las situaciones sociales y
mantener un papel activo, asi como una reflexion permanente. Estar atento a los detalles,

sucesos, eventos e interacciones (Sampieri, et al., 2010).

El instrumento que se utilizé fue la guia de observacion que se encuentra en el
Anexo 1, esta se llevo a cabo en la empresa sujeto de estudio con las diferentes areas que
comprenden el proceso de facturacion que son: Crédito y Cobranza, Proyectos FE,
Proyectos FE TI, Cuentas Claves (KAM), Planeacién de la demanda, Cedis, Almacenes en
un periodo de cuatro meses que comprendié de Diciembre 2013 a Marzo 2014, con la
finalidad de validar los impactos que se tiene en cada una durante el proceso de intercambio
electrénico de los clientes del sector mayorista (retail) al momento de implementar este
esquema y porgue este sector no cuenta con una addenda estandar que facilite el proceso.

Segun King & Horrocks (2010), la entrevista cualitativa es mas intima, flexible y
abierta. Mientras que, Grinnell & Unrau (2010), sefiala que las entrevistas se dividen

estructuradas, semi-estructuradas o no estructuradas, o abiertas.

Para esta investigacion se realizd una entrevista estructurada, es decir, el
entrevistador realiza su labor con base en una guia de preguntas especificas como se
muestra en el Anexo 2 y se sujeta a ésta la cual se realiz6 a los cuatro analistas de cartera
que llevan los clientes, asi como a los dos lideres de proyecto TI, en la empresa sujeto de

estudio, con una duracion de 30 minutos cada entrevista.

4.4. Analisis de la informacién

En la investigacion cualitativa, la recoleccion y el anélisis de datos ocurren en
paralelo, el analisis no es estandar, ya que cada estudio requiere de un esquema propio. Es
por ello que, como resultado de la observacion que se llevo a cabo en la empresa sujeto de

estudio, se realizaron los diagramas del proceso de facturacion de los cuatro mayoristas
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(retailers) con intercambio electronico, para mapear la problematica y proponer una
solucidn viable para la empresa. Asimismo, con los datos obtenidos de las entrevistas, se
determina el flujo para el proyecto de facturacion perfecta.

Clientes que no
cuentan con recibo

Implementaciones .
electronico

costosas y tardias por
no contar con una Se crea el modelo de

addenda estandaren facturacion perfecta

el Sector mayorista para solucionarambas
Clientes que problematicas

requierenen la
addenda orden de
compray folio de
recibo

Figura 26. Modelo de relacion de categorias

4.4.1. Interpretacion de la guia de observacion

De acuerdo a la guia de observacién que se llevd a cabo en la empresa sujeto de
estudio con las diferentes areas que comprenden el proceso de facturacion que son: Crédito
y Cobranza, Proyectos Facturacion Electronica, Proyectos Facturacion Electronica TI,
Cuentas Claves (KAM), Planeacion de la demanda, Cedis, Almacenes en un periodo de
cuatro meses, se identificd que el modelo de facturacién utilizado no cubria las necesidades
de la empresa, ya que, al no contar con una addenda estandar es necesario estar adecuando
el sistema para los datos comerciales que solicita cada cliente, lo cual depende tanto del
tipo de la entrega de mercancia como del ERP del cliente, ya que puede pedir uno o varios
datos, lo cual hace que se realicen desarrollos a la medida por cliente, lo que se traduce en

implementaciones costosas y de largo tiempo.

Lo anterior, impacta en el flujo de efectivo, en las negociaciones comerciales, asi
como en los sistemas facturadores, ya que al hacer un desarrollo a la medida por cliente, los
sistemas facturadores se alientan y por consecuencia aquellas entregas que requieren de una
factura se retrasan, haciendo que el proceso impacte en la cadena de suministro de la

empresa sujeto de estudio.
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4.4.2. Interpretacion de la entrevista estructurada

Derivada de las entrevistas estructuradas realizadas a los cuatro analistas de cartera y a
los dos lideres de proyectos de facturacidn electrénica Tl se tienen las siguientes variables:

e Proceso actual de facturacion electronica deficiente.
e Costos menores.

e Tiempos deficientes.

e Implementaciones duraderas.

Por lo tanto, es necesario un modelo de facturacion electrénico en la empresa sujeto de
estudio que permita la generacion de las diferentes addendas que se tienen en el sector
retail sin la necesidad de hacer un desarrollo por cliente, si no uno unico, lo cual tendra
como beneficios la reduccion de costos y tiempos para el desarrollo e implementacion de

los clientes.

4.5.Validacion del método de investigacion

Los investigadores que siguen el método de investigacion cualitativa, como es el
caso de este estudio, buscan comprender la forma en que los participantes perciben
subjetivamente su realidad. Asimismo, se basa, en el proceso de recoleccién y analisis,
debido a que es interpretativa, ya que el investigador hace su propia descripcion y

valoracion de los datos (Sampieri, et al., 2010).

Es asi que, se utilizé la investigacion activa debido a la naturaleza del problema, ya
que como observador investigativo es lo mas util, debido a que se tiene relacion con la
problematica de la empresa en el proceso de facturacion electronica, es por ello que se
utilizaron los siguientes pasos: problemética, diagnostico, propuesta, aplicacion vy
evaluacion. Ya que, al realizar el diagnéstico desde el punto de vista de la empresa sujeto

de estudio, se obtuvo una alternativa viable y Optima, siendo el objetivo de esta
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investigacion, disefiar una alternativa que ahorre tiempo y costos al implementar clientes en

facturacion electronica en la empresa sujeto de estudio.

Se llegé a esta conclusién debido a la triangulacion de métodos y técnicas, que
consistio en el uso de multiples métodos o técnicas para estudiar un problema determinado.
En este caso se utilizd la observacion participativa, entrevista y de nuevo la observacion
participativa. La investigacion se considera valida Unicamente para el espacio y tiempo en
el que se realizd. No obstante, refleja la realidad de la situacion presentada en ese momento.
El analisis de los datos fue realizado de forma subjetiva a través del mapeo de procesos
VSM.

Shipman (1982), sefiala respecto a la credibilidad de los resultados, hace referencia
a la forma en la que los resultados son presentados Yy si éstos dan la impresion de que estan
bien fundamentados. En este sentido, la discusion de los resultados se realizd en una
comparacion con respecto a los hallazgos reportados por investigadores expertos en el

tema.
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CAPITULO 5: PROYECTO DE NUEVO MODELO DE
FACTURACION ELECTRONICA PARA LA EMPRESA EN
ESTUDIO: “FACTURACION PERFECTA”

Con base en el andlisis que se realiz6 en el capitulo anterior, se propone el modelo

de Facturacion Perfecta, el cual consta de cuatro secciones:

1. Planeacion del Proyecto.- Determina el requerimiento que se va a solicitar
para el proyecto, asi como el diagrama que indica el proceso del modelo de
facturacion perfecta.

2. Organizacion del Proyecto.- Se definen los recursos a utilizar en el proyecto,
el tiempo de accion, asi como las actividades a realizar para la
implementacion y puesta en produccion del mismo.

3. Implementacion del Proyecto.- Se describen las actividades para poner en
produccidn el proyecto de facturacion perfecta.

4. Valuacion del Proyecto.- Se valida que el proyecto cumpla con el
requerimiento que se solicito en la planeacion, es por ello que se realizan las
pruebas correspondientes para certificar que el proceso fluye de acuerdo a lo

planeado.

5.1. Planeacion del proyecto

Debido a la problematica que enfrenta la empresa cuando los clientes no cuentan
con recibo electronico, y a que los clientes estan solicitando que en la addenda se capturen,

tanto el dato de orden de compra, como folio de recibo.

Se propone un modelo de Facturacién Perfecta, el cual consiste en crear una tabla en
los sistemas facturadores (OMS, DC ONE, OMEGA) en donde les permita poner la orden
de compra y el folio de recibo al confirmar el pedido, mecanismo mediante el cual viajarian
los datos directos a la addenda sin la necesidad de tener un folio de recibo electronico de

por medio. Para el caso de SAP no hay necesidad de crear datos, ya que es manual y existe
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en el sistema un check box para poner esos datos, solo se cambiaria la forma de captura

tanto folio, como orden de compra
El modelo del proyecto se muestra en las Figura 27 y 28, tanto para la parte de

Preventa, como a Pie de camion
— ? L ]
Vendedor entrega mercancia 'r@ ;i‘j\ 2
acliente con remisidn oA
CI iente entrega

Cliente genera un pedido DC/Almacen surte pedido y
gENera remision
&7 % ' » recmn mpresnde
' mercancia

Vendedor entrega evidenciay
devoluciones

'||||-_.|..

Se detiene Facturacion
de Remision
’\ 7,

Equipo cartera valida informacion
Mesa de control concentra
Se genera el XMLy addenda

de addenda
informacion fisicao en portal
con base a remision liquidada
47 Segenera remisin

5 3 del cliente
EDX -
= neta, se captura
Siaplica corrige y envia, sino « : « mﬁ*ﬂ‘"ﬁ‘/’ J folio de Recepcion
de Mercanciay
Sedetieneenvio  Orden de Compra
automatico de XML

s0lo envia

\
».om

9 Wi
ekomercio -cq’;mu SORANA
Procesa Documento
ElEquipo de Cartera valida vs los
pagos del cliente para corroborar
el pago yaplicar en SAP

y manda respuesta

Figura 27. Proceso de Facturacion Perfecta en el Modelo de Preventa

Fuente: Elaboracion propia con datos de la empresa sujeto de estudio
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Figura 28. Proceso de Facturacién Perfecta en el Modelo de Pie de Camidn

Fuente: Elaboracién propia con datos de la empresa sujeto de estudio
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Con esta alternativa se beneficia la empresa en reduccion de costos y tiempo, ya
que, si no se realizara el desarrollo para el campo adicional, se tendria que estar contratando
a mas personal en el area de mesa de control para editar las addendas, capturando la orden
de compra para los clientes mencionados; el tiempo se reduce, ya que para realizar el envio
de los archivos es necesario recabar la evidencia fisica de cada una de las sucursales para
obtener la orden de compra proporcionada por el cliente. Al realizar esta tabla en el
sistema, no es necesario contar con mayor personal, y no se espera a que se concentren los
documentos, en el instante en que llegue al analista de facturacion la evidencia de entrega

del cliente, éste captura y manda el XML con la informacion requerida.

5.2. Organizacion del proyecto

Para llevar a cabo esta fase se requieren los siguientes recursos:

e Base de datos.
e Desarrollo de las tablas en los 3 sistemas.
e Hypercare.

e El tiempo necesario para el desarrollo y puesta en produccion es de 4 semanas
Las actividades del requerimiento son:

e Modificacién en el proceso de remisionado para obtener el estatus que identifique al
cliente que es para Facturacion Perfecta y no se lleve la informacion SCFE (Sistema
Central de Facturacion Electronica) para facturar la remision. El equipo de Master
Data Operation Support debe confirmar la columna que se utilizara para identificar
el cliente de Facturacion Perfecta.

e En la pantalla de confirmacion de producto cliente se haran las modificaciones para
que se de el visto bueno para facturar, o se aplique devolucion.

e Cuando existe devolucion se hace una modificacion en la validacion para que no se
pida el numero de factura y la conciliacion, de este modo, se lleva a cabo la
devolucién y maneja un estatus de blogueo para que no genere una nota de crédito
por parte de SCFE (Validar y coordinar el cambio con SCFE).
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e Al aplicarse la devolucidn, las cantidades correctas se guardaran en una nueva
columna para que éstas sean tomadas para ser facturadas (Validar y coordinar el
cambio con SCFE).

e Se generard una nueva columna en los tres sistemas facturadores (OMS, DC One,
OMEGA) para que se capture la orden de compra y/o folio de recibo segun sea el
caso.

El costo de este proyecto es el siguiente:

Mejoras OMS-DC One-Omega M1 M2 M3 Recurso
51 52 53 54 51 52 53 5S4 51 52 53 54 SME-OMS Desarrollo
Anélisis 1 1
Desarrollo 1 1
Pruebas BIS 1 1 1
Pruebas Finales 0.5 0.5 0.5
Hypercare 1 1 1
3.5 3.5 Semanas
nversin S 40,250.00_$40,250.00
Anélisis 1semana Total BIS-5D 5 80,500.00 Pesos |
Desarrollo 1semana
Pruebas BIS 1semana
Pruebas Finales .5 semang
Hypercare 1 semana
Total Semanas (Lineales del proyecto) 4.5 Semanas

Figura 29. Inversion proyecto Facturacion Perfecta

Fuente: Con informacion de empresa sujeto de estudio

5.3. Implementacion del proyecto

Una vez desarrolladas las columnas para los sistemas facturadores, y realizadas las
pruebas siguientes, se procedera con la liberacion en produccién del modelo de facturacion

perfecta, para lo cual es necesario:

e Conceder ventana de tiempo para realizar la implementacion en OMS, DC One y
Omega.

e Liberacion y gestion del cambio con el equipo de soporte técnico de los sistemas
facturadores.

e Capacitacion con los almacenes, sucursales y equipo impactado
e Gestion banderas y confirmar a clientes a configurar con nueva funcionalidad.
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Al liberar la produccion, el modelo de facturacion perfecta es posible implementarlo

a aquellos clientes que no cuenten con un recibo electrénico, ya que con este modelo se

realiza una facturacion neta, es decir, una factura a la cual ya se le hayan realizado las

devoluciones del cliente sin la necesidad de tener un recibo para proceder a una

conciliacion automatica en el sistema, asi como aquellos clientes que necesiten en su

addenda, tanto el dato de orden de compra, como folio de recibo.

5.4.Valuacion del proyecto

Para validar que la implementacion fue correcta en los sistemas se realizaron las

siguientes pruebas:

e Se valida que las columnas nuevas se encuentren insertadas a nivel BD.

e Validar pantalla de Fin de Carga.

Se crean pedidos con cliente de factura perfecta.
Para Facturar - Pedido / Remision

Localidad |TES PROCESAR PEDIDO
PEDIDO Cliente [3234803
| oD403063 Direccion de Entrega || 450 ZURICH 245 GRANADA AMPLIACION CF 11529
Fecha de Entrega Orden de Compra (0935
[ 24042004 Tipo de Pedido |13 [EDroT
(DD/MM/AAAA) Tipo de Viaje [1 [DIRECTOS
~ Comentarios |Prychas de facturacicn Perfecta
Origen
[ ManDaL
Estatus | [EM PROCESD
Cantidad Cantidad
Clave Descripcion Prom. Descripcion Displays Cajas
[1176 |TOSTITOS SALSA WRDE BEGRX4XE (] F | | 5.00 J
[1967 |TOSTITOS FH CINEPOLIS 144GR>2%41 ] = | 5| 500
EGE] [TOSTITOS MACHOS SO0GR:4:1 (o] [ [ 5| 5.00
| | | | | |
[ [ [ [ [ [
| | | | | |
| | | | | |
I I I I I I
| | | | | |
| | | | | | =]
Totales: | 15| 15.00
Creado por [{85414 HULY PRUEBAS Fecha de Creacion [22/04/2014

Importe Neto : 1.620.00

Figura 30. Pantalla de Sistemas Facturadores

Fuente: Con informacion de empresa sujeto de estudio
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e Validar pantalla de Producto Recibido con rechazo

Se consulta la remision ya con los datos de folio de recibo y pedido (orden de
compra) para confirmar su facturacion

No. Remision: [53135355 | Pedido: [Tzg7TH2 |
A: © Factuar ¢ Devaler
IFoIiu de Recibo: |7|
Clionte: | Capturar en: ol &
Cantidad Cantidad Recibid __Cantidad no
Remisionada Cont. Flecibida por Cliente Recibida por el Cliente
Producto Codigo Barras Descripcion Cajas Displays Piezas por Cliente Cajas Display Piezas  Cajas Display Piezas
Jl'I'ITE |75DTD11127D12 |TOSTITOS 5AL5AWRDE BSGR<A<E | 5 | 5| 120 | | 5| 5| 120 | Ell Dl 1]
|'|E|E7 |75DTD11115573 |TOSTITOS FH CIMEPOLIS 144GR=25<1 | 5 | 5| 125 | | 5| 5| 125 | Ell Dl 1]
2713 FEO0TO0T11 27005 [TOSTITOS NACHOS 500G R451 5 5 20 5 5 20 a o 1]
I I I I I | I I I I I I I
[ [ [ [ [ [ [ [ [ [ [ [ [
[ [ [ [ [ [ [ [ [ [ [ [ [
| | | | I | I I | | I | |
=1 | | | | | I | [ [ [ [ [
Total: | 5] 5 | 265 | [ 5] 5| | af ] ]

Figura 31. Pantalla Sistemas Facturadores con Folio de Recibo y Pedido (orden de
compra)

Fuente: Con informacion de empresa sujeto de estudio

Se guarda el registro y se envia el siguiente mensaje lo cual es correcto:

Mo. Remigion: 53139355 Pedido: [02971902
A Facturar " Devalver
Folio de Recibo:
Cliente: Capturar en: g '8
-
Alto ==
— 0
Re ente

Producto Codigo Baras Descripcion Cajas :E} fE"D” Debe sdele((‘mnar alguna de las opciones... a Piezas
|78 [FE01011127012 [TOSTITOS SALSA VRDE B5GR-.AXE [ 5 acturar o a devolver. [

[1967  [E01017119673 [TOSTITOS FH CINEPOLIS T48GRX284T | 5 i

2713 [7501011127005 [TOSTITOS MACHOS SO0GR:<4:1 | 5 { ]

\ | | |

I I I I

Figura 32. Pantalla Sistemas Facturadores para Factura Perfecta (Neta)

Fuente: Con informacion de empresa sujeto de estudio

Se selecciona la opcidn de facturar y envia el mensaje de capturar el folio de recibo,
lo cual indica que es correcto. Se captura folio de recibo y se selecciona la opcion a
facturar. Se genera la factura, es decir, el XML con la addenda, tanto con folio de

recibo, como pedido (orden de compra).
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Producto Codigo Barras Descripcion

Error: Debe capturar el Folie de Recibo

Mo. Remision: 53133355 Pedido: 02971302
A: " Facturar € Devolver
Folio de Recibo: I
Cliente: i Capturar en: " [z 0 Dizplays " Pigzaz
At L— - e

ente
Piezas
~ e FENO1127012 [TOSTITOS SALSA VRDE BSGR=4<E I 1]
1967 7501011119673 [TOSTITOS FH CINEPOLIS 144GRX25:41 I ]
2713 FEIN011727005 [TOSTITOS MACHOS S00GR>4:1 I 1]
—
Mo. Remision: |53133355 Pedido: |[|25|?1 90z
Ar O Fachurar  Devolver
Falio de Recibo: I2345ﬁ7
Cliente: - . ) R Capturar en:  ( Caas ' Displays  Piezas
Precaucion el _u Cantidad no

Recibida por el Cliente

Producto Codigo Bamas Descripcion I Esté sequro de generar la Factura... zas Cajas _ Display Piezas
d1175 FEO1011127012 |TOSTITOS 5454 VRDE B5G| L 120 ] ]
1967 FEO1011119673 |TOSTITOS FH CIMEPOLIS 149 | 125 1} 1]
2713 FE01011127005 |TOSTITOS NACHOS B00GRA] | No 20 1] 0
1 — —
———— — T
Mo. Remision: [53135355 Pedido: [02571302
A: % Facturar " Devolver
Folio de Recibo: |23455?
Cliente: 7 Capturar en:  { [ajas = Displays " Piezas
Informacion | ———— u
Re ente
Producto Codigo Barras Descripcion Cajas B Mota: Transaccion Realizada. Piezas
LIH?E 70011127012 |[TOSTITOS 54L54 VRDE B5GR+4=6 & x I ]
1967 701011119673 [TOSTITOS FH CINEPOLIS 144GR=25-1 3 I ]
2713 FE01011127005 |TOSTITOS MACHOS S00GR> 41 5 I ]
— — — I
T — — —

Figura 33. Pantallas de Sistemas Facturadores generacién de XML en el modelo de
Facturacion Perfecta

Fuente: Con informacion de empresa sujeto de estudio

Generacion de XML con Addenda.

e Se generaron XML con addenda para validar la generacion tanto del folio de recibo

como orden de compra.
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- <cfdi:Complemento>
- <detallista:detallista type="SimpleInvoiceType" contentVersion="1.3.1" documentStructureVersion="AMC8.1" documentStatus="ORIGINAL">
- =detallista:requestForPaymentldentification>
<detallista: entity Type =INVOICE </detallista:entity Type>
</detallista:requestForPaymentldentification:>
- =<detallista:speciallnstruction code="ZZZ">

«<detallista: text=UN MILLON CINCUENTA Y CINCO MIL SEISCIENTOS TRES PESOS CON NOVENTA Y DOS CENTAVOS M. N.</detallista: text>

</detallista:speciallnstruction=>

- «detallista:orderldentification>
<detallista:referenceldentification typedetall\sta:referenceldentiﬂcation>
<detallista:ReferenceDate=2013-10-07 </detallista:ReferenceDate
«fdetallista:orderldentification=
- <detallista: Additionallinformation=
<detallista:referenceldentification type="ATZ">10</detallista:referenceldentification=
<fdetallista:Additionalinformation=
- «detallista:DeliveryNote:
=detallista:referenceldentification>50104730</detallista:referenceldentification= |
<detallista:ReferenceDate>=2013-10-07</detallista:Referencebate=
</detallista:DeliveryNote>

Figura 34. XML con modelo de Facturacion Perfecta.

Fuente: Con informacion de empresa sujeto de estudio

5.4.1. Andlisis costo-beneficio

En esta seccion se analiza la relacion costo-beneficio de la modificacion a una base
de datos para el proceso de facturacion electronica de la empresa en cuestion. La inversion
para este proyecto es de $80,500 la cual serd Unica, es decir que, para futuras
implementaciones de clientes no sera necesario generar gastos en desarrollos adicionales
del sistema, ya que con éste se contemplan los campos solicitados en la addenda de los
clientes, asi como las dos formas de entrega de mercancia. Si se quisiera no optar por esta

opcidn y realizar adecuaciones por cliente el costo se incrementaria.

En promedio una implementacion se lleva a cabo en cuatro meses, por lo cual, el
costo por cliente seria de $134,000 mas IVA, dando un total de $155,440. Ya que se
necesitar desarrollar un mapeo de los datos que solicita el cliente desde un EDI.

La alternativa que se da con el proyecto de Facturacion Perfecta conviene, tanto
por el tema de costos, como de tiempo, ya que es una sola inversion de $80,500 con una

duracion de mes y medio, la cual serviria para todos los clientes y no sélo para uno.
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Tabla 6 Analisis Costo-Beneficio del Desarrollo Unico en el Proceso de Facturacion

Electronica
Desarrollo Enfoque de la COSTO BENEFICIO
mejora MX MX
(Actividades a
Realizar)
Analisis $16,100.00
Unico en Base de | Desarrollo $16,100.00
Datos Pruebas BIS $16,100.00
Pruebas Finales $16,100.00
Hypercare $16,100.00
Analisis $37,500.00
Desarrollo por | Desarrollo $37,500.00
Cliente Pruebas BIS $19,667.00
Pruebas Finales $19,667.00
Hypercare $19,666.00
$134,000.00
* 4 Clientes a
Implementar
Total $536,000.00 $80,500.00

C/B =$536,000.00/$80,500.00 = 6.66

Tras la elaboracion de este analisis se concluye que es recomendable la
modificacion a una base de datos para el proceso de facturacion electrénica de la empresa
en cuestion, al encontrarse una relacion Costo/Beneficio de 6.66 como se muestra en la

Tabla 6.
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Recomendaciones

Con base en el analisis y discusion de los resultados efectuados, se elaboraron las siguientes
recomendaciones hacia la empresa, para la reduccion de tiempos y costos en las
implementaciones de las addendas de los socios comerciales del sector mayorista (retail) en

el pais.

Dichas recomendaciones hacia la empresa sujeto de estudio estan orientadas a una
alternativa que le permite implementar en sus sistemas facturadores, los datos requeridos en
la addendas de los clientes. Se considera que la implementacion del proyecto de facturacion
perfecta permitird a la empresa reducir los costos y los tiempos en el desarrollo y puesto en

produccion de las addendas en el proceso de facturacion electronica.

Tal como se menciona en la investigacién, al no contar con una addenda estandar en el
sector mayorista (retail) las implementaciones son largas y costosas, impactando los
procesos de ventas, logistica y crédito y cobranza, ya que los socios comerciales solicitan
las addendas con limite de tiempo, y al no cumplir con este, se gestan problemas con el
pago de las facturas, ya que no autorizan el pago con el XML fiscal, o si se pagan se
realizan con desfase de tiempo. Por lo anterior, para evitar dichas problematicas, se disefid
el proyecto de Facturacion Perfecta, la cual a permite que se entreguen a los socios las
addendas que se solicitan en el tiempo establecido. Para lograr que este proyecto sea un

éxito se tienen las siguientes recomendaciones:

e Reunirse con el cliente que solicita la addenda para conocer el proceso completo
que lleva a cabo para la recepcion de las factura electrénicas y el proceso de pago de
las mismas.

e Solicitar al cliente la guia de implementacion correspondiente a la addenda que
maneja con la finalidad de conocer los datos que requiere.

e Confirmar con el cliente los modelos de facturacidn que se tiene con él, ya sea pre-
facturacion (entregas centralizadas) o post-facturacién (entregas a pie de camion) o

ambos.
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e Solicitar al cliente, tanto orden de compra (EDI) como folio de recibo electronico
(RECADV) con la finalidad de tener un intercambio electronico “end to end.” En
caso de no contar con el folio de recibo se procedera al esquema de captura en el
modelo de facturacion perfecta.

e Conocer los sistemas facturadores que se veran impactados en la implementacion.

e Negociar con el cliente una fecha de salida a produccion de facturacion electronica
con addenda maximo de 2 meses.

e Capacitar a los cedis y almacenes de la empresa sujeto de estudio con el modelo de
facturacion perfecta con la finalidad de que conozcan en qué columnas de los
sistemas facturadoras deberan capturar, tanto la orden de compra, como el folio de
recibo del cliente, para que al momento de la creacion del XML salga con la

addenda solicitada y los datos requeridos en la misma.

Siguiendo estas recomendaciones se implementan addendas exitosas,
minimizando los impactos, ya que cuando no se cumplia con la fecha establecida, también
las entregas de producto se afectaban, pues el cliente requeria el XML con addenda para

poder aceptar el producto en sus tiendas.

Con el modelo propuesto de Facturacion Perfecta se reducen los tiempos de
implementacion y los costos en un 60%. Es por ello que, la empresa sujeto de estudio ya no
tendra que gastar cada vez que implemente una nueva addenda de un cliente, y lo mas
importante, es que este modelo puede aplicarse, tanto a entregas centralizadas, como a pie
de camion o a clientes que soliciten, tanto el dato de orden de compra, como folio de
recibo, puesto que se necesita, obligatoriamente, un documento electrénico que contenga

dicha informacion.
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Conclusiones

El alcance de esta investigacion comprende el estudio del proceso de facturacion
de los sistemas facturadores de la empresa sujeto de estudio, asi como las implicaciones de

gue los mayoristas (retailers) no cuenten con una addenda estandar.

Respecto al objetivo general y los especificos de la investigacion, a continuacion

se presentan las conclusiones:

Objetivo 1. Elaborar un modelo de facturacion electrénica que tenga como
finalidad estandarizar el proceso de implementacion de las addendas en la facturacion

electronica de la empresa sujeto de estudio.

Referente a este objetivo, se concluyo que los datos que los clientes solicitan en
sus addendas es: el orden de compra o folio de recibo o ambos. Por lo tanto, para
estandarizar el proceso de implementacion, es necesario crear una tabla en la base de datos
de los sistemas facturadores en donde se inserten ambos datos, para que cuando el cliente
solicite este dato se pueda localizar en la base de datos, y éste se pintaria en la addenda del
XML, con la finalidad de no tener que desarrollar los datos cada vez que se tenga un nuevo

requerimiento por parte de los clientes.

Objetivo 2. Entender como se da el proceso de Facturacion Electronica en las

principales empresas del sector mayorista (retail) en México.

Con relacion a este objetivo, se especificaron a través de diagramas el proceso de
facturacion electronica de los cuatro principales mayoristas (retailers) del pais, logrando
identificar las necesidades de las addendas que utilizan cada uno, asi como los datos

requeridos en las mismas.

La importancia de los resultados obtenidos de este objetivo, radica en que es
posible conocer los requerimientos de los clientes, con lo que se puede realizar una
alternativa que sirva para la implementacion de las addendas en un tiempo 6ptimo al que se

tiene, asi como reducir el costo de dichas implementaciones (Ver Anexo 3).
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Obijetivo 3. Llevar a cabo un diagndstico que permita describir y comprender la

Facturacion Electrénica dentro de la empresa sujeto de estudio

La investigacion permitié identificar el proceso de facturacion que se lleva a cabo
con los diferentes modelos de facturacién que se tiene con los clientes, que es Pre-
facturacion (Entregas Centralizadas) y Post-facturacion (Entregas a pie de camion) con la
finalidad de conocer los impactos positivos y negativos al implementar la addenda, asi
como la percepcidn que tienen los analistas de cartera ante las modificaciones que surgen al
proceso con la integracion de la addenda al XML. Es por ello que se diagrama cada uno de
los procesos que se tiene con los mayoristas, como las modificaciones que surgen al
realizar la implementacion de la addenda. Este diagnostico permite comprender qué areas
son las que se necesitan capacitar para lograr que el proyecto de facturacion perfecta sea un

éxito, asi como los sistemas facturadores a modificar
Obijetivo 4. Proporcionar una estrategia de optimizacién de tiempo y costo

Una vez que se realizo el andlisis y la discusion de los resultados, se disefia un
modelo de implementacion de addendas, denominado: “Facturacion Perfecta”, debido a
que con este se tiene los datos de orden de compra y folio de recibo en una tabla en la base
de datos en los sistemas facturadores sin necesidad de tener un documento electrénico, y lo
mas importante, es que este desarrollo es Unico, es decir, que se invierte una sola vez para
la creacion de la columna adicional en la tabla donde se insertara el dato de folio de recibo,

ya que se cuenta con el de orden de compra.

Con lo anterior es posible pintar en la addenda cualquiera de los dos datos o ambos.
El tiempo de implementacion de las nuevas addendas es minimo, ya que sélo se capturan
los datos y no es necesario desarrollar por cliente una aplicacion que traduzca el recibo
electronico al formato que requieren los sistemas facturadores de la empresa para

insertarlos en la addenda optimizando tiempos y costos.
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Anexo 1
INSTITUTO POLITECNICO NACIONAL

ESCUELA SUPERIOR DE COMERCIO Y ADMINISTRACION
UNIDAD SANTO TOMAS

SECCION DE ESTUDIOS DE POSGRADO E INVESTIGACIO

Guia de Observacion para la investigacion del proceso de facturacion sin una addenda estandar en una
Empresa del Sector Retail en México. Responsable: Diana Escobar

Instrucciones: Esta se llevd a cabo en la empresa en estudio con las diferentes dreas que comprenden el
proceso de facturacion que son: Crédito y Cobranza, Proyectos Facturacion Electronica, Proyectos
Facturacion Electrénica Tl, Cuentas Claves (KAM), Planeacion de la demanda, Cedis, Almacenes en un
periodo de cuatro meses que comprendioé de Diciembre 2013 a Marzo 2014

Area: Crédito y Cobranza | Aceptable “

Implementacion de

addendas no estandar
en el sector mayorista
(retail) en poco tiempo

Diseiio personalizado e
cada sistema facturador

Addendas para cada tipo
de entrega

Uso obligatorio en la
addenda de orden de
compra

Uso obligatorio en la
addenda del folio de
recibo

Uso obligatorio en la
addenda de folio de

recibo y orden de

compra
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Diferentes seteos para
cada implementacidon

Costo por cada

implementacion de
cliente

Desarrollo a la medida
para la addenda del
cliente

Mapeos de datos
distintos para cada
cliente

Contratacion de
recursos para el
desarrollo e
implementacion de cada
addenda

Area: Proyectos Aceptable | Regular Deficiencia
Facturacion Electrdnica

Implementacion de
addendas no estandar
en el sector mayorista
(retail) en poco tiempo

Disefio personalizado e

cada sistema facturador

Addendas para cada
tipo de entrega

Uso obligatorio en la
addenda de orden de
compra

Uso obligatorio en la
addenda del folio de
recibo
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Uso obligatorio en la
addenda de folio de

recibo y orden de

compra

Diferentes seteos para
cada implementacion

Costo por cada
implementacion de

cliente

Desarrollo a la medida
para la addenda del
cliente

Mapeos de datos
distintos para cada
cliente

Contratacion de
recursos para el
desarrollo e
implementacion de cada
addenda

Area: Proyectos Aceptable | Regular Deficiencia
Facturacion Electrénica
Tl

Implementacion de
addendas no estandar en
el sector mayorista
(retail) en poco tiempo

Disefio personalizado e

cada sistema facturador

Addendas para cada tipo
de entrega
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Uso obligatorio en la
addenda de orden de
compra

Uso obligatorio en la
addenda del folio de
recibo

Uso obligatorio en la
addenda de folio de
recibo y orden de
compra

Diferentes seteos para
cada implementacion

Costo por cada

implementacion de

cliente

Desarrollo a la medida
para la addenda del
cliente

Mapeos de datos
distintos para cada
cliente

Contratacion de recursos
para el desarrollo e
implementacion de cada
addenda
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Implementacion de
addendas no estandar en el
sector mayorista (retail) en
poco tiempo

Disefio personalizado e cada
sistema facturador

Addendas para cada tipo de
entrega

Uso obligatorio en la
addenda de orden de

compra

Uso obligatorio en la
addenda del folio de recibo

Uso obligatorio en la
addenda de folio de recibo y
orden de compra

Diferentes seteos para cada
implementacion

Costo por cada
implementacion de cliente

Desarrollo a la medida para
la addenda del cliente

Mapeos de datos distintos
para cada cliente

Contratacion de recursos
para el desarrollo e
implementacion de cada
addenda
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Area: Planeacion de la Aceptable | Regular Deficiencia
demanda

Implementacion de
addendas no estandar en
el sector mayorista
(retail) en poco tiempo

Diseiio personalizado e
cada sistema facturador

Addendas para cada tipo
de entrega

Uso obligatorio en la

addenda de orden de
compra

Uso obligatorio en la
addenda del folio de
recibo

Diferentes seteos para
cada implementacion

Uso obligatorio en la
addenda de folio de
recibo y orden de
compra

Costo por cada

implementacion de
cliente

Desarrollo a la medida
para la addenda del
cliente

Mapeos de datos
distintos para cada
cliente
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Contratacion de recursos
para el desarrollo e
implementacion de cada
addenda

Implementacion de
addendas no estandar en
el sector mayorista (retail)
en poco tiempo

Disefio personalizado e

cada sistema facturador

Addendas para cada tipo
de entrega

Uso obligatorio en la
addenda de orden de
compra

Uso obligatorio en la
addenda del folio de
recibo

Uso obligatorio en la
addenda de folio de recibo
y orden de compra

Diferentes seteos para
cada implementacidon

Costo por cada
implementacion de cliente

Desarrollo a la medida
para la addenda del
cliente
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Mapeos de datos distintos
para cada cliente

Contratacion de recursos
para el desarrollo e
implementacion de cada
addenda

Implementacion de
addendas no estandar en
el sector mayorista
(retail) en poco tiempo

Disefio personalizado e

cada sistema facturador

Addendas para cada tipo
de entrega

Uso obligatorio en la
addenda de orden de
compra

Uso obligatorio en la
addenda del folio de
recibo

Uso obligatorio en la
addenda de folio de
recibo y orden de

compra

Diferentes seteos para
cada implementacion

Costo por cada
implementacion de
cliente
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Desarrollo a la medida
para la addenda del
cliente

Mapeos de datos
distintos para cada
cliente

Contratacion de recursos
para el desarrollo e

implementacion de cada
addenda
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INSTITUTO POLITECNICO NACIONAL

ESCUELA SUPERIOR DE COMERCIO Y ADMINISTRACION
UNIDAD SANTO TOMAS

SECCION DE ESTUDIOS DE POSGRADO E INVESTIGACION

Guia de Entrevista para la investigacion del proceso de facturacion sin una addenda estandar en una
Empresa del Sector Retail en México. Responsable: Diana Escobar

Instrucciones: Favor de responder a las preguntas presentadas a continuacion.

Edad: Sexo:M () F()

Puesto:

1.- De las siguientes cadenas de autoservicio con cual trabajas actualmente:

Comercial Mexicana ( ) Walmart () Chedraui ( ) Soriana ()

2.- Actualmente ¢ le estas entregando facturas electronicas con addenda?
Si( ) No( ) (termina entrevista)

¢Por qué?:

3.- ¢Qué datos mandatorios te solicita en su addenda?
Orden de Compra ( ) Folio de Recibo ( ) Ambos ( ) #de proveedor ( )
GLN de Entrega ( ) #de Tienda de Entrega ( ) Precios Brutos ( ) Precios Netos ( )

Descuentos ( )
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4.- El tiempo que se tardo el desarrollo para la generacion de la addenda de tu cliente.
¢ Como lo consideras?

Aceptable ( ) Regular ( ) Deficiente ( )

5.- El costo del desarrollo para la generacion de la addenda de tu cliente. ; Como lo
consideras?

Aceptable ( ) Regular ( ) Excesivo ( )

6.- Desde tu perspectiva le ves utilidad realizar un desarrollo personalizado para cada
cliente que utilice addenda:

Si() No()

7.- El proceso de implementacion de la addenda con estas cadenas desde su perspectiva
fue:

Tedioso ( ) Optimo () Regular ( )

¢Por qué?

8.- A raiz de la implementacion el proceso de cobro ¢ha sido mas eficiente?

Si( ) No( )¢porqué?

9.- A raiz de la implementacion el proceso de recepcion de facturas ¢ha sido mas eficiente?

Si( ) No( )¢porqué?
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10.- ¢Cuaél de los siguientes beneficios se tendrian al tener un nuevo modelo de facturacion
que permita cumplir con todos los diferentes datos comerciales solicitados por los clientes
el sector retail?

Implementacion en menor tiempo () Costo de implementacion menor ()

Unificacion de sistemas facturadores ( )  Reduccion en el soporte con los clientes ()

Eficiencia en la cadena de suministro ( )
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Anexo 3

Resumen de los requerimientos de addenda de los 4 mayoristas principales en el pais

Entregas Entregas | Tipo de | Documentos | Respuestas | Tipo de
Centralizadas | a Pie de | Addenda Electronicos | Electronicas | Comunicacion
Camion
Walmart | Addenda con | Addenda | EDI OC (EDI) y | Contrl AS 2
Orden de | con Folio Folio de | (Validacion
Compra de Recibo de sintaxis
Recibo electrénico de la
(RECADV) addenda) vy
Aperak
(Aceptacion
0 Rechazo
del
documento)
Soriana Addenda con | Addenda | Personalizada | OC (EDI) y | Aperak Portal Web
Orden de | con Folio de | Fiscal y
Compra y | Orden de Recibo Aperak
Folio de | Compra electrénico Comercial
Recibo y Folio (RECADV)
de
Recibo
Comercial | Addenda con | Addenda | AMC7.1. OC (EDI) y | Aperak AS2
Mexicana | Orden de | con Folio Folio de | Fiscal y
Compra de Recibo Aperak
Recibo electrénico Comercial
(RECADV)
Chedraui | Addenda con | Addenda | AMC7.1. OC (EDI) Aperak Portal Web
Orden de | con Fiscal y
Compra y | Orden de Aperak
Folio de | Compra Comercial
Recibo y Folio
de
Recibo
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